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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto presenta una alternativa para todas aquellas empresas y
familias que realizan eventos como cumpleafios, aniversarios, bodas,
conferencias, etc., frecuentemente, ofreciéndoles un servicio
personalizado para la coordinacion de cada uno de los detalles que con
llevan la organizacion de un evento. El objetivo fundamental de este
estudio es desarrollar un servicio personalizado, aplicando los principios
del marketing para su correcta implantacion, también tiene la finalidad de
satisfacer la necesidad de alimentarse brindando un menu a un
segmento de mercado cuya caracteristica es garantizar un servicio
eficiente y con un costo accesible de lo que otras empresas lo prestan,
por lo que va a ser un apoyo para las empresas y familias que deseen
realizar todo tipo de eventos. La empresa sera una Compafia de
responsabilidad limitada que estara constituida por personas capacitadas,
calificadas y conscientes que respondan a las auténticas necesidades del
usuario, quienes por su parte tienen la capacidad de compra y estan
dispuestos a adquirir este servicio. Para la optimizacion de recursos la
aplicacion de una adecuada planificacién, tanto técnica como financiera,
la cual permite establecer riesgos y consecuencias que pueden
presentarse, en el estudio, no obstante estos riesgos son evaluados y se
han podido determinar el tiempo de recuperacién de la inversién. La meta
es llegar a un nivel 6ptimo de expansion utilizando otras estrategias de
comercializacién, patentando el nombre del servicio y centrando los
esfuerzos en cubrir la demanda existente. Por lo expuesto se pone a
consideracion este proyecto que lo Unico que pretende brindar un aporte
socio econdmico y coadyuvar asi la necesidad de brindar un servicio de
calidad, ser entes productivos para la sociedad generando empleo. El
proyecto en si analiza los impactos econdémico, social, ambiental y
empresarial concluyendo que se encuentra dentro de los parametros

aceptables.



THE SUMMARIZE EXECUTIVE

This project presents an alternative for all those companies and families
that carry out events like birthday, anniversaries, weddings, conferences,
etc., frequently, offering them a personalized service for the coordination
of each one of the details that carry out the organization of an event. The
fundamental objective of this study is to develop a personalized service,
applying the principles of the marketing for its correct installation, he/she
also has the purpose of satisfying the necessity to feed offering a menu to
a market segment whose characteristic is to guarantee an efficient service
and with an accessible cost of what other companies offer, for what there
will be a support for the companies and families that want to carry out all
type of events. The company will be constituted by qualified people,
competent and conscious that respond to the authentic user's necessities
who; on the other hand have the purchase capacity and they are willing to
acquire this service. For the optimization of resources, the application of
an appropriate planning, so much technical as financial, this allows to
establish risks and consequences that can be presented, in the study,
nevertheless these risks are evaluated and they have been able to
determine the time of recovery of the investment. The goal is to arrive at a
good level of expansion using other commercialization strategies,
patenting the name of the service and centering the efforts in covering the
existent demand. For what has been exposed we put on to consideration
this project that the only thing that seeks is to offer a contribution
economic partner and to cooperate this way the necessity to offer a
service of quality, to be productive entities for the society generating
employment. The project analyzes the economic, social, environmental
and managerial impacts concluding that it is inside the acceptable

parameters.
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PRESENTACION

El servicio de alimentacion en Atuntaqui no ha tenido el crecimiento
necesario que permita mejorar y brindar una atencion al cliente adecuada,
por lo que este proyecto pretende resolver una necesidad en el mercado,
la actividad principal es ofrecerle un servicio de banquetes para todas las
personas que requieran para los diferentes eventos como pueden ser:

bodas, aniversarios, conferencias, cumpleanos, entre otros.

Este servicio contara con una excelente atencién, un servicio
personalizado, asesoria en los eventos que se requieran. Para el servicio
de banquete, se utilizara una adecuada manteleria y decoracion y se

ofrecera una gran diversidad de platos y bebidas.

Para demostrar su factibilidad se analizo los siguientes capitulos.

CAPITULO I: Diagndstico Situacional: En este parte se realiz6 una
investigacion de la situacion actual del servicio banquetes en la ciudad de
Atuntaqui, con el soporte de objetivos, variables, indicadores
técnicamente elaborados y en base a la estructuracibn de encuestas
dirigidas a los consumidores y competencia; lo cual permitié determinar
las aliados, oponentes, oportunidades, y riesgos y asi llegar a la

identificacion del problema diagnéstico.

CAPITULO II: Marco Teoérico: Hace referencia, a términos del proyecto
engloba todo lo referente a la fundamentacion teérica y cientifica, a través
de la revisién, recopilacion y analisis bibliograficos actualizados, para de

esta manera sustentar las bases conceptuales del presente estudio.

CAPITULO llI: Estudio de mercado: Trata sobre la identificacion del

servicio mediante el estudio de sus caracteristicas, luego se realiz6 el
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andlisis de la demanda, la oferta y sus respectivas proyecciones a fin de
determinar el balance oferta-demanda, finalmente se procedio al andlisis
de precios del servicio de banquetes. Todo lo anteriormente expuesto se
efectud con la finalidad de determinar la factibilidad en la variable

mercado.

CAPITULO IV: Estudio Técnico: Hace referencia a los aspectos
técnicos del proyecto, donde se habla de la macro localizacion y micro
localizacion del proyecto, la optimizacion de los espacios fisicos, y calidad
de materias primas, para elaboracién de cada uno de los platos, dentro
de este tenemos los equipos y maquinarias a emplearse en dicho

proyecto.

CAPITULO V: Estudio Financiero: Se presenta el analisis de
inversiones, ingresos costos, con Sus respectivas proyecciones,
permitiendo establecer los estados financieros para posteriormente aplicar

evaluadores financieros clasicos y demostrar la factibilidad.

CAPITULO VI: Propuesta Estratégica: Se resalta aspectos, sobre la
organizacién de la pequefia empresa, marco legal, constitucion, tipo de
empresa, organigrama estructural, niveles jerarquicos y funciones,
aspectos vitales para el buen desempefio y desarrollo de las actividades

basadas en la eficiencia.
CAPITULO VII: Impactos: Se refiere a los impactos que se generan con
la implantacién del proyecto en el ambito social, econémico, ambiental y

empresarial.

Finalmente las conclusiones y recomendaciones, que se hacen respecto

al trabajo de investigacion efectuada.
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INTRODUCCION

Tomando en cuenta que el Ecuador se encuentra en un proceso de
modernizacion, y que los requerimientos y necesidades de los clientes
son cada vez mayores, las empresas que participan en la organizacion y
coordinacion de eventos, han visto la necesidad de ir transformando y
mejorando sus servicios, tal es el caso de hoteles, restaurantes y demas

lugares que brindan este servicio.

Dichas empresas fueron creadas en nuestro medio con la finalidad de
brindar un servicio eficiente a todos los clientes, pero de acuerdo al
estudio realizado se pudo observar que no todas cumplen con lo
establecido, es decir, no todas brindan un servicio completo y de acuerdo
a las necesidades actuales, por lo tanto se demuestra que no llegan a

cubrir dichos requerimientos.

La investigacién se ha basado principalmente en encuestas realizadas a
empresarios y a la poblacion econémicamente activa que realizan eventos
en la ciudad de Atuntaqui, logrando determinar diversos problemas que se
originan en ellas, los mismos que han sido analizados partiendo de
hechos generales para llegar a conclusiones que ayudaran a mejorar los
servicios que brindard en un futuro La nueva pequefia empresa de

servicios de Banquetes.
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JUSTIFICACION

En un mundo competitivo donde todos los sectores luchan por ser
mejores y desarrollar nuevas tendencias de hacer negocios; la
imaginacion esta por medio para crear una pequefia empresa ya que el
indice de desempleo aumenta, es necesario crear proyectos innovadores

donde se utilice estrategias de competencia para liderar el mercado.

Este proyecto surge como respuesta a una necesidad en mercado de
servicios de banquetes. Es importante mencionar que los restaurantes en
Atuntaqui no cuentan con un servicio antes descritos; la actividad principal
de este proyecto es ofrecerle un servicio personalizado y con asesoria en

los eventos que necesitara el cliente.

Este servicio contard con una excelente atencién, acorde a las
necesidades del cliente, la pequefia empresa sera encargada de
organizar desde el arreglo de la manteleria y decoracion y el menu
adecuado para cada ocasion especial, ya que se contara con una gran
diversidad de platos y bebidas, por lo cual la creatividad y los altos
estandares son los elementos claves que haran de nuestros banquetes un

éxito.

Siendo los beneficiarios directos los clientes que seran atendidos con
calidad y calidez, por lo que el servicio a brindar es de excelente
calidad, satisfaciendo las expectativas de nuestros clientes, también seran
beneficiarios directos nuestros trabajadores, ya que se genera ingresos

tanto para a la empresa como para ellos.
Los beneficiarios indirectos seran las familias de los trabajadores de la

empresa, la sociedad, los estudiantes ya que contardn con una guia para

elaborar investigaciones sobre temas relacionados con este trabajo de
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grado, y también se beneficiaran otros empresarios que tenga negocios

similares ya que contaran una guia.

Objetivos del estudio

v General

Crear una pequefia empresa de Servicios de Banquetes en la Ciudad de

Atuntaqui, cantén Antonio Ante, Provincia de Imbabura.

v' Especificos

» Realizar un diagndéstico situacional en la Ciudad de Atuntaqui para
determinar aliados, oponentes, oportunidades y riesgos del proyecto.

» Elaborar el marco teérico, que sustenten el proyecto mediante la
investigacion  bibliografica 'y documental actualizada, para
conceptualizar el estudio.

» Realizar un estudio de mercado para determinar la oferta y la
demanda del servicio de banquetes, y asi poder pronosticar las ventas

de la pequeiia empresa.

» Efectuar un estudio técnico que permita determinar la localizacion

Optima del proyecto y definir la operatividad, basada en la eficiencia.

» Realizar un estudio financiero para determinar el monto 6ptimo de

inversion y la rentabilidad que genere el proyecto.
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e Establecer la propuesta estratégica del proyecto en el aspecto

administrativo y legal para su funcionamiento.

» |dentificar los impactos que se derivan del proyecto en los aspectos:

econdmico, social, cultural, ambientay empresarial.
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METODOLOGIA

La presente investigacion es de tipo descriptiva, para su efecto se utilizd
un estudio exploratoria, ya que es necesario conocer informacién de
primera mano, indagando la problematica del medio, ademas esta
investigacion permiti6 plasmar e identificar de una manera objetiva la
informacion encontrada por lo que ayudo en el desarrollo de la
investigacion. También se utilizé la investigacion bibliografica la cual
ayudara a recopilar informacion proveniente de fuentes secundarias,
estableciendo una fundamentacion teodrica y sustentando la investigacion.
Por altimo, se utilizara la investigacion de campo la cual permitir4 recoger
informacion de fuentes primarias complementando y validando la

informacion.
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CAPITULO |
DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. ANTECEDENTES

El Canton Antonio Ante estd ubicado en el centro de la Provincia de
Imbabura a 120 Km., al norte de la Capital del Ecuador, Quito. ElI Canton
es el de menor extension territorial con 79km2, que significan el 1.8% de
la Provincia, pero su poblacion representa el 10.5% de Imbabura, su
altitud media es 2360 m.s.n.m y su temperatura media va 15. 4 grados.
Esta conformado por Atuntaqui, Andrade Marin, San Roque, Chaltura,
Natabuela, Imbaya.

Atuntaqui es considerada una ciudad turistica, cuenta con alrededor de
22129 habitantes los mismos que se dedican a varias actividades
principales dentro de las cuales estan: el comercio, la industria, la
agricultura, el turismo y la gastronomia, entre otras. Las dos ultimas tienen
una relacion considerable ya que la gastronomia es un factor que ayuda

al turismo.

Atuntaqui cuenta con algunos restaurantes, que en su mayoria ofrecen:
comida rapida, comida china, almuerzos, comidas tipicas entre otros. De
igual forma el servicio que brindan estos restaurantes carece de una
adecuada atencion al cliente, servicio especializado de banquetes y de
una infraestructura que permita al cliente sentirse a gusto dentro del
mismo. Los factores antes mencionados han dado lugar para que se
proponga la creacion de una pequefia empresa de servicio de banquetes
dando un servicio personalizado y una asesoria en para la realizacion del

evento.



El presente diagndstico se lo ha realizara en la ciudad de Atuntaqui, con
la finalidad de conocer las necesidades, exigencias, situacion econémica
que tienen los habitantes de la zona, en donde se proporcionara el
servicio de banquetes, la informacion recopilada es con el proposito de
conocer el numero de personas que demandan este tipo de servicio; los

datos obtenidos serviran de base para la toma de decisiones.

1.2.Objetivos del diagnéstico

v" General

» Realizar un diagnéstico situacional en la Ciudad de Atuntaqui para
determinar aliados, oponentes, oportunidades y riesgos del proyecto.

v' Especificos

= Determinar el nivel ingresos y grupo ocupacional al que pertenecen los
habitantes de la ciudad.

» Determinar la calidad del talento humano que labora en la zona

investigada.

= |dentificar como se realiza la prestacién de los servicios de banquetes

en los diferentes restaurantes de la ciudad.

» Detectar las formas de comercializacion y servicio de posventa en el

servicio de Banquetes.

» Analizar los diferentes sistemas de produccion para la prestacion del

servicio de banquetes.
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1.3.Variables diagndsticas

Nivel de ingresos
Talento humano
Servicio de banquetes
Comercializacién

Sistemas de produccién

1.4.Indicadores

Nivel de ingresos

Ingresos
Grupo ocupacional
Nivel de ingresos

Talento humano

Servicio

Experiencia en el trabajo
Nivel educativo
Capacitacion

Personalizacién
Informacién
Movilizacion

Precio

Calidad

Clases de banquetes

Comercializacién

Competencia
Canal de distribucion

Servicio al cliente
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Sistemas de produccién

Tecnologia

Volumen de produccion
Productividad

Control de calidad

Materia prima e insumos

1.5.Matriz de relacion diagnoéstica
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CUADRO N° 1

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS DE FUENTES DE
INFORMACION INFORMACION
Determinar el nivel de ingresos y grupo Nivel de Ingresos Grupo ocupacional Encuestas Clientes
ocupacional al que pertenecen los Ingresos Entrevista Propietarios y/o
habitantes de la ciudad. administradores de
restaurantes y hosterias
Determinar la calidad del talento Talento Humano Experiencia en el Encuestas Clientes
humano que labora en la zona trabajo Entrevista Propietarios y/o
investigada. Nivel educativo Observacion administradores de
Capacitacion directa restaurantes y hosterias
Incentivos
Identificar las formas de Comercializacion Competencia Encuestas Clientes
comercializacidn y servicio de pos-venta Canal de distribucion Entrevistas Propietarios y/o
en el servicio de banquetes. Servicio al cliente administradores de
restaurantes y hosterias
Identificar como se realiza la prestacion Servicios Personalizacion Encuetas Clientes
de los servicios de banquetes en los Informacién Entrevista Propietarios y/o
diferentes restaurantes de la ciudad. Movilizacion Observacion administradores de
Precio directa restaurantes y hosterias
Calidad
Clases de banquetes
Analizar los diferentes sistemas de Sistemas de Tecnologia Encuestas Propietarios y/o
produccién para la prestacion del produccion Volumen de produccion Entrevista administradores de
servicio de banquetes. Productividad Observacion restaurantes y hosterias
Control de calidad directa

Materiales e insumos

Elaborado por: La Autora
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1.6.Mecénica operativa

Poblacion y muestra

Identificacién de la poblacién

Para el siguiente diagnostico partimos de la Unidad de analisis a los
usuarios familiares y empresariales de sector urbano del canton Antonio
Ante, también a los propietarios de los restaurantes de dicha zona. Los
datos que se detallan a continuacién han sido recopilados del Boletin
Estadistico de proyecciones Periodo 2001 -2010 del Instituto de
Estadisticas Y Censos INEC. La Poblacion total tomada en cuenta es de
22129 habitantes de las cuales el 47% pertenece a la poblacion
econémicamente activa que es de 10433.

La poblacién que serd motivo de investigacién en primer lugar seran los
propietarios de hosterias y restaurantes que prestan el servicio de

banquetes en la ciudad de Atuntaqui, segin consta en el siguiente

cuadro:
CUADRO N° 2
LISTADO DE RESTAURANTES
N° NOMBRE DEL LOCAL REPRESENTANTE LEGAL
1 D"WILLIANS Fernandez Vargas William Noé
2 ANY Mery Franco
3 PAILATOLA Caicedo Pozo Héctor
4 CASA DE MARIN Rivadeneira Ortiz José Milton
5 HOSTERIA SAN ALFONSO | Vallejo Guevara Martha Cecilia
6 VALLE HERMOSO Corrales Vasquez Guadalupe
7 HOSTERIA NATABUELA Lépez Montesdeoca Olga Lidia
8 ANORANZAS Jacome Cahuasqui Rosario

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.
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Al total de la poblacion econdmicamente activa se ha dividido para 5
tomando en que en cada familia tiene este niumero de personas, para

obtener el nimero de familias las cuales seran investigadas.

PEA

Componente Familiar

Niamero de Familias =

10433
Niamero de Familias = z

Niamero de Familias = 2087

Formula para el calculo de la muestra:

Nx8xZ2
T EZIN-1)4+ 8% xz?

1n

En donde:

N = Poblacion

0% = Varianza 0.25

Z = Nivel de confianza 95% = 1.96
E? =0.053

CALCULO:

(2087 % 0.25 x(1.96)2
T {0.05)2(2087 — 1) +0.25 x([1.96)]2

n

n=325
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= |nformacién Primaria

Para la recopilacion de la informacion primaria se va aplicar de la
siguiente manera:
Encuesta: la misma que estda dirigida a la poblacion
econdémicamente activa, a las empresas consideradas competencia.
Entrevista: esta sera dirigida a las empresas publicas y privadas

como posibles contratantes del servicio.

» [Informacion Secundaria
Para la recopilacion de la informacién secundaria se utilizara las
siguientes herramientas:

e Libros

e Documentos especializados.

e Revistas

e [nternet

1.7. Tabulacion y andlisis de la informacion
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» Resultados de las encuestas aplicadas a la poblacion

econdémicamente activa de la Ciudad de Atuntaqui.

1. ¢ Actualmente cudl es la actividad econ6mica a la que se dedica?

CUADRO N° 3
ACTIVIDAD ECONOMICA
CATEGORIA FRECUENCIA
Actividad textil 61
Comercio 72
Transporte 55
Otra actividad 137
TOTAL 325

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 1
ACTIVIDAD ECONOMICA

M Actividad textil
M Comercio

i Transporte

M Otra actividad

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora.
ANALISIS

Con los datos recopilados con la investigacion de campo realizada, se
comprobé que una parte de la poblaciobn se dedica al comercio,
especialmente con lo relacionado a la actividad textil ya que la ciudad de
Atuntaqui es considerado como destino turistico del norte del pais, existe
un numero significativo de personas que trabajan en instituciones publicas

las cuales perciben ingresos estables.
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2. ¢Como consideralos ingresos que usted percibe?

CUADRO N° 4
NIVEL DE INGRESOS
CATEGORIA |FRECUENCIA
Alto 84
Medio 146
Bajo 95
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por: La autora.

p GRAFICO N° 2
NIVEL DE INGRESOS
M Alto
H Medio
i Bajo
&

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: La autora.

ANALISIS

Una parte significativa de la poblacién considera sus ingresos como
medios, ya que trabajan en actividades que generan ingresos aceptables,

pero existe parte de la poblacion que tiene ingresos bajos ya que tienen

empleos donde perciben sueldos de supervivencia.
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3. ¢Usted con qué frecuencia adquiere el servicio de banquetes?

CUADRO N° 5 ,
FRECUENCIA DE CONTRATACION

CATEGORIA | FRECUENCIA
Trimestral 4
Semestral 19
Anual 302
TOTAL 325

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 3
FRECUENCIA DE
CONTRATACION

1% 6%
” M Trimestral
H Semestral
93% Anual

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora.

ANALISIS

La frecuencia que mas predomina es la anual, siguiéndole la semestral,
primeramente la contratacion anual la realizan para eventos netamente
familiares, existe una minima parte de la poblacién los cuales contratan
los servicios en forma semestral debido a que no tiene la costumbre de

celebraciones pomposas ni en otros lugares que no sean sus casas.
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4. ¢En qué ocasiones adquiere el servicio de banquetes?

CUADRO N° 6
CLASES DE EVENTOS

CATEGORIA |FRECUENCIA
Bodas 64
Cumpleafos 72
Aniversario 62
Comuniones 52
Homenajes 70
Bautizos 78
Otros 43
TOTAL 441

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 4

CLASES DE EVENTOS

10% M Bodas

M Cumpleanos

i Aniversario

M Comuniones
M Homejas

i Bautizos

id Otros

= 4
Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS:
La poblacion manifiesta segun las encuestas que las ocasiones en la

contratan el servicio de banquetes es por bautizos, homenajes,
cumpleafios entre las mas sobresalientes, ya que son ocasiones que
necesitan un servicio especializado y personalizado, también existe las
motivos por aniversarios y comuniones donde se contratan los servicios,
ya que son momentos donde se reunen los familiares para los festejos los

mismos exigen servicios de calidad y calidez.
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5. ¢Cual de estos locales de banquetes Ud. ha visitado?

CUADRO N° 7
RESTAURANTES OFERTANTES
CATEGORIA [FRECUENCIA

La Casa de

Marin 94
D Williams 75
La Pailatola 111
Otros 87
TOTAL 367

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 5

RESTAURANTES QUE
PRESTAN EL SERVICIO

M La Casa de Marin

M D 'Williams

id La Pailatola

M Otros

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS

Se puede observar que el local mas visitado es La Pailatola segun la
informacion recopilada, esto se debe al tiempo de funcionamiento que
tiene este local y el prestigio que han adquirido al transcurso de los afnos,
pero existe locales que estan tomado fuerza ya sea por su servicio o la

forma de promocionarse.

42



6. La comida que ofrece dicho Restaurante es:

CUADRO N° 8
CALIDAD DEL SERVICIO
CATEGORIA | FRECUENCIA
Excelente 78
Buena 106
Regular 80
Malas 61
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

p GRAFICO N° 6
CALIDAD DEL SERVICIO
M Excelente
M Buena
k4 Regular
M Malas
&

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS

Los usuarios de los locales de la ciudad de Atuntaqui manifiestan que el
servicio en lo que se refiere a la comida es buena, ya que han cumplido
las expectativas y sus necesidades, pero afirman de que deberia existir
mas opciones de servicio de banquetes para las diferentes ocasiones y

eventos, para que el servicio que ellos requieren sea un evento

inolvidable.
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7. La atencion por parte de los empleados fue:

CUADRO N° 9
ATENCION EL SERVICIO
CATEGORIA | FRECUENCIA
Excelente 58
Buena 123
Regular 78
Mala 66
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora

p GRAFICO N° 7
ATENCIONEN EL SERVICIO
M Excelente
i Buena
L Regular
M Mala
A

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS

Con respecto a esta pregunta y tomando en cuenta que existe un rango
de medicién, se puede determinar que la poblacién ha recibido una
atencion buena, pero se necesita mejorar muchos aspectos como el

desenvolvimiento del talento humano que trabaja en estos lugares, ya

gue son los definen la imagen de estos lugares.
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8. ¢Los meseros son pacientes, amables y respetuoso?

CUADRO N° 10
CALIDAD DEL TALENTO HUMANO

CATEGORIA |FRECUENCIA
Sl 127
NO 198
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 8
CALIDAD DEL TALENTO
HUMANO

M S|
ENO

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS

Esta pregunta sirve como preadmbulo para determinar, la calidad de

talento humano que existe en dicho Restaurantes, por lo que se

determina que los meseros no son lo suficiente pacientes, amables y

respetuosos, en ciertos aspectos, por consiguiente se necesita capacitar a

nuestro talento humano en este aspecto, ya que los clientes deben recibir

un trato excelente por parte de la pequefia empresa.
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9. ¢El'menu de los platos es variado y amplio?

CUADRO N° 11
MENU DE BANQUETES

CATEGORIA |FRECUENCIA
Sl 193
NO 132
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 9
MENU DE BANQUETES

M S|

ENO

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS

Los resultados de las encuestas aplicadas, las personas manifiestan que
el menu de los Restaurantes que prestan el servicio de banquetes no es
tan variado, por lo cual esto ayuda a que la pequefia empresa busque los
mejores y exquisitos menus, los cuales el chef quien expone sus

habilidades de la gastronomia, para sus clientes y se sientan satisfechos.
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10. ¢Los platos son preparados y servidos en la manera acordada?

CUADRO N° 12
PRESTACION DEL SERVICIO

CATEGORIA |FRECUENCIA
Rapido 102
Regular 129
Lento 94
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 10
PRESTACION DEL SERVICIO

M Rapido
M Regular

i Lento

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS:

Esta pregunta es muy basica dentro de la concepcion del servicio
ofrecido, pues parte del proceso de atencién y servicio al cliente. Segun
resultados el servicio es regular por parte de los restaurantes que prestan
este servicio, por otra parte menciona que es rapido el servicio, por tanto
este factor forma parte del servicio integral que debe ofertar la nueva

pequefia empresa.
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11. ¢Cuéndo Ud. adquirio el servicio la informacion recibida fue?

CUADRO N° 13
INFORMACION DEL SERVICIO

CATEGORIA | FRECUENCIA
Excelente 106
Buena 133
Regular 52
Mala 34
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 11

INFORMACION DEL SERVICIO

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS

Se puede concluir, que la informacién transmitida por parte de dichos
restaurantes que prestan el servicio de banquetes las personas no recibio
una excelente informacién, por lo cual tiene un considerable porcentaje
qgue la informacion es buena, por tanto este resultado sirve de soporte

para determinar que el cliente necesita ser informado de una manera

excelente.
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12. ;Por qué medio de informacion le gustaria saber sobre el

servicio de banquetes?

CUADRON° 14
MEDIOS DE INFORMACION

CATEGORIA |FRECUENCIA
Prensa escrita 87
Radio 63
Television 25
Afiches
publicitarios 98
Pagina Web 52
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 12

MEDIOS DE INFORMACION

M Prensa escrita
M Radio

d Television

ﬁ M Afiches publiitarios
M Pagina Web

Fuente: Competencia local

Elaborado por: La autora.

ANALISIS
La mayor parte de las personas manifiestan que la mejor manera de

informarse es por medio de afiches publicitarios, siguiendo la prensa
escrita, radio, pagina Web, estos medios son de facil acceso para todas
las personas, ya que estos ayudaran a la penetracion en el mercado y

gue nuestro servicio de banquetes sean conocido.
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13. ¢(Cuél es el factor mas importante al adquirir el Servicio de
Banquetes?

CUADRO N° 15
FACTOR DE DECISION

CATEGORIA |FRECUENCIA
Calidad 106
Presentacion 73
Precio 146
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 13
FACTOR DE DECISION

M Calidad
M Presentacion

Ld Precio

N\ — J
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS
De acuerdo a los resultados obtenidos las personas, consideran que el

factor esencial por la cual adquieren el servicio de banquetes es el precio,
con una representacion mas alta, pero otros aspectos muy importantes es
la calidad y presentacion en el servicio y en el proceso de produccion,
esto aspectos ayudara a que la pequeiila empresa se centralice en

mejorarlos para satisfacer las expectativas de los clientes.
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14. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el servicio prestado?

CUADRO N° 16

PRECIO
CATEGORIA |FRECUENCIA
$3 A $5 75
$5 A $10 141
$10 a mas 109
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 14
PRECIO

MS3ASS5
ES5A 510
LI S10amas

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS:

De acuerdo a los rangos de precios propuestos a los encuestados y
segun la eleccion de cada uno de ellos manifiestan que gran parte de las
personas estarian dispuestos a pagar precios que oscilan entre USD 5 a
10 por el servicio. Otro rango con un porcentaje considerable va desde los
USD 10 o mas. Estos rangos de precios nos servirdn para la fijaciéon de
precios, considerando los precios establecidos por la competencia,
también analizando por supuesto nuestro nivel y el proceso de

produccion.
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15. ¢Estaria dispuesto a contratar otro tipo de servicio de banquetes
en la Ciudad?

CUADRO N° 17
NIVEL DE ACEPTACION

CATEGORIA | FRECUENCIA
Sl 254
NO 71
TOTAL 325

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 15
NIVEL DE ACEPTACION

H S|
ENO

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

ANALISIS
Los resultados de las encuestas indican que la mayoria de personas,

tienen el deseo conocer y contratar algo diferente, considerando lo que
actualmente se ofrece dentro de los restaurantes. El porcentaje dado es
significativo dentro de este analisis ya se denota que a futuro al introducir
nuestro servicio tendremos buenos resultados dentro del nivel de ventas y

aceptacion en el mercado.

52



ENCUESTAS DIRIGIDA A HOSTERIAS Y RESTAURANTES
CONSIDERADOS COMO COMPETENCIA

1. ¢Hace que tiempo se dedica a esta actividad?:

CUADRO N° 18
TIEMPO EN LA ACTIVIDAD

CATEGORIA FRECUENCIA
1 a5 afos 2
6 a 10 afios 1
10 o mas 5
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 16

4

Fuente: Competencia local
Elaborado por: La autora.

ANALISIS:

Se obtuvo un porcentaje de 33% que se dedican de 1 a 5 aflos y un 67%
gue se dedican de 10 aflos a mas; los locales que prestan el servicio de
Banquetes en la en la ciudad de Atuntaqui, mencionan que ya tienen
mucho tiempo el negocio por lo que han ido creciendo tanto sus
conocimientos en el servicio, como sus pedidos para la prestacion del

servicio en el transcurso de tiempo.
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2. ¢Cudles fueron las razones por las que Ud. decidié dedicarse a
este negocio?

CUADRO N° 19
ASPECTOS PARA TRABAJAR EN LA ACTIVIDAD

CATEGORIA FRECUENCIA
Necesidad 1
Conocimiento 5
Tradicién Familiar 0
No existia en el
sector 2
Por rentabilidad 0
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora.
GRAFICO N° 17

Fuente: Competencia local
Elaborado por: La autora.

ANALISIS:

Es importante destacar, que esta pregunta nos ayuda a identificar, cuales
fueron las razones para que las personas duefias de los locales de
servicios de banquetes decidieron dedicarse a este negocio, la mayor
parte es por lo que han estudiado gastronomia y han puesto en practica
Sus conocimientos, ya que en este negocio se necesita muchos nociones
para prestar el servicio, por otra parte es porque en el sector donde se
encuentran ubicados no existia este tipo de negocios, por lo que
decidieron ofertar el servicio de Banquetes.
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3. Ellocal donde funciona su negocio es:

CUADRO N° 20

INFRAESTRUCTURA
CATEGORIA FRECUENCIA
Propio 5
Prestado 0
Arrendado 3
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 18

Fuente: Competencia local
Elaborado por: La autora.

ANALISIS:

De los resultados obtenidos, se muestra que la mayor parte de los
encuestados tienen local propio, donde su infraestructura es adecuada
para prestar el servicio lo cual, se podria decir que el servicio que se tiene
pensado ofertar debe ser personalizado, y en un lugar estratégico con

todos sus servicios.
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4. El capital con que Ud. cuenta es:

CUADRO N° 21

INVERSION
CATEGORIA FRECUENCIA
Propio 7
Financiado 1
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 19

4

Fuente: Competencia local
Elaborado por: La autora.

ANALISIS:

Se puede concluir, que el capital con el que cuentan los locales es
propio, ya que ellos comenzaron con un pequefio negocio que cada vez
ha ido avanzando, esto demuestra a simple vista que el negocio tiene

rentabilidad, para lo cual se necesitara una infraestructura amplia para

ofrecer un servicio de primera.
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5. El Recurso Humano con el que Ud. cuenta es:

CUADRO N°22
TALENTO HUMANO

CATEGORIA FRECUENCIA
Mano de Obra calificada 5
Mano de Obra no
calificada 3
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 20

Fuente: Competencia local

Elaborado por: La autora.

ANALISIS:

Esta pregunta es muy importante dentro de la concepcion del servicio a
ofrecer, pues es parte esencial en el proceso y servicio al cliente. Segun
resultados los negocios tienen un talento humano calificado por ejemplo el
chef el cual expone sus habilidades, por otra parte otros locales no
trabajan con personal no calificado, lo que se puede concluir que se
necesita que exista tanta mano de obra calificada como no calificada para

brindar un servicio eficiente en calidad y calidez.
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6. ¢Con cuantos empleados Ud. cuenta?

~ CUADRO N° 23
NUMERO DE EMPLEADOS

CATEGORIA FRECUENCIA
lab 4
5a1l10 3
10 o mas 1
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 21

Fuente: Competencia local
Elaborado por: La autora.

ANALISIS:

De acuerdo a los rangos propuestos, cada uno de locales manifiesta que
tienen de 1 a 5 empleados los cuales cumplen sus funciones delegadas;
esta pregunta permite analizar cuantos empleados tenemos que contratar
para ofertar el servicio, por lo que esto ayudara a la pequefia empresa a

prestar un eficiente servicio al cliente.
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7. Con que frecuencia Ud. capacita a sus empleados?

CUADRO N° 24
CAPACITACION

CATEGORIA FRECUENCIA
Cada mes 1
Cada 3 meses 5
Cada afio 2
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 22

Fuente: Competencia local

Elaborado por: La autora

ANALISIS:

Con la investigacion de campo se determina, que la mayor parte de los
empleados reciben una capacitacion trimestral, esto representa egresos
para los propietarios los cuales afirman asignar un pequefio presupuesto
para la preparacion de su talento humano, como también aprovechar las
capacitaciones por parte de instituciones gubernamentales, ya que esto

depende la calidad del servicio.
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8. ¢Quéincentivos aplica Ud. con sus empleados?

CUADRO N° 25

INCENTIVOS
CATEGORIA FRECUENCIA
Ascensos 1
Bonificaciones
Econdmicas 6
Capacitacion 1
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 23

Fuente: Competencia local

Elaborado por: La autora

ANALISIS:

La mayor parte de propietarios y administradores, manifiestan que asigna
bonificaciones econdmicas para que el desempefio del personal, el cual
este de acuerdo a las necesidades y expectativas de los clientes que

adquieren el servicio.
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9. Lamaquinaria que Ud. dispone para la prestacién del servicio es:

CUADRO N° 26

MAQUINARIA
CATEGORIA FRECUENCIA
Nueva 5
Antigua 3
TOTAL 8

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 24

&

Fuente: Competencia local

Elaborado por: La autora

ANALISIS:

Efectuado las encuestas, a la poblacion objeto de estudio se concluye que
los equipos y maquinaria que utilizan son nuevos, pero contrastando con
la informacion recopilada mediante observacién directa, se determina que
estos son de mediano uso, de ahi se puede manifestar que nuevo
pequefia empresa, deberd adquirir equipos de acuerdo a las capacidades
operativas.
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10. De los siguientes servicios cuales ofrece Ud.

CUADRO N° 27
TIPO DE SERVICIOS

CATEGORIA FRECUENCIA
Almuerzos
Platos a la carta
Bodas

Comidas de negocios
Cenas de gala
Conferencias

Desfiles de moda
Reuniones de
empresa 4

TOTAL 33
Fuente: Investigacion de campo

NINK_O ||~ O

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 25

Fuente: Competencia local
Elaborado por: La autora

ANALISIS:

Mediante la aplicacion de encuestas la mayor parte de locales ofrecen un
portafolio amplio de servicios, ya que el mercado de demandantes
contratan para diferentes eventos, estos locales para cada tipo de evento

realizan remodelaciones para su prestacion.
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11. ¢De los antes mencionados cual es el principal servicio que Ud.
brinda?

CUADRO N° 28
PRINCIPAL SERVICIO

CATEGORIA FRECUENCIA

Almuerzos
Platos a la carta
Bodas
Comidas de negocios
Cenas de gala
Conferencias
Desfiles de moda
Reuniones de
empresa
TOTAL 31

Fuente: Investigacion de campo

R OTOTO|W|A~

w

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 26
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Fuente: Competencia local

Elaborado por: La autora

ANALISIS:

Tomando en cuenta las caracteristicas de los locales investigados los
servicios que mas se ofertan son: eventos, almuerzos, hay que
puntualizar que el servicio de almuerzos ofertan a diario, aspecto

importante a tomar en cuenta al futuro de la gestion del proyecto.
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12. ¢De los siguientes medios de publicidad cudl aplica Ud.?

CUADRO N° 29
MEDIOS DE PUBLICIDAD

CATEGORIA FRECUENCIA
Volantes
Afiches
Prensa
Television
Radio
Internet
TOTAL 23

Fuente: Investigacion de campo

NI~ PRPWNOD

Elaborado por: La autora.

GRAFICO N° 27
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Fuente: Competencia local

Elaborado por: La autora

ANALISIS:
Los medios escritos como volantes, afiches y prensa son los que

destacan mediante la investigacion de campo, estas formas ayudan a que
los servicios de Banquetes que en la actualidad existen en la ciudad de
Atuntaqui sean conocidos a nivel local, los propietarios los utilizan por ser

mas economicos y facil distribuir.
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Entrevista dirigida a las empresas publicas y privadas consideradas
como posibles demandantes de los servicios.

= ¢Quétiempo lleva en la actividad?
La mayor parte de empresas entrevistadas, encuentran en la actividad de
5 a 10 afios, como también existen empresas textiles que llevan mas de
20 afos en la actividad productividad de la ciudad de Atuntaqui, lo que
hace pensar que el crecimiento empresarial genera el aparecimiento de

nuevos negocios que complemente sus actividades.

» ¢Laempresarealiza celebraciones en qué ocasiones?
Los eventos que mas contratan las empresas son el celebracién de noche
buena, dia del trabajo, aniversarios institucionales, y demas actos sociales

dependiendo a la actividad que se dediquen.

» ¢;Qué cantidad dinero destina la organizacién para eventos
sociales?
Dependiendo el tipo de empresas investigadas, la cantidad promedio que
destinan para la contratacion del servicio de banquetes se encuentra
entre 500 a 1000 ddlares.

= (Qué lugares ha contratado para la prestacion de los
servicios?

Los lugares mas contratados por los usuarios empresariales son: la

Pailatola, la Hosteria Valle Hermoso, La casa de Marin, ya que estos

lugares son tradicionales en la ciudad de Atuntaqui.

= (;Cbdmo considera el servicio que recibio?
Mediante la Investigacion de campo, las empresas consideran que el
servicio fue bueno, ya que no existen mas locales que presten un servicio

diferenciado.

65



= ;Qué expectativas busca en un servicio de banquetes?
Las expectativas de los usuarios empresariales son diversas, como por
ejemplo recibir un servicio personalizado, un soporte técnico adecuado,

como también planes de financiamiento.

1.8. Determinacién de aliados, oponentes, oportunidades y riesgos

v Aliados

* La mayor parte de la poblacién trabaja en actividades que generan
ingresos estables.

» La predisposicion de contratar el servicio por parte de la poblaciéon
y empresas investigadas.

= La poblacién tiene una cultura de celebrar sus logros y eventos
sociales.

» La ineficiente atencidon por parte de los empleados de los locales
investigados.

» La ciudad de Atuntaqui es considerada centro textil del norte del
pais, permitiendo el auge y dinamismo de la economia local.

» La existencia de servicios en la ciudad como el transporte,
financieros, comerciales ayudaran a ofertar un servicio integral.

= Existe personal calificado en la ciudad de Atuntaqui que puede
desempeiniar las actividades para prestar el servicio de banquetes.

v' Oponentes

= La experienciay el prestigio adquirido durante los afios por la
mayor parte de los locales investigados

= Crecimiento incontrolable a futuro de empresas consideradas como
competencia.

= La utilizacion de precios no estandarizados por parte de los locales

gue brindan el servicio propuesto pos el proyecto.
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La falta de experiencia para gestionar este tipo de negocios.

La falta de recursos para la puesta en marcha de estos negocios
La fala de percepcion de la calidad del servicio provoca una baja
asignacion en el precio.

La falta de capacitacion en el talento humano provoca un servicio

ineficiente.

Oportunidades

La diversidad en la gastronomia local puede ser utilizada para
disefiar banquetes para cada tipo de eventos.

Dar Informacion personalizada directamente acerca de los servicios
que prestara la pequefia empresa a los posibles clientes.

Utilizar medios de comunicacion masivo para persuadir a futuros
clientes.

Trabajo estratégico con instituciones dedicadas a fomentar el
turismo y la gastronomia a nivel local y regional.

Existencia de medios de publicidad y promocién alternativos que
puede utilizar la pequefia empresa para posicionarse en el

mercado.

Riesgos

Existe volatilidad en la tasas de los créditos que ofertar las
instituciones  financieras ocasionando inestabilidad en las
inversiones.

La inestabilidad econdmica y politica provoca incertidumbre en los
nuevos emprendimientos.

La creacion de leyes que perjudiquen el desarrollo normal de las

actividades de este tipo de negocio.
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1.9. Identificacion del problema diagndstico

Realizado el diagndstico situacional en la ciudad de Atuntaqui a traves de
fuentes primarias y secundarias, se determina que el servicio de
banquetes en la actualidad es escaso, como también no satisface la
expectativas de los clientes ya que no existe variedad menu para cada
evento, tampoco se brinda servicio personalizado, no poseen soporte

técnico para la prestacion, entre los aspectos mas importantes.

Razén por la cual se propone la creacién de una pequefia empresa que
brinde el servicio de Banquetes acorde a la necesidad actual de la

poblacién de la Ciudad de Atuntaqui.
Con este antecedente se visualiza un éxito en el negocio de Banquetes

en la ciudad de Atuntaqui, claro estd que se necesita demostrar la

factibilidad en los estudios posteriores del proyecto.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1. Empresa

De acuerdo a ciertos libros encontrados se encuentra las siguientes

definiciones:

Segun Herrero J. la empresa: “Conjunto de factores de
produccion(maquinaria, local, herramientas o utensilios,
personal, materia prima, financiacién, etc.) organizados y
coordinados por la direccién, para vender un producto o
prestar un servicio y asi obtener un beneficio y crear empleo,

actuando en el mercado bajo condiciones de riesgo”. Pag.25

Segun ZAPATA, Pedro (2005) dice: “La empresa es todo ente
econdémico cuyo esfuerzo se orienta a ofrecer bienes y/o

servicios que, al ser vendidos, produciran una renta” Pag.15

Analizando los presentes conceptos es importante recalcar, el significado
de empresa, esta es considerada un ente econdmico, que se encuentra
inmenso dentro de un mercado en el que interactian los consumidores o
compradores en funcién de una utilidad y en beneficio mutuo. La empresa

puede dedicarse a la produccién de bienes tangibles o de servicios.
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» Clasificaciéon de las empresas

CUADRO N° 30

CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS

TIPO

CLASIFICACION

CARACTERISTICAS

POR LA ACTIVIDAD

1. COMERCIAL

2. INDUSTRIAL

1. Son aquellos que se encargan del acercamiento de los bienes desde el productor hasta el
intermediario minorista o al consumidor, sin realizar cambios de forma ni de fondo en la
naturaleza de los bienes

2. Son aquellas que se encargan de la transformacién, modificacién substancial o leve de
ciertos bienes menores en otros mayores con la ayuda de los factores de la produccion.

3. Son aquellas creadas con el fin de atender ciertas necesidades brindando ayuda o
asistencia para obtener de esta manera una remuneracion a cambio.

3. SECTOR MIXTO

3. DE SERVICIOS

1. PEQUENAS 1. El tamafio esta dado por varios factores, entre los cuales tenemos: valor del patrimonio,
POR EL TAMANO 2. MEDIANAS volumen de sus activos fijos, numero de personal, superficie o area de utilizacion, etc.

3. GRANDES

1. SECTOR PRIVADO 1. Son aquellas donde el aporte del capital corresponde a personas naturales o juridicas del
POR EL SECTOR sector privado.

2. El aporte del capital corresponde al gobierno (Estado)
2. SECTOR PUBLICO

3. on aquellas donde la conformacién del capital concurren los aportes tanto del sector
privado como del publico.

POR LA FORMA
COMO SE ORGANIZA
EL CAPITAL

1. UNIPERSONAL

2. SOCIEDAD O
COMPANIA

1. Son aquellas que estan conformadas con el aporte de una sola persona natural.
2. Son aquellas que estan conformadas por mas de una persona, que a través de un
acuerdo convenio o arreglo, aportan algo para conformar el negocio.

Fuente: Zapata P. Contabilidad General

Elaboracion: La Autora
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2.2. Lapequefiaempresa

Contrastando las definiciones anteriores es primordial tener en claro lo
gue es una microempresa porque esta es comprendida de personas de
escasos ingresos posee de uno a seis integrantes involucrados,
aproximadamente. Estas iniciativas llamadas microempresas han sido
generadas por emprendedores, quienes se han visto sin empleo, o con el

fin de complementar los ingresos o simplemente por el animo o deseo de

Definicion

Segun MONTEROS E. (2005) la microempresa es: “Una
asociacion de personas que, operando en forma organizada,
utiliza sus conocimiento y recursos: humano, materiales,
econdémicos y tecnoldgicos para la elaboracion de productos
ylo prestacion de servicios que se suministran a
consumidores, obteniendo un margen de utilidad luego de
cubrir sus costos fijos, costos variables, y gastos de

fabricacion.” Pag. 15

Segun Monteros E. (citados por Il Simposio Latinoamericano y del
Caribe de la Pequefia y Mediana Empresa). “De manera general,
entendemos por pequefia y mediana empresa aquellas que no
ocupando una oposicion de dominio o monopolio en el
mercado, estan dirigidas por sus propios duefios, que asumen
el riesgo del negocio y no estan vinculados a otras grandes

empresas o grupos financieros”. Pag.15

utilizar habilidades y destrezas con los que se cuentan.

Quienes componen la microempresa van desde la sefiora que vende
empanadas en su casa, pasando por el joven, padre de familia que

decide instalar un rudimento taller en la marquesina de su casa, hasta

aguellos jovenes profesionales que emprenden una empresa.
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Clasificacion de la Pequefia empresa en Imbabura por actividades

Segun MONTEROS Edgar (2005), clasifica a la microempresa de la

siguiente manera: Pag. 28, 29

» Alimenticio — Agroindustrial: Este sector esta constituido
por restaurantes, cafeterias, fondas, actividades que se dedican a la
elaboracion y preparacion de desayunos, almuerzos, meriendas y platos

tipicos en general.

= Artesanales: comprende las actividades permanentes de
diversos grupos de artesanos que individualmente orientan su trabajo
hacia la produccion de artesanias manuales, tradicionales y folkléricas de
cada sector de la Provincia.

= Produccién y Comercializacion de cuero y calzado: De
este sector podemos decir que se conforma con los microempresarios del
Cantén Cotacachi que en su mayoria elaboran y comercializan articulos

de cuero como maletas, zapatos, portafolios, chompas, entre.

= Metalmecénica: Este importante sector de la microempresa
en la provincia de Imbabura esta constituido por los talleres donde se

transforman el hierro en productos terminados.

= Textiles y Confecciones: Estas actividades predominan en
los cantones de Otavalo y Atuntaqui, caracterizadas por la elaboracion de
ropa con productos de tela y lana para toda clase de personas tanto en el

mercado nacional como internacional.

» Graficas e Impresiones: Este sector esta constituido por la

actividad que realizan imprentas, tipografias, disefios y estampados,
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copiadoras e inclusive actualmente centros de computacion que brindan

servicios a la colectividad en general e instituciones.

. De la construccién: A este sector se lo considera desde el
punto de vista de la produccion y comercializacion de materiales

necesarios para la construccion.

. Maderero Forestal: Comprenden las actividades que
realizan los expendedores de madera para la fabricacion de articulos
artesanales, muebles y otros productos complementarios de Ila

construccion.

v Importancia de la pequefia empresa

Segun MONTEROS, Edgar (2005), define la importancia de la pequefia

empresa:

La microempresa puede nacer en cualquier parte, es comln que estemos

rodeados de ellas, en el comercio, en la manufactura, en los servicios, etc.

Dentro de las economias regionales las microempresas revelan una
importancia que no puede ser descuidada por los gobiernos, aparte de
esto se puede ver que inclusive en economias de barrio su presencia es
tan fuerte que podria decirse que son el espiritu de la organizacién
socioecondmica de la zona.

En conclusion la microempresa y los microempresarios tienen una gran
responsabilidad ante el desarrollo del pais, pero también se les debe
mucha atencion por parte de la sociedad entera. Recuerde que el objetivo

de una microempresa es dejar de serlo.
v Objetivos de la pequefia empresa

a) Aumentar la ganancia

b) Crecimiento y expansion de la microempresa
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c) Incremento de la productividad

d) Responder a las demandas concretas de los
consumidores

e) Crear nuevos productos y servicios

f) Generar empleos

g) Facilitar su acceso al crédito para el capital de trabajo e

inversiones.

Segun MONTEROS, Edgar (2005), las caracteristicas de la pequefia

empresa.

v Caracteristicas principales de la pequefia empresa
Para validar el concepto acerca de la microempresa, Monteros en su libro
presenta las siguientes caracteristicas:

o Es una empresa de tipo familiar, pero constituida como sociedad
anonima, ya que el duefio es el que aporta el capital necesario
para las operaciones normales de la empresa.

o La mayoria de las pequefias empresa tienden a no cambiar su
lugar de operaciones, es decir, se mantienen en el lugar donde
se iniciaron tratando de conservar su mercado y clientela.

o El mercado local o regional es el objetivo predominate de la
pequefia empresa, esta caracteristica depende del empresario
para ofrecer un producto o servicio de mejor calidad en un
mercado particular.

o La pequefia empresa crece principalmente a través de la
reinversion de utilidades ya que no cuenta con apoyo técnico-
financiero significativo de instituciones privadas ni del gobierno.

o En nimero de empleados con que cuenta la pequefia empresa
no supera las diez personas, dedicadas a actividades

administrativas y operativas.
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o Las actividades se concentran en el disefio de la pequefa
empresa que es el que ejerce el control y direccion general de la

misma.

v Ventajas de la Pequeiia empresa

. Al igual que la pequefia y mediana empresa es una fuente
generadora de empleos.

. Se transforman con gran facilidad por no poseer una estructura
rigida.

. Son flexibles, adaptando sus productos a los cambios del
Mercado.

. Flexibilidad con la que actian, tanto a nivel del persona, que
suele ser multidisciplinario, como a otros niveles.

. Disponibilidad geografica, adaptabilidad del producto al
mercado, transformacion rapida de decisiones, etc.)

Ventajas que deben aprovechar para poder hacerse con un hueco en el

mercado, muchas veces muy competitivo y maduro.

v Desventajas de la Pequeiia empresa

. Utilizan tecnologia ya superada

. Sus integrantes tienen falta de conocimientos y técnicas para
una productividad mas eficiente.

. Dificultad de acceso a créditos

. La produccién generalmente, va encaminada solamente al
Mercado Interno.

. La principal dificultad contra en la que se deben luchar es la falta
de financiacién, lo que incurre en muchas ocasiones en un poder
marcarse objetivos mas altos en un plazo mas corto de tiempo y

que limita las posibilidades de expansion, tanto tecnoldgico
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como geogréafica, creandose un circulo vicioso donde la
microempresa encuentra problemas de competitividad y se ve
obligada en gran nimero de ocasiones a limitar su mercado al

consumo interno.

2.3. Restauracién

v Definicion de restaurante

Segun MONTANER J. define como restaurante: “Son aquellos

establecimientos que sirven al publico mediante precio,

comida y bebidas para ser consumidas en el mismo lugar”.

Los restaurantes son aquellos establecimientos, cualquiera que sea su

denominacion, que sirvan al publico, mediante precio, comidas y bebidas,

para ser consumidas en el mismo local.

v"  Clasificacion de restaurantes

La legislacion hotelera en el Art. 15 de la O.M. 17 de marzo de 1965

clasifica los restaurantes segun categorias:

Lujo
Primera
Segunda
Tercera

Cuarta

v' Tipos de establecimiento y formas de restauracion

Restaurante Buffet. Es posible escoger uno mimo una gran variedad de

platos cocinados y dispuestos para el autoservicio. A veces se paga un

monto fijo u otras veces por cantidad consumida (peso o tipos de platos).

76



Surgido en los afios setentas es una forma rapida y sencilla de servir a
grandes grupos de personas.

Restaurante de comida rapida (fast-food). Son el conjunto de
establecimientos mercantiles dedicados a la venta de comida y bebida,
con oferta reducida y elaboracion sencilla que es solicitada y transportada
por el propio cliente para ser consumida en el mismo local o para ser
transportada y consumida fuera del local. En este grupo se incluye las

pizzerias, hamburgueserias, entre otros.

Restaurante de alta cocina o gourmet. Los alimentos son de gran
calidad vy servicios a la mesa. El pedido es “a la carta” o escogido de un
“‘menu”, por lo que los alimentos son cocinados al momento. El costo va
de acuerdo al servicio y la calidad de los platos que consume. Existen
mozos o0 camareros, dirigidos por un Maitre. El servicio, decoracion,

ambientacion, comida y bebidas son cuidadosamente escogidos.

Restaurantes teméticos: Son clasificados por el tipo de comida ofrecida.
Los mas comunes son segun origen de la cocina, siendo los mas
populares en todo el mundo: La cocina italiana y la cocina china, pero
también cocina mexicana, cocina japonesa, cocina espafiola, cocina

francesa, cocina tailandesa, restaurantes espectaculo, entre otras.

2.4. Gastronomia

v' Generalidades

La gastronomia y la enologia se han constituido en uno mas de los
atractivos turisticos que poseen los nucleos receptores de turismo y que
estdn basados en su cultura culinaria y enoldgica vinos y demas
variedades de bebidas sidras, cavas licores, etc., constituyendo en
muchos casos verdaderas rutas gastronOmicas. Existe asociaciones y

clubes gastronomicos que fomentan el arte del buen comer.
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2.5. Banquetes

v' Definicién de banquetes

El banquete como la accién de reunirse un grupo de personas para comer
juntas, signo y al propio tiempo causa de unidad entre ellas. Esta razon
psicolégica, unida a la obvia importancia de la comida para la
conservacion de la vida, justifica que el banquete ritual se registre en
numerosas culturas. Unas veces se trata de banquete sacrificial (con
sumisién de las victimas ofrendadas a los dioses o de unas partes
ofrendadas a las mismas); otras veces, el banquete funerario,
dependiente de las ideas sobre la necesidad de una manutencion de
ultratumba para los difuntos; finalmente, se han sellado tradicionalmente
con banquetes los pactos, alianzas y convenios, las reconciliaciones entre
enemigos, etc. Por otra parte, en el mundo actual de los negocios, es muy

comun la realizacion de banquetes para cerrar acuerdos

Es muy similar al servicio de mesa, porque los camareros llevan la comida
a la mesa del huésped. Sin embargo, el servicio de banquetes requiere a
menudo que se transporte la comida desde una cocina central. La comida
se puede servir en platos en la comida central y transportarse en carros
calientes especiales al comedor, o se puede transportar toda de una vez a
una cocina pequefia cerca de la zona del comedor y servir alli en los

platos.

v' Tipos de banquetes

Existe una gran variedad e formas y estilos de servicio de banquetes
segun el lugar donde se realicen. Las mas comunes son: en salones

privados, en restaurantes, en hoteles e independientes. Sin embargo, la

oferta de servicio de banquetes puede derivarse de:
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» Restaurante de servicio completo

= Servicio de banquetes a domicilio

» Facilidades de servicio de alimentos y bebidas en hoteles
» Salones de banquetes

» Clubes privados

= Contratos por servicios de alimentos

Restaurantes de servicio completo: Los restaurantes tienen la
oportunidad de ofrecer una gran variedad de servicios de banquetes a sus
clientes. Sin embargo, deben considerar cuatro factores importantes:
ubicacion de la empresa, perfil del cliente, estilo o concepto del

restaurante, facilidades para proveer servicios de banquetes.

Servicios de banquetes a domicilio: Requieren de una planeacién
minuciosa y detallada: considerando un plan de contingencia por mal
tiempo, demoras en la transportacion de la comida y del equipo,
enfrentado los costos extras generados y los contratiempos que puedan
presentarse; asi como la contratacién de servicios auxiliares como renta
de sillas, mesas, platos, manteles, cristaleria, vajillas, pisos o monturas
para pistas de baile. Es necesario contar con equipo especial para la
transportacién de la comida, y para conservacion tanto fria como caliente

segun se requiera.

Facilidades de servicios de alimentos y bebidas en hoteles: Los
hoteles ofrecen diversos servicios de alimentos y bebidas en restaurantes,
cafeterias, servicio al cuarto, servicio de banquetes, bar y venta de
productos delicatesen. Es por ello, que sus servicios son mas completos y

menos costosos.
Salones de banquetes: Deben tener las instalaciones de cocina, y un

staff de personal fijo, y proporcionan los servicios de banquetes dentro de

sus establecimientos. Los factores que influyen en su mercado son el
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estilo o concepto, las facilidades en sus instalaciones y el perfil del cliente.
Estos proporcionan al cliente mayor privacidad, a diferencia de un hotel o
restaurante. Se especializan en un segmento de mercado especial como
evento sociales o en espacios para grupos grandes que comunmente no
es posible acomodar en otros lugares; o en eventos especiales con

alguna tematica.

v Tipos de montajes

Montaje es una forma en que se distribuye el mobiliario, de acuerdo al tipo
de eventos, tipo deservicio, entre otro. es necesario considerar en el
montaje determinadas caracteristicas como es el conseguir una buena
visibilidad de todos los asistentes, su comodidad, la accesibilidad, el
trafico de personas tanto invitados como los empleados de servicio y un
acceso cercano a los sanitarios. Para ello es indispensable examinar los
espacios, el tamafio del mobiliario, el nimero de personas, el itinerario
para programar los cambios de montajes, los accesos y la circulacion.

A continuacién se presenta los tipos de montajes mas utilizados en

servicios de banquetes.

ILUSTRACION N° 1
TIPOS DE MONTAJES

OO 00
O OO0
O OO
O
O
O
OO 0O
O 000
50

O O
OO 00O

O 0O 00

Tipo Banquete Tipo Banquete cena-baile
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® ® ® ®
@ @ ® ®
@ @ ® @
® @ @ @
00 00
Tipo Media Luna Tipo Ruso
S000088
@ ®
@ @
® ®
® ®
@ @

Tipo T

v Tipos de eventos

Algunos tipos de eventos por los cuales se realizan banquetes son:
bodas, quince afios, bautizos, comuniones, cenas de negocios,
celebraciones empresariales, cenas en fin de afo, cenas de navidad,

congresos, convenciones, graduaciones, presentaciones de productos,
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conferencias de prensa, cumpleafnos, aniversarios, pasarelas seminarios,

inauguraciones, homenajes y exposiciones (Mendieta, 2007).

Por otra parte Arno Schmidt comenta que existen dos tipos de servicios
de banquetes los cuales se describen como interno o in house catering y
off house catering o externos.

Las empresas que cuentan con un lugar fijo para la realizacion de eventos
sociales generalmente son quienes ofrecen servicio interno considerado
que ademas disponen del equipo necesario para la produccion de
alimentos, personal capacitado, espacio para el evento, esto sin

necesidad de pagar renta alguna.

En lo que se refiere a off house por lo general es mas rentable en
comparacién que in house o interno, esto se debe a que no paga
directamente renta por el espacio, sino que se hace un presupuesto de
acuerdo a las necesidades de los clientes.

Ademas de rentar equipo para la realizacion de eventos, pagando
personal de apoyo y ofreciendo un servicio de banquete como son los
alimentos y bebidas, renta de equipo, renta de espacio, contratacion de
personal con la ayuda de proveedores.

Contar con un adecuado disefio de servicio al cliente, es premisa para
trabajar por una adecuada competitividad empresarial. Reducir la brecha
entre el servicio brindado y el percibido es hoy objetivo esencial de las
organizaciones, la reduccion de esta brecha solo es posible a través de
un adecuado nivel de organizacion. Es por ello que esta reconocido el
disefio de atencion al cliente, lo cual constituye el punto de partida para

obtener éxito en lo que se ofrece al cliente.
Kart Albrech y Bradford Lawrence mencionan que la solucién para lograr

un adecuado nivel de competitividad esta en situar al cliente y sus

necesidades en el punto central de atencion.
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La finalidad es obtener la satisfaccion del cliente, considerando los limites
del sistema productivo, el cual requiere integrar estos factores como una
cadena de procesos continuos que se activan en el instante en que el

cliente demanda el producto- servicio.

v' Organizacion de banquetes

La organizacion de servicios de banquetes debera llevarse a cabo tres
dias antes de su realizacion, con el fin de coordinar con tiempo las
actividades a realizar, en todos los departamentos que tengan relacion
con el servicio, y estén informados, con esto poder planear y desarrollar
las funciones correspondientes.
Independientemente del dia, hora, nUmero de personas, y ademas datos
del evento a realizar, en la orden de servicio deben figurar:
= Menu: Especificando el nombre de cada plato, bebida y aperitivos.
Los menus pueden ser: desayunos, almuerzos, bufet, comidas o
cenas.

= Forma en que se ha de realizar cada servicio y montaje.

v' Servicio de alimentos
Chong P. menciona que en el area de alimentos y bebidas se distingue

por aspectos importante, tales como:

» Limpieza del establecimiento: anuncios luminosos, entradas,
cristales, pisos, alfombras, mesas, loza, sanitarios, entre otros.

» Aspectos del personal; bafio diario, uniformes limpios cabello y
ufas cortas, sin perfume.

» Variedad en la comida: menu amplio y sugestivo, eliminando e
incluyendo platillos segun los gustos de la clientela, introduciendo

especialidades, tanto ecuatorianas como internacionales.
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» Calidad de las materia primas: productos de optima calidad, en
perfecto estado y debidamente estandarizadas, en peso, color,
tamanfo, sin engafar nunca y sirviendo lo convenido al cliente.

» Presentacion de los platillos: termino de coccion de acuerdo a lo
solicitado, guarniciones correctas, platos limpios y presentacion.

= Ambiente y entorno agradable: de acuerdo al ambiente y concepto
de cada uno de los establecimientos, ya que los gustos en cuanto
ambiente son definidos por el cliente, decoracion atractiva y tipo de
musica.

» Seguridad: salon a prueba de accidentes, pisos y escaleras,
extinguidores, salidas de emergencia, asi como personal de

seguridad, manteniendo la integridad de los asistentes.

En la actualidad y con los constantes cambios que existe en el
area de servicio de alimentos, se deben considerar planes de operacion y
de una estrategia que resulte eficiente en la realizacion de los servicios,
con lo que el cliente quedara satisfecho con lo ofrecido en tiempo
determinado y cumpliendo con sus necesidades (Chong, 2001)

v Menu para los Banquetes

Segun Loman (2000) menciona: Los programas de mends de banquetes
incluyen una gran variedad de servicios y comidas. Los factores que
influyen en el éxito del programa son el tipo de servicio, el rengo de
precio, el tipo de cocina ofrecida, las capacidades de produccién, el
conocimiento del cliente y la habilidad de ser creativo y flexible junto con
una planeacion del desarrollo de dicho menu y del precio. Los formatos
basicos en banquetes son para cena, comida y desayuno, los cuales se

adaptan a las necesidades individuales del cliente.
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v' Seleccién de precio del banquete

Segin MARTINEZ, Javier (2003), nos menciona: “El precio
del banquete depende gran parte del éxito de la contratacion y
venta de los servicios de banquetes, para ello es muy importante
tener precios de ventas, que se ajusten a la necesidad del

cliente.”

En el establecimiento de los precios de banquetes se introducen

dos grandes criterios:

= Ofrecer precios bajos y poca calidad

= Tener un buen nivel de calidad y precios altos

Para poder determinar los precios que se ofreceran en un servicio de

banguetes se debera considerar los siguientes factores:

= Seleccion de menus.

» Recetas de los menus

= Costos unitario de menu

= Porcentajes de costos de comida y bebidas

» Andlisis de competencias con servicio e instalaciones similares
» Tipo de cliente

» |nversidén en mobiliarios y equipo

= Criterios y estrategias de venta

= Servicios complementarios y equipos auxiliares
Con estos factores establecidos, se tienen elementos de juicio suficientes,

para conocer cual es el precio idéneo, con los cuales se debera de

trabajar.
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2.6. Administracion

v Definicién

Segun HERNANDEZ, Sergio (2004) nos menciona: “La
administracion es la actividad humana encargada de
organizar y dirigir el trabajo individual y colectivo efectivo en

términos de objetivos determinados.” Pag.4

Segun BENAVIDES, Javier (2004) nos dice: “La administracion
como disciplina cientifica que orienta los esfuerzos humanos
para aprovechar los recursos de que se dispone para ofrecer
a la comunidad satisfactores de necesidades y asi alcanzar

las metas de quienes emprenden dichos esfuerzos”. Pag.3

Segun GARETH, Jones (2006) nos menciona: “La
administracion es la planeacidon, organizacion, direccion y
control de los recursos humanos y de otra clase, para
alcanzar con eficiencia y eficacia las metas de la

organizacioén.” Pag.5

Los diferentes significados e interpretaciones del término administracion
nos dice que la administracion es la reunion de ciertos factores como son
la planeacién, organizacion, direccion y control de toda una organizacion,

el cual ayuda al logro de las metas de una manera eficaz y eficiente.

v'  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

= VISION
Segun FRED, David (2003) describe: “Una declaracion de Ila

vision debe responder a la pregunta basica “;qué queremos

llegar a ser?” Muchas empresas poseen tanto la declaraciéon
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de la visibn como de la misién, pero la declaracion de la vision
debe establecer en primer lugar. La declaracién de la vision
debe ser corta, formada de preferencia por una oracion y

desarrollada por tantos gerentes como se posible.” Pag. 56

Segun GALINDO, Carlos (2004) define: “Es un conjunto de ideas
generales que permiten definir claramente, a donde quiere
llegar la organizacion en un futuro, mediante proyecciones

descriptivas y cuantitativas.” Pag.17

La visidn tiene el objeto de alcanzar en el transcurso de un tiempo
determinado, metas y objetivos, para que la empresa sea lider en el

mercado.

= MISION

Segun FRED, David (2003) nos dice: “La misiéon de una empresa
es el fundamento de prioridades, estrategias, planes y tareas;
es el punto de partida para el disefio de trabajos de gerenciayy,

sobre todo, para el disefio de estructuras de direccion” P4g.59

Segun GALINDO, Carlos (2004) menciona: “La misiéon de una
empresa se fundamenta basicamente en el propdsito para el
cual fue creada, teniendo en cuenta el tipo de actividades que

se realizaran durante su periodo de operacion.” Pag.16

Considerando los anteriores conceptos sobre la misidbn podemos recalcar
gue en una empresa, es de gran importancia las declaraciones de esta,
en la direccion estratégica. La elaboracion de la misiébn marca la diferencia

en el éxito de la empresa.
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v Competencias

Segin LOPEZ H. J. (2006) menciona: “La competencia se
definen en el ambito empresarial como el conjunto de
conocimientos y cualidades profesionales necesarias para que
el empleado pueda desarrollar un conjunto de funciones y/o

tareas que integran su ocupacion.” Pag.33

Para avalar lo expuesto por autor anterior los componentes de la

competencia son:

Componentes de las competencias

= CONOCIMIENTOS PROFESIONALES
Los conocimientos constituyen los elementos basicos e indispensables
para desempefiar las funciones precisas para el logro de los objetivos del
negocio. Los conocimientos deben expresar los requerimientos de todos
los puestos de trabajo. A estas competencias se les suele denominar

técnicas.

» Cualidades profesionales
Las cualidades profesionales constituyen el segundo tipo de competencia.
Reflejan el conjunto de patrones de conducta, caracteristicas personales,
observables y medibles, necesarias para desarrollar las actividades
diarias. Pag.37, 49

= Competencias laborales
Para B Willan. Werther / Keith Davis (2008) en su obra
Administracion de Recursos Humanos afirma: “Competencia

laboral es la capacidad productiva de un individuo que se

define y mide en términos de desempefio en un determinado
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contexto laboral y no solamente en termino de habilidades,

destrezas y actitudes.” Pag. 104

e Marketing

v' Definicién

Es un proceso que actua para “atrapar el negocio” utilizando diferentes
técnicas de manera continua, apropiada y creativa para asegurar el éxito.
El marketing no puede garantizar el éxito, ni puede ser aplicado por rutina.
La habilidad de aquellos involucrados en el marketing esta precisamente
en la manera cdmo actlan en un area a la que se define correctamente

como un arte y como una ciencia.

v" Comercializacion

En CHRLES W. Lamb, (2006).en su obra Marketing menciona:
“Es la decision de llevar un producto al mercado, ya que esto
incide varias tareas como el embarque del producto a los
puntos de distribucién capacitaciéon de los vendedores vy
anuncios de nuevos productos a los negocios y a los

consumidores potenciales”. Pag.342

El estudio de comercializacion permite asignar un costo agregado al
producto o servicio por efectos de su distribucion. Los canales de
distribucién esta determinado por el camino que recorre un bien o servicio
desde el productor hasta el consumidor, esto supone de hecho,
vinculaciones que se pactan entre la empresa que produce el bien o
atiende el servicio. Para esto se debe saber el margen de
comercializacion que ayuda a conocer una medida del costo de
comercializacién en cada etapa del proceso. Para esto se debe de tener

muy en claro la seleccion de canales de comercializaciéon y asi lograr un
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disefio adecuado y identificar los segmentos de poblacion a los cuales se

quiere llegar, es decir la clientela potencial del proyecto.

* Plaza
KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary (2008), en su obra
Principios de marketing cita que son: “Las actividades que

hace la empresa para que el producto esté disponible para sus

clientes objetivo”. Pag. 61.

La plaza nos ayuda a saber cuales seran nuestros principales clientes a

donde ira dirigido el servicio, considerando los detalles mas importantes

gue ayudara a llegar al consumidor potencial.

Servicio

CORDOBA, Marcial (2006), en su obra Formulacion y Evaluacion

de Proyectos Manifiesta: “La idea de que los consumidores

prefieren los productos que ofrecen la mejor calidad,

desempefio y caracteristicas, y de que por tanto la

organizacion debe dedicar su energia a mejorar

continuamente sus productos”. Pag. 157

El desarrollo del producto o del servicio es, para la mayoria de los

negocios, un proceso continuo. Algunas veces el proceso es MAas

evolucion gue revolucion. Pero en el mundo de hoy altamente competitivo,

ninguna organizacion puede permitirse no ser innovadora en los

productos o servicios que ofrece a los clientes o en el modo en que los

comercializa.

PRECIO
Segun CORDOBA Marcial (2006), menciona: “Al precio selo
define como la manifestacion en valor de cambio de un bien

expresado en términos monetarios o como la cantidad de
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dinero, que es necesario entregar para adquirir un bien”.
Pag. 173

Toda empresa fijara los precios para sus bienes o servicio tomando en
cuenta los costos, la demanda y al mercado y también lo referente a lo
politico como social.

Por lo que depende de la clase de producto o servicio se examinara cierto
aspecto para la fijacion de precio. Teniendo en cuenta la estructura de
costos de la empresa, que viene hacer el pago de los factores de
produccion, tierra, trabajo, capital y capacidad empresariales un punto
para estimar el precio de los bienes o servicios, otra modalidad es los
precios fijados por el mercado esto dependera de la demanda si es alta
existir4 precios altos, si es baja los precios tenderan a niveles bajos; otra
forma es la fijacion de precios con base en la competencia, el cual es
saber conocer la importancia que le otorga el consumidor a las
caracteristicas del producto, lo cual ayuda al empresario a conocer el
producto. Existe otras modalidades como son los precios politicos que
son fijados como por ejemplo los subsidios, los precios vigentes en el
mercado internacional y por ultimo los precios en proyecto de servicios
publicos que vienen hacer un equilibrio entre la adecuada prestacion del

servicio y la garantia de su sostenibilidad.

= PROMOCION

Segin MONTANO, S. Francisco (2005), en su Obra
Mercadotecnia, Investigacion y Analisis para el éxito, enuncia que:
“Son programas, actividades o eventos, que tienen por
finalidad, ayudar a vender, estimulando una respuesta rapida
de compra, en el lugar de la venta, mediante una diversidad de

medios de comunicacioén e incentivos a corto plazo”. P4g. 126.

La promocion externa es fundamental para permitir a los clientes

potenciales saber de manera clara y convincente que el producto o
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servicio esta disponible y alentarlos a comprar. Esto incluye una variedad
de técnicas, como la publicidad, el correo directo, la promocién de ventas
y las relaciones publicas, las cuales pueden utilizarse en forma conjunta o
separada. Las marcas y los productos dependen de la visibilidad para
tener éxito. Nadie puede comprar algo que no sabe que existe; los
productos se convierten en lideres dentro del mercado en gran medida

por la inversién en promocion que se hizo para esos productos.

* Mercado meta
Segun el Diccionario de Marketing de Cultura S.A. nos dice:
“Mercado meta es la parte del mercado disponible

cualificado al que la empresa decide aspirar”. Pag.27

* Demanda
Segun ARBOLEDA German (2001), alude: “La demanda es la
expresion de la forma en la cual una comunidad desea
utilizar sus recursos con el objeto de satisfacer sus
necesidades, buscando maximizar su utilidad, bienestar y

satisfaccion.” Pag. 51

La demanda es un proceso mediante el cual vamos a conocer las
condiciones que afectan el consumo de un bien o servicio, en cual no solo
es saber la demanda existente sino también saber pronosticar los
consumos que puedan estimar.

Para saber analizar la demanda existente se debera estudiar el
comportamiento de algunas variables por ejemplo las preferencias del
consumidor, para esto se determinara la zona geografica en donde se
ubican los potenciales demandantes y se tomara en cuenta tres aspecto
esenciales como son: la poblacion, el ingreso, zona de influencia. Por otra
parte también es importante conocer el comportamiento histérico del

‘consumo aparente” el cual nos permitira plantear nuestras primeras
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hipotesis sobre la demanda futura del proyecto, aplicando las pertinentes

férmulas para realizar el analisis.

= Oferta

Segun ARBOLEDA German (2001), alude: “La oferta se refiere
al comportamiento de la misma y ala definicion de las
cantidades que ofrecen o pueden proporcionar quienes
tienen dentro de sus actividades proveer de bienes o

servicios similares al del proyecto.” Pag. 51

La oferta es una variable que resulta muy dificil identificarla por lo que
esta en manos de la competencia, que por obvias razones no estan
interesados en divulgarla, sin embargo se existe algunos mecanismos
indirectos de informacién global que ayudara a tener una idea sobre el
comportamiento de la oferta. Para conocer el estudio de la oferta
debemos considerar ciertos aspecto como son: listado de proveedores en
cual se trata de tener la informacién méas importante con respecto a estos,
conocer la estructura de mercado, saber la proyecciones de la oferta,
saber comparar la demanda con la oferta, para asi conocer la demanda

insatisfecha y realizar el respectivo analisis.

v Demanda insatisfecha
Segun ARBOLEDA German (2001), nos dice: “La demanda
insatisfecha es cuando Ila demanda total no esta

debidamente satisfecha.” Pag. 51

Segun FORSYTH Patrick (2010), menciona las siguientes estrategias de

marketing:
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v'  Estrategias de marketing

» Satisfaga las necesidades de los diferentes grupos estratégicos hacia
los cuales esta dirigida: consumidores, mayoristas, clientes y demas;

= Logre los objetivos de marketing corporativo, los financieros y los de
crecimiento;

= Dirigir la atencion hacia los diferentes elementos de los productos de
la actividad del marketing, precios, distribucion y promocion;

= Combinar bien con otras estrategias de marketing o de negocios; en
otras palabras, que no obstaculice su logro:

= Capitalizar las fortalezas corporativas y minimizar el efecto de toda
debilidad;

= Crear una ventaja competitiva que sea dificil de igualar o sobrepasar.

2.7. Estudio técnico

v' Localizacién 6ptima del proyecto

Para BACA, Gabriel. (2006). Expresa: “La localizacion Optima
del Proyecto consiste en identificar y analizar las
caracteristicas del entorno que favorezcan en forma positiva
a laimplantacién del proyecto, para lograr la méaxima utilidad
al minimo costo”. Pag. 107

La localizacién ayudara a identificar y analizar las variables denominadas
fuerzas locacionales con el fin buscar la localizacién en que la resultante
de esta fuerzas produzcan la maxima ganancia o el minimo costo unitario

para el proyecto
v' Tamafio del proyecto
Segun MIRANDA Juan José (2005) menciona: “El tamano del

proyecto hace referencia a la capacidad de produccion de un bien
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”

o dela prestacion de un servicio durante la vigencia del proyecto
Pag. 119

v' Diagrama de bloque

Segun CORDOBA, Marcial (2006) nos dice: “El diagrama de
blogue consiste en que cada operacion unitaria ejercida
sobre los insumos, se encierra en un rectangulo; cada
rectangulo o bloque se coloca en forma continua y se une
con el anterior y el posterior por medio de flechas que indican
tanto la secuencia de las operaciones como la direccion del
flujo.” Pag. 257

Considerando lo mencionado por el autor, el diagrama de bloque es una
representacion sencilla del proceso que lleva a la producciéon del bien o

servicio.

v" Flujograma

Segun Chiavenato Idalberto. Afio 1.993; El Flujograma o
Diagrama de Flujo, es una grafica que representa el flujo o la

secuencia de rutinas simples. Tiene la ventaja de indicar la
secuencia del proceso en cuestion, las unidades involucradas

y los responsables de su ejecucion.”

2.8. Contabilidad

v' Definicién

Segun ZAPATA Pedro (2005) define asi: “La Contabilidad es un
elemento del sistema de informacién de un ente, que
proporciona datos sobre su patrimonio y la evolucion del
mismo, destinados a facilitar las decisiones de sus
administradores y de los terceros que interactuan con el en
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cuanto se refiere a su relacion actual o potencial con el
mismo”. Pag. 18

v Balance general

SARMIENTO, R. Rubén. (2005) en su obra Contabilidad
General, manifiesta: “Es el que demuestra la situacion
econdmica financiera de una empresa al inicio o al final de
un ejercicio econémico, segun el caso.” Pag. 248.

El balance general contiene las cantidades de los activos de la empresa,
es decir los bienes adquiridos por el trabajo desarrollado de la entidad.
Por otro lado se presenta los activos esperados de la empresa, como las
obligaciones financieras que adquieren los socios del proyecto, y el

patrimonio o capital social que genera durante el periodo econémico.

v Estado de resultados

Segun ZAPATA Pedro (2008), menciona: “El Estado de
resultados muéstralos efectos de las operaciones de una
empresa y su resultado final, ya sea ganancia o perdidas.
Muestra también un resumen de los hechos significativos que
originaron un aumento o disminucién en el patrimonio de la

empresa durante un periodo determinado.” P4g. 61
El Estado de Resultados es un documento en donde se detalla
notoriamente la situacién econémica, de la empresa permitiendo a los
gerentes tomar decisiones, que ayude a la situacion actual de la

empresa en caso de situar inconvenientes.

v'  Estado de flujo de caja
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Segin JACOME Walter (2005) nos dice:”Representa el
comportamiento del efectivo en la fase operativa prevista para
el proyecto, tomar muy en cuenta que son datos basados en
pronosticos y aproximaciones que en ningun momento
constituye certezas o afirmaciones seguras de los posibles
ingresos y egresos del dinero.” PAG. 74

Este flujo de caja es un informe financiero que muestra los
movimientos de ingresos y egresos Yy la disponibilidad de efectivo a

una fecha determinada, para asi tomar decisiones futuras.
v' Evaluacién de la inversién
= Valor actual neto

El Valor Actual Neto es el valor presente de todos los flujos de
Su férmula es la siguiente:

FNE N FNE N FNE +I:NE+VS
@+r) @+r)* @+r)® @+r)"

VAN =11 +

Cuando se utiliza el valor presente neto para decisiones de aceptacion y

rechazo, los criterios son los siguientes:
e Si el valor presente neto es mayor que 0, se acepta el proyecto.

e Si el valor presente neto es menor que 0, se rechaza el proyecto.

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un proyecto
es el valor de flujos de caja netos, es decir consiste en descontar al
momento actual todo los flujos de caja futuros del proyectos, a este valor
se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor

actual del proyecto.
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= Tasainterna de retorno

Para SCOTT Besley y BRIGHAM, Eugene F. (2009), en su
obra literaria Fundamentos de Administracion Financiera,
define como: “La tasa de descuento que hace que el valor
presente de los flujos de efectivo esperados de un
proyecto sea igual que el monto inicial invertido”. Pag.
41.

La tasa interna de retorno evalla el proyecto en funcion de la Unica tasa
de rendimiento por periodo con el cual la totalidad de los beneficios
actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en

moneda actual y su férmula es la siguiente:

VANTI
VANTiI —VANTSs

TIR =Ti+ (Ts—Ti)

Cuando se utiliza la tasa interna de retorno para tomar decisiones de

aceptacion y rechazo, los criterios de decision son los siguientes:
e SilaTIR es mayor que el costo del capital, se acepta el proyecto.
e SilaTIR es menor que el costo de capital, se rechaza el proyecto.

Estos criterios garantizan que la empresa ganara al menos el rendimiento
requerido tal resultado debe mejorar el valor del mercado de la empresa y
por lo tanto la riqgueza de sus propietarios.

Es utilizado para decidir su aceptacion o rechazo de un proyecto de
inversion, para esto se compara una tasa minima, la tasa interna de
retorno equivale a la tasa de interés producida por un proyecto de
inversion, también se define como la tasa (TIR) , para el calculo del valor
presente de los flujos de caja esperados( ingresos menos egresos) se

iguala con la inversion inicial.
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= Beneficio —costo

Segun ESCOBAR JIMENEZ, John Mauricio menciona: “La
relacion costo beneficio, consiste en poner en valor
presente los beneficios netos y dividirlos por el valor
presente de todos los costos del proyecto.” Pag.85

Formula:

C/B = Y INGRESOS ACTUALIZADOS
/B = Y EGRESOS ACTUALIZADOS

Este indice nos permite decidir si aceptamos todos los proyectos con
un indice mayor a 1. Si el indice de rentabilidad es mayor a 1 el valor
actual es mayor que la inversion y por lo tanto exactamente a la misma

decision que el valor actual neto.

» Periodo de recuperacion

Segun CASTRO, Rémulo nos dice: “El periodo de
recuperacion es el tiempo que tarda un proyecto en
recuperar la inversién total, que en nuestro caso la
constituye los activos fijos, activos diferidos, y el capital de
trabajo”. Pag. 129

Se interpreta como el tiempo necesario para que el proyecto recupere la
inversion. Esta es recuperada en el afio en el cual los flujos de caja

acumulados superan a la inversion inicial.

e Si el periodo de recuperacion es menor que el periodo de

recuperacion maximo aceptable, se acepta el proyecto.
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e Si el periodo de recuperacibn es mayor que el periodo de

recuperacion maximo aceptable, se rechaza el proyecto.

= Punto de equilibrio.

Segun GITMAN, Laurence J. (2007) en su libro Principios de
Administracion financiera manifiesta: “Es el nivel de ventas
que se requiere para cubrir todos los costos operativos”.

pag. 439.
toFijoTotal
PES CostoFijo 9 a PEL — CostoTotal
1- CostoVariable PVu — CVu
Ventas

El punto de equilibrio ayuda a establecer, la igualdad que existe entre los
ingresos y egresos de las ventas realizadas durante el periodo contable,
es utilizado para conocer el rendimiento que esta alcanzando en el

desarrollo de sus actividades, trabajos y proyectos.

= Analisis de sensibilidad.

Para DIAZ, M. Angel. (2008) en su Obra David y Goliat
Iniciacion del Proyecto afirma: “Es el método utilizado para
conocer la incidencia de un determinado parametro sobre
los objetivos del proyecto; se dan diferentes valores a
este parametro y se calculan los indicadores gque se crea
conveniente”. Pag. 148.

Con el objeto de facilitar la toma de decisiones dentro de la empresa
puede efectuarse un andlisis de sensibilidad, el cual indicara las variables
gue mas afectan el resultado econdmico de un proyecto y cuales son las
variables que tienen poco incidencia en el resultado final, para evitar que

exista el fracaso.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Presentacion

El estudio de mercado se lleva cabo dentro de un proyecto de iniciativa
empresarial con el fin de hacerse una idea sobre la viabilidad comercial de
una actividad econémica, que permite estudiar algunas variables sociales
y econdmicas; por lo cual se trata de recopilar y analizar los antecedentes

gue se va a necesitar para realizar dicho proyecto.

La investigacion de mercado, vincula a los consumidores, usuarios,
proveedores, competidores y todo lo referente a lo politico, legal,

econdmico o social que este afecte o beneficie al proyecto.

Por lo tanto el estudio de mercado es un factor muy esencial al momento
de realizar el proyecto, para asi obtener resultados sobre la capacidad

gue tiene el consumidor para aceptar, adquirir y utilizar el servicio.

En todo tipo de estudio de mercado se debe analizar los siguientes
elementos:

¢ Identificacion del bien o servicio
e Lademanda

e La oferta

e El precio

e La comercializacion



3.2 Identificacién del servicio

El servicio de banquetes ofrece un servicio personalizado el cual se
brindara a los clientes, antes, durante y después del evento.
Para un mayor entendimiento por parte de nuestros clientes, se detalla a

continuacion los diferentes servicios que se prestara:

= Servicio completo de banquetes

= Servicio de decoracion

= Atencién personalizada durante el evento
= Servicio de Audio y Video

= Servicio de Asesoria de Imagen

Servicio completo de banquetes: este es el servicio principal que
brindara la empresa por lo que ayudara al cliente a seleccionar la mejor
opcion de catering, el buffet, manteleria y menaje en general para el

evento.

Servicio de decoracion: Buscar la mejor opcién en lo que respecta a
florerias, decoracion con globos, iluminacion del local. Coordinar la

distribucion de las mesas, ubicacion de pancartas, etc.

Atencion personalizada durante el evento: En cada evento habré
siempre una persona encargada de supervisar que cada uno de los
requerimiento del cliente sean cumplidos y dar solucion a posibles

inconvenientes.

Servicio de Audio y Video: Se prestara el servicio de audio y video, de
acuerdo al evento y al cliente. Puede ser musica en vivo, mariachis,
banda, musica pregrabada, entre otros, también se otorgara el servicio de

filmacion de evento o fotografia.
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Servicio de Asesoria de Imagen: Esto se refiere que se proporcionara
un servicio que asesore al cliente, para que este se sienta confortable al

momento de la realizacion del evento.

3.3 Mercado Meta

El mercado meta al inicio de la operaciones de la pequefia empresa son
las empresas publicas y privadas, como también usuarios familiares de la
ciudad de Atuntaqui, cuando la pequefia empresa gane prestigio en el

medio se incursionara en mercado regional.

3.4 Andlisis de demanda

La demanda para el proyecto estd representada por el numero de
empresas y usuarios familiares de Ciudad de Atuntaqui, estos datos
fueron proporcionados por llustre Municipio de Antonio Ante y Camara de
Comercio.

Donde, para el afio 2010 se encuentran registradas 30 empresas y la
poblacion del cantén representado por familias son 2087, dato que se
obtuvo al dividir la poblacion total por el nimero de integrantes de cada
familia, en este caso cinco miembros, basado en la canasta familiar,

consideradas como demanda potencial posibles

v Demanda potencial actual

Aqui se representa el nimero de usuarios con su frecuencia de consumo
anual basado en la investigacion de campo mediante la indagacion a
través encuestas, tanto de usuarios empresariales y usuarios familiares

Donde se determina que actualmente demandan las empresas 54

servicios.
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CUADRO N° 31
DEMANDA POR EMPRESAS

Afo Total de | Frecuencia % NUmero N° de | N° de servicios
empresas | de de servicios contratados
contratacion empresas | contratados | anualmente
2010 30 TRIMESTRAL | 13 | 4 4 16
SEMESTRAL | 40 12 2 24
ANUAL 47 14 1 14
100 | 30 54

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La Autora

Para establecer el nimero de empresas que necesitan el servicio se

procedié a multiplicar la cantidad de servicios por el promedio de nébmina

de empleados, de los usuarios empresariales, siendo 25 segun la

entrevista realizada al personal encargado de contratar el servicio.

Para los usuarios familiares igualmente se tomé como base la informacién

recopilada por encuestas a continuacion se presenta el comportamiento:

CUADRO N° 32
DEMANDA POR FAMILIAS

POBLACION % DE POBLACION FRECUENCIA % CANTIDAD TOTAL DE
TOTAL POR DECISION DISPUESTA A DE DE CONTRATACION
FAMILIAS CONTRATAR CONTRATACIO CONTRAT
N ACION
2087 78% 1628 Trimestral 1 16 4 65
Semestral 6 98 2 195
Anual 93 1514 1 1514

100

1774

Fuente: Investigaciéon de campo
Elaborado por: La Autora

Donde se puede observar que los usuarios familiares demandan 1774

servicios.

v' Proyeccion de la demanda

Para realizar la proyeccion de la demanda se tomo6 en cuenta el indice de

crecimiento comercial y poblacional del Cantébn Antonio Ante cuyos

resultados se presentan a continuacion:
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El indice de crecimiento comercial se obtuvo aplicando el siguiente
procedimiento.

CUADRO N° 33
CRECIMIENTO DE EMPRESAS

ANO N° DE EMPRESAS i= (Dn/Do)-1
2005 22

2006 22 0,00
2007 23 0,05
2008 25 0,09
2009 27 0,08
2010 30 0,11

TOTAL 0,0532

Fuente: Municipio de Antonio Ante
Elaborado por: La Autora

Entonces la tasa de crecimiento promedio anual (i).

i 0.0532
i= = =0.06 = 6%
n 5

CUADRO N° 34
PROYECCION EMPRESAS

ANO PROYECCION POR
SERVICIOS

2011 57

2012 61

2013 65

2014 69

2015 73

Fuente: Investigacion de campo Factor de crecimiento exponencial 1,06
Elaborado por: La Autora

En los usuarios familiares se aplicado el indice de crecimiento poblacional
del 2,5% segun el INEC para obtener la proyeccién de los siguientes

anos:
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CUADRO N° 35
DEMANDA FUTURA

ARO DEMANDA FUTURA DE
SERVICIOS

2011 1818

2012 1864

2013 1910

2014 1958

2015 2007

Fuente: Municipio de Antonio Ante
Elaborado por: La Autora

3.5 Analisis de |la oferta

Factor de crecimiento 1,025

La oferta en el proyecto representa a la competencia de empresas que

brindan servicios similares a la propuesta de la pequefia empresa.

Actualmente las empresas que ofertan el servicio similar son: ocho cuyos

datos fueron recopilados en la Camara de comercio y Ministerio de

Turismo-

A continuacién el listado de locales considerados como competencia:

CUADRO N° 36
LISTADO DE LOCALES

N° NOMBRE DEL LOCAL REPRESENTANTE LEGAL NUMERO DE
PLAZA
1 D'WILLIANS Ferndndez Vargas William Noé 40
2 ANY Mery Franco 80
3 PAILATOLA Caicedo Pozo Héctor 80
4 CASA DE MARIN Rivadeneira Ortiz José Milton 100
5 HOSTERIA SAN | Vallejo Guevara Martha Cecilia | 56
ALFONSO
6 VALLE HERMOSO Corrales Vasquez Guadalupe 200
7 HOSTERIA NATABUELA Lépez Montesdeoca Olga Lidia | 80
ANORANZAS Jacome Cahuasqui Rosario 56
TOTAL PERSONAS 692
TOTAL PROMEDIO DE | 87
PERSONAS

Fuente: Direccion de Turismo
Elaborado por: La Autora

Mediante la investigacion de campo se ha podido establecer los servicios

gue actualmente, siendo estos:
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GRAFICO N° 28

SERVICIOS QUE BRINDA LA COMPETENCIA

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: La Autora

.

La mayor parte de locales brindan para eventos sociales (familiares) y

empresariales, se puede agregar gque un numero considerable de

empresas brindan servicio de restaurante.

v' Comportamiento de la oferta actual

Para establecer el comportamiento de la competencia y por la falta de

datos oficiales, se ha tomado en cuenta datos recopilados a través de la

encuestas donde se puede apreciar su comportamiento; para determinar

el total de personas que reciben el servicio se tom6 en cuenta la

capacidad promedio de locales que es de 87 segun el Ministerio de

Turismo, como también la frecuencia que son contratos estos lugares,

siendo un promedio de 6 veces mensuales, dependiendo la temporada.

CUADRO N° 37
OFERTA ACTUAL

ANO LUGARES FRECUENCIA DE NUMERO DE
QUE ATENCION DEL SERVICIOS
OFERTAN EL SERVICIO OFERTADOS
SERVICIO
2010 8 72 576

Fuente: Competencia

Elaboraciéon: La Autora
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Con lo establecido anteriormente, las personas ofertantes prestan un total
de servicios de 576 anual, lo que representan tanto usuarios familiares y

empresariales.

v' Proyeccion de la oferta

Para determinar la oferta futura se tomdé en cuenta el indice de
crecimiento de la competencia, que es del 1,03 dato que se obtuvo de los
siguientes célculos:

CUADRO N° 38
CRECIMIENTO DE OFERTANTES

ARO CRECIMIENTO DE i= (On/O0)-1
LOCALES
OFERTANTES
2005 7
2006 7 0,00
2007 7 0,00
2008 8 0,14
2009 8 0,00
2010 8 0,00
TOTAL 0,14

Fuente: Municipio de Antonio Ante

Elaboracion: La Autora

Luego se procediod a estimar la tasa de crecimiento promedio anual (i).

i= = =0.03 =3%

Este indice de crecimiento se multiplico por el total de personas que

reciben el servicio en el afio 2010 a continuacion los resultados:
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Fuente: Investigacién de campo

CUADRO N° 39

OFERTA PROYECTADA

ANO OFERTA FUTURA
2011 592
2012 609
2013 627
2014 645
2015 663

Elaboracién: La Autora

3.6 Balance demanda- oferta

Es la contrastacion de las variables de mercado tanto de demanda como
oferta, con su respectivo comportamiento las cuales permite visualizar si

existe el tamafo suficiente de mercado y apreciar el éxito prospectivo de

la pequefia empresa en su gestion.

BALANCE OFERTA- DEMANDA

CUADRO N° 40

Factor de crecimiento anual de 1,03

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
INSATISFECHA

2011 1876 592 1283

2012 1925 609 1315

2013 1975 627 1349

2014 2027 645 1383

2015 2081 663 1418

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: La Autora

Después del andlisis se confirma un mercado que puede ser captado por

la propuesta del proyecto.

3.7 Identificacidon de la demanda insatisfecha

Esta representado por el nimero de empresa o usuarios familiares que

necesitan el servicio de banquetes los cuales fueron el resultado de un

analisis exhaustivo.
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CUADRO N° 41
DEMANDA INSATISFECHA

ANO DEMANDA INSATISFECHA
2011 1283
2012 1315
2013 1349
2014 1383
2015 1418

Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: La Autora

Segun el cuadro anterior en el afio 2011 existen 1283 de demanda
insatisfecha, que forman parte de la cantidad de servicios que se
necesita cubrir en la Ciudad de Atuntaqui, claro esta que se toma en

cuenta su frecuencia de contrataciéon de los locales actuales.

3.8 Prondsticos de ventas

Para el prondstico de ventas se analiz6 las capacidades operativas y
administrativas de la pequeia empresa, llegando a determinar que en el
primer aflo de operaciones se captara el 5% de la demanda insatisfecha

con un crecimiento porcentual a futuro del 10%, aplicando estrategias

comerciales.
CRITERIO DE CAPTACION 5%
CRITERIO DE CRECIMIENTO 10%

CUADRO N° 42
PRONOSTICO DE VENTAS

ANO PLAN DE SERVICIOS
2011 64
2012 71
2013 78
2014 85
2015 94

Fuente: Investigacion de campo
Elaboraciéon: La Autora
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Se puede observar que la pequefia empresa prestara 64 servicios, con un
promedio de 5 servicios mensuales dependiendo la temporada, con un

promedio de 150 personas por cada servicio.

v' Analisis de los precios

El analisis de los precios del servicio de Banquetes, es muy complejo ya

gue depende de los siguientes aspectos:

e Tipo de servicios
e Numero de personas

e Tipo de cliente

Efectuada la encuesta se ha determinado que los precios que manejan
los locales considerados como competencia no son estandarizados, en
promedio el precio por el mena en de 6 a 8 por persona esto incluye local

y soporte técnico.

3.9 Estrategias comerciales

Para alcanzar los objetivos planteados de la pequefia empresa se ha
disefiado las siguientes estrategias comerciales, basadas en las 4p y
tomando en cuenta las expectativas identificadas a través de la

investigacién de campo.

3.10 Slogan

Gompartionds los mejores momentos de tu vida
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3.11 Estrategias del servicio

Una de las estrategias principales del servicio de C8amguatrs &La dliia

es la calidad total en el servicio de la pequefia empresa, a que la
preparacion de los alimentos y bebidas que sirven en un banquete exige
el maximo cuidado, en lo que se refiere a la limpieza desde que se
adquieren los productos en crudo hasta el servicio al cliente en el evento.
La calidad en el servicio de la empresa de banquetes es de suma
importancia, ya que el cliente es muy observador en esto, debido que si
algo le cae mal de la comida que disfrutd, puede ser que ya no regrese
ese cliente y dafie el prestigio de la empresa. Con la pérdida del cliente,
no sélo se pierde uno, sino que puede llevar a la pérdida de aquellos que
son potenciales, ya que este cliente puede decir malos comentarios del
servicio de la empresa.

Para mantener la calidad en los alimentos se considera los siguientes

aspectos:
= Mejorar la calidad del producto que se sirve a los clientes,
refiriéndose a todos los aspectos que influyen en la calidad del

producto final.

» Transmitir un sentimiento de seguridad en los productos que se van

a servir, tanto para los empleados como para el cliente.

» Se tendrd un lugar donde el almacenamiento sea seguro y bueno,

para evitar deterioro de alimentos.

» Se tomara en cuenta medidas de precaucion dentro de la etapa de

elaboracion de los alimentos.
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= Mejorar el nivel de limpieza dentro de la produccion de alimentos y
bebidas.

3.12 Estrategias de precio

Para determinar las estrategias de precio del servicio se ha tomado en

cuenta los siguientes aspectos:

o Un precio acorde a las expectativas del cliente, tomando en como

base la investigacion de campo.

e Se debe considerar la competencia del servicio a nivel local y las

estrategias que estos utilizan.

Finalmente se establecera mediante un andlisis exhaustivo de los costos y
gastos operativos que se incurre al momento de brindar el servicio

agregando un margen de utilidad.

Utilizando la siguiente formula:

P=c+mc
Doénde:
p = Precio unitario de venta
m = Margen sobre el costo
¢ = Costo unitario
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3.13 Estrategias de mercado

Para darnos a conocer en el mercado se deben realizar estrategias
especificas, las cuales nos permitiran llegar a cada uno de nuestros
clientes potenciales.

Estas estrategias deberdn ser ademas de especificas, claras y concretas
para asi enfocarnos a nuestro objetivo que es llegar a las empresas

grandes, medianas o pequefias y a las familias en general
v Publicidad

Los medios de comunicacion seleccionados para este propdsito son:
e Prensa
¢ Radio
e Hojas volantes

o Pé&gina web

Estos medios tienen una gran cobertura dentro del mercado local y nos

ayudara a llegar de una manera mas directa a los clientes.
v' Prensa

En lo que respecta a prensa, la empresa se encargara de buscar

contactos en diarios, en donde se indicara la apertura de una nueva
empresa de servicios de CBamguates &La Jeliciz  haciendo referencia a

todos los servicios y ventajas que esta brinda.

Los Diarios que se ha elegido para la publicacion de los servicios que

presta son:

= Diario La Verdad

= Diario La Hora
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= Diario El Norte

Dentro de los lectores de estos diarios de mayor circulacion, se
encuentran empresarios, miembros de familias quienes se interesaran en
leer nuestro articulo, porque las personas estan siempre en la busqueda
de nuevas alternativas que surgen en el mercado, lo cual nos beneficiara
porque al momento de requerir el servicio no dudaran en comunicarse con
nosotros para conocer mas acerca de lo que ofrecemos y por lo cual
lograr asi que otras empresas 0 personas puedan conocer acerca

Banquetes

v Radio
Este medio es importante porque asi podremos llegar a las personas que
necesiten el servicio, por lo cual se buscara contactos con emisoras que

tengan programas informativos en la mafiana, como por ejemplo:

» Radio Canela

» Radio Los lagos

= Radio
Estas emisoras, son algunas de las que mayor audiencia tiene, debido a
gue no solo transmiten las noticias, sino que prestan el servicio de
publicitar los diferentes servicios de las ciudades, lo que nos da la
oportunidad de patrticipar en ellas.

e Hojas volantes y tarjetas de presentacion
El impacto de las hojas volantes pueden resultar significativo si se tiene
cuidado con el contenido y presentacién. Su entrega se puede hacer de

puerta en puerta o en un lugar publico o punto de reunidon comunitario.
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ILUSTRACION N° 2
TARJETA DE PRESENTACION

Patricia Vallejos N X
PROPIETARIa e
&

Teléfono: 062542169 —
Cel: 082533651 l -~ 4,
&

7

contacto@banquetesladelicia.com
Direccion: Panamericana Norte  Atuntaqui— Ecuador

Elaborado por: La Autora
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ILUSTRACION N° 3
HOJAS VOLANTES

Atendemos todo compromiso social

TeEforo: 062542160
Cel: 082533651

contacto@hanquetesiadelicia.com
Direccion: Panamericana Norte  Atuntaqui— Ecuador

|
Elaborado por: La Autora
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e Paginaweb

Se contara con una pagina web en el cual el cliente podra hacer sus
reservaciones o conocer acerca de nuestro servicio.
ILUSTRACION N° 4

Coordimerms
Tasia e}
s peguenio
detalle pare Rocer

“ Somoz ur qpoyo
dfindivw a
la imayen de =
empresa”

de aliveio para tudo tipo &
bodas c2anp leatos ¢

contactofbanquatesiadelicla.com Talt ¢
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3.13.1 Estrategias de plaza

El servicio de Banquetes, tiene un canal de distribucién cero niveles o
también llamado canal de marketing directo, el cual se presenta el gréafico

siguiente:

ILUSTRACION N°5
CANALES DE DISTRIBUCION

SERVICIO
DE

BANQUET CLIEN

ES

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: La Autora

El canal de distribucion es directo ya que se producira y comercializara los
servicios directamente por la pequefia empresa, no intervienen
intermediarios. Esto resulta beneficioso ya que el precio de nuestro

servicio no se incrementara debido al canal.

3.14 Conclusiones de estudio de mercado

Efectuado en analisis de variables méas importantes del estudio de

mercado se puede concluir lo siguiente:

e El Servicio de Banquetes tiene una aceptacion del 78% en el sector
de Atuntaqui, por lo que se concluye que existe mercado para este
tipo de servicios ademas consideran que no existe un lugar con las

caracteristicas que ellos requieren, motivo por los cuales este
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porcentaje de personas estardn dispuestos de requerir nuestro

servicio.

Con lo que se refiere a la oferta a nivel local es minima, como
también no brinda un servicio de calidad y calidez, ya que para

cada evento realizan adecuaciones improvisadas.

El célculo de la demanda insatisfecha demuestra que existe un
mercado muy significativo lo que hace atractiva la propuesta ya
que la oferta de este tipo de Servicio es muy reducida para lo que

realmente la gente demanda.
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CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO

4.1. Presentacion

En el presente capitulo se realizara un andlisis técnico, de todos los
requerimientos que necesita el proyecto para tener éxito cuando se lo
gestione. Tiene como objetivo fundamental disefiar propuestas que
ayuden a utilizar de una manera eficiente los recursos disponibles, para

obtener el bien/servicio deseado.

En el estudio técnico se analizara y determinara siguientes aspectos:

» Lalocalizacion del proyecto
» El tamafio del proyecto
» Capacidad del proyecto
= La distribucion de la planta

=  Proceso del servicio

4.2. Localizacion del proyecto

En el libro de Proyectos Formulacion, Evaluacion y Control de Germéan
Arboleda menciona: “El estudio de localizacién consiste en identificar y
analizar las variables denominadas fuerzas rotacionales con el fin de
buscar la localizacion en la que, la resultante de estas fuerzas produzca la

maxima ganancias o el minimo costo unitario”.

La localizacion se suele abordar en dos etapas:
Primera etapa: macrolocalizacion, decidir la zona general en donde se

instalara la empresa.
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Segunda etapa: microlocalizacién, elegir el punto preciso, dentro de la

macro zona, en donde se ubicara definitivamente la empresa.

= Macro localizacion

La pequefia empresa estard ubicada en el Pais Ecuador, Provincia de
Imbabura, Cantén Antonio Ante, Ciudad de Atuntaqui, que se encuentra
localizado al norte de la capital del Ecuador, al noroeste de Imbabura,

compuesta por las siguientes parroquias:

= Atuntaqui
= Imbaya
» Chaltura

= Natabuela
= Andrade Marin

= San Roque

A continuaciéon se muestra el mapa de ubicacion geografica del Cantén
Antonio Ante.

ILUSTRACION N° 6
MAPAS DEL CANTON ANTONIO ANTE

RIO CHOTA . . |
VIAASAN L ourno\_/\/\ \ ’,I,{,/,I{} E III,(.
‘sin:luAs '\* |

Cracrmmno AR @ o IMBAYA \ \
;m‘"‘mo ® CHIRIAC L O |
\
URcuQuI > 3 \
) A ‘uo‘ﬁ.?:c"&m X, ,,./
IMANTAG R i

P o 2 r— CHALTURA |

| ATUNTAQUI : _}f o NATABLELA

COTACACHI : Estacion de Peaje San Roque ‘N J 3
Blemenido s Antonio Art ATUNTAQU, O ANDRADE MARIN

SAN ROQUE

Fuente: Investigacion Directa Internet
Elaborado por: La Autora
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LIMITES:

Norte: Cantén Ibarra
Sur : Canton Otavalo
Este : Cerro Imbabura

Oeste: Cantones Cotacachi y Urcuqui.

v" Micro localizacién
Para establecer exactamente la ubicacion O6ptima del proyecto se
analizara tres lugares de la ciudad de Atuntaqui como posibles
alternativas, los cuales son: Centro de la ciudad, Panamericana norte,
San domingo de Atuntaqui
Se ha considerado los siguientes factores relevantes para fijar la

localizacion:

= Disponibilidad de materia prima

= Disponibilidad y costo de mano de obra
= Costo del terreno

= Cercania al centro de la ciudad

» Disponibilidad de servicio basicos

» Lugar estratégico

Disponibilidad de materia prima: Este factor es muy importante
analizar, porque la materia prima debe estar cerca, y no incurrir en gastos
por ejemplo de transporte, y facilitar a los proveedores.

Disponibilidad y costos de mano de obra: La mano de obra es el factor
primordial en la eleccién de la ubicacion del proyecto, por lo que el
talento humano es indispensable para la realizacion de dicho proyecto ya
gue se necesitara que tengan un grado de preparacion.

Costo del terreno: Se ha considerado este factor ya que el valor predio
debe estar bajo, porque esto afectaria el capital inicial de los

inversionistas.

123



Cercania del centro de la ciudad: El lugar debera estar a disposicion de
los clientes, para que puedan trasladarse con facilidad a €l y poder
acceder a servicios complementarios como son: teléfono, transporte,
servicios financieros, otros.

Disponibilidad de servicios béasicos: Es un factor prioritario del analisis,
porque los servicios como: energia eléctrica, agua potable, alcantarillado,
teléfono, servicio de recoleccion de basura, etc., seran necesarios para la
prestacion del servicio.

Lugar estratégico: Los factores deben ser favorables para la gestion de
la microempresa, en el desarrollo de las actividades.

Estos aspectos influyen de distinta forma en el desenvolvimiento normal
de las actividades de la microempresa, los cuales se los analizara a través
del método de localizacién por puntos ponderados, para poder escoger el
lugar idéneo.

, CUADRO N° 43
METODO DE LOCALIZACION POR PUNTOS PONDERADOS

. Barrio
PESO Centro de la | Panamericana Santo
Ciudad Norte )
FACTORES Domingo
Punt | Pond. | Punt. | Pond. | Punt. | Pond.
Disponibilidad de materia 0,10 9 0,90 9 0,9 7 0,70
prima
Disponibilidad de mano de 0,10 8 0,80 8 0,8 8 0,80
obra
Cercania a la ciudad 0,15 9 1,35 9 1,35 1,05
Costo del terreno 0,20 5 1,00 8 1,6 1,80
Disponibilidad de servicios 0,15 9 1,35 9 1,35 8 1,20
basicos
Lugar estratégico 0,30 8 2,40 9 2,7 7 2,10
TOTAL 1,00 7,80 8,7 7,65

Elaborado por: La Autora
Después de haber realizado el analisis de ponderacién de factores, se

establece que la localizacion Optima del proyecto estd es en la
Panamericana Norte y Av. Marin de la ciudad de Atuntaqui.
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A continuacion se muestra el croquis de microlocalizacién en el cual se
puede observar en forma exacta el lugar donde se encuentra ubicada la
pequefia empresa.
ILUSTRACION N° 7
CROQUIS DE UBICACION DEL PROYECTO

D @
64/&((:10-/ IPIano Central de Atuntaqui 9 —~ n
(? ; - r) ) mARAA N . . a ANORADE MWAJSN AQUIT0 »
(/(‘ '3”/('””(/ %ﬂn’::’*nm
s ¢ Fo®D rF1& 7] ki
(/3(111(///(' (a5 NORTE i ol
— - \ { O
a!
9}
’ ¥

+0

2

@)

2 VA CHALTURA
J

Fuente: Municipio de Antonio Ante
Elaborado por: La Autora

4.3. Tamanfo del proyecto

v' Factores condicionales del tamafio del proyecto

Los factores que condicionan el tamafio del proyecto son varios, a

continuacion se analizara los mas importantes:

v Mercado Objetivo

El mercado objetivo corresponde al nimero de servicios que se pueden
captar paulatinamente con un adecuado plan comercial, para el afio 2011

a 1283, lo que hace atractiva la propuesta de creacion de la pequefia

empresa.
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CUADRO N° 44
DEMANDA INSATISFECHA

ANO DEMANDA INSATISFECHA
2011 1283
2012 1315
2013 1349
2014 1383
2015 1418

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La Autora

v" Financiamiento

El financiamiento del proyecto es el factor mas relevante que delimita el
tamafo. Por lo que se contard con recursos limitados, por tal motivo se
determina que el origen de la inversion serd con un 40% propio y el 60%
a financiado, sobre este aspecto serd minuciosamente detallado en el
Capitulo V.

4.4. Materia Prima

Es necesario que la materia prima e insumos sean de calidad para ofertar
el servicio y satisfacer las necesidades a plenitud, Atuntaqui dispone de
materia prima y los proveedores del resto de los insumos llegan con
facilidad al sector. Por lo cual no vendria a ser una dificultad proveerse de

materia prima.

4.5. Mano de Obra

Se necesitara contratar personal capacitado y cualificado, para ciertos
departamentos, ya que dependera el cargo a ejecutar, el personal debera

tener un grado de preparacion minimo, por lo cual el talento humano si

existe en la ciudad de Atuntaqui.
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Para iniciar con las actividades, la empresa de servicios de Banquetes

contara con el personal siguiente:

CUADRO N° 45
LISTADO DEL PERSONAL

CARGO NUMERO
Administrador 1
Contadora 1
Secretaria 1
Chef 1
Auxiliar de Cocina 2
Seguridad 1
Limpieza 1

Elaborado por: La Autora

4.6. Aspectos Administrativos

La pequefia empresa necesita constituirse legalmente, como también
disefiar un modelo de gestiébn administrativa donde se redacte su mision,
vision, su organigrama mas adecuado segun las nuevas tendencias

administrativas.

4.7. Distribucion de la planta

El libro “Organizaciéon Aplicada” de Victor Hugo Vasquez se menciona
gue los aspectos que deben considerarse en la distribucion de la planta

son:

e Maximo aprovechamiento del espacio fisico
e Aprovechar los servicios existentes
e Satisfacer las necesidades de los empleados

e Considerar las demandas de los clientes
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e No descuidar los factores humanos de prestigio y productividad
La pequefia empresa contara con:

» Area Administrativa
» Area de Servicios

» Parqueaderos
Area administrativa

La superficie es de 44 m? se encuentra dividida en oficinas para:
e Administrativa
e Secretaria
e Comercializacion y Ventas

e Recepcion

Cada dependencia  estara equipada con muebles, equipos Yy
suministros de oficina, equipo de computacion y todos los implementos

para la ejecucion de las labores administrativas.
Area de servicios

Es el espacio de mayor superficie porque en él se van a ubicar
estratégicamente la maquinaria, equipos y herramientas utilizadas en la

prestacion del servicio se contara con las siguientes dependencias:

= Salon de Recepcion

» Bodega de sonido y audio
= Recreacion

= Cocina

= Bodega de insumos
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» Salén de Recepcion: Este espacio tendra una superficie de 16 m2
donde sera ubicado los muebles, equipos y Utiles de oficina utilizadas

por la secretaria para la prestacion del servicio.

= Bodega de sonido y audio: Esta area tendra una superficie de 9m2
es donde se almacenaran los equipos de sonido y audio para los

eventos de la empresa.

» Recreacion: Esta area serd un entretenimiento dirigida a los hijos de
los invitados a dicho evento, en la ocasion que se amerite, la

superficie sera de 4m2.

» Cocina: Este espacio tendr4 una superficie de 20m2, donde sera
ubicado todo lo relaciona en elaboracion de los alimentos y bebidas
para los banquetes, donde existira maquinaria y implementos para su

elaboracion.

» Bodega de insumos: Esta area permitird tener almacenado todos los
insumos que se necesitara, para la prestacién del servicio de
banguetes, este espacio contara con una superficie de 16 m2.

Parqueaderos

Los pargueaderos tendran una superficie de 100m2 seran disefiados para

el acceso de vehiculos pequefios, para que los clientes tengan la

seguridad y confianza de dejar sus vehiculos.

La distribucion de las instalaciones serd acorde a las necesidades y

tamafo del proyecto. Se ha identificado las siguientes dependencias:
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CUADRO N° 46
DISTRIBUCION DE INSTALACIONES

N° DEPENDECIAS m2
1 Administracion 12
2 Secretaria 9
3 Recepcion 16
4 Barfio 1 7
5 Salén 170
6 Vestidores 9
7 Audio y sonido 9
8 Cocina 20
9 Bodega de cocina 16
10 Bario 2 12
11 Recreacion 50
12 Parqueadero 70
TOTAL 400

Elaborado por: La autora
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v Disefio de instalaciones
ILUSTRACION N° 8 DISENO DE INSTALACIONES

Elaborado por: La Autora
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4.8. Equipamiento y espacio

El espacio y el equipamiento son las dos limitaciones principales cuando
se habla de banquetes. Debemos conocer exactamente todas las

posibilidades que permite el espacio del que disponemos para banquetes.

Por otro lado, es necesario disponer de un equipamiento que permita

llevar a cabo los servicios.

* Mesas, sillas, tableros
» Equipamiento audiovisual (Megafonia, audio, video,
retroproyectores, pantallas, etc.)

» Elementos de decoracién, bandejas,

Cuando vamos a montar una mesa para un banquete no debemos
olvidar los detalles fundamentales que son béasicos en cualquier

mesa como son la manteleria, la vajilla, la cuberteria y la cristaleria.

v Los techos:
= Ni muy altos ni muy bajos (2.5 — 3.5 MT.)
= Siempre bien limpios y pintados en color claro para optimizar la
iluminacién.
» Revision de extraccion de humos y Aire acondicionado.
v Los suelos:
= Sin tener en cuenta el material:
= CoOmodos para los empleados. Se hacen muchos Km. Al cabo del
dia.
= (Continente, 60 Km. por una barra en un turno)
» No resbaladizos (Accidentes laborales) (Suelo de Club Social)
= Buen criterio con la decoracion. Buen gusto.
»= Nunca moqueta (No ignifugo y olores).

= Césped 6 arena son demoledoras para los pies.

130



v

lluminacion:

Debe destacar la mesa y no perturbar al cliente Crear varias
atmosferas.

Dependiendo de la decoracion, utilizaremos mas o menos luz.

La intensidad de la misma, dependiendo del caracter que
gueramos dar (Mucha luz, Fast Food, poca, ambientes mas

romanticos).
v" Mobiliario:
Las mesas:

= Una persona necesita unos 65 Cm para estar comodo.

= Montar las mesas teniendo en cuenta el espacio que necesita el
cliente para llegar y sentarse.

= Tener en cuenta el espacio para que pase el personal de servicio

= Distribucion de sala con gusto decorativo y de las simetrias,
siguiendo el sentido comun para facilitar el trabajo y actuar
protocolariamente.

» Mesas Tablero de facil montaje y desmontaje, asi como su
almacenamiento. No es necesario que sean bonitas, porque luego
vestiremos con mantel y cubre-mantel.

= Permiten la unién entre ellas para diversos montajes (Uso de Tiras)
Cuando bailan o cojean.

Las Sillas:

Es una de las piezas fundamentales del comedor (Por decoracion)
Comodidad (Tanto para el cliente como para el camarero) Suele
tener unos 45 cm de altura

Caracteristicas:

Buena y facil estabilidad. Asegurarse que no “bailan” Limpieza
sencilla Manipulacion y almacenamiento comodo Respaldo bien
disefiado Buen material y tapiceria

Muy de moda poner fundas lavables a las sillas. Efecto muy

impactante y se pueden usar sillas de tijera.
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4.9. Proceso del servicio
v' Diagrama de bloque
ILUSTRACION N° 9
DIAGRAMA DEL PROCESO PARA LA PRESTACION DEL
SERVICIO DE BANQUETES

Recencién

Llamada o

visita del

Listado de

servicios
Empresas o Eventos
Instituciones Familiares

Eleccion del
menu

Cotizacion del menu

Descripcion del
Menu

Contratacion
de menu

Entrega del
menu al chef

Dia del evento

Distribucién de

Organizacion de
las actividades

Coordinbcién de
meseros

suministros

Elaborado por: Autora

Supervision del
servicio
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v Flujograma de servicio

En un flujograma se representan las operaciones del proceso efectuadas

de manera secuencial, usando para ello la siguiente simbologia:

CUADRO N°47

SIMBOLOS USADOS EN EL FLUJOGRAMA

SIMBOL
TAREA SIGNIFICADO
@)
Se efectlia un cambio o trasformacién en algiin componente del producto, ya
Operacion sea por medios fisicos, mecanicos o quimicos, o la combinacién de
cualquiera de los tres.
Es la accién de movilizar de un sitio a otro algin elemento en determinada
Transporte y ) . )
operacion o hacia algun punto de almacenamiento o demora.
Se presentan generalmente cuando existen cuellos de botella en el proceso
Demora y hay que esperar turno para efectuar la actividad correspondiente. En otras

ocasiones el propio proceso exige una demora.

Almacenamient

Tanto de materia prima, de producto en proceso o de producto terminado.

.
=
B
\4
>

¢

o]
. Es la accion de controlar que se efectie correctamente una operacion, un
Inspeccion - )
transporte o verificar la calidad del producto.
— Es tomar la decisién de continuar con el proceso 0 regresar a una etapa
ecision

anterior.

Elaborado por: Autora
Fuente: BACA, Urbina “Evaluacion de Proyectos” pag.103
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ILUSTRACION N° 10
FLUJOGRAMA DE PROCESOS PARA LA PRESTACION DE SERVICIO
DE BANQUETES

Llamada o visita del

cliente a la empresa

'

Cliente establece el

pedido

Empresa

Fin del proceso

No disponible

v

chequea

dicnonihilidad

Disponible

\ 4
Se llenan formularios

A 4
Se confirma al cliente y

se establece una reunion

Se realiza .
El cliente la rechaza

Se realiza

El cliente aprueba [

una nueva

rntizariAn

4
El cliente firma la

cotizacion y la manda de

El cliente la Fin del proceso
v
Se llena formulacién de
pedido de banquetes y se Realizacion Elaborado por: Autora
traslada hacia los del Banauetes
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La pequefia empresa de servicio de banquetes de realizar los siguientes
pasos para una reservacion de banquetes:

1. La pequefia empresa de servicios de banquetes recibe la llamada o
la visita del cliente, grupo o usuario que desea el servicio de
alimentos y bebidas de la empresa.

2. El cliente transmite sus necesidades al encargado de hacer las
reservaciones en la empresa, ya sea la secretaria, el encargado de
banquetes, el administrador.

3. La persona encargada de tomar nota de dicha reservacion luego
de recibir todos los datos necesarios, verificar que no haya ningun
evento el dia que el nuevo cliente esta pidiendo. Esto se hace para
que no haya complicaciones en los eventos y no acepten mas
eventos de los que realmente se pueden manejar.

4. La informacion, tanto del evento como del cliente, es ingresada en
formularios establecidos por la empresa de banquetes, lo cual
obliga a seguir un mismo patron. Esto hace que los procedimientos
sean mas ordenados, por ejemplo, la empresa por mas clientes
gue tenga siempre el mismo proceso, lo cual llega a una excelente
organizacion.

5. Se confirma al cliente si es posible realizar el evento, es decir se le
hace saber si el dia que estan pidiendo estad disponible para
realizar dicho evento.

6. Se establece una reunién con el cliente en el lugar que se realizara
el evento, debido a que se necesita planear como sera la

administracion del servicio en dicho lugar.
Para todo esto, los datos mas importantes que se deben pedir en una

reservacion de banquetes se muestran en el siguiente formulario de

reservaciones de una tipica empresa de banquetes:
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Formulario de reservacion de pedidos:

ILUSTRACION Ne° 11
FORMULARIO DE RESERVACION DE BANQUETE

FORMULARIO DE RESERVACION DE BANQUETE
Nombredecliente:........cooveeeiiiin.. NUamero de

reservacion: .............couo....

Persona

Reservado PO ..o, Fecha de

reseryacion:.. ...
Probable: Defihido: [l Modificacion: [

(Informacion de resrvagion
Numero deTarifa/

Fechg Horarig Funcipn Lugar Personas  Preparacion

Elaborado por: La Autora
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e Cotizacion de un banquete

Posteriormente de haberse llenado el formulario de reservacion
de un evento, se prosigue a realizar la respectiva cotizacion para el
cliente, el cual se le hara llegar por fax, e-mail. En la cotizacion se debe
incluir el precio que el cliente esta de acuerdo a pagar por el servicio que
ofrece la pequefia empresa de banquetes. Si el cliente rechaza la
cotizacion, la empresa tiene la opcién de ver si se pueden rebajar los
costos de alguna manera, para que la cotizacion sea luego aceptada por
el cliente. Si el cliente acepta la cotizaciéon, le hace saber a la empresa de
banquetes y se continda con el proceso. El cliente podra enviar de
regreso la cotizacion aceptada por faz, e-mail o correo.

En una cotizacion se incluyen los siguientes datos:

» La cantidad de asistentes del evento
= El precio individual

= Nombre del cliente

» Fecha del evento

= Lugar a realizar el evento

= Opciones del menu

= Precio por cada opcién (por persona)
= Términos y condiciones

= Precio por plato o persona extra

e Pedido del banquete

Realizada la cotizacion y firmada por el cliente, se llena un
formulario de pedido de banquetes, lo cual establece lo necesario a
utilizar durante el evento. Este formulario después de ser llenado por la
persona indica, se traslada hacia cada uno de las dependencias de la

empresa que estaran involucrados. Esto se realiza para que cada
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dependencia prepare los materiales necesarios y asegurar que estén en
buen estado y disponibles para la fecha establecida en la cotizacion.

Este formulario sirve de guia para la pequefia empresa en el cual
incluye pedido de mesas, manteles, servilletas, etc., lo cual sera necesario

para cumplir las necesidades del cliente durante el evento.

Formulario de pedido:

ILUSTRACION Ne 12
FORMULARIO DE PEDIDO DE BANQUETE

FORMULARIO DE PEDIDO DE BANQUETE

.............. Probable
.............. Confirmado
Cliente: ..o, Fecha:
CONtaCtO: . e

TelefoNO: . ..
Direccion:
Tipo Evento:......coooiiiii Lugar
Asistentes estimados:...................... Hora:
Contado: ..o Efectivo:
Equipo e instalaciones:

Elaborado por: La Autora
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e Coordinacion de un banquete

Para la realizacion del evento, todos los departamentos de la
empresa de banquetes deben estar en perfecta comunicacion, debido que
todas las actividades estan relacionadas entre si.

La coordinacion de un banquete requiere de mucha atencion y
dedicacion en el la realizacion, debido que es un trabajo muy complicado
porque todo detalle es esencial en la realizacion. La coordinacién de
banquetes se encarga de ver la disponibilidad de los materiales a usar en
el banquete, tales como mesas, sillas, vajilla, etc. Se debera tener un
control perfecto en el orden de los banquetes. En la coordinacion del
banquete se debe tomar en cuenta la cantidad de personal que se
dedicara al evento. Esto se refiere a meseros, ayudantes, supervisores,
cocineros, chefs, entre otros, debido a que todas las areas que tiene que
tienen que servir tiene estar cubiertas. También se toma en cuenta los
adornos que se utilizaran dentro del salon y las mesas, ya que el cliente lo
dir4, los adornos ya que pueden ser arreglos florales, bases de mesas,
plantas, etc.

Otra situacion dentro de la coordinacién de banquetes es la de
organizar la preparacion de alimentos y bebidas. Esto consulta con las
personas encargadas y preparan de acuerdo el tipo de cliente que sea.

Por otra parte se asignan meseros para mesa determinadas, por
lo que cada mesero tendra que atender a su grupo de gente. Esto se hace
para que haya mayor orden en el servicio de alimentos y bebidas. Esto se
realiza para que exista mayor control en las mesas, en lo que se refiere a
la cantidad de licor, los platos de comida, los cubiertos, etc. Se les debera
informar a los meseros en qué momento se debera retirar, al final del
evento cada mesero hace una liquidacion de su mesa, porque asi se lleva
el control de la bebidas alcohdlicas, con esto se puede evitar el hurto de
botellas, platos, cubiertos, etc.; por lo que es esencial poner mucha

atencion en cada una de las funciones que lleva el servicio de banquetes.
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v Manejo de desechos

La pequefia empresa, llevara un control de desperdicios sélidos con un
campafa de reciclaje, que impulsara a las personas a tomar conciencia
de la importancia de reciclar en estos dias, al igual que los desechos
organicos expedidos por la pequefia empresa, que seran almacenados de
manera segura e higiénica.

De esta manera aportara al aseo publico de la ciudad y a preservar el
medio amiente.

ILUSTRACION N° 13
RECICLADORES

PRAL ENVASED (X VO PUAA BNVASES (O MASTICD © LATAS  AAAA VAASET OF PWARL)T CANTON

@

Elaborado por: La Autora
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4.10.Presupuesto Técnico

v" Inversion Fija

La Inversion fija del Proyecto no puede desprenderse facilmente de sin
que con ello perjudique la actividad productiva. Todos los activos que
componen la Inversion fija deben ser valorizados mediante licitaciones o
cotizaciones pro forma entregados por los proveedores de equipos,
maquinarias, muebles, enseres, vehiculos, entre otros etc. Los precios

para los edificios, obras civiles e instalaciones se pueden obtener sobre la

base de las cotizaciones de las Empresas constructoras.
CUADRO N° 48
CONSTRUCCION CIVIL
Descripcioén m2 valor m2 Valor Total
Infraestructura 44 45 1980,00
Administrativa
Infraestructura Operativa 236 115 27140,00
Recreacion 50 30 1500,00
Parqueadero 70 35 2450,00
Total 33070,00
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 49
TERRENO
Descripcion m2 valor m2 Valor Total
Terreno 400 9,5 3800,00
Total 3800,00
Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: La Autora

CUADRO N° 50

EQUIPO DE COMPUTACION

DESCRIPCION CANTIDAD VL'?IL_I(')FR VALOR TOTAL
Computador completo 3 767,00 2301,00
TOTAL 2301,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 51

EQUIPO DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD | VAR Mok
Teléfono 2 87,99 175,98
Television 1 776,99 776,99
Minicomponente 1 209,99 209,99
Calculadora 2 30,00 60,00
Cajaregistradora 1 800,00 800,00

TOTAL 2022,96
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 52
MUEBLES DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR UNIT. \'I/'gl'_l'gf
Escritorios Ejecutivos 3 189,29 567,87
Sillones giratorios 1 75,89 75,89

Archivador 2 176,79 353,58
Silla visitante 8 33,04 264,32
Juego de Sala 1 550,00 550,00
TOTAL 1811,66
Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 53
UTILES DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR UNIT. \'I/'gl:rgf

Resma de papel bond 12 4,00 48,00

Carpetas archivadoras 10 2,00 20,00
Grapadora 3 1,50 4,50
Perforadora 3,00 9,00
Utiles varios 20,00 20,00

TOTAL 101,50

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 54

EQUIPO DE AUDIO Y SONIDO
DESCRIPCION CANTIDAD VL,JAIL_I'OFR \.Fgl.‘rgf
Potencia Phonic xp1000 1 455,00 455,00
Cajas Peavey doble bajo 1200 2 290,00 580,00
w
Microfonos admic 6010-Bowts 2 130,00 260,00
Mezcladora Italy audio 44 1 175,00 175,00
Consola Yamaha MG 166 1 573,00 573,00
Audifonos stanton Pio 300 1 210,00 210,00
Luz Doble Esfera 1 210,00 210,00
Cables de instalacion 1 10,00 10,00
Cables parlate 180 1,00 180,00
TOTAL 2653,00
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 55
EQUIPOS DE COCINA
DESCRIPCION CANTIDAD Vl?lll_l(')rR \'I{gl'_l'iﬁ
Cocina Industrial 1 550,00 550,00
Refrigeradora 1 710,99 710,99
Microondas 1 154,99 154,99
Licuadora 1 94,43 94,43
Batidora 1 85,00 85,00
Cocina 1 50,00 50,00
Cafeteria eléctrica 1 67,99 67,99
Cocina, plancha freidora 1 300,00 300,00
Sanduchera 1 57,99 57,99
Cuchillo eléctrico 1 55,00 55,00
Tanque de gas 2 50,00 100,00
TOTAL 2226,39

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 56

MUEBLES DE COCINA

DESCRIPCION CANTIDAD N Masreh
Aparador 2 200,00 400,00
Estanterias 2 150,00 300,00
Mesa Aluminio 1 250,00 250,00
Sillas 8 15,00 120,00
Mesas de saldn 20 35,00 700,00
Sillas de salén 200 25,00 5000,00
Taburetes 6 8,00 48,00
Closet de cocina 2 250,00 500,00
TOTAL 7318,00
Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 57
MENAJE
DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR UNIT. | VALOR TOTAL
Vajilla por docena 48 30,00 1440,00
Juego se cubiertos por docena 20 10,00 200,00
Juego de copas vino tinto 20 13,82 276,40
Juego de copas vino blanco 1 80,00 165,00
Juego de copas crema 26 14,99 389,74
Juego de vasos wisky 26 4,37 113,62
Ceniceros Indonesis 50 0,54 27,00
Fuentes plasticas 10 1,50 15,00
Tabla de picar 6 3,00 18,00
Sartén 4 16,99 67,96
Olla de presion 1 54,99 54,99
Conjunto de utensilios 1 45,99 45,99
Moldes para pastel 5 5,57 27,85
Pirex 5 15,99 79,95
Bandejas 20 15,00 300,00
Juego de cuchillos 1 3,52 3,52
Juego de Manteles 80 5,00 400,00
Servilletas de tela 200 0,90 180,00
Juego de ollas 1 69,99 69,99
Arrocera 1 47,99 47,99
TOTAL 3875,01

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 58

RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS
DESCRIPCION VALOR TOTAL

Terreno 3800,00
Infraestructura 33070,00
Equipo de computacion 2301,00
Equipo de oficina 2022,96
Muebles de oficina 1811,66
Equipo de audio y sonido 2653,00
Equipo de cocina 2226,39
Muebles de cocina 7318,00
Menaje 3875,01
Imprevistos 3% 1772,34

TOTAL 60850,36

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

v Inversion diferida

La inversion diferida se caracteriza por su inmaterialidad y son derechos
adquiridos y servicios necesarios para el estudio e implementacién del
Proyecto, no estan sujetos a desgaste fisico. Usualmente esta
conformada por Trabajos de investigacion y estudios, gastos de
organizacién y supervision, gastos de puesta en marcha de la planta,
gastos de administracion, intereses, gastos de asistencia técnica y

capacitacion de personal, imprevistos, gastos en patentes y licencias, etc.

CUADRO N° 59
ACTIVOS DIFERIDOS

DESCRIPCION VALOR
Gastos de constituciéon 550
TOTAL 550

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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v" Inversion variable

El capital de trabajo considera aquellos recursos que requiere el proyecto
para atender las operaciones de produccion y comercializacion de bienes
0 servicios y, contempla el monto de dinero que se precisa para dar inicio
al ciclo productivo del proyecto en su fase de funcionamiento. En otras
palabras es el capital adicional con el que se debe contar para que
comience a funcionar el proyecto, esto es financiar la produccion antes de

percibir ingresos.

CUADRO N° 60

DESCRICION VALOR PARCIAL VALOR TOTAL
COSTOS DE OPERACION 4058,96
Materia prima (menu) 3120,00
Mano de obra
Chef 266,67
Ayudantes de cocina 320,00
Seguridad 80,00
Limpieza 120,00
Servicios basicos 90,00
Consumo de gas 5,00
Mantenimiento equipo de cocina 15,00
Transporte 10,00
Reposicion de menaje 32,29
GASTOS ADMINISTRATIVOS 1057,39
Sueldos
Gerente 472,86
Secretaria 362,08
Contadora 120,00
Servicios basicos 20,00
Servicios de comunicacién 54,00
Mantenimiento computacién 20,00
Utiles de oficina 8,46
GASTOS DE VENTAS 62,33
Publicidad 62,33
Subtotal 5178,68
Imprevistos 3% 155,36
TOTAL 5334,04

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO V
ESTUDIO FINANCIERO

5.1. Presentacion

En este capitulo se encuentra toda la informacion financiera como:
Inversiones, ingresos, costos, gastos, estados proforma, los cuales son la
base para aplicar la respectiva evaluacion y determinar si el proyecto es
factible, cuyo antecedente permite a los inversionistas a tomar las mas

adecuadas y oportunas decisiones para la gestion del mismo.

5.2. Estructura de lainversion

Para dar inicio a las actividades de la pequefia empresa se necesita una
inversibn $66.693,21 distribuida en inversion fija, inversion diferida y
inversién variable.

CUADRO N° 61 ,
ESTRUCTURA DE LA INVERSION

DESCRIPCION VALOR %
Activos Fijos 60.850 | 91,24%
Activos Diferidos 550 | 0,82%
Capital de Trabajo 5.292,84 | 7,94%
TOTAL 66.693,21 100%

Fuente: Informacion directa
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 29
INVERSIONES
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Fuente: Informacion directa
Elaborado por: La Autora




5.3. Ingresos
Los ingresos se encuentran representados por la venta de los servicios de
banquetes que las pequefia empresa realizara durante el horizonte de
vida, para el caso de estudio es de cinco afios
Tomando en cuenta el estudio de mercado la pequeia empresa al inicio
de sus operaciones captara el 5% en el primer aflo de funcionamiento,
con un crecimiento del 10% anual, estos porcentajes se los aplico
tomando un criterio conservador y analizando la capacidad operativa,
administrativa y el crecimiento del mercado potencial, el cual sera
persuadido mediante el disefio de estrategias comerciales, el precio se lo
determino mediante la competencia un analisis exhaustivo de costos y
gastos y la suma de margen de utilidad, este a su vez para los afios de
proyeccion crece segun la tendencia de la inflacion proyectada de los
ualtimos cinco afios que es el 4%.

CUADRO N° 62

INFLACION
ANOS INFLACION
2006 2,87
2007 3,32
2008 8,83
2009 4,31
2010 3,33
2011 4,01

Fuente: Informacion directa
Elaborado por: La Autora

GRAFICO N° 30
TENDENCIA DE LA INFLACION
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Fuente: Informacion directa
Elaborado por: La Autora
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5.4. Proyeccién de ingresos

Como se puede observar en el afio uno la pequefia empresa obtendra
ingresos de $96.000,00 y para el quinto afio tendra $164.950,06,

PROYECCION DE INGRESOS

CUADRO N° 63

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NUumero de banquetes 64 71 78 85 94
Precio 1500,00 1560,00 1622,40 1687,30 1754,79
Total de Ingresos | 96.000,00 | 110.760,00 | 126.547,20 | 143.420,16 | 164.950,06
proyectados

Fuente: Informacién directa

Elaborado por: La Autora

5.5. Egresos

En esta parte se encuentran detalladas las erogaciones que se efectuara

para ofertar el servicio basado en la calidad y calidez.

v' Costos operativos

Son todos los costos tanto directos como indirectos que son

indispensables para efectuar los servicios pronosticados.

e Materia prima
En los costos operativos la materia prima se establecié tomando en
cuenta el nimero de personas que asistiran por cada servicio, ya que
representan al numero de mends que necesita preparar para efectuar el
trabajo.

CUADRO N° 64
TOTAL DE SERVICIOS

DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
NUumero de servicios o banquetes 64 71 78 85 94
N° de personas por servicios 150 150 150 150 150
Total de consumidores 9600 10650 11700 | 12750 | 14100

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

El costo unitario de cada menu se establecid mediante un analisis de los

componentes de cada uno, los cuales crecen al ritmo de la inflacion.
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CUADRO N° 65

COSTO UNITARIO DEL MENU

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ndmero de consumidores 9600 10650 11700 12750 14100
Costo unitario del mena 3,90 4,06 4,22 4,39 4,56
TOTAL 37.440,00 | 43.196,40 | 49.353,41 | 55.933,86 | 64.330,52

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

e Mano de obra

Dentro de la mano de obra a requerir se encuentra el chef, ayudantes de

cocina los cuales seran contratados exclusivamente para la prestacion del

servicio, a estas personas se les cancelara sus servicios mediante la

emision de facturas.

CUADRO NF° 66
HONORARIOS POR SERVICIOS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Chef 3200,00 | 3692,00 | 4218,24 | 4780,67 5498,34
Ayudantes de | 3840,00 | 4430,40 | 5061,89 | 5736,81 6598,00
cocina
Seguridad 960,00 998,40 1038,34 | 1079,87 1123,06
Limpieza 1440,00 | 1497,60 | 1557,50 | 1619,80 1684,60

TOTAL 7.040,00 | 8.122,40 | 9.280,13 | 10.517,48 | 12.096,34

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Estos costos se los calculo se los estableci6 tomando en cuenta los

e Costos indirectos de operacion

servicios a ofertar, los cuales crecen envase a la inflacion proyectada.

o Servicios basicos
CUADRO N° 67

DESCRIPCION ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO4 | ANOS

Agua 360,00 374,40 389,38 | 404,95 | 421,15

Luz 720,00 748,80 778,75 | 809,90 | 842,30
TOTAL 1.080,00 | 1.123,20 | 1.168,13 | 1.214,85 | 1.263,45

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: La Autora
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o Consumo de gas

CUADRO N° 68

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Consumo de gas 60,00 62,40 64,90 67,49 70,19
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
o Mantenimiento equipo de cocina
CUADRO N° 69
DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
Mantenimiento de 180,00 187,20 194,69 202,48 210,57
equipo de cocina
TOTAL 180,00 187,20 194,69 202,48 210,57
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
o Transporte
CUADRO N° 70
DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5
Transporte 120,00 124,80 129,79 134,98 140,38
TOTAL 120,00 124,80 129,79 134,98 140,38
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
o Reposicién de menaje
CUADRO N° 71
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Reposicion de 387,50 403,00 419,12 435,89 453,32
menaje
TOTAL 387,50 403,00 419,12 435,89 453,32
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
o Depreciaciones operativas
CUADRO N° 72
DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Depreciacion Equipo de cocina 200,38 200,38 200,38 200,38 | 200,38
Depreciacién Equipo de audio y sonido 238,77 238,77 238,77 238,77 | 238,77
Depreciacion Muebles y enseres 658,62 658,62 658,62 658,62 | 658,62
cocina
TOTAL 1097,77 | 1097,77 | 1097,77 | 1097,77 | 1097,77

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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o Resumen de costos operativos

Los costos operativos para el primer aflo de funcionamiento son de
$48.827,42 y para el quinto afio es de $82.052,42.

CUADRO N° 73
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Materia prima 37440 43196 49353 55934 64331
Mano de Obra 7040,00 8122,40 9280,13 | 10517,48 | 12096,34
Servicios Béasicos 1080,00 1123,20 1168,13 1214,85 1263,45
Consumo de gas 60,00 62,40 64,90 67,49 70,19
Mantenimiento  equipo de 180,00 187,20 194,69 202,48 210,57
cocina

Transporte 120,00 124,80 129,79 134,98 140,38
Reposicion menaje 387,50 403,00 419,12 435,89 453,32
Depreciaciones 1097,77 1097,77 1097,77 1097,77 1097,77
Imprevistos 3% 1422,16 1629,51 1851,24 2088,14 2389,88
TOTAL 48.827,42 | 55.946,68 | 63.559,16 | 71.692,94 | 82.052,42

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

5.6. Gastos administrativos

Los gastos administrativos, estdn proyectados anualmente segun la

inflacion del 4%.

e Sueldos administrativos

CUADRO N° 74

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente 5674,30 5901,27 6137,32 6382,82 6638,13
Secretaria 434491 4518,71 4699,46 4887,44 5082,93

TOTAL 10.019,21 10.419,98 | 10.836,78 11.270,25 | 11.721,06
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
e Honorarios por servicios
CUADRO N° 75
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Contadora 1440 | 1497,60 | 1557,50 | 1619,80 | 1684,60

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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e Servicios basicos
CUADRO N° 76

DESCRIPCION | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Agua 60,00 62,40 64,90 67,49 70,19
Luz 180,00 187,20 194,69 202,48 210,57
TOTAL 240,00 249,60 259,58 269,97 280,77
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
e Servicios de comunicacion
CUADRO N° 77
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Servicio de teléfono 360,00 374,40 389,38 404,95 421,15
Servicio de internet 288,00 299,52 311,50 323,96 336,92
TOTAL 648,00 673,92 700,88 728,91 758,07
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
e Utiles de oficina
CUADRO N° 78
DESCRIPCION CANT. | V.UNIT. | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Resma de papel bond 12 4,00 48,00 49,92 | 51,92 | 53,99 | 56,15
Carpetas 10 2,00 20,00 20,80 | 21,63 | 22,50 | 23,40
archivadoras
Grapadora 3 1,50 4,50 4,68 4,87 5,06 5,26
Perforadora 3,00 9,00 9,36 9,73 10,12 10,53
Utiles varios 20,00 20,00 20,80 21,63 22,50 23,40
TOTAL 101,50 | 105,56 | 109,78 | 114,17 | 118,74
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
¢ Mantenimiento computacion
CUADRO N° 79
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mantenimiento computacion 240,00 249,60 259,58 269,97 280,77
TOTAL 240,00 249,60 259,58 269,97 280,77

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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e Depreciaciones administrativa
CUADRO N° 80

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Depreciacion Infraestructura 1570,83 | 1570,83 | 1570,83 | 1.570,83 1570,83
Depreciacién Equipo de 511,33 511,33 511,33 536,90
computacion 536,90
Depreciacion Equipo de 182,07 182,07 182,07 182,07
oficina 182,07
Depreciacion Muebles vy 163,05 163,05 163,05 163,05 163,05
Enseres

TOTAL 2.427,27 | 2.427,27 | 2.427,27 | 2.452,84 | 2.452,84

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

e Resumen gastos administrativos

Los gastos administrativos ascienden a $15.115,99 para el primer afio de

funcionamiento de la pequefia empresa y el quinto afio $17.296,84

CUADRO N° 81

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos 10019,21 | 10419,98 | 10836,78 | 11270,25 | 11721,06
Honorarios por servicios 1440,00 | 1497,60 | 1557,50 | 1619,80 | 1684,60
Servicios basicos 240,00 249,60 259,58 269,97 280,77
Servicios de comunicacion 648,00 673,92 700,88 728,91 758,07
Mantenimiento 240,00 249,60 259,58 269,97 280,77
computacion
Utiles de oficina 101,50 105,56 109,78 114,17 118,74
Depreciacion 242727 | 242727 | 2427,27 | 2452,84 | 2452,84
administrativos

TOTAL 15115,99 | 15623,53 | 16151,39 | 16725,92 | 17296,84

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

5.7. Gastos de ventas

Los gastos de venta corresponden a la publicidad que se efectuara para

hacer conocer el servicio a nivel local. Estas erogaciones crecen

anualmente tomando en cuenta a la inflacion proyectada de los cinco

altimos afios que es el 4%.
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e Publicidad

CUADRO N° 82

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Prensa escrita 240,00 249,60 259,58 269,97 280,77
Radio 360,00 374,40 389,38 404,95 421,15
Hojas volantes 48,00 49,92 51,92 53,99 56,15
Pagina web 100,00 104,00 108,16 112,49 116,99

TOTAL 748,00 777,92 809,04 841,40 875,05

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

5.8. Gastos financieros

Son los intereses por el crédito obtenido a través del Banco Fomento.

CUADRO N° 83

DESCRIPCION

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Interés

4995,81

4254,85

3402,75

2422,84

1295,94

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

5.9. Resumen de egresos

Los egresos totales en el primer afio ascienden a $71.247,51 y en el
quinto afio son de $101.782,32

CUADRO N° 84

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Operativos 48827,42 | 55946,68 | 63559,16 | 71692,94 82052,42
Gastos Administrativos 15115,99 | 15623,53 | 16151,39 | 16725,92 17296,84
Gastos de Ventas 748,00 777,92 809,04 841,40 875,05
Gastos Financieros 6006,10 5115,30 4090,88 2912,80 1558,01
Gastos de Amortizacion 550,00

TOTAL 71.247,51 | 77.463,43 | 84.610,47 | 92.173,06 | 101.782,32

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

5.10.Financiamiento

Para llevar a cabo la gestion del proyecto se obtendra un crédito de

$40.015,92 con una tasa del 15% anual en el Banco del Fomento.
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CUADRO N° 85

DATOS
CAPITAL 40.015,92
TASA 15%
TIEMPO 5
CUOTA ANUAL

Fuente: Banco del Fomento
Elaborado por: La autora

TABLA DE AMORTIZACION

CUADRO N° 86

PERIODO CUOTA DE INTERES PAGO AL SALDO INSOLUTO
PAGO PRINCIPAL
0 40015,92
1 11.937,37$ | 6.002,39 % 5.934,98 $ 34.080,94 $
2 11.937,37 $ 5.112,14 $ 6.825,23 $ 27.255,71 %
3 11.937,37 $ 4.088,36 $ 7.849,02 $ 19.406,69 $
4 11.937,37 $ 2.911,00 $ 9.026,37 $ 10.380,32 $
5 11.937,37$% | 1.557,05% | 10.380,32$ 0,00
TOTAL 59.686,86 $ 19.670,94 $ 40.015,92 $

Fuente: Banco del fomento
Elaborado por: La autora

5.11.Depreciaciones

Para obtener la depreciacién se aplicé en base a los porcentajes legales

establecidos por el Reglamento a la Ley del Régimen Tributario Interno:

a) La depreciaciéon de los activos fijos se realizara de acuerdo a la
naturaleza de los bienes, a la duracion de su vida util y la técnica

contable. Para que este gasto sea deducible, no podra superar los

siguientes porcentajes:

() Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares

5% anual.

(I) Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.

(1) Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero moévil 20% anual.

(IV) Equipos de cdmputo y software 33% anual.
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En caso de que los porcentajes establecidos como méximos en este

Reglamento sean superiores a los calculados de acuerdo a la naturaleza

de los bienes, a la duracion de su vida util o la técnica contable, se

aplicaran éstos ultimos.

CUADRO N° 87
DEPRECIACIONES

ACTIVO FIJO ANO O VR ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DEPRECIABLE
Infraestructura 33070 1653,5 | 1570,825 | 1570,825 | 1570,825 | 1570,825 | 1570,825
Equipo de 2.301,00 767,00 511,33 511,33 511,33
Computacion
Renovacion de Eq. 2.416,05 805,35 536,90 536,90
Computacion
Equipo de Oficina 2.022,96 202,29 182,06 182,07 182,07 182,07 182,07
Equipo de Cocina 2.226,39 | 222,63 | 20037 | 20038 | 20038 | 200,38 | 200,38
Equipo de Audio y | 2.653,00 265,3 238,77 238,77 238,77 238,77 238,77
sonido
Muebles y Enseres 1.811,66 | 181,166 163,04 163,04 163,04 163,04 163,04
oficina
Muebles de Cocina | 7-31800 | 73180 | 65862 | 65862 | 65862 65862 | 65862
TOTAL 46.501,06 | 4.829,05 | 3.525,04 | 3.525,04 | 3.525,04 | 3.550,61 | 3.550,61

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: La Autora

5.12. Estados financieros

Con la informacién presupuestada se establecié los siguientes estados

financieros.

v' Balance de arranque o situacion inicial

Este balance representa el total de activos y pasivos con los que inicia la

pequefia empresa.
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CUADRO N°88
BALANCE DE SITUACION INICIAL

ACTIVO PASIVO

ACTIVOS CORRIENTE 5.334,04 | PASIVOS LARGO
PLAZO

Caja - bancos 5.334,04 Préstamo por | 40.040,64
pagar

TOTAL ACTIVOS 5.334,04 TOTAL PASIVOS LARGO 40.040,64

CORRIENTES PLAZO

ACTIVOS FIJOS 60.850,36 | PATRIMONIO

PROPIEDAD PLANTAY Capital 26.693,76

EQUIPO

Activos Depreciables TOTAL 26.693,76
PATRIMONIO

Equipo de Computacion 2.301,00

Equipo de oficina 2.022,96

Muebles de oficina 1.811,66

Equipo de Audio y Sonido 2.653,00

Equipo de cocina 2.226,39

Muebles de cocina 7.318,00

Menaje 3.875,01

Infraestructura 33.070,00

Otros 1.772,34

Activos no depreciables

Terreno 3.800,00

ACTIVO DIFERIDO 550,00

Gastos de constitucion 550,00

TOTAL ACTIVOS 66.734,41 | TOTAL PASIVOS Y 66.734,41

PATRIMONIO

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

v Estado de resultados

Con el estado de resultados se puede apreciar la utilidad neta proyectada

de la pequefia empresa de Banquetes.
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CUADRO N° 89
ESTADO DE RESULTADO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos proyectados 96.000,00 | 110.760,00 | 126.547,20 | 143.420,16 | 164.950,06
Costos operativos 47.729,66 54.848,92 62.461,40 70.595,17 80.954,65
Utilidad Bruta 48.270,34 | 55.911,08 | 64.085,80 | 72.824,99 | 83.995,40
Gastos administrativos 12.688,71 13.196,26 | 13.724,11 | 14.273,08 | 14.844,00
Gastos de ventas 748,00 777,92 809,04 841,40 875,05
Gasto por depreciacién 3.525,04 3.525,04 3.525,04 3.550,61 3.550,61
Gasto por amortizacion diferidos 550,00

Utilidad Operativa 30.758,59 | 38.411,86 | 46.027,61 | 54.159,91 | 64.725,74
Gastos Financieros Intereses 6.006,10 5.115,30 4.090,88 2.912,80 1.558,01
Utilidad Antes de Reparto 24.752,49 | 33.296,57 | 41.936,73 | 51.247,10 | 63.167,73
(-15%) Part. Trabajadores 3.712,87 4.994,48 6.290,51 7.687,07 9.475,16
(=) Utilidad o pérdida antes de | 21.039,62 | 28.302,08 | 35.646,22 | 43.560,04 | 53.692,57
impuestos

Impuesto a la Renta 5049,51 6509,48 7842,17 9583,21 11812,37
Utilidad Neta Proyectada 15.990,11 | 21.792,60 | 27.804,05 | 33.976,83 | 41.880,21

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: La Autora

Para el primer afio de actividades la utilidad neta proyecta es
$15.990,11 y en el quinto afio $41.880,21

GRAFICO N° 31
UTILIDAD NETA PROYECTADA

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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v' Estado de flujo de caja con proteccioén

El flujo de caja representa la dindmica de la pequefia empresa tanto

entradas y salidas de efectivo.

CUADRO N°90
FLUJO DE CAJA CON PROTECCION
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS
Inversion Inicial -

66.734,41
(=) Utilidad Neta 15.990,11 | 21.792,60 | 27.804,05 | 33.976,83 | 41.880,21
Depreciacion 3.525,04 | 3.525,04 | 3.525,04 | 3.550,61 3.550,61
Recuperacion de venta 4.829,05
de activos
(=) Total Ingresos 19.515,15 | 25.317,64 | 31.329,09 | 37.527,44 | 50.259,86
EGRESOS
Pago al Principal 5938,65 6829,45 7853,86 9031,94 | 10386,74
Reinversion de activos 2.416,05
fijos
(=) Total Egresos 5938,65 6829,45 7853,86 | 11447,99 | 10386,74
(=) FLUJO DE CAJA NETO - | 13.576,50 | 18.488,19 | 23.475,23 | 26.079,44 | 39.873,13
PROYECTADO 66.734,41

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

El flujo de caja neto para el primer afio es $13.576,50 y en el quinto afio
es de $39.873,13.

5.13.Evaluacioén financiera

La evaluacién financiera permite determinar la factibilidad de proyecto

para esto se aplico evaluadores que toman en cuenta el valor de dinero

en el tiempo como son: el TIR, el VAN, PRI, C/B.

5.14.Determinacién Tasa de rendimientos medio.

Para determinar el costo de oportunidad se establecio tanto la tasa pasiva

para el capital propio y la tasa activa para el capital financiado, segun
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informacion recopilada del Banco Central se encuentra al 4, 6% la tasa
pasiva y la tasa activa al 15%.

CUADRO N° 91

INVERSIONES
DESCRIPCION VALOR %
Inversion Inicial 66.693,21
Capital Propio 26.677,28 40,00
Capital Financiado 40.015,92 60,00
TOTAL 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

CUADRO N° 92

CAPITAL
DESCRIPCION VALOR % TASA DE VALOR
PONDERACION | PONDERADO
Capital Propio 26.677,28 40,00 4,60 184,00
Capital Financiado | 40.015,92 60,00 15,00 900,00
TOTAL 66.693,21 100,00 19,60 1084,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Tasa de rendimiento medio para obtener esta tasa se aplico la siguiente

formula:

Datos:

Ck(valor ponderado)= | 10,84
If(Inflacion)= | 4,00

TRM= | ((1+Ck)(1+1f)-
1)

TRM= | 0,1527
TRM= | 15,27%

5.15. Analisis del Valor actual neto
El VAN representa la rentabilidad del proyecto en valores absolutos,

tedricamente para decidir si el proyecto es factible, se debera obtener un

valor positivo y mayor a cero.
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CUADRO N° 93

EL VAN del proyecto es de $8.649,74 por tanto es factible.

VAN: —I1

VAN=8.649,74

5.16. Analisis de la tasa interna de retorno

ANO | INVERSION | ENTRADAS DE FACTOR DE ENTRADAS
INICIAL EFECTIVO DESCUENTO ACTUALES
15,27%
0 -66.734,41 -66.734,41
1 13.576,50 0,868 11.778,00
2 18.488,19 0,753 13.914,32
3 23.475,23 0,653 15.327,13
4 26.079,44 0,566 14.771,79
5 39.873,13 0,491 19.592,91
VAN 8.649,74
Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: La Autora
FNE FNE FNE FNE

Taritarr tasEr e T asoe

Este evaluador representa la rentabilidad el proyecto en términos relativos

0 porcentuales.

CUADRO N° 94

ANO | ENTRADASEN | FACTOR | ENTRADAS FACTOR ENTRADAS
EFECTIVO 15,27% | ACTUALIZADAS 20% ACTUALIZADAS

0 -66.734,41 -66.734,41 -66.734,41

1 13.576,50 0,868 11778,00 0,833 11.313,75

2 18.488,19 0,753 13914,32 0,694 12.839,02

3 23.475,23 0,653 15327,13 0,579 13.585,20

4 26.079,44 0,566 14771,79 0,482 12.576,89

5 39.873,13 0,491 19592,91 0,402 16.024,12
VAN 8.649,74 -395,42

Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: La Autora
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VANTi
VANTi — VANTs

TIR = Ti + (Ts — Ti)

8649, 74
8.649,74 — (—395,42)

TIR = 15.27 + (20 — 15.27)

TIR =19,77%

El TIR del proyecto es de 19.77% lo que representa factibilidad para el
emprendimiento, esta tasa es la rentabilidad del proyecto

5.17. Analisis del periodo de recuperacion de la inversion
e PRI con valores corrientes
CUADRO N° 95

ANOS CAPITAL FNE RECUP. TIEMPO DE
CAPITAL RECUPERACION
1 66.734,41 | 13.576,50 | 13.576,50 1| Ano
2 18.488,19 | 18.488,19 2 | Afo
3 23.475,23 | 23.475,23 3 | Afo
4 26.079,44 | 11.194,48 5 | Meses

Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: La Autora

La inversion con el analisis de valores corrientes se recupera en 3 afios 5
meses.
e PRI con valores constantes

CUADRO N° 96
FLUJOS ACTUALIZADOS

ANOS FLUJO FACTOR FLUJO DEFLACTADO
NETO
1 13.576 0,868 11.778,0
2 18.488 0,753 13.914,3
3 23.475 0,653 15.327,1
4 26.079 0,566 14.771,8
5 39.873 0,491 19.592,9

Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 97

ANOS CAPITAL FLUJO NETO RECUP. CAPITAL TIEMPO DE
DEFLACTADO RECUPERACION

1 66.734,41 11.778,00 11.778,00 1 Afio

2 13.914,32 13.914,32 2 Afos

3 15.327,13 15.327,13 3 Afios

4 14.771,79 14.771,79 4 Afios

5 19.592,9 10.943,17 6 Mes

Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: La Autora

El analisis del PRI con valores constantes se recupera en 4 afios 6

meses, en este caso el periodo de recuperacion es mas real

5.19 Andlisis del costo beneficio

CUADRO N° 98

ANO | INGRESOS | EGRESOS FACTOR INGRESOS EGRESOS
15,27% ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS

1 19.515,15 | 5.938,65 0,868 16.929,95 5.151,95
2 25.317,64 | 6.829,45 0,753 19.054,20 5.139,88
3 31.329,09 | 7.853,86 0,653 20.454,97 5.127,84
4 37.527,44 | 11.447,99 0,566 21.256,11 6.484,32
5 50.259,86 | 10.386,74 0,491 24.696,75 5.103,85
102.391,98 27.007,83

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

C
/B _ Y. INGRESOS ACTUALIZADOS

Y. EGRESOS ACTUALIZADOS

c
/B ~102.391,98
= 27.007,83

C
/B=3.79

Este evaluador indica que por cada délar invertido se generara $2.79.
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5.20 Determinacion del punto de equilibrio

CUADRO N° 99

Activos fijos 60.850,36
Costos Fijos 22.420,08
Precio 1.500,00
Costo Variable 762,93
PE 113

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: La Autora

El punto de equilibrio obtenido determina que la pequefia empresa

necesita vender 113 servicios para comenzar a recuperar activos fijos y

costos fijos.

5.21 Sensibilidad del proyecto

Con el andlisis de sensibilidad se determina hasta punto el proyecto es

factible para esto se disminuira una de las variables mas importantes

como es la ventas.

e Escenario UNO

Cuando las ventas disminuyen en un 3%.

CUADRO N° 100

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO UNO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Proyectados 93.120,00 | 107.437,20 | 122.750,78 | 139.117,56 | 160.001,56
Costos Operativos 47.729,66 54.848,92 62.461,40 70.595,17 80.954,65
Utilidad Bruta 45.390,34 52.588,28 | 60.289,39 | 68.522,38 79.046,90
Gastos Administrativos 12.688,71 13.196,26 13.724,11 14.273,08 14.844,00
Gastos de Ventas 748,00 777,92 809,04 841,40 875,05
Depreciacion 3.525,04 3.525,04 3.525,04 3.550,61 3.550,61
Amortizacion Diferidos 550,00
Utilidad Operativa 27.878,59 35.089,06 | 42.231,20 | 49.857,30 59.777,24
Gastos Financieros Intereses 6.006,10 5.115,30 4.090,88 2.912,80 1.558,01
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Utilidad Antes de Reparto 21.872,49 29.973,77 | 38.140,32 | 46.944,50 58.219,23
(-15%) Part. Trabajadores 3.280,87 4.496,06 5.721,05 7.041,67 8.732,88
Utilidad o pérdida antes de | 18.591,62 25.477,70 | 32.419,27 | 39.902,82 49.486,35
impuestos
Impuesto a la Renta 4461,99 5859,87 7132,24 8778,62 10887,00
Utilidad Neta Proyectada 14.129,63 19.617,83 | 25.287,03 | 31.124,20 38.599,35
Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 1Q1
FLUJO DE CAJA CON PROTECCION ESCENARIO UNO
DESCRIPCION ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Inversién Inicial -
66.734,41
(=) Utilidad Neta 14.129,63 | 19.617,83 | 25.287,03 | 31.124,20 | 38.599,35
Depreciacion 3.525,04 | 3.525,04 | 3.525,04 | 3.550,61 3.550,61
Valor de Rescate 4.829,05
Otros
(=) Total Ingresos 17.654,67 | 23.142,87 | 28.812,07 | 34.674,81 | 46.979,01
EGRESOS
Pago al Principal 5938,65 6829,45 7853,86 9031,94 10386,73
Reinversion 2.416,05
(=) Total Egresos 5938,65 6829,45 7853,86 | 11447,99 10386,74
(=) FLUJO DE CAJA -1 11.716,02 | 16.313,42 | 20.958,20 | 23.226,81 | 36.592,27
NETO 66.734,41
PROYECTADO

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 100

ANO INVERSION ENTRADAS FACTOR DE ENTRADAS
INICIAL DE DESCUENTO ACTUALES
EFECTIVO 15,27%
0 -66.734,41 -66.734,41
1 11.716,02 0,87 10.163,66
2 16.313,42 0,75 12.276,80
3 20.958,20 0,65 13.682,47
4 23.226,81 0,57 13.154,37
5 36.592,27 0,49 17.977,95
VAN 520,85
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
FNE FNE FNE FNE

VAN: —II +

VAN= 520.85

(1+r)1+(1+r)2+(1+r)3 """'+(1+r)"

Con este escenario el proyecto sigue manteniéndose en condiciones

factibles ya que el VAN es positivo y mayor a cero.

CUADRO N° 101

ANO ENTRADAS FACTOR ENTRADAS FACTOR ENTRADAS
EN EFECTIVO 15,27% ACTUALIZADAS 16% ACTUALIZADAS
0 -66.734,41 -66.734,41 -66.734,41
1 11.716,02 0,87 10163,66 0,86 10100,02
2 16.313,42 0,75 12276,80 0,74 12123,53
3 20.958,20 0,65 13682,47 0,64 13427,03
4 23.226,81 0,57 13154,37 0,55 12827,96
5 36.592,27 0,49 17977,95 0,48 17422,06
VAN 520,85 -833,81

Fuente: Flujo de caja

Elaborado por: La Autora

Con respecto a la TIR es mayor a la tasa de rendimiento medio por

consiguiente es proyecto es factible.
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TIR = 15.27 + (16 — 15.27)

e Escenario

TIR = Ti + (Ts — Ti)

VANTi

VANTi — VANTs

520.85

520.85 — (—833,81)

TIR = 15.55%

DOS

Cuando las ventas disminuye en un 4%

CUADRO N° 102
ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO DOS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Proyectados 92.160,00 | 106.329,60 | 121.485,31 | 137.683,35 | 158.352,05
Costos Operativos 47.729,66 | 54.848,92 62.461,40 | 70.595,17 80.954,65
Utilidad Bruta 44.430,34 | 51.480,68 | 59.023,91 | 67.088,18 | 77.397,40
Gastos Administrativos 12.688,71 13.196,26 13.724,11 14.273,08 14.844,00
Gastos de Ventas 748,00 777,92 809,04 841,40 875,05
Depreciacion 3.525,04 3.525,04 3.525,04 3.550,61 3.550,61
Amortizacion Diferidos 550,00
Utilidad Operativa 26.918,59 33.981,46 40.965,73 48.423,10 58.127,74
Gastos Financieros Intereses 6.006,10 5.115,30 4.090,88 2.912,80 1.558,01
Utilidad Antes de Reparto 20.912,49 | 28.866,17 | 36.874,84 | 45.510,30 | 56.569,73
(-15%) Part. Trabajadores 3.136,87 4.329,92 5.531,23 6.826,54 8.485,46
Utilidad o pérdida antes de | 17.775,62 | 24.536,24 | 31.343,62 | 38.683,75 | 48.084,27
impuestos
Impuesto a la Renta 4266,15 5643,34 6895,60 8510,43 10578,54
Utilidad Neta Proyectada 13.509,47 18.892,91 24.448,02 | 30.173,33 | 37.505,73

Fuente: Flujo de caja

Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 103
FLUJO DE CAJA CON PROTECCION ESCENARIO DOS

DESCRIPCION ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Inversion Inicial -
66.734,41
(=) Utilidad Neta 13.509,47 | 18.892,91 | 24.448,02 | 30.173,33 | 37.505,73
Depreciacion 3.525,04 3.525,04 3.525,04 3.550,61 3.550,61
Valor de Rescate 4.829,05
Otros
(=) Total Ingresos 17.034,51 | 22.417,94 | 27.973,06 | 33.723,93 | 45.885,39
EGRESOS
Pago al Principal 5938,65 6829,45 7853,86 9031,94 | 10386,73
Reinversion 2.416,05
(=) Total Egresos 5938,650 6829,45 7853,86 | 11447,99 | 10386,73
(=) FLUJO DE CAJA NETO -1 11.095,86 | 15.588,50 | 20.119,20 | 22.275,94 | 35.498,65
PROYECTADO 66.734,41
Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 104
ANO INVERSION ENTRADAS FACTOR DE ENTRADAS
INICIAL DE DESCUENTO ACTUALES
EFECTIVO 15,27%
0 -66.734,41 -66.734,41
1 11.095,86 0,87 9.625,67
2 15.588,50 0,75 11.731,26
3 20.119,20 0,65 13.134,73
q 22.275,94 0,57 12.615,85
5 35.498,65 0,49 17.440,65
VAN -2.186,25
Fuente: Flujo de caja
Elaborado por: La Autora
VAN: —I1 + FNE N FNE N FNE N FNE
' @A+t @A+ @A+r)d77T @A4+nn

VAN= -2.186.25
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Si esto ocurre el proyecto no es factible ya que se obtiene un VAN

negativo.
CUADRO N° 105
ANO ENTRADASEN | FACTOR ENTRADAS FACTOR ENTRADAS
EFECTIVO 15,27% ACTUALIZADAS 15% ACTUALIZADAS

0 -66.734,41 -66.734,41 -66.734,41
1 11.095,86 0,87 9625,67 0,87 9648,57
2 15.588,50 0,75 11731,26 0,76 11787,14
3 20.119,20 0,65 13134,73 0,66 13228,70
4 22.275,94 0,57 12615,85 0,57 12736,34
5 35.498,65 0,49 17440,65 0,50 17649,10

VAN -2.186,25 -1.684,55

Fuente: Flujo de caja

Elaborado por: La Autora

VANTI

TIR = Ti + (Ts — Ti)

TIR = 15.27 + (15 — 15.27)

VANTi — VANTs

—2.186,25

TIR =14.89%

—2.186,25 — (—1.684, 55)

En las condiciones dadas el proyecto es riesgoso ya que el TIR es menor

a la tasa de rendimiento medio.
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5.22 Resumen de la evaluacién financiera

CUADRO N° 106
RESUMEN DE EVALUACION FINANCIERA

CRITERIO
DE
RATIO EVALUADOR EVALUACIO VALOR RESULTADO
N
TRM = 15,27%
VAN = VAN >0 $8.649,74 Aceptable
TIR% =| TIR >TRM 19,77% Aceptable
Sensibilidad -3% en ventas TIR 15,55% Aceptable
Sensibilidad -4% en ventas TIR 14,10% No se acepta
PRI con valores corrientes 3,5 Aflos muy
bueno
PRI con valores constantes 4,6 Afios bueno
B/C= RB/IC>1 3.79 Aceptable

Fuente: Evaluacion Financiera
Elaborado por: La Autora

Finalmente analizado todos los puntos del capitulo se determina que el

proyecto tiene un alto grado de factible en las condiciones estudiadas.
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CAPITULO VI
PROPUESTAS ESTRATEGICA

6.1. Presentacion

En la organizacion administrativa de la pequefia empresa se analizara
algunos aspectos, exigencias administrativas, requisitos para el
funcionamiento de este, se examinara la mision y vision administrativa, las
diferentes funciones que debe desempefiara el personal, para una

eficiente organizacion.

En el capitulo se considerara como objetivo de andlisis los siguientes
aspectos:

» Constitucion Legal de la pequeiia empresa

»= Planificacion estratégica

= Qrganizacion Estructural

6.2. Nombre o Razén social

La pequefia empresa tendra como razon social BANQUETES LA
DELICIA, en este nombre se evidencia el servicio a ofertarse, es muy facil
de recordar, facil de pronunciar y estratégicamente disefiado para

persuadir a la gente.

6.3. Bases Legales

Para iniciar las actividades de la pequefia empresa se necesita personeria
juridica es decir, a qué tipo de empresa pertenece.BANQUETES LA
DELICIA se formalizara sus actividades como empresa de
Responsabilidad Limitada, sujeta a clausulas que se redactaran en una

minuta de escritura.
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= Personeria Juridica

Al constituir la pequefia empresa como una sociedad mercantil se hace
necesario fundamentar que tipo de sociedad se establecera. Como
seflalamos anteriormente existen algunos tipos pero hemos estudiado el
que mejor se ajusta a las caracteristicas del proyecto. De esta manera se
decide crear una personeria juridica mediante la constitucion de una
compafia de Responsabilidad Limitada; pues la misma presenta muchos

beneficios que facilitan el establecimiento de la pequefia empresa.

CUADRO N° 105

CARACTERISTICAS, REQUISITOS Y FORMALIDADES DE LA COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

[ 1%} =} — o un
s 8 S Bw ERE - 58 B 5 28
c2 © o £ Qc 3 S ® % =i = @ 9
£EZ ol ‘3o E O3S c 23z g8 5o e =)
o = £ 0 c O S o = =2y >0 2 < D
L3 S0 o 2 S 0 o = S 5] 2
z o o x [oR] 0 ) o
Registro de Junta
IVA,
Impuesto a la nom_bre, gener_al
50% del valor Limitada Renta. 25% Las Escritura de socios
Combpafiia de Nominal de hasta el de I’as Generales de publica,
Res opnsabilida Min. 2 USD. cada monto de Utilidades Ley (aportes Informes
dplimitada Max. 15 400,00 participacion sus ICE de ! mensuales, previo,
(numerario y/o anortaciones | acuerdo con fondos de Afiliacion a
especies p . reserva, etc.) Céamaras,
el tipo de .
> permisos
produccion L
municipales.

FUENTE: Investigacion directa
ELABORADO POR: La Autora

= Socios
La pequefia empresa estard formado por tres socios, los mismos que

aportaran parte de la inversion.

= Para poner en funcionamiento la pequefia empresa se debera

presentar los siguientes requisitos:
Personas Naturales obligadas a llevar contabilidad
» Formulario de solicitud y declaracién de patente
» Certificado de no adeudar a la Municipalidad

» Copia de cédulay certificado de votacion
* Permiso del cuerpo de bomberos (local)
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6.4. Bases Filoso6ficas
En BANQUETES LA DELICIA se redacta su carta organizacional,

plasmando su mision, vision, objetivos, politicas, principios y valores.

6.4.1. Misién

La mision es el motivo, proposito, fin o razon de ser de la existencia de
una empresa u organizacion porque define: lo que pretende cumplir en su
entorno o sistema social en el que actia, lo que pretende hacer, y el para

quién lo va a hacer.

“Somos una Casa de Banquetes lider en la organizacion de
eventos sociales y empresariales, satisfacemos las necesidades
de nuestros clientes con calidad y calidez, oportunidad y
servicio dentro y fuera de nuestra sede, permitiendo demostrar

una excelente imagen y atencién para sus clientes.”

6.4.2. Vision

La visibn es una exposicién clara que indica hacia dénde se dirige la
empresa a largo plazo y en qué se deberéa convertir, tomando en cuenta el
impacto de las nuevas tecnologias, de las necesidades y expectativas
cambiantes de los clientes.

Para BANQUETES LA DELICIA la vision es:

“En el aiio 2015 nos mantendremos como una Casa de Banquetes LA
DELICIA Lider en el mercado; con el servicio gue mejor se ajusta a
las necesidades de nuestros clientes de acuerdo a los estandares del
mercado, garantizando siempre la calidad en nuestra atencion y
direccionaremos la empresa hacia los avances gastronoOmicos y

tendencias decorativas que nos permitan estar a la vanguardia.”
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6.5. Objetivos

= Otorgar calidad y responsabilidad, no solo en las propuestas que
realizamos sino, en todas las actividades que desarrollamos,

teniendo como principal meta el servicio a nuestros clientes.

» Llegar a ser lideres en el mercado, manteniendo ante ellas una

imagen de excelencia en el servicio de banquetes.

= Brindar a los clientes satisfaccion a la hora de servirse sus
alimentos disfrutando de un ambiente agradable.

6.6. Politicas Empresariales

e GARANTIZAR LA MAXIMA CALIDAD EN LA ELABORACION
DE NUESTROS PLATOS

A través de un exigente control en la seleccion de las materias primas a
utilizar, que deben ser provistas por empresas que estén a la altura de
nuestras necesidades; con un ordenado almacenamiento de las mismas y
la mas correcta manipulacion de alimentos conforme a las buenas
practicas de manufactura, para generar la plena confianza de nuestros

consumidores.

e PRESTAR SERVICIOS DE EXCELENCIA.
Adoptamos una politica de capacitacion continua de nuestro talento

humano, porque reconocemos que este esfuerzo es de vital importancia
para nuestro crecimiento, y asi con un trato (nico, equilibrado y
preferencial, basado en el respeto mutuo y la solidaridad, lograremos la

plena satisfaccion de nuestros clientes.
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e ASEGURAR EL ORDEN, HIGIENE Y MANTENCION DE
TODOS LOS SECTORES.
Como asi también utensilios y ambientes, los que son considerados

indispensables para la organizacion por tratarse de nuestra casa,
ocupandonos de todos los detalles para plasmar el compromiso de ser los

mejores.

e CONTINUAR SIENDO PIONERA EN CUANTO A
INNOVACIONES.
Estamos atentos a nuevas inversiones, ya que evaluamos

constantemente los cambios y sugerencias que los clientes internos y

externos.

6.7. Principios y Valores
v Principios

o Para la pequeiia empresa el talento humano es primordial y como tal
se les ofrecerd un excelente ambiente organizacional, en el cual
tendra una remuneracion justa y acorde a su desempefio, seguridad,

comunicacion, estabilidad laboral, confianza y solidaridad.

o Respetar las creencias religiosas y politicas, asi como la opinion

personal de sus colaboradores como de sus clientes externos.

o La pequefia empresa buscara un mejoramiento continuo, basandose

en la calidad del servicio y la opinion de los clientes.

o El servicio sera personalizo para los clientes, ya que se contara con

personal calificado en cada area.

o Eficiencia en todas las actividades de la empresa lo cual nos permita

cumplir con los contratos con proveedores y clientes.

o Transparencia y profesionalismo en nuestra empresa.
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El

v Valores

servicio de banquetes tendra como valores institucionales los

siguientes

Calidad: Mantener la calidad tanto en el servicio y la atencion al
cliente.

Honestidad: La claridad y honradez en las actividades que ser
realicen tanto en el sector interno como externo de la pequefa
empresa, la honestidad es esencial para la captacion de
consumidores.

Puntualidad: Realizar las actividades en el tiempo establecido, para
que el cliente se sienta satisfecho y contribuya a la pequefia empresa.

Etica: Trabajar bajo las reglas y normas que dicta la sociedad y la
empresa como institucion.

Confianza: Brindar seguridad al cliente de que nuestro servicio es de

calidad y no representa ningun peligro.

6.8. Estructura Orgéanica

El

v' Organigrama Estructural

organigrama es un instrumento metodolégico de la ciencia

administrativa. Este tiene una virtud dual, por una parte trae ventajas,

debido a que permite observar la estructura interna de una organizacion.
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ILUSTRACION N° 14
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE
BANQUETES LA DELICIA

VERSION Ne° 1
JUNTA DE SOCIOS
GERENTE
SECRETARIA
CHEF ORGANIZADOR DE CONTADOR

/AT

AYUDANTES DE

MANOCINLA

LIMPIEZA

Asesoria permanente

Autoridad

=

Elaborado por: La Autora
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v Niveles Administrativos

Toda empresa esta constituida por niveles jerarquicos que se especifique
la funcidbn que cada uno debe ejecutar, responsabilidades que se

comprometen cumplir para el logro de los objetivos y metas.

En el organigrama estructural antes ilustrado se analiza los siguientes

niveles jerarquicos que se consideraron para la elaboracion:

NIVEL LEGISLATIVO: Este nivel es esta integrado por la Junta de Socios
y su funcién principal es tomar decisiones, que solo ellos tienen la facultad

de hacerlo. Es el que tiene mayor grado de autoridad en la organizacion.

NIVEL DIRECTIVO: Esta constituido por el gerente o administrador,
siendo sus funciones dirigir, controlar y evaluar las actividades de la
organizacion, interpretar planes, programas y mas directrices de alto nivel.
Es nivel esta orientado a obtener resultados para la empresa y saber
dirigir con eficiencia y eficacia para satisfacer las necesidades de los

clientes internos y externos de la empresa.

NIVEL ASESOR: El nivel auxiliar, como su nombre lo indica auxilia o
sugiere y recomienda al resto de niveles administrativos, su grado de
autoridad es minimo, se dedica a recibir 6rdenes, con el objeto de

contribuir al adecuado funcionamiento de la empresa.

NIVEL DE APOYO: Este nivel tiene a su cargo las actividades
complementarias, es decir son responsables de la eficiente administracion
de los recursos humanos, materiales, financieros, tecnoldgicos vy

logisticos.
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NIVEL OPERATIVO:

Este nivel estd formado por las personas que ejecuta las actividades
como son organizacion del evento, preparacion de alimentos y bebidas,
quienes comparte una relacion directa en la prestacion del servicio con el

cliente, es parte medular del negocio.
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v' Matriz de competencias

CUADRO N° 106

GERENTE

ESTRUCTURALES

Responsabilidad
Honestidad
Autocontrol
Compromiso con la
organizacién

Etica profesional
Tolerancia

LABORALES

Capacidad para
liderar

Habilidad para
negociar

Capacidad para la
toma de decisiones
Trabajar en equipo
Habilidad de direccion
Pensamiento analitico
y critico

Liderazgo =
Disponibilidad de
tiempo completo
Buenas relaciones | =
interpersonales
Trabajo bajo
presion

Convocar a las sesiones de Junta
de socios y actuar como
secretario;

Dirigir y coordinar las actividades
de la empresa y velar por la
correcta y eficiente marcha de la
misma;

Presentar hasta el 30 de
noviembre de cada afio el
presupuesto y el flujo de fondos
para el proximo  ejercicio
econdmico, para la aprobacion de
La Junta General de Socios;
Coordinar los programas de
capacitacién del personal;
Someter a la aprobacién de La
Junta General de Socios el
organico estructural y funcional de
la compaifiia, reglamentos
internos, manuales, y sus
modificaciones y velar por su
aplicacion;

Presentar con la oportunidad del
caso, los estados financieros a La
Junta General de Socios para su
aprobacion y luego enviar a la
Superintendencia de Compaiiias;
Ejecutar las decisiones que se
tomen en La Junta General de

Instrucciéon

Formacion: Estudio superiores en
Administracién de empresas

Edad: De preferencia de 25 a 35 afios.

Experiencia: Experiencia minima de un a
dos afios.
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Socios;

Cumplir 'y hacer cumplir las
disposiciones de las leyes dentro
del ambito de la compaifiia;
Supervisar que se realicen los
pagos de impuestos en los plazos
establecidos;

Administrar de forma eficiente y
efectiva los recursos de la
compaifiia;

Supervisar permanentemente las
instalaciones de la compafiia que
se mantengan en excelentes
condiciones de funcionamiento; vy,
Las demas funciones que le
fueran asignados por La Junta
General de Socios.

SECRETARIA

ESTRUCTURALES

Responsabilidad
Honestidad
Compromiso con la
organizacién

Etica profesional
Organizacion

LABORALES

Trabajar en equipo
Manejo de computador

Buenas relaciones

interpersonales .
Conocimiento de
contabilidad .

Velar por el orden y seguridad de los
documentos de la empresa.

Prepara los documentos e informes
de contabilidad y tributacion.

Recibir las llamadas telefonicas vy
correos electronicos e informar al
gerente.

Orientar a los clientes que acuden a
la gerencia con buen trato y calidez.

Instruccién

Formacion: Estudio secretaria vy
conocimientos en contabilidad

Edad: De preferencia de 25 a 35 afios.

Experiencia: Experiencia minima de un
afio. en cargos similares.
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ESTRUCTURALES

= Responsabilidad

» Honestidad

= Compromiso con la
organizacién

= FEtica profesional

= Qrganizacion

LABORALES

= Destreza matematica
= Pensamiento analitico

Manejo de
paquetes contables | e
Buenas relaciones

interpersonales .

Conocimiento de

leyes tributarias. .
[ ]

Prepara los documentos e informes
de contabilidad y tributacion.

Llevar los registros contables de la
empresa.

Elaborar el cronograma de pagos.
Clasificar, guardar 'y resumir
informacion numérica y financiera
para recopilar asientos contables en
los libros.

Llenar y enviar formularios de
compensacion a trabajadores.

Instrucciéon

Formacion: Estudio secretaria vy
conocimientos en contabilidad

Edad: De preferencia de 25 a 35 afios.

Experiencia: Experiencia minima de un
afio. en cargos similares.

CONTADORA y conceptual. « El contador debe tener una estrecha
= Trabajar en equipo relaciéon con los departamentos.
= Destrezas en
computacién
= Realizar el aseo del local de | Instruccién
ESTRUCTURALES Buenas relaciones acuerdo a los eventos a realizar.
= Responsabilidad interpersonales = Informar los dafios que exista Formacion: Instruccién media, titulo de
= Honestidad Trabajo bajo | = Poner todos los suministros | bachiller.
LIMPIEZA presion necesarios en los diferentes

LABORALES
* Habilidad
= Trabajo en equipo

ambientes de la institucion.

Edad: De preferencia de 20 a 25 afios.

Experiencia: No indispensable
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ESTRUCTURALES Buenas »= Velar que los equipos de cocina | Instruccion
* Responsabilidad relaciones estén en perfecto estado,
* Honestidad interpersonales * Preparar los respectivos pedidos | Formacion: Estudio en chef de
= Etica profesional Trabajo bajo de acuerdo al formulario. cocina o gastronomia.
CHEF » Organizacion gresién man;ajo = registrar los Idespachos 'y
e recetas entregar a la  secretaria- ) :
L ABORALES culinarias contadora. Eglad. De preferencia de 25 a 35
= Habilidad nacionales e anos.
= Trabajar en equipo internacionales. L .
= Destrezas Culinarias Experlen~C|a. Experlenc_la minima
de dos afio. en cargos similares.
ESTRUCTURALES Buenas = Cuidar que los equipos de |Instruccién
» Responsabilidad relaciones cocina estén en perfecto estado.
* Honestidad interpersonales | = Preparar los pedidos Formacién: Estudio marketing o
Conom_mlentos = Preparar las mesas vy sillas de | comunicacion
AYUDANTES de cocina gcuerdo al ped:do dsl pliente. |
LABORALES » Presentarse al trabajo con los ) :
DE COCINA - Habilidad uniformes limpios. Edad: De preferencia de 25 a 35

= Trabajo en equipo

Realizar las limpiezas de
emergencia y recoger la vajilla.

anos.

Experiencia: Experiencia minima
de dos afio. En cargos similares.
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CAPITULO VII
ANALISIS DE IMPACTOS

7.1 Presentacion
Para este capitulo se realiza un analisis de los posibles impactos que

puede generar la creacion de la pequefia empresa.

Para ayudar a evaluar los resultados de los impactos se utilizard una
matriz de valores que medird el nivel de ventaja o desventaja del
proyecto.

CUADRO N° 107
VALORES DE IMPACTOS
POSITIVO

Bajo
Medio
Alto
INDIFERENCIA
NEGATIVO

Ol Wl N B+

-1 Bajo
-2 Medio
-3 Alto

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

SUMATORIATOTAL
NUMERO DE INDICADORES

NIVEL DE IMPACTOS =



Impacto econémico

CUADRO N° 108
IMPACTO ECONOMICO

NIVELES DE IMPACTO

INDICADOR -3 -2 -1 0 1 2

Incentivar la
Comercializacion

Mejorar los Ingresos

Apertura de Mercados

X[X]X]X

Pago de Impuestos

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora.

PONDERACION DE VALORES

Suma Total = 8

SUMATORIATOTAL

NIVEL DE IMPACTOS = —
NUMERO DE INDICADORES

NIl= 8/4
NI= 2 Impacto medio positivo
ANALISIS

La creacion de una pequefia empresa especializada en Banquetes,
siempre tiene un impacto positivo no solo en la zona sino también en el
pais general. Debido a que se encuentra latente la posibilidad de abrirse a
nuevos mercados y que las personas puedan tener la oportunidad de
mejorar sus ingresos. Con este tipo de empresa se puede diversificar
otras actividades que permita incentivar la comercializacion dentro y fuera
de la ciudad, lo que generara que haya mas ingresos por recaudacion de

impuestos.
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7.2 Impacto social

CUADRO N° 109
IMPACTO ECONOMICO

NIVELES DE IMPACTO
INDICADOR -3 | -2 -1 0 1 2 3
Calidad de Vida X
Satisfaccion de Necesidades X
Generacion de Empleo X
Integracion Social X

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

Ponderaciéon de valores

Suma Total = 8
SUMATORIATOTAL

NIVEL DE IMPACTOS = —
NUMERO DE INDICADORES

NI=8/4
NI =2 Impacto medio positivo

ANALISIS

La creacion de una empresa vinculada a al servicio de Banquetes, sera
un apoyo muy importante para la ciudad de lIbarra, debido a que
contribuira a mejorar la calidad de vida de muchas personas. Se
generara nuevas fuentes de empleo y el ingreso econémico que reciban
les servira para satisfacer en algo sus multiples necesidades. Ademas la
empresa ayudara a fortalecer los vinculos familiares, pues en la medida
en que exista demanda, su mano de obra sera dada a conocer en

diferentes lugares.
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7.3 Impacto ambiental

CUADRO N° 110
IMPACTO ECONOMICO

N° INDICADORES 3(-21-1|0 1 2 3 |TOTAL

1 |Respeto al medio ambiente X 2

Utilizacion de Ila materia

2 |prima X 3

3 [Control de calidad X 3

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

PONDERACION DE VALORES

Suma total = 8

SUMATORIATOTAL
NUMERO DE INDICADORES

NIVEL DE IMPACTOS =

NI =8/3

NI = 2.66 Impacto medio positivo

ANALISIS

De acuerdo al analisis del impacto ambiental la puesta en marcha del
proyecto genera un nivel positivo lo que quiere decir, que la pequefa
empresa utilizara un tratamiento adecuado a los desechos que se

obtengan después del procesamiento, de igual manera se mantendra un

constante control de calidad del servicio para evitar irregularidades.
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7.4 Impacto empresarial

CUADRO N° 111
IMPACTO ECONOMICO

N° INDICADORES 31-2|1-1]0 1| 2 | 3 |TOTAL

1 [Mejorar la Capacitacion X 3
Estimulo a nuevos

2 |proyectos X 3

Generacion de nuevas
3 |ideas X 3

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

Suma total = 9

SUMATORIATOTAL

NIVEL DE IMPACTOS = —
NUMERO DE INDICADORES

NI =9/3

NI = 3 Impacto alto positivo

ANALISIS

El proyecto servird de base para todas aquellas personas que desean
iniciarse en la creacion de una pequefia empresa relacionada con el
servicio de Banquetes. Debido a que les ayudara como fuente de
consulta, tomando en cuenta que es la aplicacion de todos aquellos
conocimientos adquiridos durante el proceso de formacién profesional. Ya
gque se ejecutara capacitacion a la sociedad, acerca de generacion de
pequefia empresas, para incentivar a las nuevas generacion del sector de

la implantacién del proyecto
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7.5 Impacto general

CUADRO N° 112
IMPACTO ECONOMICO

N© INDICADORES 3|-2|-1l0|1]| 2] 3 |TOTAL

1 [IMPACTO ECONOMICO X 2

2 |IMPACTO SOCIAL X 2

3 |IMPACTO AMBIENTAL X 3
IMPACTO

4 |EMPRESARIAL X 3

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La autora.

Suma total = 10

SUMATORIATOTAL

NIVEL DE IMPACTOS = —
NUMERO DE INDICADORES

NI= 10/4

NI= 2.5 Impacto medio positivo

ANALISIS

En el analisis general se observa que el impacto que generan es positivo
lo que se considera que la creacion de la pequefia empresa genera mas

beneficio que perjuicios para el sector, en consecuencia el proyecto tiene

una influencia buena en la sociedad y el entorno.
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CONCLUSIONES

Después de haber analizado las variables que definen el éxito o no de un

proyecto, se ha llegado a las siguientes conclusiones

e Con el diagnéstico se determind que existe mas aliados que oponentes
en el entorno donde se gestionara la pequefia empresa, como también
se identificé el servicio de banquetes que actualmente existe en la
ciudad de Atuntaqui, mismo que no cumple con las expectativas de los

clientes en lo que se refiere a calidad y servicio personalizado.

e Efectuado el estudio de mercado se pudo contrastar los resultados de
la demanda y la oferta, llegando a determinar que actualmente en la
ciudad de Atuntaqui existe un demanda insatisfecha de 1823 servicios
en el afio 2011 con un crecimiento significativo, o hace atractiva la

propuesta.

e Para introducir la pequefia empresa, se considerd Optimo captar en el
primer afio de funcionamiento el 5% de la demanda insatisfecha, con
un crecimiento anual del 10%, considerando la capacidad
administrativa y operativa, con la implementacion de estrategias

comerciales.

e Con el estudio técnico se determind que la ubicacion estratégica del
proyecto sera en la panamericana norte y Av. Marin, ademas se disefié
un flujograma donde se detalla las actividades para la realizacion del

evento, basado en la eficiencia.

e Para gestionar la pequefia empresa se necesita un monto de

$66.693,21 de los cuales un 60% se efectuara un préstamo bancario,
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con el andlisis de ingresos y egresos se estructuro los respectivos
balances proforma, mismos que fueron la base para el andlisis de la
evaluacion financiera, demostrando que el proyecto es factible dando
como resultado un VAN de $8.649,74, el TIR de 19,77% y el B/C es de

$3.79, en los escenarios estudios.

Para la propuesta estratégica del proyecto se establecio la mision y
vision, donde se hace constar el propésito fundamental de la pequeia
empresa, también se disefid un organigrama vertical para establecer
sus puestos e identificar las funciones que debera desempefiar el

talento humano.

Al realizar la evaluacion de los impactos en los ambitos econémico,
social, ambiental, empresarial el proyecto al momento de su gestion

generara mas beneficios que perjuicios.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda aprovechar las oportunidades que existen en la ciudad
de Atuntaqui, con la puesta en marcha de la pequefia empresa de
banquetes, tomando en cuenta los requerimientos técnicos Yy

expectativas de los clientes.

Al existir un mercado significativo para el servicio de banquetes se
debe gestionar el inicio de las actividades de la pequefia empresa

utilizando un plan de estrategias enfocadas principalmente al cliente.

Se debe pronosticar las ventas anualmente, utilizando escenarios
reales para contrarrestar el riesgo al fracaso, para esto se recomienda

realizar sondeos de mercado semestralmente.

Uno de los aspectos importantes a considerar en la creacion de la
pequefia empresa es su ubicacion, por lo tanto la misma debe estar
cerca de un sector que disponga de todos los servicios basicos, para

ofertar un servicio eficiente.

Se debe negociar el préstamo en entidades financieras que brinden
condiciones de pago mas favorables, como también es importante para
la evaluacién financiera tomar en cuenta escenarios pésimos, normales

y 6ptimos.

Se recomienda que la pequeila empresa realice una capacitacion
constante a sus empleados, con la finalidad de mantenerlos
actualizados con las tendencias que conlleva realizar un evento como
etiqueta, colores de moda, entre otros, y asi poder alcanzar las metas

propuestas.
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e Se debe disefiar un plan de contingencias para mitigar los efectos
negativos que pudiera presentarse en la ejecucion del presente

proyecto.
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ANEXO N°1 FICHA DE OBSERVACION

ARRA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

INSTRUMENTO N.1

FICHA DE OBSERVACION
1.- INFRAESTRUCTURA

AREAS Sl NO

Administrativas
Produccion
Parqueadero
Recreacion
SERVICIOS

Luz Eléctrica
Agua potable [ ]
Servicio Bancario
Servicio telefonico
Servicios Internet

2.- TECNOLOGIA DISPONIBL

Congelador
Televisor LCD
Aire acondicionado

L]

3.- TIPOS DE SERVICIOS QUE OFRECEN

Desayunos
Almuerzos
Cenas

Platos a la carta

Banquetes
4.- CALIDAD DE ATENCION I:I I:I

Excelente
Bueno
Muy Bueno
Regular
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ANEXO N° 2 ENTREVISTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS DE
HOSTERIAS Y RESTAURANTES

3
aEliEE
& (&

l s Tonouncestt > (S
IRRA - gCUP

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

1EQN154

4'0*7

I
uN VEQ“,
JryoM

INSTRUMENTO N.2

Entrevista dirigida a las empresas publicas y privadas consideradas

como posibles demandantes de los servicios.

= (Quétiempo lleva en la actividad?

» ¢Laempresarealiza celebraciones por?

= (Qué cantidad dinero destina la organizacién para eventos

sociales?

» ¢;Qué lugares ha contratado para la prestacion de los

servicios?

= ;COmo considera el servicio que recibio?

= (;Qué expectativas busca en un servicio de banquetes?
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ANEXO N° 3 ENCUESTA DIRIGIDA PARA LA POBLACION
ECONOMICA ACTIVA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

INSTRUMENTO N.3

ENCUESTA DIRIGIDA PARA LA POBLACION ECONOMICA ACTIVA

16.La institucién con que frecuencia adquiere el servicio de

banquetes?

e Mensual
e Trimestral
e Anual

17.La institucién en qué ocasiones adquiere el servicio de
banquetes?

e Bodas
e Cumpleafios
e Aniversarios
[ ]
[ ]
[ ]

Comuniones
Homenajes
Bautizos

18.Cual de estos Restaurantes Ud. ha visitado?
e La casa de Marin |:|
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20.

21.

22.

23.

24,

25.

e D Willian
e La Pailatola

19.La comida que ofrece dicho Restaurante es:

Excelente
Buena
Regulares
Malas

La atencion por parte de los empleados fue:
e Excelente
e Buena
o Regulares
e Malas

Los meseros son pacientes, amables y respetuosos?
e Poco
¢ Regular
e Nada

El menu de los platos es variado y amplio
Sl [ ] NO
Los platos son preparados y servidos e@ manera acordada?
e Rapido
e Regulara
e Lento
Cuando Ud. adquirié el servicio la informacion recibida fue?
o Excelente
e Buena
¢ Regulares
e Malas

Por qué medio de informacion le gustaria saber sobre el

servicio de banquetes?

Prensa escrita
Radio

Televisién

Afiches publicitarios
Internet
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26.

27.

28.

Cual es el factor mas importante al adquirir el Servicio de

Banquetes?
e Calidad
e Presentacion
e Precio

Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio prestado?

e $3a%$5
e $5a %10
e $10 amas

Le gustaria que exista otro tipo de restaurantes en la Ciudad?

S [ ]

NO
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ANEXO N° 4 ENCUESTAS DIRIGIDA A HOSTERIAS Y
RESTAURANTES DETERMINADOS

RA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESA

INSTRUMENTO N.3

ENCUESTAS DIRIGIDA A HOSTERIAS Y RESTAURANTES
DETERMINADOS

a. Hace que tiempo se dedica a esta actividad :

e 1abafos
e 6 a 10 afos
e 10 o méas afios

b. Cuales fueron las razones por las que Ud. decidi6 dedicarse a este
negocio?

Necesidad
Conocimiento
Tradicion Familiar

No existia en el sector
Por rentabilidad

c. Ellocal donde funciona su negocio es:

e Propio
e Prestado
e Arrendado

d. El capital con que Ud. cuenta es:

e Propio
e Financiado

En caso de que sea financiado en que Institucion lo realizo y a que tasa
e INtEIES. ..o

205



e. El Recurso Humano con el que Ud. cuenta es:

¢ Mano de obra calificada
e Mano de obra no calificada

f. Con cuantos empleados Ud. cuenta:

e 1lab
e 5al0
e 10 0mas

g. Con que frecuencia Ud. capacita a sus empleados?

e Cada mes
e Cada 2 meses
e Cada afio

h. Queincentivos aplica Ud. con sus empleados?

i. Lamaquinaria que Ud. dispone para la prestacion del servicio es:

¢ Nueva
Obsoleta

j. De los siguientes servicios cuales ofrece Ud.

Almuerzos

Platos a la carta

Bodas

Comidas de negocios
Cenas de gala
Conferencias

Desfiles de moda
Reuniones de empresa

k. De los antes mencionados cual es el principal servicio que Ud.
brinda?

De los siguientes medios de publicidad cual aplica Ud.
e Volantes
Afiches
Prensa
Television
Radio
Internet
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ANEXO N° 5 MINUTA DE CONSTITUCION DE COMPANIA DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA”

SENOR NOTARIO:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de
constitucion de compafiia de Responsabilidad Limitada, al contexto de las
clausulas siguientes:

PRIMERA.- COMPARECIENTES Y DECLARACION DE VOLUNTAD.-
intervienen en la celebracién de este contrato, los sefiores: VALLEJOS
CADENA NOHEMI PATRICIA, VALLEJOS CADENA IVONNE, CADENA
ZUMARRAGA CECILIA; los comparecientes manifiestan ser ecuatorianos
, domiciliados en esta ciudad; y, declaran su voluntad de constituir, como
en efecto constituyen, la compafiia de responsabilidad limitada
BANQUETES LA DELICIA CIA LTDA., la misma que se regira por las
leyes ecuatorianas; de manera especial, por la Ley de Compaifiias, sus
reglamentos y los siguientes estatutos.

SEGUNDA.- ESTATUTOS DE LA COMPANIA

CAPITULO PRIMERO

DENOMINACION. NACIONALIDAD, DOMICILIO, FINALIDADES Y
PLAZO DE DURACION.

ARTICULO UNO.- Constituyese en la ciudad de Atuntaqui, con domicilio
en el mismo lugar, provincia de Imbabura Republica del Ecuador, de
nacionalidad ecuatoriana, la compafiia de Responsabilidad Limitada
BANQUETES LA DELICIA CIA LTDA.

ARTICULO DOS.- La compafia tiene por objeto y finalidad la venta de
comidas y bebidas para su consumo inmediato. La compafiia podra por si
0 por otra persona natural o juridica intervenir en la produccion del
producto, si ello es conveniente a sus intereses; y tiene facultades para
abrir dentro y fuera del pais, agencias o sucursales, y para celebrar
contratos con otras empresa que perciben similares sean nacionales o

extrajeras.
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ARTICULO TRES.- La compafiia podra solicitar préstamos internos o
externos para el mejor cumplimiento de su finalidad.

ARTICULO CUATRO.- El plazo de duracion del contrato social de la
comparfia es de cinco afos, a contarse de la fecha de Inscripcion en el
Registro Mercantil del domicilio principal de la compafiia; puede
prorrogarse por resolucion de la junta general de socios, al que sera
convocada expresamente para deliberar sobre el particular. La compafia
podra disolver antes, si asi resolviere la Junta general de socios en forma
prevista en estos estatutos y en la Ley de Compaifiias.

CAPITULO SEGUNDO

DEL CAPITAL SOCIAL DE LAS PARTICIPACIONES Y DE LA
RESERVA LEGAL

ARTICULO CINCO.- El capital social de la compafiia es de USD
66.610,81. El capital esta integramente suscrito y pagado en especies
(bienes) en la forma y proporcién que se especifica en las declaraciones.
ARTICULO SEIS.- La compafiia puede aumentar el capital social, pro
resolucién de la Junta general de socios, con el consentimiento de las dos
terceras partes del capital social, en la forma prevista en la Ley vy, en tal
proporcidn a sus aportes sociales, salvo en contrario de la Junta general
de socios.

ARTICULO SIETE.- La compaiiia entregara a cada socio el certificado de
aportaciones que corresponde; dicho certificado de aportacion se
extenderda en libre tiies acompafiados de talonarios y en los mismos se
hard constar la denominaciéon de la compafiia, el capital suscrito y capital
pagado, numero y valor del certificado, nombres y apellidos del socio
propietario, domicilio de la compafia, fecha de la escritura de
constitucién; notaria en la que se otorgd la fecha y namero de Inscripcién
en el Registro Mercantil, fecha y lugar de expedicion, la constancia de no
ser negociable, la forma y rabrica del presidente y gerente de la

compafiia. Los certificados seran registrados e inscritos en el libro de
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socios y participacion; y para constancia de su recepcion se suscribiran
los talonarios.

ATICULO OCHO.- Todas las participaciones son de igual calidad, los
socios fundadores no se reservan beneficio especial alguno.

ARTICULO NUEVE.- En las Juntas generales para efectos de votacion
cada participacion daré al socio el derecho a un voto.

CAPITULO TERCERO

DE LOS SOCIOS, DE SUS DEBERES, ATRIBUCIONES Y
RESPONSABILIDADES

ARTICULO DIEZ.- Son obligaciones de los socios:

Las que sefala la Ley de Compairiias

Cumplir con las funciones, actividades y deberes que les asignen la Junta
General de socios, el presidente y el gerente.

Cumplir con las aportaciones suplementarias en proporcion a las
participaciones que tuvieren en la compafiia cuando y en la forma que
decida la Junta general de socios; y

Las demas que sefialen estos estatutos.

ARTICULO ONCE.- Los socios de la compafiia tienen los siguientes
derechos y atribuciones:

Intervenir con voz y voto en las sesiones de Junta general de socios,
personalmente o mediante mandato a otro socio o extrafio, con poder
notarial o carta poder. Se requiere de carta poder para cada sesion y el
poder a un extrafio sera necesariamente notarial. Por cada participacion
el socio tendra derecho a un voto.

Elegir y ser elegido para los érganos de administracion;

A percibir las utilidades y beneficios a prorrata de las participaciones, lo
mismo respecto del acervo social de producirse la liquidacion de la
compainia,

Los demas previstos en la ley y en estos estatutos.
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ARTICULO DOCE.- La responsabilidad de los socios de la compafiias,
por las obligaciones sociales, se limita Unicamente al monto de sus
aportaciones individuales a la compainiia, salvo las excepciones de ley.
CAPITULO CUARTO

DEL GOBIERNO Y ADMINISTRACION

ARTICULO TRECE.- El gobierno y la administracién de la compafiia se
ejercen por medio de los siguientes 6rganos; la Junta General de socios,
el presidente y el gerente.

ARTICULO CATORCE.- DE LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS.- La
junta general de socios es el 6rgano supremo de la compafiia y esta
integrada por lo socios legalmente convocados y reunidos en el numero
suficiente para formar quérum.

ARTICULO QUINCE.- Las sesiones de junta general de socios son
ordinarias y extraordinarias, y se reuniran en el domicilio principal de la
compafiia para du validez. Podra la compafiia celebra sesiones de Junta
general de socios en la modalidad de junta universal, esto es, que la junta
universal, esto es, que la junta general de socios puede constituirse en
cualquier tiempo y en cualquier lugar dentro del territorio nacional, para
tratar cualquier asunto, siempre que esté presente todo el capital, y los
asistentes quienes deberan suscribir el acta bajo sancién de nulidad
acepten por unanimidad la celebracién de la junta y los asuntos a tratarse
entendiéndose asi, legalmente convocada y validamente constituida.
ARTICULO DIECISEIS.- La Junta generales se reuniran por lo menos una
vez al afo, dentro de los tres meses posteriores a la finalizaciéon del
ejercicio econdmico, y las extraordinarias en cualquier tiempo que fueren
convocadas. En las sesiones de Junta general, tanto ordinarias como
extraordinarias, se trataran Unicamente los asuntos puntualizados en la
convocatoria, en caso contrario las resoluciones seran nulas.

ARTICULO DIECISIETE.- Las Juntas ordinarias y extraordinarias seran
convocadas por el presidente de la compaiia, por escrito y

personalmente a cada uno de los socios, con ocho dias de anticipacion
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por lo menos al sefalado para la sesion de la Junta general. La
convocatoria indicara el lugar, local, fecha, el orden del dia y objeto de
sesion.

ARTICULO DIECIOCHO.- El quérum para las sesiones de Junta general
de socios, en la primera convocatoria serd de mas de la mitad del capital
social y en la segunda se podra sesionar con el nimero de socios
presentes, lo que se indicara en la convocatoria. La sesion no podra
instalarse, ni continuar validamente sin el quérum establecido.

ARTICULO DIECINUEVE.- Las resoluciones se tomaran por mayoria
absoluta de votos del capital social concurrente a la sesion, con las
excepciones que sefialan estos estatutos y la Ley de Compaiiias. Los
votos en blanco y las abstenciones se sumaran a la mayoria.

ARTICULO VEINTE.- Las resoluciones de la Junta general de socios
tomadas con arreglo a la ley y a estos estatutos y sus reglamentos,
obligaran a todos los socios, hayan o no concurrido a la sesion, hayan o
no contribuido con su voto y estuvieron o no de acuerdo con dichas
resoluciones.

ARTICULO VEINTE UNO.- Las sesiones de Junta general de socios,
seran presididas por el presidente de la comparfia y a su falta, por la
persona designada en cada caso, de entre los socios; actuara de
secretario el gerente o el socio que en su falta de Junta elija en cada
caso.

ARTICULO VEINTE DOS.- Las actas de las sesiones de Junta General
de socios se llevaran a maquina, en hojas debidamente foliadas y
escritas en el anverso y reverso, las que llevaran la firma del presidente y
secretario. De cada sesion de junta se formara un expediente que
contenia la copia del acta, los documentos que justifiquen que la
convocatoria ha sido hecha legalmente, asi como todos los documentos
gue hubieren sido conocidos por la Junta.

ARTICULO VEINTE TRES.- Son atribuciones privativas de la Junta

general de socios:
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Resolver sobre el aumento o disminucidbn de capital, fusion o
transformacion de la compafiia, sobre la disolucion anticipada, la prérroga
del plazo de duracién y, en general resolver cualquier reforma al contrato
constituido y a estos estatutos.

Nombrar al presidente y al gerente de la compafiia, sefialandole su
remuneracion vy, removerlos por causas Justificadas o a la culminacion
del periodo para el cual fueron elegidos.

Conocer y resolver sobre las cuentas, balances, inventarios e informe que
presente los administradores.

Resolver sobre la forma de reparto de utilidades;

Resolver sobre la formacion de fondos de reserva especial o
extraordinaria;

Acordar la exclusién de socios de acuerdo con las causa establecidas en
la ley;

Resolver cualquier asunto que no sea competencia privativa del
presidente o del gerente y dictar las medidas conducentes a la buena
marcha de la compaiiia.

Interpretar con el caracter de obligatorio los casos de duda que se
presente sobre las disposiciones del estatuto;

Acordar la venta o gravamen de los bienes inmuebles dela compaiiia;
Aprobar los reglamentos de la compafiia;

Aprobar el presupuesto de la compaiiia;

Resolver la creacibn o supresibn de sucursales, agencias
representaciones, establecimientos y oficinas de la compaiiia.

ARTICULO VEINTE CUATRO.- Las resoluciones de la Junta general de
socios son obligaciones desde el momento en que son tomados
vélidamente.

ARTICULO VEINTE CINCO.- DEL PRESIDENTE.- El presidente sera
nombrado por la Junta general de socios y durara dos afos en el ejercicio
de su cargo, pudiendo se indefinidamente reelegido. Puede ser socio o

no.
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ARTICULO VEINTE SEIS.- Son deberes y atribuciones del presidente de
la compartia;

Supervisar la marcha general de la compafia y el desempefio de los
servidores de la misma e informar de estos particulares a la junta general
de socios;

Convocar y presidir las sesiones de junta general de socios y suscribir las
actas;

Velar por el cumplimiento de los objetivos de la compafia y por la
aplicacion de sus politicas;

Reemplazar al gerente por falta o ausencia temporal o definitiva, con
todas las atribuciones, conservando las propias mientras dure su
ausencia o hasta que la Junta general de socios designe un reemplazo y
se haya inscrito su nombramiento y aunque no se le hubiere encargado la
funcion por escrito;

Firmar el nombramiento del gerente y conferir certificaciones sobre el
mismo;

Las demas que sefialan la Ley de Compaifias, estos estatutos,
reglamentos de la compaiiia y la Junta general de socios.

ARTICULO VEINTE SIETE.- DEL GERENTE.- El gerente ser4 nombrado
por la Junta general de socios y durard dos afios en su cargo, pudiendo
ser reelegido en forma definitiva. Puede ser socio o no.

ARTICULO VEINTE OCHO.- Son deberes y atribuciones del gerente de la
compaiiia,

Representar legalmente a la compafia en forma Judicial y extrajudicial;
Conducir la gestién de los negocios y la marcha administrativa de la
compaifiia;

Dirigir la gestiébn econémica financiera de la compafiia;

Gestionar, planificar, coordinar y ejecutar las actividades de la compaiiia;
Realizar pagos por conceptos de gastos administrativos;

Realizar inversiones y adquisiciones hasta por al suma de veinte salarios

minimos vitales, sin necesidad de firma conjunta con el presidente. Las
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adquisiciones que pasen de veinte salarios minimos vitales, las hara
conjuntamente con el presidente, sin perjuicio de lo dispuesto en el
articulo doce de la Ley de Compaiiias;

Suscribir el nombramiento del presidente y conferir copias Yy
certificaciones sobre el mismo;

Inscribir su nombramiento con la razén de su aceptacion en el Registro
Mercantil;

Llevar los libros de actas y expedientes de cada sesion de Junta general
de socios;

Manejar las cuentas bancarias segun sus atribuciones;

Presentar a la Junta general de socios un informe sobre la marcha de la
compainiia, el balance y la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la
férmula de distribucién de beneficios segun la ley, dentro de los sesenta
dias siguientes al cierre del ejercicio econdémico;

Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la junta general de socios;
Ejercer y cumplir las demas atribuciones, deberes y responsabilidades
que establecen la ley, estos estatutos, los reglamentos de la compafiia y
las que sefale la Junta general de socios.

CAPITULO QUINTO

DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA COMPANIA

ARTICULO VEINTE NUEVE.- La disolucion y liquidacion de la compariia
se regla por las disposiciones pertinentes de la ley de Compaiiias,
especialmente por lo establecido en la seccion once: asi como pro el
Reglamento pertinente y lo previsto en estos estatutos.

ARTICULO TREINTA.- No se disolvera la compaifiia por muerte,

interdiccion o quiebra de uno o mas de sus socios.

214
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ANEXO N° 7 COTIZACION DE AUDIO Y SONIDO
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ANEXO N° 8 COTIZACION DEL COMPUTADOR Y ASESORIOS
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ANEXO N° 9 COTIZACION DEL ASESORIOS DE COCINA Y
ELECTRODOMESTICOS
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ANEXO N° 10 MAQUINARIA DE LA COCINA

Cr .

ANEXO N° 11 CRISTALERIA

Para una amplia gama de bebidas, una amplia gama de cristaleria en
diferentes tamafios y formas: copas, vasos, jarras y mas.

En mesa8 cuidamos cada detalle, para su evento sea Unico para usted y
sus invitados. Con nuestro servicio de cristaleria, usted solo se
preocupara por disfrutar de su evento.
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ANEXO N° 12 VAJILLAS

Ponemos distincion y clase en sus eventos con vajillas de alta calidad y
fina estética. Con modelos diferentes de acuerdo a la ocasion de su
evento y numero de personas.

Pongase en contacto con nosotros para conocer la vajilla que se adapte
mejor a su banquete.




ANEXO N° 13 MANTELERIA

Para el detalle distinguido de su evento, contamos con manteleria para
todo tipo de montajes, mesas redondas de 1.65 y 1.85, cuadradas,
tablones y mas.

Acérquese con nosotros y reciba asesoria de un experto en montajes,
para lograr ambientes Unicos y exclusivos para su evento, que haran
sentir mas confortable su banquete
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ANEXO N° 14 PRESUPUESTO DEL MENU

MENU UNO

ENTRADA

COCTEL DE CAMARONES

CANTIDAD MATERIA PRIMA VALOR

15 LIBRAS CAMARON 75,00

30 UNID AGUACATES 6,67

15 UNID LECHUGAS 7,50

60 UNID PAITENAS 5,00

20 UNID HUEVOS 6,20

2 LITROS ACEITES 5,00

4 LITROS SALSA DE TOMATE 4,50

TOTAL 109,87

SOPA

CONSOME

CANTIDAD MATERIA PRIMA VALOR

8 LIBRAS PECHUGA DE POLLO 9,00

8 LIBRAS MOLLEJAS 7,50

3 LIBRAS ARVEJAS 3,00

15 UNID PAPANABO 1,50

15 UNID ZANAHORIA 1,50

69 UNID VAINITA 1,50

3 UNID COLIFLOR 1,50

20 UNID CEBOLLA LARGA 3,00
HIERBAS 1,50

TOTAL 30,00

FUERTE

CANTIDAD MATERIA PRIMA VALOR

30 LIBRAS ARROZ 12,00

1/2 QUINTAL | PAPAS 6,00

2 KILOS CHORIZO 5,00

1 KILOS SALCHICHAS DE POLLO 5,00

50 UNID PAITENA 3,00

25 UNID PIMIENTO 3,00

1 LITRO ACEITE 2,50

TOTAL 36,50

ENSALADAS

CANTIDAD MATERIA PRIMA VALOR

ENSALADA RUSA

15 LIBRAS ARVEJAS 15,00

2 KILOS JAMON 15,00

25 UNID ZANAHORIA 3,00

3 UNID QUESO 14,00

4 UNID COL MORADA 3,00

4 LITROS VINO GRETA 3,50
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TOTAL
53,50
FILLETMINION
CANTIDAD MATERIA PRIMA VALOR
38 LIBRAS LOMO FINO 112,50
15 LIBRAS TOCINO AHUMANO 75,00
TOTAL
187,50
MEDALLONES
CANTIDAD | MATERIA PRIMA VALOR
100 POLLOS 97,50
LIBRAS
1LIBRA ESPINACA 3,50
25 UNID ZANAHORIA 3,50
1KILO JAMON 6,50
50 UNID VAINITA 3,50
ADOBOS 22,50
5LATAS SALSA DE CHAMPINONES 30,00
TOTAL 167,00
TOTAL DEL MENU
584,37
VALOR POR PERSONA
3,90
MENU DOS
ENTRADA
UNIDADES MATERIA PRIMA VALOR
30 UNID ATUN 30,00
30 UNID PEPINILLO 4,50
30 UNID PERLA 4,50
45 UNID ZANAHORIA 4,50
4 LITROS MAYONESA 3,75
CREPS
5LIBRAS HARINA 2,50
1LITRO LECHE 0,75
24 UNID HUEVO 2,80
5 LIBRAS AZUCAR 2,40
1LIBRA ROYAL 1,50
TOTAL 57,20
CREMA DE CHAMPINONES
UNIDADES | MATERIA PRIMA VALOR
5 UNID SOBRES DE CREMA DE 15,00
CHAMPINONE
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30 UNID LATAS DE CHAMPINONES 51,00
10 UNID LECHE 7,50
TOTAL 73,50
PLATO FUERTE
UNIDADES | MATERIA PRIMA VALOR
30LBR ARROZ 12,00
2 UNID CURRY 3,00
3 LITROS CREMA DE LECHE 6,00
20 UNID CEBOLLA PERLA 2,00
1 KILO JAMON 4,00
1/2 PAPAS 4,50
QUINTAL
7 1/2 | APANADURA 7,50
LIBRAS
2LITROS | ACEITE 5,00
24 UNID HUEVOS 2,80
7 1/2 | CHANCHO 15,00
LIBRAS
ENSALADA
25 UNID VAINITA 5,50
25 UNID ZANAHORIA 5,00
5LIBRAS | TOCINO AHUMADO 12,00
3 UNID QUESO 7,50
95 LIBRAS | POLLO 123,50
38 LIBRAS | CHULETAS 83,60

ADONOS 20,00
3 UNID CREMA DE CHAMPINONES 15,00
20 UNID BROCOLI 15,00
TOTAL 348,90
POSTRE
TORTA DE 60,00
TRES
LECHES
TOTAL MENU DOS

539,60

VALOR POR PERSONAS 3,89
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ANEXOS N° 15

MENU N° 1
ENTRADA:

Coctel de camarén

FUERTE:

POSTRE:

MENU N° 2
ENTRADA:

Pollo gratinado

Lomo mechado en su salsa
(manzana y almendras)
Ensalada caliente

Papas al perejil

Arroz imperial

Carlota de frutas

Creps de mariscos

FUERTE:

POSTRE:

Filet migfion

Gordon blue

Variedad de ensaladas
Croquetas de papas
Arroz de colores

Pai de mora
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MENU Ne° 3
ENTRADA: Empanada hawaiana

A
FUERTE: Pechugas mercy
Chuleta en salsa de pifia
Legumbres al vapor

Papas en forma de peras
Arroz al curry

POSTRE: Melocotén melva

MENU N° 4
ENTRADA: Aguacate a la jardinera

FUERTE: Pierna de pollo rellena
Escalopes de lomo a la bolofiesa
Ensalada del huerto
Papas al orégano
Arroz mixto

POSTRE: Helado de paila
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MENU N° 5
ENTRADA: Croquetas de pollo

SOPA: Crema de hongos

FUERTE: Pollo apanado
Lengua en salsa de champifiones
Ensalada de vainita
Croquetas de papas
Arroz verde

POSTRE: Pifa en almibar

MENU N° 6
ENTRADA: Quimbolito

SOPA: Aji de librillo

FUERTE: Camaron al ajillo
Medallones de res
Variedad de ensaladas
Papas Francesas
Arroz mixto

POSTRE: Babaco almibar

MENU Ne° 7
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ENTRADA: Quimbolito

SOPA: Aji de librillo

FUERTE: Camaron al ajillo
Medallones de res
Variedad de ensaladas
Papas Francesas
Arroz mixto

POSTRE: Babaco almibar

VARIEDAD ENTRADAS

Empanaditas de morocho
Rollos de jamén y espéarragos gratinados.

Torre capresse

VARIEDAD EN CARNES

Lomo de cerdo a la italiana

Lomo de res con hierbas ajo

Goulash hangaro

Enrollado de res ala florentina

Chuletas de res en salsa agridulce

Pollo tailandés al horno

Pollo en salsa cremosa de tomate y albaca
Soufflé de corvina

Tilapia en salsa mornay o salsa italiana
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GUARNICIONES Y ENSALADAS
Arroz verde gratinado

Arroz al pimiento

Papas torneadas en orégano y ajo
Papas al romero horneadas
Verduras salteadas

Ensalada fresca marinada

POSTRE

Mouse de mora, frutilla o chocolate
Creme brulé

OPCION 2

ENTRADAS
Crepés de jambn y champifiones
Rollitos de hojaldre con espinaca y queso

Pimiento relleno a la italiana

VARIEDADES EN CARNES

Somilio de res con ciruelas y tocino
Lomo al horno en salsa de vino tinto
Filet mignon con mantequilla de hierbas
Medallones de pollos rellenos

Pollo a la espafiola con aceitunas
Corvina en salsa de ajo y vino blanco
Corvina a la espariola

Camarones con calamares en salsa de coco picante

VARIEDAD EN GUARNICIONES Y ENSALADAS
Arroz jardinera

Arroz con almendras
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Arroz a la italiana

Papas a la crema

Croquetas de papa con jamon
Lasafia de tomates y berenjenas
Vainitas a la italiana

Ensalada al pesto

POSTRE
Panacota en salsa de frutos rojos
Strudel de manzana

Crepés de banano en salsa de chocolate

OPCION 3

ENTRADAS

Céctel de camaron y palmito
Volovan con cangrejo a la terminor
Quishe de camarones

Canapé de salmén ahumado

Sorbete De Limén, Frutillas o Maracuya

VARIEDAD EN CARNES

Pollo con hongos y salsa huancaina

Pollo a la Paulette

Pechuga de pollo a la Navarra

Filetes de pavita en salsa de mango

Filetes de pavo en salsa duxelle

Lomito de pollo en salsa de pimienta rosada

Solomillo de res en salsa de tornillo y papa gratinada
Lomito relleno en salsa de bearnesa y papas caramelizadas
Lomo fino de cerdo en salsa de mostaza

Lomo de cerdo en salsa de ciruelas
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Camarones a la palestina

Corvina enrollada con camarén en salsa de vino

VARIEDAD EN GUARNICIONES Y ENSALADAS
Souflé de papa

Esferas de papa y queso

Ensalada jardinera

Ensalada de papa y hongos

Ensalada Waldorf

Ensalada de pastas y frutas

Arroz primavera

Arroz estilo arabe

POSTRES

Postre helado de capuchino
Torta helada de duraznos
NUESTRO SERVICIO INCLUYE:

« Vajilla especial, cristaleria para cualquier tipo de licor

e Meseros profesionales

« Manteleriay arreglo floral para cada mesa (en nuestro local)

e 5 horas de servicio, la hora extra de servicio tienen un valor de $50
ANEXO N° 16 ROL DE PAGOS DE PEQUENA EMPRES DE

BANQUETES LA DELICIA

N° DECIMO | DECIMO APORTE FONDO
EMPLE CARGO SL,J\AEELSDO SAEJNEULE\I? \ 1] PATRONA | RESERV | TOTAL
ADOS SUELDO | SUELDO | L 12,15% A
1 Administrador 350 4200 264 350 510,3 350 5674,3
1 Secretaria 264 3168 264 264 384,912 264 43449
1

232




ANEXON®° 16 HONORARIOS POR SERVICIOS

PRIMER ANO
N ° DESCRIPCION N° VALOR UNITARIO VALOR
SERVICIOS ANUAL
Chef 64 50 3200
Ayudantes de cocina 64 30 3840
TOTAL 7040
SEGUNDO ANO
N ° DESCRIPCION N° VALOR UNITARIO VALOR
SERVICIOS ANUAL
1 Chef 71 52,00 3692,00
2 Ayudantes de cocina 71 31,20 4430,40
TOTAL 8122,40
TERCER ANO
N ° DESCRIPCION N° VALOR UNITARIO VALOR
SERVICIOS ANUAL
Chef 78 54,08 4218,24
Ayudantes de cocina 78 32,45 5061,89
TOTAL 9280,13
CUARTO ANO
N ° DESCRIPCION N° VALOR UNITARIO VALOR
SERVICIOS ANUAL
Chef 85 56,24 4780,67
Ayudantes de cocina 85 33,75 5736,81
TOTAL 10517,48
QUINTO ANO
N ° DESCRIPCION N° VALOR UNITARIO VALOR
SERVICIOS ANUAL
Chef 94 58,49 5498,34
Ayudantes de cocina 94 35,10 6598,00
TOTAL 12096,34
N ° DESCRIPCION Valor Valor Anual
Mensual
1 Servicio de limpieza 80 960
2 Servicio de Seguridad 120 1440
TOTAL 2400
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ANEXO N° 17 COSTOS DE PRODUCCION MENSUAL

SERVICIOS BASICOS
DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Agua 30 360
Luz 60 720
TOTAL 1080
CONSUMO DE GAS
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Consumo de gas 5 60
TOTAL 60
MANTENIMIENTO EQUIPO DE COCINA
DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Mantenimiento 15 180
equipo de cocina
TOTAL 180
TRANSPORTE
DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Transporte 10 120
TOTAL 120
ANEXO N°18 GASTOS ADMINISTRATIVOS
SERVICIOS BASICOS
DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Agua 5 60
Luz 15 180
TOTAL 240
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SERVICIO DE COMUNICACION

DESCRIPCION Valor Mensual Valor Anual
Servicio de teléfono 30 360
Servicio de internet 24 288

TOTAL 648

DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Mantenimiento 20,00 240,00
computacion

TOTAL 240,00
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