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RESUMEN EJECUTIVO:

El trabajo de investigacion se ha centrado en la elaboracion de un Plan Estratégico de

Catering y Eventos para la empresa “El Ciprés” ubicada en la parroquia de Tumbaco.

Para el cumplimento del objetivo se aplicd el método de investigacion analitico,
permitiendo analizar las causas y efectos del mercado, de igual manera se realizo la

recoleccion de datos con el fin de priorizar los problemas y las necesidades.

Para este servicio se analizé los factores que afectan a la oferta tales como la tecnologia,
precio y calidad y también los factores que afectan a la demanda como: dimensiones del

mercado, precios, preferencias, factores externos y los ingresos de los productores.

A través de la informacion recopilada y analizada se realizd la propuesta para la
Empresa el CIPRES, en la cual se detalla la filosofia de la empresa, la estructura

organizacional, el FODA, eleccion de estrategias, plan financiero y plan de marketing.

La empresa EL CIPRES con la aplicacion de este plan estratégico permitird brindar
satisfactoriamente los servicios de catering y eventos, cumpliendo con los permisos de
funcionamiento y estandares de calidad en la manipulacion de los productos; de igual
forma contara con el personal capacitado para la ejecucion de las actividades asignadas

en bienestar y satisfaccion de los clientes.

Palabras claves: Plan estratégico, Cliente, Servicio, Productos y Satisfaccion.



EXECUTIVE SUMMARY:
The research work has focused on the elaboration of a Strategic Catering and Events

Plan for the company "El Ciprés" located in the parish of Tumbaco.

In order to fulfill the objective, the analytical research method was applied, allowing the
analysis of the causes and effects of the market, as well as the collection of data in order
to prioritize problems and needs.

For this service, factors affecting supply, such as technology, price and quality, as well
as factors affecting demand such as market size, prices, preferences, external factors and
producers' incomes were analyzed.

Through the information collected and analyzed, the proposal was made for the
Company CIPRES, which details the company's philosophy, organizational structure,
SWOT, choice of strategies, financial plan and marketing plan.

The company EL CIPRES with the application of this strategic plan will allow to
satisfactorily provide catering services and events, complying with the operating
permits and quality standards in the handling of the products; In the same way it will
count on the personnel trained for the execution of the assigned activities in well-being
and satisfaction of the clients.

Keywords: Strategic Plan, Customer, Service, Products and Satisfaction.
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SECCION |

1. Introduccion.
“El servicio de catering es un servicio de alimentacion institucional o alimentacion
colectiva que provee una cantidad determinada de comida y bebida en fiestas, eventos y

presentaciones de diversa indole”. (Sesmero C. José Luis, 2009, p.20).

El catering no es mas que el servicio de alimentacion prestado por una empresa
especializada, la cual se encarga de preparar, prestar, ofrecer y servir comidas en todo
tipo de eventos, tomando en cuenta al personal (cocineros), meseros, la decoracion y la
limpieza.

Para ejecutar los eventos es fundamental tener presente los factores que hacen
posible que un evento sea exitoso (alimentos en buen estado, el lugar, equipos en buen
estado, el ambiente, la decoracion, el personal, etc), lo cual permitird que la empresa

sea reconocida, exitosa y sobre todo dar un impacto positivo a los clientes.

La base de un servicio de catering exitoso es la oportuna planificacién en el cual se
debe considerar todos los pormenores y tener el personal seleccionado que cumpla con

los perfiles adecuados.

El servicio que ofrece El Ciprés se lo denomina Catering social y Catering

corporativo, para lo cual se lo define a continuacion:
Catering Social:

“Se considera catering social al servicio de alimentos fuera del establecimiento de
produccion, en lugares escogidos por los clientes y en mucho de los casos los
domicilios, estos pueden ser: residencias, casas de eventos, haciendas, clubes, etc”.
(MELO, Alberto & GUAMBI, David, 2004 p.16)

Los eventos para realizar un catering social es: matrimonios, bautizos, cumpleafios,

quinceafieos, primeras comuniones, entro otros.
Catering Corporativo:

“Se denomina al servicio de comida prestada a clientes que figuran con la
denominacion de su razon social, es decir que sus clientes son empresas, instituciones

que contratan el servicio de abastecimiento de alimentos a sus trabajadores ya sean estos



de alimentacion diaria o0 en ocasiones especiales “. (MELO, Alberto & GUAMBI,
David, 2004, p.18-22).

Las empresas requieren de los servicio de catering para eventos como: buftes de

comida fria, en dias festivos, picnics, galas, entre otros.

El Ciprés brindard estos servicios a las empresas por navidad, fin de afio,

aniversarios, seminarios, etc, tomando en cuenta los siguientes aspectos:

e El lugar del servicio.

e EIl volumen de la produccion.

e Fechas especiales.

e Numero de personas que acudiran al evento.
e Personal capacitado.

e Variedad de comida.

Tomando en consideracion los aspectos antes mencionados El Ciprés es una empresa
que brindara a los clientes comida sana con sabores nuevos y exquisitos, garantizando

de esta manera la satisfaccion a los asistentes.

El mercado de servicios de catering estd en crecimiento, siendo la diferenciacion de
El Ciprés la vision orientada al cliente y una actitud de servicio, lo cual permitira

relaciones de confianza con los clientes sean estos corporativos o particulares.

El presente proyecto de investigacion representa un elemento fundamental para la
empresa El Ciprés que brindara servicios de catering y eventos, por lo cual se debe

considerar analizar lo siguientes puntos:

e Realizar el estudio de mercado sobre los servicios de catering y eventos
que el nicho de mercado solicita en fechas especiales: se espera que un 75% de
los clientes opten los productos y servicios que brindara El Ciprés.

e Determinar la viabilidad financiera que permita predecir el éxito del
proyecto y la expansion a otros sectores.

e La poblacién de la parroquia Tumbaco proveera a la empresa El Ciprés

de los productos, incentivando y generando plazas de trabajo.

El plan Estratégico a ejecutare tiene la finalidad de identificar las necesidades de los

clientes (corporativos y/o particulares) de los servicios de catering y eventos,



obteniendo informacion y datos que permita mejorar los riesgos en las decisiones y se

genere las adecuadas estrategias para aumentar la satisfaccion de los clientes.

Para la empresa El Cipreés, la participacion de los clientes es fundamental ya que a
mayor satisfaccion la empresa sera reconocida e incrementara la demanda y su

expansion en otros territorios.

2. Problema de Investigacion.

Hoy en dia el pais vive un alto porcentaje de desempleo 5,2% INEC-Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, y para contribuir a la solucién de este problema se
crea la microempresas ”El Ciprés” ubicada en la parroquia Tumbaco, la cual contribuira

y generara empleo a la poblacion.

La empresa “El Ciprés,” surge como una solucion al desempleo y a la demanda
insatisfecha en la parroquia Tumbaco en cuanto a los servicios de catering para:
matrimonios, bautizos, baby shower, quinceafios, graduaciones, confirmaciones,
primeras comuniones, entre otros, englobando una atencion y asesoria personalizada y

completa de un evento.

El mercado para el servicio de catering en la parroquia Tumbaco ha ido
incrementando la cual no satisface de manera amplia y profesional la demanda del
servicio, adicionalmente no consideran un sistema adecuado de comercializacién con

precios accesibles y competitivos a los clientes.

Es importante que el servicio de catering a ofrecer genere a los clientes productos
saludables, que brinden energia y para ello se requiere de una manipulacion adecuada de
los productos a través de gente capacitada.

Parte del servicio seran considerados los pequefios productores de la parroquia,
quienes proveeran a la empresa “El Ciprés” de los productos cosechados para el

consumo de los clientes.

Adicionalmente contara con ciertos aspectos relevantes como estrategias que hara la
diferencia con las demas empresas; valor agregado para incrementar las necesidades de

los clientes, garantizando de esta manera la satisfaccién, siendo ésta tangible, Unica y



creativa: disefio de un producto corporativo que identifica a la empresa como una carta
de presentacion o sello; los detalles que deben estar contemplados en cada evento.

En la actualidad las empresas tienen la vision de generar mayores utilidades, dejando
a un lado la calidad del servicio y eficiencia en la atencién de los clientes, por tal motivo
se ve la necesidad de generar un servicio que satisfaga los requerimientos de los
clientes, cuidando siempre la salud. También es relevante que el servicio cuente con

opciones variadas en precios sin dejar de cumplir con lo que pide el cliente.

Toda empresa de servicios de catering busca posicionarse y cada dia ser mejores en
un segmento de mercado, El Ciprés generara un adecuado posicionamiento basado en
un plan estratégico adecuado que le permitird ser competitivo, diferenciado y sobre todo
reconocido en la parroguia Tumbaco con productos y servicios de calidad, incluyendo
personal capacitado y alimentos saludables, lo cual nos diferenciaran para cubrir las
expectativas del mercado con precios justos, accesibles y sobre todo garantizando los
servicios.

Actualmente la empresa El Ciprés trabaja en atencion al cliente de forma empirica.

3. Objetivo General.
Desarrollar un Plan Estratégico de la empresa “El Ciprés” de catering y eventos en la

parroquia de Tumbaco.

4. Objetivos Especificos.
e Elaborar teéricamente el plan estratégico de la empresa a fin de estructurar la
organizacion.
e Disefiar las estrategias realizadas mediante el estudio del proyecto.

e Elaborar la rentabilidad financiera.

5. Hipotesis.
Mediante la elaboracion del plan estratégico en la empresa EI Ciprés, permitira

incrementar el nimero de eventos.

La organizacion de un evento es una tarea compleja que demanda tiempo y esfuerzo,
es por ello que para cumplir con las expectativas de los contratantes del servicio es
necesario contar con un equipo de trabajo debidamente capacitado, disciplinado, que se

encargue de la planificacion, coordinacion y control del mas minimo detalle que implica



la realizacion de un acontecimiento, puesto que dando un asesoramiento y supervision

adecuada el margen de error o fracaso serd minimo.
Variable Dependiente: Incrementar el nimero de eventos.

Variable Independiente: Plan Estratégico.



SECCION 11

MARCO TEORICO
2.1. Definicion de un Plan Estratégico.

Para el desarrollo del proyecto es indispensable identificar los conceptos,
caracteristicas, importancia, y elementos que se deben tomar en cuenta en un plan de

negocios para la prestacion de un servicio de catering y eventos.

Un plan estratégico es el documento que sintetiza a nivel econdémico-financiero,
estratégico y organizativo el posicionamiento actual y futuro de la empresa.”(Martinez,
Milla, p ,8). Los planes estratégicos han sido creados para ayudar a los emprendedores a
visualizar y plasmar mejor sus ideas, aterrizdndolas correctamente y darles rumbo, y
servir asi como apoyo para darle a la empresa mayores probabilidades de éxito.”
(Borello Antonio, p. 45).

2.2. Importancia de un Plan Estratégico.

Un plan estratégico es una herramienta bésica que nos permite dar direccion a los
negocios, permitiéndonos fortalece la accion y alcanzar los objetivos con la finalidad de
asegurar los intereses del negocio para el crecimiento de la empresa. El objetivo del
plan estratégico puede varia en funcion de diversos aspectos: del tipo de empresa, de la
situacion econdémico- financiero de la misma, de la madurez del negocio,
etc.”(Martinez, Milla, p ,9).

Dentro de un plan estratégico, la comercializacion de los productos o servicios se

debe considerar los siguientes elementos:

e Investigar el capital que el proyecto requiere en cada una de las fases.

e Saber la vision del proyecto a ejecutarse.

e Detallar la organizacion tanto fisica como humana.

e Analizar el segmento de mercado en estudio.

e Examinar las estrategias de comercializacion y los adecuados canales de
distribucion.

e Analizar el tiempo que se requiere para generar ingresos.

e Examinar el financiamiento mas conveniente para el proyecto.



e Buscar los inversionistas 0 socios.
e Adaptarse a los cambios que se presenten en el futuro los cuales no afecten

la factibilidad del proyecto.

2.3. Estructura de un Plan Estratégico.

El esquema detallado de las 3 fases de un plan estratégico.
Figura No. 1

Modelo de un Estratégico.

Diagnostico Eleccion de Implantacion
J Estrategias de Estrategias

FODA

Analisis del J
Entorno

Eleccion de
Estrategias

Analisis J
Interno

Elaborado: David Pila Castillo

Fuente: Martinez, Milla, La elaboracion del plan estratégico y su Implementacion

De acuerdo a la estructura antes mencionada se explicara cada uno de los elementos

que se desarrollaran en el proyecto de investigacion.
a) Elementos de portada.
Es la primera hoja del documento en la cual deben constar los siguientes datos:

e Nombre de la empresa.
e Direccion, numeros de teléfonos, correo electronico, redes sociales de la
empresa.

e Logotipo de la empresa.



Nombres y cargos de los directivos con los respectivos cargos.
Fecha de emision del plan de estratégico.
NUmero de ejemplar o copia del plan.

Nombre de la persona que elaboré el documento.

b) Resumen Ejecutivo.

Es un informe ejecutivo claro y conciso, en el cual se debe detallar los aspectos

como el equipo de trabajo, la propuesta del plan detallando los puntos mas

relevantes, la posicion de la empresa con relacién a la competencia, la fase del

proyecto y el presupuesto requerido.

c) Misiény Vision.

La mision es el reflejo del esfuerzo por traducir la vision en un gran objetivo general

de la organizacion. La misién expone el porqué de la organizacion y lo que debe

hacer.

La definicidn del negocio debe hacerse en tres dimensiones:

¢A quién se satisface?
¢ Qué se satisface?

¢ Coémo se satisfacen el cliente?

La Vision, tal como lo define (McGraw Hill, 2000) viene a ser “el camino al

cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar

las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad”.

Las caracteristicas de la misién son:

Integradora.

Amplia.

Realizable.

Realista.

Dimension en el tiempo.
Flexible.

Lenguaje sencillo.



d)

f)

La empresa brinda la filosofia con la que se identificara para desarrollar las
actividades y la direccion para el cumplimiento de los objetivos.

Panorama general de la empresa.

Se efectla una descripcién breve de los componentes que tiene la empresa para
su adecuada implementacién y funcionamiento; esta fase es la primordial para
elaborar el anélisis financiero, en el cual se determinara la viabilidad del

negocio.
Plan de productos o servicios.

Se realiza la descripcion del producto o servicio que se va a ofrecer, al igual que

las caracteristicas que diferenciaran de los posibles competidores.

Plan de marketing.

“En este punto se debe analizar el mercado al que se quiere introducir, de tal
manera que se debe conocer la posibilidad real de participacion de un producto o
servicio en dicho mercado.” (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p.563)

Para un plan de marketing se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

o Entorno de la empresa (interna o externa)

e El o los segmentos del mercado

e El mercado meta

o La competitividad de la organizacién

e Analizar el tamafio del mercado.

o Definir las estrategia hacer aplicadas.

« Detallar las caracteristicas que lo conformara el producto o servicio.

e Determinar el precio del producto o servicio.

o Delinear la imagen corporativa y analizar los canales de comunicacion y

distribucién a utilizar.

Desde un inicio del proyecto la organizacion o persona debe tener una
expectativa de la diferenciacion y posicionamiento que se espera obtener en el

futuro.



9)

h)

Plan administrativo.
En este punto se realiza una descripcion de la estructura organizacional de la
empresa, los administradores principales y descripcién de los puestos.
Segun Longenecker” es la seccion del plan de negocios que describe la
estructura organizacional de una nueva empresa y de los antecedentes de sus
jugadores principales”.
Plan Operacional.
“En este punto se especifican los recursos necesarios para llevar a cabo la
implementacién del proyecto tomando en cuenta los siguientes aspectos:”
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p.226).

e Las instalaciones.

e La maquinaria, instrumentacion, insumos y equipo adecuado.

e Estructura de la organizacion.

e El capital humano.

e Descripcion de las actividades a desarrollar de cada participante.

e Establecimiento de las politicas dentro de la organizacion.

Plan Financiero

Se incluira proyecciones financieras que permitan establecer el nivel de ventas y
utilidades esperadas del negocio, obteniendo una vision a futuro de la
rentabilidad para la toma de decisiones, para saber si el proyecto es factible.

El plan de negocios facilita a las organizaciones a tener una vision mas clara de

lo que necesita y mejorar las decisiones.

Las razones principales de ejecutar un plan de negocios se muestra en la

siguiente figura.

10



Figura No. 2

Razones para tener un Plan Estratégico.
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Elaborado por: David Pila Castillo

Fuente: Emprender un Negocio

2.4 Niveles de contacto del cliente

Segun Christopher H. Lovelock, los niveles abarcan un espectro de participacion del
cliente en el sistema de entrega del servicio para el producto fundamental,
representando el grado de contacto, ya sea con el personal del servicio, con los

elementos fisicos del servicio, o con ambos.

e Losservicios de contacto elevado:

“Son aquellos en los cuales los clientes visitan en persona la instalacion de servicio y
participan activamente con la organizacion de servicio y su personal durante la entrega
del servicio. Todos los servicios de procesamiento de personas (con excepcion de
aquellos que se proporcionan en el hogar) tienen cabida en esta categoria, igual que

algunos servicios de otras categorias, cuando por razones de tradicion, preferencia o

11



falta de otras opciones, los clientes van a la ubicacion del servicio y permanecen ahi

hasta que termine la entrega del servicio.” (Christopher H. Lovelock, 1997, p.184)
e Los servicio de contacto mediano:

“Implican un menor grado de participacion con los proveedores de servicios. En este
grupo estan los servicios en los que los clientes visitan las instalaciones del proveedor
(o este llega hasta el hogar de aquellos o a la ubicacién del tercero), pero no estan
presentes durante la entrega del servicio, o bien tienen muy poco contacto con el
personal de servicios. El propdsito de este contacto a menudo se limita al
establecimiento de instalaciones, la definicion del problema cara a cara, dejar una
posicion fisica que va a recibir un servicio y después recogerlo, o simplemente pagar la
cuenta.” (Christopher H. Lovelock, 1997, p.184-187)

e Los servicios de bajo contacto:

“No implican ningln contacto fisico entre clientes y proveedores de servicios. En vez
de ello, el contacto tiene lugar a distancia, a través de canales de distribucion
electronicos o fisicos, una tendencia que estd aumentando rapidamente en la sociedad

actual, orientada a la conveniencia.” (Christopher H. Lovelock, 1997, p.184-187)
2.5 Marketing Mix.

2.5.1 Producto.

Es un conjunto de atributos tangibles e intangibles, que incluyen entre otras cosas
empaque, color, precio, calidad, marca, junto con los servicios y la reputacion del
vendedor.” (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p.208)
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Figura No.3

Atributos de un producto.
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Elaborado por: David Pila Castillo

Fuente: Fundamentos de Marketing

El producto puede ser un bien o un servicio, un lugar, una persona o una idea. Asi
pues, es esencial, el publico compra, mucho méas que una simple serie de atributos
fisicos cuando adquiere un producto. Estd comprando la satisfaccion de sus necesidades

en forma de los beneficios que espera recibir del producto.

2.5.2 Precio.

“Es la cantidad de dinero y otros articulos con la utilidad necesaria para satisfacer
una necesidad que se requiere para adquirir un producto. El precio de los productos
influyen en los sueldos, el alquiler, los intereses y las utilidades; es el regulador basico
del sistema econdémico porque incide en las cantidades pagadas por los factores de
produccién: mano de obra, terrenos, capital y socios.” (Stanton, Etzel, Walker, 2000,

p.298)

Para la determinacion de los precios es necesario establecer los objetivos, tomando

en cuenta los siguientes puntos conforme lo sefiala Stanton, Etzel, Walker:
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e Orientado a los resultados:

a. Alcanzar la utilidad esperada

b. Incrementar las utilidades
e Orientado a las ventas:

a. Ampliar las ventas

b. Proteger o aumentar la participacion en el mercado.
e Orientado al entorno actual:

a. Estabilizar los precios

b. Analizar periodicamente la competencia

Para la determinacion del precio de un producto debe tener en cuenta los costos, los
cuales influyen de manera diferente los cambios de la cantidad producida.

2.5.3 Plaza.

“La funcion de la distribucidn consiste en hacer llegar el producto a su mercado
meta. Se requiere un método organizado para disefiar los canales que satisfagan a los

clientes y superen la competencia, tomando en cuenta los siguientes aspectos:” (Stanton,

Etzel, Walker, 2000, p.375)

e Especificar la funcion de la distribucion
e Seleccionar el tipo de canal
e Determinar la intensidad dela distribucion

e Seleccionar miembros especificos del canal
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Figura No. 4

Intensidad de la distribucion.

Distribucion
intensiva: a tavés de
todas las tiendas
razonablemente
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de un mercado.

Elaborado por: David Pila Castillo

Fuente: Fundamentos de Marketing
2.5.4 Promocion.

“Sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto
y/o su venta con la intencién de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento
del receptor o destinatario. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p.483).

Las formas de promocionar son:

e Laventa personal.

e Lapublicidad.

e Lapromocién de ventas.
e Las relaciones publicas.

e Lapropaganda.

Para ejecutar la distribucion es necesario un proceso adecuado de comunicacion,

conforme se lo muestra en la siguiente figura:
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Figura No. 5

Proceso de la comunicacion en la promocion.
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Elaborado por: David Pila Castillo

Fuente: Fundamentos de Marketing

2.6 Marco Conceptual.

Andlisis FODA:

Es la herramienta que te permite tener una perspectiva real del estado actual de la

empresa y funciona como base para tener un diagndstico preciso que permite tomar

decisiones conforme a los objetivos.(Lovelock Christopher H, 1997, p. 197).

Adaptacion del producto o servicio:

Modificacion de un producto o servicio que se vende o se brinda exitosamente en un

mercado, para ajustar a las necesidades los requisitos especiales de otros mercados.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G2).
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Administracion de calidad total TQM:

Filosofia y procedimientos, politicas y practicas especificas que imponen a la
empresa la obligacion de mejorar constantemente la calidad de todas sus actividades”.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G2).

Alianza estratégica:

Convenio formal a largo plazo entre empresas cuyo fin es conjuntar sus capacidades

y recursos para alcanzar objetivos. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G1).

Analisis de los factores del mercado:

Mercado de prondstico de ventas que supone que la demanda futura de un producto o
servicio se relaciona con el comportamiento de ciertos factores del mercado y, por lo
mismo, requiere determinar cuéles son esos factores y medir luego sus relaciones con
sus actividades de venta. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G2).

Analisis de negocio:

Etapa de desarrollo de productos nuevos que consta de varios pasos para ampliar una
idea en una propuesta concreta de negocio. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G2).

Andlisis situacional:

Accion de reunir y estudiar informacion relativa a uno a mas aspectos de una
organizacion. También, investigacion de los antecedentes que contribuyen formular

mejor el problema de investigacion. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G2).
Bencharmarking:
Es la comparacion de la empresa con las mejores préacticas lideres del sector

Calidad:

Eficacia con que un producto cumple las expectativas del comprador. Sinénimo de
calidad del producto. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G3).

Calidad de servicio:

Grado en que una oferta intangible retne las expectativas del cliente. (Stanton, Etzel,
Walker, 2000, p. G3).
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Caracteristicas de servicios:

Los cuatro factores en que (intangibilidad, inseparabilidad, heterogeneidad y
caducidad) diferencia los servicios de los bienes. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G3).

Catering:

Servicio de alimentacion que provee de comida y bebidas a fiestas, eventos y

presentaciones en general.

Ciclo de negocios:

Las tres etapas recurrentes de una economia: generalmente prosperidad, recesion y
recuperacion. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G4).

Cliente:

Individuo u organizacién que toma una decision de compra. (Stanton, Etzel, Walker,
2000, p. G4).

Competencia de precios:

Estrategia en que una empresa ofrece periédicamente productos al menor precio
posible, casi siempre acompafiado de un minimo de servicios. (Stanton, Etzel, Walker,
2000, p. G4).

Consumidor:

Unidad individual u organizacional que use o consumo un producto. (Stanton, Etzel,
Walker, 2000, p. G5).

Consumidores finales:

Personas que compran bienes o servicios para su uso personal o familiar, con el fin
de satisfacer las necesidades estrictamente ajenas a sus negocio. (Stanton, Etzel,
Walker, 2000, p. G5).

Costos directos:

Gastos individuales en que se incurre totalmente en conexion con un segmento de
mercado o con una unidad de la organizacion de ventas. (Stanton, Etzel, Walker, 2000,
p. G6).
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Costos indirectos:

Gastos que se incurren indirectamente para mas de una unidad de marketing y, por lo
mismo, no pueden cargarse totalmente a un solo segmento de mercado. (Stanton, Etzel,
Walker, 2000, p. G6).

Encuesta:

Método de recopilar datos primarios por medio de entrevistas personales por teléfono
0 por correo. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G8)

Estrategia de precios:

Es en que un vendedor cobre el mismo precio a todos los clientes semejantes que

adquieren cantidades idénticas de un producto. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G9).

Estrategias de segmento:

Plan de accion que consiste en seleccionar un segmento homogéneo de un mercado

total para escogerlo como mercado meta. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G9).

Eventos:

Es una actividad social determinada, dicho acontecimiento puede ser social, artistico,

deportivo, etc.

Feelback:

Retroalimentacion.

Gastronomia:

Conocimiento y la técnica sobre los alimentos, la nutricion, y las bebidas, su
preparacion y servicio.
Investigacion de mercados:

El proceso de la investigacion de mercados es el conjunto de seis etapas que definen
las tareas, que se cumplen en la realizacion de un estudio de mercado. Las etapas son:
Definicion del problema, elaboracién del disefio de la investigacion, trabajo de campo,

preparacion y andlisis de datos, y preparacion y presentacion del informe. (Malhotra,
2000, p. 9).
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Inflacion:

Se trata del crecimiento generalizado y continuo de los precios de los bienes y
servicios de una economia, el fendmeno contrario, es decir la caida generalizada y
continua de los mismos precios, se denomina deflacién. (Stanton, Etzel, Walker, 2000,
p. 11).

Innovadores:

Grupo de consumidores arriesgados que son los primeros en adoptar una innovacion.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G12).

Marca:

Nombre y/o simbolo cuya finalidad es identificar y diferenciar el producto de un

vendedor o grupo de vendedores. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G13).

Matriz BCG:

Modelo de planeacion estratégica que clasifica las unidades estratégicas de negocios
0 productos principales segun la participacion del mercado o las tasas de crecimiento.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G13).

Medios publicitarios:

Vehiculos de comunicacion (como la prensa, radio, television y redes sociales) que
transmiten publicidad, lo mismo que otro tipo de informacién y entretenimiento.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G14).

Mercado:

En la terminologia un mercado es el area en el cual los vendedores y compradores de
una mercancia mantiene estrechas relaciones comerciales. (Stanton, Etzel, Walker,
2000, p. 14).

Mercado objetivo:

Destinatario ideal de una determinada campafia, producto o servicio. (Schiffman,
Kanunk, 200, p. 38).
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Participacion en el mercado:

Proporcion de las ventas totales de un producto durante un determinado periodo en
un mercado, las cuales corresponden a una compafia individual. (Stanton, Etzel,
Walker, 2000, p. G15).

Penetracion en el mercado:

Estrategia de crecimiento del mercado de productos en que una compaiiia trata de
vender mas de sus productos a sus mercados actuales. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p.
G15).

Planeacion:

Proceso de decidir ahora lo que se hara més tarde, incluyéndose el cuando y el como
se realizara. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G16).

Plan estratégico:

Es una herramienta que recoge lo que la organizacion quiere conseguir para cumplir

su misién y alcanzar su propia vision. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G16).

Planeacion estratégica:

Proceso administrativo que consiste en adecuar los recursos de una firma con sus

oportunidades de mercado a largo plazo. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G16).

Posicionamiento:

Imagen de un producto en relacion con productos que compiten directamente con el
con estrategias y acciones de una compafia cuya finalidad es distinguirla
favorablemente de los competidores en la mente de algunos grupos de consumidores.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G16).

Potencial de mercado:

Volumen total de ventas que todas las empresas que venden un producto o brindan
un servicio durante un periodo en un mercado, esperan conseguir condiciones generales.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G16).
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Potencia de ventas:

Parte del mercado potencial que una compafiia espera obtener en condiciones ideales.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G16).

Precio:

Cantidad de dinero o de otros elementos con utilidad que se requiere para comprar un

producto o adquirir un servicio. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G16).

Precio base:

Precio de una unidad del producto en el momento de su produccidon o reventa.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p.G16).

Producto:

Conjunto de atributos tangibles e intangibles, que entre otras cosas incluyen
empaque, color, precio, calidad y marca junto a los servicios y reputacion del vendedor.
Un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar o una idea. (Stanton, Etzel,
Walker, 2000, p. G17).

Procesos:

Un proceso es cualquier parte de una organizacién que recibe insumos y los
transforma en productos o servicios, mismos que se espera que sean de mayor valor

para la organizacién que los insumos originales. (Chase, Jacobs, Alquilano, p.114).
Proyecto de Inversion:

Un desembolso de efectivo del que se espera la generaciéon de un flujo de efectivo

futuro durante mas de un afio. (Moyer, p. 272).
Proveedores:

Personas o empresas que ofrecen los bienes o servicios necesarios para que una

organizacion produzca lo que vende. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G17).

Satisfaccion:

Condicién del consumidor donde la experiencia con el producto o servicio

corresponde a las expectativas o las supera. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G18).
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Servicio:

En marketing un servicio es un conjunto de actividades que buscan responder a uno o
mas necesidades del cliente. Se define un marco donde las actividades se desarrollan
con la idea de fijar una expectativa en el resultado de estas, es el equivalente no material
de un bien. La presentacion de un servicio no resulta en posicion, asi es como un

servicio se diferencia de proveer un bien fisico. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. 19).

Segmentacion del mercado:

La finalidad de segmentar el mercado es para descubrir las necesidades y deseos de
grupos especificos de consumidores, a fin de poder desarrollar y promover bienes y
servicios especializados para satisfacer las necesidades de cada grupo. (Schiffman,
Kanunk, 2002 p. 35).

TActicas:

Es el sistema 0 método que se desarrolla para ejecutar un plan y obtener un objetivo
en particular. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G19).

Utilidad:

Atributo de un objetivo gracias al cual puede satisfacer necesidades humanas.
(Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G20).

Utilidad neta:

Ingresos que quedan después que una empresa paga el costo de la mercancia y sus
gastos de operacion. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p. G20).

Ventaja diferencial:

Cualquier caracteristica de una organizacion o marca que los consumidores
consideren adecuada y distinta de las competencias. (Stanton, Etzel, Walker, 2000, p.
G20).

Viabilidad Financiera:

Un proyecto debe aceptarse si su valor presente neto es mayor o igual a cero, y se
rechazarse si es menor a cero, ya que un valor presente neto positivo se traduce

directamente en incrementos en los precios de las acciones. (Moyer, p.308).
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SECCION Il
3.1 Metodologia.
3.1.1 Tipos de Estudio.

La metodologia nos ofrece un medio para ver y entender las diferentes situaciones de
un mercado; ayudandonos y orientdndonos el camino a seguir. Una buena metodologia,
no es un conjunto rigido de reglas que se debe seguir estrictamente, sino una guia que

nos orienta y que debemos atender flexiblemente.

El método de investigacion que se empleara sera el analitico, el cual nos permitira

analizar las causas y efectos del mercado mediante la observacion.

A través de este andlisis se identificara las caracteristicas del mercado, la conducta y
comportamiento de los clientes y competidores. Para este estudio se emplean técnicas
de recoleccion de informacion aplicando la observacidn, entrevistas, encuestas, talleres

e informes.

3.1.2 Tamaiio de la Poblacién.

Poblacion.
La poblacion lo compone el conjunto de unidades de referencia sobre el cual se

realizan las observaciones en estudio.

La poblacién se ha determinado en base a la informacién del INEC (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censo), la cual se muestra en la siguiente tabla:

Tabla No. 1
PROYECCIONES REFERENCIALES DE POBLACION A NIVEL CANTONAL-
PARROQUIAL.
N POBLACION
ANO PARROQUIAL
2010 51739
2011 52772
2012 53808
2013 54844
2014 55880
2015 56915
2016 57947

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010
Elaborado por: David Pila Castillo
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Con la informacion referencial se determina que la poblacién econdmicamente activa

corresponde al 52% del total de la poblacidn, obteniendo los siguientes datos:

Tabla No. 2

PROYECCIONES REFERENCIALES DE POBLACION A NIVEL
CANTONAL-PARROQUIAL.

ANIO ~ POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA

2010 26904

2011 27969

2012 28518

2013 29068

2014 29617

2015 30165

2016 30712

Fuente: INEC 2010
Elaborado por: David Pila Castillo

3.1.3 Tamano de la Muestra.

Muestra.

Se considera a la muestra como el subconjunto de unidades de la poblacién. Para el
proyecto se realiza el calculo aplicando el método probabilistico simple aleatorio con un

margen de error del 5%.

La formula es:

N * 72 * (P*Q)

]
1

e 2(N-1) + Z*2 * (P*Q)

En donde:
= Poblacion
= Nivel de confianza
=  Probabilidad de éxito

= Probabilidad de fracaso
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Nota: P y Q ha sido calculado en base a las 20 encuestas pilotos.

Datos encuesta piloto:

La informacion recopilada de la encuesta es:

1. ¢Le gustaria que en la parroquia Tumbaco exista una empresa que brinde servicio
de eventos y catering para matrimonios, bautizos, capacitaciones y otros con productos

y servicios de calidad?

sl ()
NO ()

De la pregunta antes mencionada (Anexol), se obtiene:
De los 20 encuestados, al 95% le gustaria una nueva empresa de eventos y catering

en la parroquia Tumbaco; mientras que el 5% no le gustaria.

Grafico No.1

Porcentaje de éxito y fracaso

95%

Fuente: Encuesta piloto
Elaborado: David Pila Castillo.
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Aplicando la férmula del método probabilistico simple aleatorio, se obtiene como

resultado de la muestra:

N= 30712

Z= 195

P= 0,9

Q= 10,05

n = N * 772 * (P*Q)

e2(N-1) + 22 * (P*Q)

n = 72 encuestas

3.1.4 Encuesta.

Con la muestra determinada se formula la encuesta, que consta de 10 preguntas,

como se detalla a continuacion:
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UNIVERSIDAD ISRAEL

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo: Conocer las necesidades y requerimientos de la poblacion para una empresa

de eventos y servicios de catering en la parroguia Tumbaco.
Datos Generales:
Sexo: M ( ) F ( )

Edad:

Ocupacion:

Seleccionar con una (X) la respuesta a las siguientes preguntas

1. ¢ Contrataria servicios de eventos y catering en la parroquia Tumbaco?
st ( ) NO ( )

2. ¢Con que frecuencia realiza la contratacion de este servicio?
TRIMESTRAL ( )

SEMESTRAL ( )

ANUAL ( )

3. ¢ Qué tipos de eventos requiere?

Matrimonios ( )
Corporativos ( )
Familiares ( )

4. ¢ Que tipo de servicio prefiere?
Por paquetes ( )

Individual ( )
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5. ¢Ha contratado servicios de catering y eventos en la parroquia Tumbaco?

St ( ) NO ( )

6. ¢ Los servicios contratados han cumplido con sus expectativas y necesidades?
St ( ) NO ( )

7. ¢Los precios por el servicio de catering y eventos han sido accesibles?

St ( ) NO ( )

8. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete del servicio?

De $25,00 a $30,00 ( )
De $31,00 a $35,00 ( )
De $36,00 a $40,00 ( )

9. ¢Que le gustaria que esta empresa ofrezca a diferencia de las otras?

Variedad de Menus ( )
Calidad en los servicios y productos ( )
Formas de pago ( )
Decoracion ( )

10. ¢ Como localiza a las empresas que brindan un servicios de catering y eventos?
Redes Sociales ( )

Referidos ( )

Gracias por la informacion

29



3.1.5. Tabulacion de Datos.

En base a las 72 encuestas ejecutadas, se obtuvo los siguientes datos.

e PREGUNTANO.1
¢Contrataria servicios de eventos y catering en la parroquia Tumbaco?

Tabla No. 3
Detalle Encuestados %
Si contrataria 65 90
No contrataria 7 10
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.
Grafico No. 2

65
A

v

S| NO

Fuente: Tabla No.3

Elaborado por: David Pila Castillo
De los 72 encuestados, el 90% indicaron que si contratarian el servicio de eventos y
catering en la parroquia Tumbaco; ya que actualmente existe insatisfaccion por parte los

competidores en el servicio brindado.
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e PREGUNTANO.2

¢Con que frecuencia realiza la contratacion de este servicio?

Tabla No. 4
Detalle Encuestados %
Trimestral 20 28
Semestral 31 43
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.

Grafico No. 3

Fuente: Tabla No.4

Elaborado por: David Pila Castillo
La mayor demanda en la contratacion del servicio se ve reflejado de manera
semestral, esto se debe a que el nivel corporativo planifican capacitaciones para el
personal, seguido por el trimestral y anual que esta enfocado a las reuniones familiares

sean estas matrimonios, bautizos, primeras comuniones, grados, entre otras.
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e PREGUNTANO.3

¢ QuEé tipos de eventos requiere?

Tabla No. 5
Detalle Encuestados %
Familiares 20 28
Corporativos 31 43
Matrimonios 21 29
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.

Grafico No. 4

Familiares

Corporativos il

Matrimonios

35

Fuente: Tabla No.5

Elaborado por: David Pila Castillo
Los encuestadores manifestaron que el evento de mayor demanda es el corporativo
con el 43%, esto se da ya que las empresas buscan al aire libre realizar capacitaciones y
charlas de motivacion para los empleados con el objetivo de integrarlos y mejorar las
relaciones; seguido por los matrimonios con el 29% y finalmente con los eventos

familiares con el 28%.
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e PREGUNTANOAJ4
¢ Qué tipo de servicio prefiere?

Tabla No. 6
Detalle Encuestados %
Por paquetes 69 96
Individuales 3 4
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.
Grafico No. 5

 Por paquetes

u Individual

Fuente: Tabla No.6

Elaborado por: David Pila Castillo

Del total de los encuestados, 69 requieren el servicio por paquetes, ya que se incluye

productos, servicios y decoracion de un evento, representando el 96%, mientras que 3

encuestados requieren el servicio individual, representando el 4%.
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e PREGUNTANO.5
¢Ha contratado servicios de catering y eventos en la parroquia Tumbaco?

Tabla No. 7
Detalle Encuestados %
Si 66 92
No 6 8
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.
Grafico No. 6

Fuente: Tabla No.7

Elaborado por: David Pila Castillo

Con respecto a esta interrogante, en su mayoria, 66 encuestados han contratado los
servicios en la parroquia Tumbaco por ser un polo gastronémico nuevo en el sector de
los eventos ya que los clientes prefieren realizar al aire libre, representando el 92%;

mientras que 6 encuestados no lo han hecho, representando el 8%.
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e PREGUNTA NO.6

¢Los servicios contratados han cumplido con sus expectativas y necesidades?

Tabla No. 8
Detalle Encuestados %
Si 61 85
No 11 15
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.
Grafico No. 7

mSlI mNO

Fuente: Tabla No.8

Elaborado por: David Pila Castillo

Los 61 encuestados han indicado que los servicios contratados no cumplieron con las
necesidades ni expectativas, representando el 85% de insatisfaccion porque la mayoria
de empresas aumentan los precios, como también no dan lo ofrecido y tiene poca
calidad; mientras que 11 encuestados indicaron que si cumplio con las necesidades y

expectativas, es decir que el porcentaje de satisfaccion es del 15%.
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e PREGUNTA NO.7

¢ Los precios por el servicio de catering y eventos han sido accesibles?

Tabla No. 9
Detalle Encuestados %
Si 57 79
No 15 21
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.

Grafico No. 8
NO 57
. 15
0 10 20 30 40 50 60

Fuente: Tabla No.9

Elaborado por: David Pila Castillo

Segun los datos obtenidos, 57 encuestados indicaron que los precios no son
accesibles, representando el 79% porque no vienen en paquetes completos para el
cliente lo cual al optar por otros servicio o platos tiene un aumento considerable en los
precios; mientras que 15 encuestados indicaron que si han tenido precios accesibles,

siendo el 21%el porcentaje.
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e PREGUNTANO.8

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete del servicio?

Tabla No. 10
Detalle Encuestados %
$25-30 20 28
$31-35 37 51
$36-40 15 21
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.
Grafico No. 9

40
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De $25,00 a De $31,00 a De $36,00 a
$30,00 $35,00 $40,00

Fuente: Tabla No.9

Elaborado por: David Pila Castillo

Con la finalidad de conocer los precios que el mercado esta dispuesto a pagar por un
servicio de eventos y catering se realizé la pregunta antes mencionada, en la cual se

obtuvo los siguientes datos:

o 20 personas indicaron que estan dispuestos a pagar un servicio en un
rango de $25,00 a $30,00, esto representa el 28%.
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o 37 personas indicaron que estan dispuestos a pagar un servicio en un
rango de $31,00 a $35,00, esto representa el 51%.
o Y finalmente 15 personas indicaron que estarian dispuestos a pagar un

servicio en un rango de $36,00 a $40,00, esto representa el 21%.

e PREGUNTANO.9
¢QUuE le gustaria que esta empresa ofrezca a diferencia de las otras?

Tabla No. 11
Detalle Encuestados %
Calidad en los serviciosy 20 27
productos
Formas de pago 18 25
Decoracion 15 23
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.
Grafico No. 10

23% 26%
u Variedad de Menus

1 Calidad en los servicios
y productos

 Formas de pago

Decoracion

25%

Fuente: Tabla No.11

Elaborado por: David Pila Castillo
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Como se puede observar en la grafica No. 10, las personas requieren que la empresa
de eventos y catering brinden calidad en los servicios y productos, esto representa el
27%; seguido de la variedad en los menus con el 26%; en tercer lugar requieren formas
de pago, representando el 25% y finalmente les gustaria una buena decoracion con un

porcentaje del 23%.

e PREGUNTA NO.10

¢Como localiza a las empresas que brindan un servicio de catering y eventos?

Tabla No. 12
Detalle Encuestados %
Redes Sociales 56 78
Referidos 16 22
Total 72 100

Fuente: Encuesta Aplicada

Elaborado por: David Pila Castillo.
Grafico No. 11
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Redes Sociales Referidos

Fuente: Tabla No.11

Elaborado por: David Pila Castillo

Finalmente se necesita conocer como obtienen la informacién de las empresas que
brindan servicios de eventos y catering, lo cual nos ayudara a establecer estrategias de

publicidad.
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En base a esta pregunta se obtuvo que el 78% accede a las redes sociales para
obtener informacion, esto representa a 56 personas por lo cual nosotros debemos
apuntar a las redes sociales porque es la publicidad mas satisfactoria para ofrecer
nuestros servicios y la diferencia que representa el 22% obtienen informacion de los

referidos, esto corresponde a 16 personas.

3.1.6. Interpretacion de Resultados.

e En base al andlisis de mercado se pudo establecer que el servicio de eventos y
catering para la parroquia Tumbaco tiene el 90% de aceptacion.

e La mayor demanda para el servicio de eventos y catering los realizan las
empresas (corporativo) siendo su porcentaje de participacion el 43%.

e La mayoria de la muestra (96%) indico que el servicio lo requieren por paquetes.

e Por otro lado indicaron que la prioridad es la calidad del servicio y de los

productos y la variedad de los mends.

3.1.7 Andlisis de la Demanda.

Se determina la demanda como la cantidad de un bien y/o servicio que pueden ser

adquiridos por un determinado mercado a un precio determinado.
La demanda se puede clasificar de acuerdo a:

Figura No. 6

Clasificacion de la Demanda.

e|nsatisfecha *De bienes social eContinua *De bienes
eSatisfecha y racionalmente e Ciclica o finales
necesarios estacional eDe bienes
eDe bienes no intermedio o
necesarios o de industriales
gusto

Elaborado por: David Pila Castillo

Fuente: Urbina Baca

Considerando la clasificacion antes mencionada, la empresa “El Ciprés” se sitia en

relacion a la oportunidad — insatisfecha, ya que cubrira las necesidades y expectativas de
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un mercado actualmente insatisfecho con productos y servicios de calidad y a precios

justos.

De acuerdo a la necesidad se sitla en bienes no necesarios o de gusto, ya que la

empresa brindar una necesidad de distraccion a los clientes.

En relacion a la temporalidad se ubica en una demanda continua ya que los clientes
habitualmente realizan eventos de capacitacion, bautizos, matrimonios, cumplearios,

otros.

Y de acuerdo a su destino, se ubica en la demanda de bienes finales ya que la
empresa ofrece un servicio y producto para una distraccién, entretenimiento, etc.
3.1.8 Factores que afectan a la demanda.

En la demanda, los factores que afectan son:

e Dimensiones del mercado: se debe tomar en cuenta el crecimiento y
tamafio de la poblacién de la parroquia Tumbaco, ya que a mayor
crecimiento, mayor demanda del servicio. De acuerdo a la informacion de la
Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, el porcentaje de
crecimiento de la poblacion es aproximadamente del 10%.

e Precios: un factor relevante para un producto y/o servicio es el precio, ya
que mas elevado sea éste, la demanda disminuird, y lo que busca la
poblacion son productos y servicios baratos.

e Preferencias o gustos personales: el consumidor busca satisfacer las
necesidades y expectativas de un producto y/o servicio, por lo que la
empresa “El Ciprés” se enfocara a cumplir los requerimientos ofreciendo
paquetes o servicios individuales con facilidades de pago.

e Factores externos: se debe considerar el cambio climatico ya que los

eventos se ejecuta al aire libre, al igual de las nuevas tendencias, es decir los
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estilos, decoraciones, elementos que varian segun las temporadas Yy
requerimiento del cliente.

e Los ingresos de los productores: Por la variacion del poder adquisitivo de
los clientes, los cuales durante la temporada de enero — febrero registran
menores ingresos por lo que podria incidir en los ingresos percibidos por los

proveedores. A menos ingresos, menos productos para los demandantes.

3.1.9 Andlisis de la Oferta.

Se entiende como oferta la cantidad de un bien y/o servicio que sera colocado en el

mercado a un precio competitivo y en un periodo determinado.
La oferta se clasifica en:

Figura No. 7

Clasificacion de la Oferta.

* Mercado controlado por unos cuantos productores o
Ofe rta prestadores de servcicios.
¢ Determinan los precios, oferta y acaparan una gran cantidad
de insumos para su actividad.

L] L]
O I |g0 p O I I Ca e Intentar penetrar a este mercado es riesgoso.

Ofe rta e Determinada por un solo productor o prestador del bien o

servicio

m O n O p O I i Ca Impone la calidad, precio y cantidad

CO m p ete n C i a * Muchos compradores y vendedores

e Facil ingresar y salir

m O n O p O | i Ca -Z::g::ecst:ss identicos y el precio es dado por los demas

Elaborado por: David Pila Castillo
Fuente: Stackelberg

Tomando como referencia ésta clasificacion, la empresa EI Ciprés se sitda dentro del
mercado oligopolio, ya que en la parroquia Tumbaco existen cuatro empresas se brindan
el servicio de eventos, mientras que la demanda para este tipo de servicio es alta, la cual
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no es atendida por los altos precios y los productos y servicios no satisfacen las

necesidades del cliente.
3.1.10 Factores que afectan a la oferta.

Los principales factores a tomar en cuenta son:

e La tecnologia: al disponer de una mejor tecnologia permite brindar un
mejor servicio a los clientes, diferenciandonos de la competencia e

incrementando la demanda.

Con la tecnologia también se realizara el adecuado marketing del bien y/o servicio,
permitiendo de esta manera captar nuevos clientes y sobre todo hacer conocer los

servicios, productos, clientes, etc.

e Precio: se debe determinar precios competitivos, lo cual nos permitira
ingresar y posicionarnos en el mercado de servicios de catering y
eventos. Adicionalmente se debe tomar en cuenta la inflacion lo cual
puede afectar a los precios.

e Calidad: la fidelidad de un cliente se basa en satisfacer las necesidades y
para ello se debe brindar un servicio de calidad, lo cual ayudara a
incrementar la demanda, diferenciarnos de los competidores y ganar

posicionamiento en el mercado.

Cuando un servicio es de calidad los clientes estan dispuestos a pagar y en caso de un

incremento no sera afectado por la calidad.

3.2. Propuesta.

3.2.1 Andlisis.

Actualmente la empresa El Ciprés no cuenta con los permisos de funcionamiento ni

con el personal necesario para ejecutar las actividades.

La empresa se creard bajo el Registro Unico de Contribuyente (RUC), asignado
como persona natural no obligada a llevar contabilidad, siendo su nombre comercial ”El

CIPRES”.
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La empresa tiene 2 socios, siendo la participacion del 50% y 50% respectivamente.

El capital inicial es de $38.400,00, el cual se detalla en el siguiente cuadro:

Tabla No. 13

Capital social inicial.

CAPITAL INICIAL

SOCIOS % PARTICIPACION VALOR TOTAL
Inversionista 1 50 19.200,00
Inversionista 2 50 19.200,00

TOTAL 38.4000,00
Elaborado por: David Pila Castillo

3.2.2. Filosofia de la empresa.

e Logotipo
La empresa cuenta con un Logotipo que serd la identificacion en el mercado.

EL CIPRES

Catering - Eventos

Elaborado por: David Pila Castillo
3.2.3 Mision.

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, ofreciendo un servicio completo y
productos alimenticios de calidad, nutritivos y saludables; elaborados por un equipo
humano competente, comprometido en brindar un excelente servicio, de manera &gil y

con precios justos.

3.2.4 Vision.

Llegar a ser en el 2019 una empresa lider y reconocida en el &mbito gastronomico
nacional, por la preparacion de alimentos sanos y nutritivos, cumpliendo altos
estandares de calidad, orientados a satisfacer las necesidades de nuestros clientes, que

buscan una vida mas saludable.
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3.25 Valores.

Servicio.

Trabajo en equipo.

Eficiencia.
Responsabilidad.
Creatividad.

Confianza.

3.2.6 Objetivos.

La empresa tiene como objetivos principales los siguientes:

e Posicionarse en el mercado a través de un servicio adecuado y productos
de calidad.

e Obtener la rentabilidad econémica de la empresa.

e Innovar continuamente los productos de acuerdo a las necesidades del

mercado.

3.2.7 Estructura Organizacional.

La empresa cuenta con una estructura jerarquica que se detalla a continuacion:

Figura No. 8

Estructura Organizacional “El Ciprés”.

l Presidente

Gerente
Operativo

Chef

Cocinero l Pastelero Meseros

Gerente

Administrativo

EL CIPRES

Contador

Asesor
comercial

Seguridad

Ayudante de
chef

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.2.8 Competencia.

Competencia Directa

Quinta La victoria

Quinta Los Laureles

Quita la Guajira

Quinta El Guabo

La competencia directa maneja un precio de $45 en adelante lo cual la gente si paga

por el servicio mediante las encuestas que realizamos.

Competencia Indirecta

Quinta La Persa

Quinta Roble Rosa

Quita El Alcatraz

Quinta La Gruta Azul

La competencia Indirecta se encuentra en los sectores de Puembo y Cumbaya.

3.2.9 Perfil y Responsabilidades.

La empresa El Ciprés para cumplir los objetivos, ha detallado el perfil y

responsabilidades del personal de acuerdo a la estructura organizacional que se muestra

en la Figura No. 8.

3.2.9.1 PERFIL Y RESPONSABILIDADES DEL PRESIDENTE.

] CODIGO
PERFIL Y RESPONSABILIDADES ECGO001
CARGO Presidente
PERFIL Titulo en cuarto nivel en Administracion de empresas o
afines.
EXPERIENCIA 3 afios
HABILIDADES o Gestion de servicios

o Planificacion y gestion
o Pensamiento analitico

RESPONSABILIDADES

e Reuvisar los niveles de rentabilidad de la empresa

o Dirigir y hacer cumplir los procesos de la empresa referente
a la prestacién de un servicio de calidad.

e Dirigir los planes de mejoramiento y otros relacionados al
servicio

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.2.9.2 PERFIL Y RESPONSABILIDADES DEL GERENTE OPERATIVO.

EL CIPRES

PERFIL Y RESPONSABILIDADES

CODIGO

ECGO002

CARGO Gerente Operativo

PERFIL Titulo en tercer nivel en Administracion de empresas o
afines

EXPERIENCIA 2 afios

HABILIDADES . Trabajo en equipo

. Liderazgo
) Aprendizaje continuo

RESPONSABILIDADES

e Elaborar presupuestos

e Delegar actividades.

e  Supervisar, monitorear la entrega de los productos y/o
servicios.

e  Supervisar la manipulacion de alimentos.

e Disefiar los menus

Elaborado por: David Pila Castillo

3.2.9.3 PERFIL Y RESPONSABILIDADES DEL GERENTE

ADMINISTRATIVO.

EL CIPRES

Catering - Eventos

PERFIL Y RESPONSABILIDADES

cODIGO

ECGAO003

CARGO Gerente Administrativo

PERFIL Titulo en tercer nivel en Administracion de empresas o
afines

EXPERIENCIA 2 afnos

HABILIDADES . Actitud al cambio

o Generacion de ideas
. Orientacién al servicio
o Manejo de recursos financieros y materiales

RESPONSABILIDADES

e Controlar el manejo de los costos

e Elaborar planes de capacitacion para el personal

e Supervisar la administracion de los recursos financieros,
humanos y materiales.

e Elaborar proyecciones de ventas

e Elaborar estrategias publicitarias.

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.2.9.4 PERFIL Y RESPONSABILIDADES DEL CHEF.

; CODIGO
PERFIL Y RESPONSABILIDADES ECC004
CARGO Chef
PERFIL Titulo en tercer nivel en Administracion de empresas o
afines
EXPERIENCIA 2 afios
HABILIDADES . Generacion de ideas

. Juicio y toma de decisiones

RESPONSABILIDADES

Encargado de elaborar menus
Asignar responsabilidades para la elaboracién de menus
Supervisar la higiene y limpieza del area de trabajo.

Elaborado por: David Pila Castillo

3.2.9.5 AYUDANTE DE CHEF.

. CODIGO
FL CIPRES
“n PERFIL Y RESPONSABILIDADES ECACO05
CARGO Ayudante de Chef
PERFIL Estudiante de gastronomia

HABILIDADES

e Trabajo bajo presion
e Orientacion al servicio

RESPONSABILIDADES

e Limpiar el &rea de trabajo

e Asistir al chef en la preparacion de los mends
e Realizar actividades de empaque de alimentos
e Revisar la presentacion de los menus

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.2.9.6 COCINERO.

; CODIGO
PERFIL Y RESPONSABILIDADES ECCO006
CARGO Cocinero
PERFIL Estudiante de gastronomia
HABILIDADES e Trabajo bajo presion

e Orientacion al servicio

RESPONSABILIDADES

e Asistir al chef en la preparacion de los menis
o Realizar actividades de empaque de alimentos
e Revisar la presentacion de los menus

e Limpiar el &rea de trabajo

Elaborado por: David Pila Castillo

3.2.9.7 PASTELERO.

) CODIGO
PERFIL Y RESPONSABILIDADES ECPPO07
CARGO Pastelero
PERFIL Estudiante de gastronomia
HABILIDADES e Trabajo bajo presion

e Orientacion al servicio

RESPONSABILIDADES

e Asistir al chef en la preparacion de los pasteleria
e Realizar actividades de empaque de alimentos
e Limpiar el &rea de trabajo

Elaborado por: David Pila Castillo




3.2.9.9 MESEROS.

; cODIGO
EL CIPRES
PERFIL Y RESPONSABILIDADES ECMO008
CARGO Meseros
PERFIL Bachilleres
HABILIDADES e Paciencia

e Atencion y buen servicio

RESPONSABILIDADES

e Atender las necesidades de los clientes

e Entregar los menus

e Encargados del montaje y preparacion de las mesas
e Mantener limpias las mesas

Elaborado por: David Pila Castillo

3.2.9.10 PERFIL Y RESPONSABILIDADES DEL CONTADOR.

) CcODIGO
PERFIL Y RESPONSABILIDADES ECACO08
CARGO Contador
PERFIL Estudiante CPA, Auditoria o carreras afines
HABILIDADES e Pensamiento analitico

e Manejo de recursos financieros

RESPONSABILIDADES

e Elaboracion de balances, registro de cuentas contables
e Realizar declaraciones al SRI
e Manejo de némina

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.2.9.11 ASESOR COMERCIAL.

; CODIGO
PERFIL Y RESPONSABILIDADES ECACO009
CARGO Asesor Comercial
PERFIL Estudiante Universitario, egresado en Ingenieria en
Marketing o Ingenieria Comercial
HABILIDADES e  Generacion de ideas

e  Asesoramiento y orientacién
e  Pensamiento analitico

e Relaciones humanas

e Servicio

RESPONSABILIDADES

e Asistir al Gerente Administrativo

e Elaborar proyecciones de ventas

e  Gestionar promociones y publicidad
e Asesoramiento a los clientes

e Captar clientes

Elaborado por: David Pila Castillo

3.2.9.11 SEGURIDAD.

EL CIPRES PERFIL Y RESPONSABILIDADES

Catering - Eventos

cODIGO

ECCO008

CARGO Seguridad
PERFIL Seguridad profesional
HABILIDADES e Servicio

e Puntualidad

RESPONSABILIDADES

e Seguridad en lugar del evento.

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.2.9.10 Analisis FODA.

La empresa El Ciprés ha elabora el analisis FODA, a fin de conocer a detalle los

aspectos que pueden impactar en el cumplimiento de la mision y visioén organizacional.

Figura No. 9

Anélisis FODA “El Ciprés”

FORTALEZAS:

¢ Inversion propia

¢ Equipos innovadores

¢ Profesionales con conocimientos
* Proveedores calificados

e Adecuadas instalaciones

OPORTUNIDADES

¢ Ubicacidn geogréfica
e Conocimientos en gastronomia

® Gran influencia de clientes en el
sector

¢ Fuentes de trabajo

® Precios accesibles

DEBILIDADES

e Campanfia publicitaria débil.
e Pagine web limitada

¢ Alta demanda de empresarios
gastronédmicos

WOca experiencia en el mercado

Elaborado por: David Pila Castillo

EL CIPRES

Catering - Eventos

N

i
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Oportunidades O
01.-Ubicacién
geografica.
02.-Conocimientos
en gastronomia.
03.-Gran influencia
de clientes en el
sector.
0O4.-Fuentes de
trabajo.

Amenazas A

Al.-Cambios
climaticos.
A2.-Incremento en
los precios.
A3.-Inseguridad en
el sector.
A4.-Impuestos
generados por el
gobierno

FODA Cruzado.

Fuerzas F

F1.-Inversion propia.
F2.-Equipos innovadores.
F3.-Profesionales con
conocimientos.
F4.-Proveedores calificados.
F5.-Adecuadas instalaciones.
F6.-Precios accesibles.

Estrategias F-O

F5-03.-Contamos con
instalaciones adecuadas para
los clientes que quieren los
servicios de catering y eventos
en el sector de Tumbaco.

F4-04 Creamos fuentes de
trabajo a través de los
contratos de nuestros
principales proveedores del
sector.

Estrategias F-A

F1-A4.- Ya que contamos con
una inversion propia no
tenemos riesgo que el gobierno
aumente impuestos
principalmente en la banca
porque no tenemos préstamos.
F6-A2 Tenemos precios
accesibles por lo cual el
incremento de los precios no se
veran afectados a los clientes.

Debilidades D

D1.-Campaiia publicitaria débil.
D2.-Pagine web limitada.

D3.-Alta demanda de empresarios
gastronomicos.

D4.-Poca experiencia en el mercado.

Estrategias D-O

D4-02.-Tenemos poca experiencia en
el mercado pero lo contrarrestamos
con tener personal capacitado en los
conocimientos gastronémicos lo cual
entregamos un producto 100%
satisfactorio para nuestros clientes.

D3-01.- Tenemos alta demanda de
empresas gastrondmicas en la
parroquia pero tenemos gran
influencia de clientes en el sector, por
lo cual el cliente estd dispuesto a ver
otras opciones en el mercado
Estrategias D-A

D1-A3.- Mediante las redes sociales
se dard a conocer la empresa, los
servicios, productos, y la seguridad
gue brinda la empresa al cliente final.

Elaborado por: David Pila Castillo

3.3 Elecciones de Estrategias.
La empresa El Ciprés ha determinado en funcion de la investigacion del mercado y el

analisis FODA los siguientes objetivos estratégicos.

e  Brindar un servicio de calidad que cumpla las necesidades y requerimiento del
cliente asegurando su fidelidad con la empresa El Ciprés.
e Incrementar la participacion de forma progresiva del mercado durante los 5

primeros afos.
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e  Ejecutar las actividades de forma eficiente, cumpliendo los estandares de calidad,

protocoles de servicio, presentacion y seguridad del producto.

El Ciprés ha establecido una escala salarial que va de acuerdo a las funciones y
responsabilidades; se ha considerado para el afio 1 y afio 2 se mantendran los salarios
fijos ya que hay una inversion fuerte que debe ser recuperada a partir del afio 3, y a
partir de la recuperacion se realizard un incremento del 3%, manteniéndose fijo el afio 4

y finalmente en el afio 5to se incrementara un 5%.

En la siguiente tabla realizamos el salario y carga social que se le debe pagar a

nuestros empleados conforme lo establece la ley:

Tabla No. 12

Tabla Salarial considerando cargas sociales.

CUADRO SALARIAL ‘

CARGO SUELDO IESS VALOR A IESS 13ro 14to FOND VAC TOTAL
EMPLEA RECIBIR EMPLEAD OSDE AcCIiO
DO OR NES
9,45%  EMPLEAD 12,15% 31,2 RESE 24
(o} 5 RVA

PRESIDENTE $1.000 $94,50 $905550 $121,50 S$83 $31 $83 $42 $1.266,55

GERENTE S 800 $7560 $724,40 $97,20 $67 S$31  S$67 S$33 | $1.019,49
OPERATIVO

GERENTE $ 800 $7560 $724,40 $97,20 $67 S$31 S$67 $33 $1.019,49
ADMINISTRATI

VO

CHEF $ 500 $47,25 @ $452,75 $60,75 $42 S$31 $42 s21 $ 648,90
AYUDANTE $375 $35,44  $339,56 $4556 $31 $31 S$31 S$16 $494,49
DEL CHEF

COCINERO $375 $35,44 $339,56 $45556 | $31 S$31 $31  S16 $494,49
PASTELERO $375 $35,44  $339,56 $4556 $31 $31 S$31 S16 $494,49
MESEROS $375 $35,44  $339,56 $4556 | $31  $31 | $31  S$16 $494,49
CONTADOR S 500 $47,25  $452,75 $60,75 $42 S$31 S$42 S21 $ 648,90
ASESOR $375 $35,44  $339,56 $45556 | $31 S$31 $31  S16 $494,49
COMERCIAL

SEGURIDAD $375 $35,44  $339,56 $4556 $31 $31 S$31 S$16 $494,49
TOTAL $7.570,26
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CARGO Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

PRESIDENTE $15.198,60 $15.198,60 $15.65456 $15.654,56 $15.958,53
GERENTE $12.23388 $12.233,88 $12.60090 $12.600,90 $12.84557
OPERATIVO

GERENTE $12.23388 $12.233,88 $12.60090 $12.600,90 $12.845,57
ADMINISTRATIVO

CHEF $7.786,80  $7.786,80 $ 8.020,40 $8.020,40 $8.176,14
AYUDANTE DEL $593385  $5.933,85 $6.111,87 $6.111,87 $ 6.230,54
CHEF

COCINERO $593385  $5.933,85 $6.111,87 $6.111,87 $6.230,54
PASTELERO $5.933,85  $5.933,85 $6.111,87 $6.111,87 $ 6.230,54
MESEROS $593385  $5.933,85 $6.111,87 $6.111,87 $ 6.230,54
CONTADOR $7.786,80  $7.786,80 $ 8.020,40 $ 8.020,40 $8.176,14
ASESOR $593385  $5.933,85 $6.111,87 $6.111,87 $ 6.230,54
COMERCIAL

SEGURIDAD $593385  $5.933,85 $6.111,87 $6.111,87 $ 6.230,54
TOTAL $90.843,06 $90.843,06 $93.56835 $93.568,35 $95.385,21

Elaborado por: David Pila Castillo

3.3.1 Infraestructura y equipamiento.

Para brindar el servicio se requiere de recursos materiales tanto para ejercer las
actividades administrativas como para las operativas, por lo cual se detalla los equipos y
materiales necesarios en las siguientes tablas:

Tabla No. 13
Equipos de Operacion (Vajillay Cuberteria).

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO PRECIO

UNITARIO TOTAL

CUCHARAS PEQUENAS $0,84 $ 168,00
CUCHARA DE SORBET 200 $1,00 $ 200,00
CUCHARAS SOPERAS 200 $0,84 $ 168,00
TENEDORES MEDIANOS 200 $0,84 $ 168,00
TENEDORES GRANDES 200 $0,84 $ 168,00
CUCHILLOS GRANDES 200 $0,84 $ 168,00
CUCHILLOS MEDIANOS 200 $0,84 $ 168,00
PLATOS BASE NORMAL 200 $5,00 $1.000,00
PLATOS BASE NORMAL 200 $4,21 $ 842,00
PLATOS GRANDES 27 200 $5,24 $1.048,00
CM

PLATOS PEQUENOS 16 200 $4,83 $ 966,00
CM

PLATOS POSTRE 19 CM 200 $3,90 $ 780,00
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PLATOS PARA
ENSALADAS 27 CM
PLATOS SOPEROS 21CM
VASOS 12 OZ

COPA DE AGUA

COPA DE VINO TINTO
COPA DE VINO BLANCO
COPA MARTINE
VASOS 6 OZ

JUEGO DE TAZAS
CUCHILLOS
CEBOLLERO
CUCHILLO FILETEADO
PUNTILLA

PELADORA DE PAPA
TABLAS

COLADOR DE
LECHUGA

PERCHAS

BANDEJAS

ABRE LATAS

BOWLS

TIJERAS

PINZAS

VINAGRERAS
ESPUMADERAS
CUCHARONES
CUCHARETAS

TOTAL

Elaborado por: David Pila Castillo

200

200
400
200
200
200
200
400
200

o 00 o1 o1 Ol

$5,20

$4,28
$ 0,56
$0,95
$0,95
$0,95
$1,50
$0,45
$ 1,50
$12,00

$12,00
$5,00
$3,00
$15,00
$8,00

$50,00
$10,00
$85,00
$8,00
$10,00
$13,00
$8,00
$8,00
$12,00
$8,00

$1.040,00

$ 856,00
$ 224,00
$ 190,00
$ 190,00
$ 190,00
$ 300,00
$ 180,00
$ 300,00

$60,00

$60,00
$25,00
$15,00
$120,00
$48,00

$200,00
$160,00
$255,00
$160,00
$50,00
$65,00
$80,00
$40,00
$96,00
$64,00
$10.812,00
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Equipos de Operacion (Equipos de cocina).

DESCRPCION

REFRIGERADORA
CONGELADOR
COCINA

OLLA INOX

OLLA INOX

OLLA INOX

PLANCHA

SARTENES PEQUENAS
SARTENES MEDIANAS
EXTRACTOR DE JUGO
LICUADORA
SARTENES GRANDES
COLADORES CHINITOS
HORNO

JUEGO DE OLLAS
TOTAL

Tabla No. 14

CANTIDAD

N P B O NN OO OO N W W WDN PP -

Elaborado por: David Pila Castillo

Tabla No. 15

VALOR
UNITARIO
$2.000,00

$800,00
$1.650,00
$85,00
$135,00
$160,00
$800,00
$40,00
$60,00
$50,00
$50,00
$50,00
$5,00
$3.500,00
$122,00

VALOR
TOTAL

$2.000,00
$800,00
$3.300,00
$255,00
$405,00
$480,00
$1.600,00
$240,00
$360,00
$100,00
$100,00
$300,00
$20,00
$3.500,00
$244,00
$13.704,00

Muebles y Equipos de Oficina — Cocina.

DESCRIPCION

ARCHIVADORES
SACAGRAPAS
PERFORADORAS
BOLIGRAFOS
BANDEJAS PAPELERAS
CAJA DE GRAPAS

CAJA DE MARCADORES
RESMAS DE PAPEL BOND
LAPICES

LAPIZ CORRECTOR
REGLAS

SACAPUNTAS

BLOCKS DE NOTAS
PERGOLA DE MADERA
SALA LOUNGE

SILLA

CANTIDAD

P R 0NN DN DN P DNDNPEPE NN PR DN

200

VALOR
UNITARIO

$200,00
$0,50
$5,50
$7,68
$10,00
$1,10
$7,50
$5,00
$6,48
$2,33
$1,40
$0,40
$1,01
$1.500,00
$1.500,00
$20,00

VALOR
TOTAL

$200,00
$1,00
$16,50
$7,68
$20,00
$2,20
$7,50
$10,00
$6,48
$4,66
$2,80
$0,80
$5,05
$1.500,00
$1.500,00
$4.000,00
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MESAS 20 $45,00 $900,00

MESAS 10 $15,00 $150,00
MESAS 20 $25,00 $500,00
CARPAS 6 $250,00 $1.500,00
PISTA DE BAILE 2 $300,00 $600,00
VINTAJE DE MADERA 10 $25,00 $250,00

(JAULAS BICICLETAS,SOPOR
TES PORTA RETRATOS)

TOTAL $11.184,67
Elaborado por: David Pila Castillo

Tabla No. 16

Equipos de computacion.

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
COMPUTADORA 4 $450,00 $1.800,00
IMPRESORA 1 $395,00 $395,00
TOTAL $2.195,00

Elaborado por: David Pila Castillo

3.3.2 Localizacién.

La empresa El Ciprés se encuentra ubicado en la provincia de Pichincha, canton
Quito, parroquia Tumbaco, sector La Buena Esperanza.

Figura No. 10

Mapa de ubicacion EI Ciprés.
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Elaborado por: David Pila Castillo

El lugar se encuentra adecuado para realizar los eventos y servicios de catering, la
estructura y la division se muestra en la siguiente figura:
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Figura No. 11

Division EI Ciprés.
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Sala p |
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Lounge g Laguna

Elaborado por: David Pila Castillo

3.3.3 Macro proceso.

El recurso humano de la empresa tendré a su cargo ejecutar actividades para realizar

el un evento y servicios de catering como se muestra en la siguiente figura.
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Figura No. 12

Macro proceso del servicio

AREA AREA AREA
CLIENTE ADMINISTRATIVA OPERATIVA ADMINISTRATIVA

ug Firmar
N conftrato

S Registrar

nuevo cliente

NGO Registrar

abono
L Realiza Seleccionar Registrar saldo
abona} productos I final

51

Preparar meni |#————

Decerar el lugar

!

Servir productos
y brindar
servicios

Satisfaccion

del cliente

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.4 Implantacion de Estrategias.
3.4.1 Plan de inversion.

3.4.2 Gastos de constitucion.

Para el funcionamiento de la empresa se requiere constituir legalmente, por lo cual se

detalla los gastos en el siguiente tabla.

Tabla No. 17

Gastos de Constitucion.

Descripcion V. total

Ruc 0,00
Patente Municipal 200,00
TOTAL 200,00

Elaborado por: David Pila Castillo

3.4.3 Gastos de Instalacion y Adecuacion.

Para el funcionamiento adecuado de la empresa, se requiere contemplar los

siguientes gastos.

Tabla No. 8

Gastos de Instalacion y Adecuaciones.

Descripcion V. total

Instalacion de equipos 150,00
Adecuaciones de oficinas y local 100,00
TOTAL 350,00

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.4.4 Plan de inversion general.
Tabla No. 21

Plan de inversion.

INVERSION FIJA

EQUIPOS DE OPERACION - VAJILLA $10.812,00
Y CUBERTERIA

EQUIPOS DE COCINA $13.704,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $2.195,00
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA Y $11.184,67
COCINA

TOTAL INVERSION FUJA $37.895,67

INVERSION DIFERIDA

GASTOS DE INSTALACION Y $350,00
ADECUACIONES

GASTOS DE PUBLICIDAD $100,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA $450,00
CAPITAL SOCIAL $38.400,00
TOTAL INVERSION CAPITAL $38.400,00

Elaborado por: David Pila Castillo

La inversion inicial para la implementacion del proyecto asciende a: $.37.895,67.

3.5 Proyeccion de ventas.
El Ciprés tendra la capacidad maxima para realizar un (1) evento por semana, con un

namero méaximo de 200 personas por evento.
Conforme a la capacidad maxima instalada, se ha realizado 3 escenarios:

= Optimista: en el cual se alcanza la capacidad maxima de las instalaciones
(800 personas), a un precio de $40,00

= Pesimista: en el cual se alcanza un minimo de la capacidad instalada (400
personas), a un precio de $30,00

= Promedio: en el cual alcanza mas de la mitad de la capacidad instalada (500),

a un precio de $35,00

La proyeccion de las ventas se las ha elaborado en base a los 3 escenarios.
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Tabla No. 9

Unidades de ventas a 5 afios.

UNIDAD DE VENTAS

ESCENARIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
OPTIMISTA 9600 9600 9600 9600 9600
PESIMISTA 4800 4800 4944 5040 5280
PROMEDIO 6000 6180 6489 6943 7637

Elaborado por: David Pila Castillo

De acuerdo a las unidades de ventas, se detalla los ingresos en délares para los 5 afios

Tabla No. 10

Ingresos por ventas anuales.

ESCENARIO

OPTIMISTA $384.000,00  $384.000,00  $384.000,00 $384.000,00 $384.000,00
PESIMISTA $144.000,00  $144.000,00  $148.320,00 $151.200,00 $158.400,00

PROMEDIO $210.000,00  $216.300,00  $227.115,00 $243.013,05  $267.314,36
Elaborado por: David Pila Castillo

3.6 Costos y Gastos.

3.6.1 Costos operativos.
Para este rubro se ha considerado la materia prima, mano de obra directa y los

insumos indirectos, los cuales se han sido desglosados a continuacion:

a. Mano de Obra: se considera al personal que interviene directamente con el

proceso de produccion.

Tabla No. 11

Mano de Obra.

MANO DE OBRA
CARGO COSTOS MENSUALES
CHEF $648,90
AYUDANTE DEL $494,49
CHEF
COCINERO $494,49
PASTELERO $494,49
TOTAL $2.132,36

Elaborado por: David Pila Castillo
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b. Costos Indirectos: se ha considerado los insumos alimenticios que se utilizaran
para preparar los mends, también se considera los insumos para realizar las
decoraciones y arreglos.

Tabla No. 12

Costos Indirectos

COSTOS INDIRECTOS

DESCRIPCION VALOR EN DOLARES
Constitucion $200,00
Servicios basicos $250,00

Gas $100,00
Mantenimiento $250,00

de equipos

Combustible $100,00

Otros $800,00
TOTAL $1700,00

Elaborado por: David Pila Castillo

c. Materia prima: se ha considerado los ingredientes e insumos a ser utilizados en

la preparacion del producto y prestacién del servicio

Tabla No. 13

Materia prima

MATERIA PRIMA

DESCRIPCION VALOR EN DOLARES
Insumos $2200,00
alimenticos

Decoracion $800,00
TOTAL $3000,00

Elaborado por: David Pila Castillo

3.6.2 .Proyeccion de costos y gastos.
En base a las ventas proyectadas, se ha realizado la proyeccién de los costos y gastos,

considerando del 3, 5,7 y 10 por ciento.

A continuacion se muestra el desglose de los valores:
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Tabla No. 14

Proyeccién de costos y gastos.

MENSUAL  ANO1 \(e}] ANO 3
COSTOS
Materia prima 3.000,00 36.000,00 36.000,00 37.080,00 37.800,00 39.600,00
Mano de obra directa 213236  25.588,35 25.588,35 26.356,00 26.356,00 26.867,77
Costos indirectos 1.700,00 20.400,00 20.400,00 21.012,00 21.420,00 22.440,00
TOTAL 6.832,36 81.988,35 81.988,35 84.448,00 85.576,00 88.907,77

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Remuneraciones 5.437,89 65.254,71 65.254,71 67.212,35 67.212,35 68.517,45
Adecuaciones 350,00 4.200,00 4.326,00 4.410,00 4.494,00 4.620,00
Publicidad 100,00 1.200,00 1.236,00 1.260,00 1.284,00 1.320,00
Internet 80,00 960,00 988,80 1.008,00 1.027,20 1.056,00
Telefonia fija 50,00 600,00 618,00 630,00 642,00 660,00
Suministros de aseo y 357,31 4.287,72 4.416,35 4.502,11 4.587,86 4.716,49
limpieza
Suministros de oficina 284,67 3.416,04 3.416,04 3.416,04 3.416,04 3.416,04
TOTAL 6.659,87 79.918,47 80.255,90 82.438,50 82.663,45 84.305,98
OTROS GASTOS
Depreciaciones 650,05 7.800,56 7.800,56 7.800,56 7.800,56 7.800,56
TOTAL 650,05 7.800,56 7.800,56 7.800,56 7.800,56 7.800,56

Elaborado por: David Pila Castillo

3.7 Punto de equilibrio.
Tomando como referencia el estudio de mercado, el precio de venta por unidad es de
$35,00 teniendo un margen bruto del 61%.

En la siguiente tabla se detalla el costo unitario, las unidades a producir y el margen
bruto.
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Tabla No. 28
COSTO POR UNIDAD Y MARGEN BRUTO.

COSTO POR UNIDAD Y MARGEN BRUTO

Materia prima $3.000,00
Mano de obra directa $2.132,36
Costos indirectos $1.700,00
TOTAL COSTOS $6.832,36
Unidades a producir 500
Costo por unidad 13,66
P.V.P 35
MARGEN BRUTO 61%

Elaborado por: David Pila Castillo

La empresa el Ciprés debera cumplir con la produccion minima que le permita

solventar los gastos sin pérdidas.

En la siguiente tabla, se detalla las unidades a producir versus los ingresos.

Tabla No. 15
PUNTO DE EQUILIBRIO.

PUNTO DE EQUILIBRIO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS (en délares) $210.000,00 $216.300,00 $227.115,00 $243.013,05 $267.314,36
VENTAS(en unidades) 6000 6180 6489 6943 7638
P.V.P $35,00 $35,00 $35,00 $35,00 $35,00
COSTOS VARIABLES $56.400,00 $56.400,00 $58.092,00 $59.220,00 $62.040,00
COSTOS FIJOS $113.307,38 $113.644,81 $116.595,06 $116.820,01 $118.974,31
P.E (en délares) $154.912,43 $153.729,66 $156.667,95 $154.460,61 $154.931,87
P.E (en unidades) 4426 4392 4476 4413 4427

Elaborado por: David Pila Castillo

3.7 Estado de Pérdidas y Ganancias.
Tomando en cuenta las unidades a producir al mes, se obtiene utilidad al primer afio,

la misma que crece en el afio 3,4y 5.
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INGRESOS
Ventas netas
1. INGRESOS

COSTOS

Materia Prima

Mano de obra directa
Costos indirectos

2. COSTOS

% COSTO/INGRESO

MARGEN DE
CONTRIBUCION
(INGRESOS - COSTOS)

GASTOS
Remuneraciones
Adecuaciones
Publicidad
Internet
Telefonia fija

Suministros de aseo y
limpieza

Suministros de oficina
3. GASTOS

UTILIDAD
OPERACIONAL (1-2-3)
% UTILIDAD /
INGRESOS

DEPRECIACIONES
Depreciaciones
4. DEPRECIACIONES

UAII(1-2-3-4)
% UAII/ INGRESO

Participacion de
trabajadores
Impuesto a la renta

1
$210.000,00
$210.000,00

$36.000,00
$25.588,35
$20.400,00
$81.988,35
39%

$128.011,65

$65.254,71
$4.200,00
$1.200,00
$960,00
$600,00
$4.287,72

$3.416,04
79.918,47

$48.093,18

23%

$7.800,56
$7.800,56

$40.292,62

19%

$6.043,89

$10.073,16

Tabla No. 16

2
$216.300,00
$216.300,00

$37.080,00

$25.588,35

$21.012,00

$83.680,35
39%

$132.619,65

$65.254,71
$4.326,00
$1.236,00
$988,80
$618,00
$4.416,35

$3.416,04
$80.255,90

$52.363,75

24%

$7.800,56
$7.800,56

$44.563,19

21%

$6.684,48

$11.140,80

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS.

3
$227.115,00
$227.115,00

$37.800,00
$26.356,00
$21.420,00
$85.576,00
38%

$141.539,00

$67.212,35
$4.410,00
$1.260,00
$1.008,00
$630,00
$4.502,11

$3.416,04
$82.438,50

$59.100,50

26%

$7.800,56
$7.800,56

$51.299,94

23%

$7.694,99

$12.824,99

4
$243.013,05
$243.013,05

$38.520,00
$26.356,00
$21.828,00
$86.704,00
36%

$156.309,05

$67.212,35
$4.494,00
$1.284,00
$1.027,20
$642,00
$4.587,86

$3.416,04
$82.663,45

$73.645,60

30%

$7.800,56
$7.800,56

$65.845,04

27%

$9.876,76

$16.461,26

5
$267.314,36
$267.314,36

$39.600,00
$26.867,77
$22.440,00
$88.907,77
33%

$178.406,59

$68.517,45
$4.620,00
$1.320,00
$1.056,00
$660,00
$4.716,49

$3.416,04
$84.305,98

$94.100,61

35%

$7.800,56
$7.800,56

$86.300,05

32%

$12.945,01

$21.575,01
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UTILIDAD/PERDIDA DEL

EJERCICIO

$24.175,57 $26.737,91

Elaborado por: David Pila Castillo

3.8 Flujo de Caja.

$30.779,97

$39.507,02

$51.780,03

Se puede observar que a partir del primer afio se genera un flujo de caja positivo,

permitiendo de esta manera sustentar las operaciones del negocio.

INGRESOS
Ventas

Ingresos Propios

TOTAL DE
INGRESOS

EGRESOS
Materia Prima
Mano de obra
directa

Costos indirectos
Remuneraciones
Arriendos
Adecuaciones
Publicidad
Internet
Telefonia fija
Suministros de
aseo y limpieza
Gastos de oficina
Participacion de
los trabajadores
Impuesto a la
renta
Inversiones

TOTAL DE
EGRESOS
FLUJO DE CAJA
LIBRE

Tabla No. 17

FLUJO DE CAJA

S
210.000,00
s
38.400,00
$ $

38.400,00 210.000,00

$ 36.000,00
$25.588,35

$20.400,00
$65.254,71
$4.200,00

$1.200,00
$ 960,00
$ 600,00
$4.287,72

$3.416,04

s
37.895,67

$ $
37.895,67  161.906,82

$504,33 $48.093,18

S
216.300,00

$
216.300,00

$ 37.080,00
$25.588,35

$21.012,00
$65.254,71
$4.326,00

$1.236,00
$ 988,80
$618,00
$4.416,35

$3.416,04
$12.703,89

$21.173,16
$0,00
$

197.813,30
$18.486,70

S
227.115,00

$
227.115,00

$ 37.800,00
$ 26.356,00

$21.420,00
$67.212,35
$4.410,00

$1.260,00
$1.008,00

$ 630,00
$4.502,11

$3.416,04
$13.135,48

$21.892,47
$0,00
$

203.042,45
$24.072,55

S
243.013,05

$
243.013,05

$38.520,00
$ 26.356,00

$21.828,00
$67.212,35
$4.494,00

$1.284,00
$1.027,20

$ 642,00
$4.587,86

$3.416,04
$13.700,42

$22.834,04
$0,00
$

205.901,91
$37.111,14

S
267.314,36

$
267.314,36

$39.600,00
$26.867,77

$22.440,00
$68.517,45
$4.620,00

$1.320,00
$1.056,00

$ 660,00
$4.716,49

$3.416,04
$14.876,81

$24.794,68
$0,00
$

212.885,24
$54.429,12
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Pago de capital $7.213,98 $2.773,00 $3.610,88 $ 5.566,67 $8.164,37
FLUJO DE CAJA DE $504,33 $40.879,20 $15.713,69 $20.461,67 $31.544,47 $46.264,75
ACCIONISTAS

Mas saldo inicial $504,33 $41.383,53 $57.097,23 $77.558,90 S
de caja 109.103,36
SALDO FINAL DE $504,33 $41.384 $57.097 $ 77.559 $109.103 $155.368
CAJA

Elaborado por: David Pila Castillo

3.9 Analisis de Rentabilidad.
Mediante el siguiente analisis se determina la viabilidad del proyecto y su

recuperacion.
e Valor Actual Neto (VNA)

Después de haber realizado los célculos pertinentes, el VAN es de $248.228,11 lo
que significa ser positivo los agentes interesados aceptan invertir en la empresa del El
Ciprés.

La Inversion en el proyecto produciria ganancias por encima de la rentabilidad

exigida y por ende puede aceptarse el proyecto.

Tabla No. 32
VAN
SALDO FINAL DE CAJA
Inversion Inicial 38.400
ANO 1 41.384
ANO 2 57.097
ANO 3 77.559
ANO 4 77.559
ANO 5 155.368
Interés 11%

$248.228,11
Elaborado por: David Pila Castillo

e Tasa Interna de Retorno (TIR)

Una vez realizadas las operaciones necesarias para el calculo de la TIR, esta arroga
como resultado un valor del 82% que en primer lugar al ser comparada con las opciones
financieras actuales del mercado, que bordean el 4,3% (Tasa Pasiva) y 11% (Mercado

Bursatil) se recomienda a los agentes interesados que inviertan en el negocio ya que el
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82% es altamente atractivo y rentable siempre y cuando se siga a rigurosidad los

programas de trabajo disefiados en este proyecto.

Tabla No. 18

TIR
SALDO FINAL DE CAJA SALDO FINAL DE CAJA
ANO O 504
ANO 1 41.384
ANO 2 57.097
ANO 3 77.559
ANO 4 109.103
ANO 5 155.368

82%

Elaborado por: David Pila Castillo
e Tiempo de Recuperacion de Inversion.

El PAYBACK 19 meses es el dato que arroga el calculo del tiempo de recuperacion
de la inversion inicial lo que se apegue a los parametros establecidos en las condiciones
actuales del mercado en otras palabras, es atractivo financieramente recuperar la

inversién en un afio siete meses.

Tiempo de Recuperacion de Inversion
Inversion Ganancias Anuales
Tiempo de Recuperacion de 37895,67
Inversion 24175572
Factor meses | Resultado total meses
1,57 12 18,810229 19

Elaborado por: David Pila Castillo
3.10 Plan de Marketing.

3.10.1 Producto.

La diferenciacion serd la estrategia que aplicard El Ciprés, en la cual se brindara
alternativas de menus de acuerdo al tipo de evento y presupuesto del cliente. Cada uno
de los productos sera elaborado bajo normas, estandares de calidad, valor nutricional y

buen sabor que cumplan las expectativas de los clientes.
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Las tacticas a emplear son:

o Paquetes para los eventos, en la cual se incluira:

Tres opciones de menus
Bocaditos

Arreglos

Decoracion

Mousica

o Se ofrecerd un servicio personalizado, en donde los clientes podrén

interactuar e informar sus necesidades, requerimientos y observaciones.

o Se utilizara las mejores précticas de manufactura para mantener y

brindar productos en buen estado.

o La entrega de los productos serd bajo las normas de seguridad y en

equipos apropiados para transportar.

(.aterlng Eventos

EL CIPRES

Catering - Eventos ———

Elaborado por: David Pila Castillo
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3.10.2 Precio.
Considerando el estudio de mercado, se pudo constatar que los clientes estan
dispuestos a pagar entre $31,00 a $35,00, en base a esta informacion se ha establecido

que el precio del producto y servicio es de $35,00 (valor por persona).

= Las estrategias que se aplicaran seran:
o Se realizara un descuento del 6% siempre y cuando el evento haya
superado las 200 personas.
o El pago por el servicio se lo realizara en dos partes; el 50% a la firma

del contrato y el 50% un dia antes del evento.

3.10.3 Plaza.
El canal de distribucion que El Ciprés brindara sera directo, en el cual no habra

intermediarios y el personal de la empresa entrega el servicio y el producto contratado.

En la siguiente figura se muestra el canal de distribucion que se aplicara en la

empresa.

Cliente final

Elaborado por: David Pila Castillo.
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3.10.4 Promocion.
El producto y servicio se dard a conocer a través de las redes sociales (Facebook e
Instagram) y referidos de clientes.

El acceso a las redes sociales es un medio que ayuda hacer conocer opciones de los
servicios y productos, de impacto y sobre todo no tiene costo, y al ser una empresa que
se esta incorporando al mercado el uso de esta herramienta facilita a los socios a no
incrementar los costos. Se realizard también campafias publicitarias mediante correo
electronico de acuerdo a una base de datos que la empresa elaborara con clientes

futuros.

Pagina Mensajes Notificaciones [

cee: [ .

— Catering - Eventos —
El Cipres

Inicio

| Informacién

Servicios

Informacién # Editar Informacion

DONDE ESTAMOS

* Norberto Salazar y Pie Rio Chone Como tlegar

Quto 9

Enviar un mensje

73



3.10 Plan de Accion.

10

11

12

13

Actividades

Estudio del Proyecto
Documentacion Legal
Adquisicién de Equipos
Instalacidn de Equipos
Seleccién de Proveedores
Seleccién de Personal
Capacitacién del personal
Community Manager
Operacion de Actividades
Creacion de Pagina Web

Creacion de promociones

Mantenimiento de los equipos

Mantenimiento areas verde

Tiempo

6 meses
2 dias
10 dias
15 dias
5 dias

5 dias

3 dias

5 afios
3 dias
2 dias
2 dias

2 dias

Objetivos

Elaborar un Plan Estratégico de la Empresa El
Ciprés
Cumplir con lo que Estable la ley

Incorporar las Herramientas para la elaboracién
de productos

Realizar las adecuaciones principales para los
equipos

Determinar mis principales proveedores

Contar con el personal adecuado para el
cumplimento de las diferentes tareas

Dar a conocer la razén de la empresa, politicas
de servicio

Publicitar los productos y servicios

Ejecutar el proyecto

Captacién de Nuevos clientes

Fidelidad a nuestros clientes

Mantener los equipos en éptimas condiciones
de funcionamiento

Mantener las dreas en 6ptimas condiciones de
funcionamiento

Cronograma
Inicio Final
17/10/2016  13/03/2017
10/04/2017 | 12/04/2017
15/04/2017  25/04/2017
20/04/2017  05/05/2017
06/05/2017  11/05/2017
11/05/2017 | 16/05/2017
17/05/2017  20/05/2017
21/05/2017 | 21/05/2018
21/05/2017 21/05/2022
22/09/2017  25/09/2017
25/09/2017  27/09/2017
03/10/2017  05/10/2017
03/10/2017  05/10/2017

Departamento.

Universidad

Socios de la
empresa
Socios de la
empresa
Socios de la
empresa
Socios de la
empresa
Socios de la
empresa
Socios de la
empresa
Departamento
Comercial
Departamento
Comercial
Community
Manager
Departamento
Comercial
Personal de
Mantenimiento
Personal de
Mantenimiento
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14

15

16

17

18

19

20

Adquisicién de utensilios de
cocina
Alianzas Estratégicas

Elaboracién de nuevas
estrategias
Capacitacion al personal

Adquisicidn de nuevos
productos de las nuevas
tendencias

Creacion de nuevos menus

Capacitacién de nuevas
tendencias gastrondmicas

Elaborado por: David Pila Castillo

1 dia

5 dias

5 dias

3 dias

1dia

2 dias

3 dias

Cambio de utensilios de cocina por el uso
Ver nuevos proveedores en el mercado
Elaboracién de nuevas estrategias
Mantener a nuestro personal capacitado

Nuevas tendencias en el mercado

Nuevos platos para la innovacién

Nuevas tendencias gastrondmicas

15/04/2019
10/06/2019
20/10/2019
25/11/2019

07/01/2020

08/01/2020

11/01/2020

19/04/2019
15/06/2019
25/10/2019
28/11/2019

08/01/2020

10/01/2020

14/01/2020

Departamento
Comercial
Departamento
Comercial
Socios de la
empresa
Departamento
Comercial
Departamento
Comercial

Departamento
Operacional
Departamento
Operacional
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SECCION IV

4.1 Conclusiones.

e La elaboracion tedrica del plan estratégico nos da un analisis de mercado se
pudo establecer que el servicio de eventos y catering para la parroquia Tumbaco
tiene el 90% de aceptacion.

e Mediante las estrategias implementadas en el proyecto la principal es la
promocion por ser la principal herramienta de contacto con los clientes ya que
interacta directamente y tiene un conocimiento de las principales ofertas y fotos
que da la empresa EI Ciprés.

e EIl mercado meta de la parroquia Tumbaco requiere los servicios por paquetes
51% generando una utilidad del 19%, 21%, 23%, 27% y 32% en el periodo de 5
afnos.

e En base al porcentaje de insatisfaccion del mercado (85%), se ha considerado
crear una empresa de eventos y catering en la parroquia Tumbaco, siendo la
inversion inicial de 37.895,67; financiado con fondos propios a través de la
participacién de 2 accionistas.

e Las unidades de produccién anual para el inicio del proyecto seran de 6.000u,
con un incremento anual del 3%, 5%, 7% y 10%; siendo el precio de venta al
publico $35,00.

e La recuperacion de la inversion se tendra después de 1 afio, 7 meses, teniendo
una Tasa Interna de Retorno del 81% y un Valor Actual Neto de $248.228,11.

e Esto quiere decir que se puede alcanzar una utilidad adicional de $248.228,11. o

que el flujo de fondos resiste hasta una tasa de descuento del 82%.
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4.2 Recomendaciones.

Se recomienda al personal de comercializacion de la empresa EI Ciprés dar
prioridad a los clientes corporativos, ya que garantizan el 43% de la demanda.
Una vez recuperada la inversion los socios de la empresa El Ciprés se debe
expandir en el mercado y ofrecer nuevos productos y servicios por las nuevas
tendencias que ocupan los eventos.

Al personal de EI Ciprés se encargara que utilice nuevos canales de promocién
adecuados para el éxito de la captacion de clientes.

Los accionistas se les recomienda que evallen periddicamente las ventas, de
modo que permita planificar y ejecutar los planes de accién.

Los principiales socios de El Ciprés deberan invertir en nuevas tecnologias que
permitan optimizar los recursos y mejorar los productos y servicios.

Al personal de cocina de la empresa El Ciprés se tendrd que mantener en
contantes capacitaciones en las nuevas tendencia de platos como el proceso de
los alimentos que recomienda los principiales proveedores para la conservacion

apta de los alimentos.
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4.4 Anexos.

Fotografias:

EL CIPRES
e

Catering - Eventos ——
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Encuesta:

UNIVERSIDAD ISRAEL

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Objetivo: Conocer las necesidades y requerimientos de la poblacién para una empresa

de eventos y servicios de catering en la parroquia Tumbaco.
Datos Generales:
Sexo: M ( ) F ( )

Edad:

Ocupacion:

Seleccionar con una (X) la respuesta a las siguientes preguntas

1. ¢ Contrataria servicios de eventos y catering en la parroquia Tumbaco?
Sl ( ) NO ( )

2. ¢ Con que frecuencia realiza la contratacion de este servicio?
TRIMESTRAL ( )

SEMESTRAL ( )

ANUAL ( )

3. ¢ Qué tipos de eventos requiere?

Matrimonios ( )
Corporativos ( )
Familiares ( )

4. ¢ Qué tipo de servicio prefiere?

Por paquetes ( )
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Individual ( )

5. ¢Ha contratado servicios de catering y eventos en la parroquia Tumbaco?

si ( ) NO ( )

6. ¢ Los servicios contratados han cumplido con sus expectativas y necesidades?
si ( ) NO ( )

7. ¢Los precios por el servicio de catering y eventos han sido accesibles?

St ( ) NO  ( )

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un paquete del servicio?

De $25,00 a $30,00 ( )
De $31,00 a $35,00 ( )
De $36,00 a $40,00 ( )

9. ¢Que le gustaria que esta empresa ofrezca a diferencia de las otras?

Variedad de Menus ( )
Calidad en los servicios y productos ( )
Formas de pago ( )
Decoracion ( )

10. ¢Como localiza a las empresas que brindan un servicios de catering y eventos?
Redes Sociales ( )

Referidos ( )

Gracias por la informacion
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Resultado de las Encuestas.

1. ¢Contrataria servicios de eventos y catering en la parroquia Tumbaco?

Detalle Encuestados %
Si contrataria 65 90

No contrataria 7 10
Total 72

2. ¢Con que frecuencia realiza la contratacion de este servicio?

Detalle Encuestados %
Anual 21 E
Trimestral 20 28
Semestral 31 43 |
Total 72 100

3. ¢ Qué tipos de eventos requiere?

Detalle Encuestados
Familiares 20
Corporativos 31
Matrimonios 21
Total 72

4. ¢ Qué tipo de servicio prefiere?

Detalle Encuestados
Por paquetes 69
Individuales 3

Total 72

5. ¢Ha contratado servicios de catering y eventos en la parroquia Tumbaco?

Detalle Encuestados
Si 66

\[o] 6
Total 72
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6. ¢ Los servicios contratados han cumplido con sus expectativas y necesidades?

Detalle
Si

\[o]
Total

Encuestados

61
11
72

7. ¢Los precios por el servicio de catering y eventos han sido accesibles?

Detalle
Si

No
Total

Encuestados

57
15
72

8. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un paquete del servicio?

Detalle
$25-30
$31-35
$36-40
Total

Encuestados %
20 28

37 51
15 21
72

9. ¢Qué le gustaria que esta empresa ofrezca a diferencia de las otras?

Detalle

Variedad de MenuUs
Calidad en los
productos

Formas de pago
Decoracion
Total

10. ¢ Cbémo localiza a las empresas que brindan un servicios de catering y eventos?

Detalle
Redes Sociales

Referidos
Total

servicios

Encuestados %

19 26

Y 20 27

18 25
15 23
72

Encuestados
56
16
72
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Cotizacion.
Ve
Direccién: Teléfonos: 2267006/2046369
RIO CHONE E4-383 PB NORBERTO Celular: 0998125902
SALAZAR LA ESPERANZA 0982461974

Catering - Eventos

Correo: elciprescatering@gmail.com

De mis Consideraciones:

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos la Administracion
de “EL CIPRES”, un sitio de recepciones, el mismo que queda ubicado en la
parroquia de Tumbaco detras a la Iglesia Buena Esperanza, contando con 2300
metros cuadrados, capacidad para personas comodamente ubicadas, y dispone
de servicios de alimentaciéon, organizacion, coordinaciéon y Protocolo,
garantizandoles total éxito en el evento que usted requiera.

A continuacion sirvase encontrar los servicios que le ofrecemos en su
evento.

e EVENTO: BODA
e FECHA DISPONIBLE:
e HORARIO DISPONIBLE:

e N2 PERSONAS: 100
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FORMA DE PAGO

e Se abona 50% de la cotizacion (con este valor se reserva la fecha y la hora
del evento)

. 100% el dia anterior al evento y el saldo al emitir la factura final.

Estaremos gustosos de poder atenderle y en ayudarle con cualquier inquietud que Ud.
tenga.

Atentamente,

Chef David Pila

“EL CIPRES”
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Weruis d(%wcmﬁd por 4 %ﬁq/
OPCION A:

No.1
FUERTE.
Pollo en salsa de Maracuya
Papa Croqueta
Arroz Mixturado.

Ensalada Mixta. (Tomate, Lechuga, Pepinillo, Brécoli, Vinagreta)

No. 2
FUERTE.
Pollo en salsa Bechamel
Arroz al Curry con pimiento rojo
Roulet de papa

Ensalada Delicia (Apio, pimiento, zanahoria, Salsa de Albahaca.)

COSTO MENU. ....vvrevrresresiesseines (527.50+ IMPUESTOS)
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OPCION B:

No.1
FUERTE.
Roast beef
Pastel de papa (3 quesos)
Arroz verde.

Ensalada de la casa (esparragos, tocino y tomate cherry)

No. 2
FUERTE.
Cordon Blue
Arroz al Curry con almendras.
Papa Espafiola

Ensalada dulce (col morada, col verde, zanahoria y vinagreta dulce)

COSTO MENU. .....vcovrvvreesieseeseens (529,00 + IMPUESTOS)
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OPCION C:

No. 1

FUERTE
Medallén de pollo en salsa blanca y champifiones
Solomillo a la Crema de manzana y Mostaza
Arroz Japonés (zanahoria, apio, salsa china)
Sufle de papa

Ensalada: Timbal de verduras asadas y gratinadas con queso crema

No. 2
FUERTE
Deconstruccidn de ave en salsa italiana
Solomillo de Cerdo en su salsa
Arroz blanco con perejil
Mashua, papa o camote sorpresa (salsa de queso)

Ensalada EL CIPRES

COSTO MENU. .....vcovvrvvreisieseeseens (531,00 + IMPUESTOS)
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OPCION D:

No.1
FUERTE
Suprema de Pollo con compota de tres frutos
Solomillo de cerdo salsa de la casa
Arroz a la mostaza
Papa Duquesa

Ensalada Pascual (tomate, lechuga, cebolla, rdbano)

No. 2
FUERTE
Escalopas de Pollo en salsa de maracuyd
Salén de Res en reduccion de vino tinto y echalots caramelizados
Arroz al curry
Timbal de papa y aguacate

Ensalada Tricolor (Pepinillo, cebollin, tomate, lechuga morada )

COSTO MENU. .....vcovvrvvreisieseeseens (532,50 + IMPUESTOS)
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OPCION E:

FUERTE:
Medallén de Ave relleno de acelga y cabano con salsa de frambuesa
Braseado de res en salsa de romero y eneldo
Arroz Verde
Bandera de Papa

Ensalada Tricolor (Pepinillo, cebollin, tomate, lechuga morada )

COSTO MENU.........oovsisssssssssnses (533,50 + IMPUESTOS)

OPCION ENTRADAS
Crepe Primavera
Crepe mixto (pollo y carne) decorado con limén, salsa de mora y perejil.

Voo Ly [+ SR ($ 250 + IMPUESTOS)

Coctel de camarones
Aguacate relleno

Coctel de palmito

Quiche Lorane

Causa de papa con camarones

Voo 2y [+ SR ($ 3,50 + IMPUESTOS)
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. Rollitos de corvina en salsa de limoén

° Langostinos Rebosados con salsa de mariscos

° Tartar de salmdén con caviar rojo

o Salmén ahumado con queso crema

o COSTO....covsvsesesusnsnsassnses ($ 4,20 + IMPUESTOS)

MENU DE NINOS: (INCLUYE TORTA SEGUN MENU ESCOGIDO)

OPCION A OPCION B OPCIONC
Pollo Broaster Hamburguesa Vienesa Especial
Papas Fritas Papas Fritas Papas Fritas
Arroz segln el Menu (Salsas) (Salsas)
(Salsas)
COSTO ..cccvumumnmmumunenmansnsnmnnsnsnnsnsnsnsnnsnsnnsnsnsnnsnsnnnnnnnnnns $ 15,00

Todos los menus llevan decoracidn especial segin degustacion, la misma que se
realizara con 15 dias de anticipacion al evento.

CONDICIONES:

> EL Menu incluye Carpas, Saloneros, Cristaleria, Cuberteria, Vajilla, Servilletas y
Hielo.

» En los valores antes indicados, se incluyen los siguientes servicios:

v' Manteleria completa diversos colores.

v' En caso de requerir existe mayor variedad de menus con diferentes costos.
v" Servicio de Personal.

v Uso de mesas sillas, y demas instalaciones.
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v" Mdsica ambiental

v Uso del personal por 8 horas. Hora adicional $ 100,00.

v' Los proveedores de nuestros productos son exclusivos de “El Ciprés”
v En caso de requerir le ayudamos con toda la organizacion y el Protocolo.

NOTA: Las mesas Y sillas son las estandar para los eventos; es decir, de madera
vestidas, en caso de requerir un distinto menaje tendra un costo adicional.

OPCIONE'S DE PASTEL:

A: TORTA DE MARACUYA

B: TORTA DE NUECES CON DURAZNOS

C: TORTA DE FRUTILLA'Y NUECES

D: TORTA DE GUANABANA

E: TORTA CARAMELO

F: TORTA DE SUSPIRO

G: MOUSSE DE MARACUYA

H: MOUSSE DE CHOCOLATE AMARGO CON FRUTOS ROJOS

I. CANASTA DE CHOCOLATE CON HELADO Y CARAMELO
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PROMOCION EXCLUSIVA

“EL CIPRES”

v' No se cobrara el Descorche.
v Todos los menus incluyen postre. (Pastel a Eleccion.)

v Se colocara una mesa de bajativos en la recepcion. (Café, Té, Aguas
Aromaticas, etc.).

v" Cocteles o sangria de bienvenida.

v Agua natural, agua mineral y colas ilimitadas.

iPROMOCIONES!

Plan Clasic 8 Horas:- $35.00 + IVA, De Cortesia

Sillas Tifany con forro y lazo

Cualquier de nuestros menus incluye entrada y postre
Colas y aguas ilimitadas

Sangria de bienvenida

Mesas de cristal

Vajilla blanca cuadrada

Disco movil

Centros de mesa

. Arreglo floral mesa de novios

10. Pista de baile

© o N U W

Plan Prestige 8 Horas:- $40.00 + IVA Todo lo anterior mas:

11.Sala Lounge

12. Velos de Organza sobre carpas
13.Ramo de Novia Redondo

14.Tres Azahares para el novio y los padres
15. 200 bocaditos 100 de dulce 100 de sal
16. Centros de mesas
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Plan Elite 8 horas:- $50.00 + IVA Todo lo anterior mas:

17. Cortinas decorativas de velos laterales para los toldos
18. Decoracién para Foto “Booth”

19. Locro Quitefio para la noche

20. Decoracion Vintage

21. Faroles en la entrada

22. Pastel Fondant 2 pisos.

23. Disefio de menu

Plan Econémico:- $28.00 + IVA

Cualquier de nuestros menus incluye entrada y postre
Sillas Tifany con forro y lazo

Mesas de madera vestidas con mantel y sobre mantel
Centros de mesa

Vajilla blanca cuadrada

Bocaditos de sal

Carpas con paredes

Colas y aguas ilimitadas

© 0NV hWwWN

Sangria de bienvenida

Plan Catering Completo:- 18.00 + IVA

1. Cualquiera de nuestros menus incluido entrada y postre
Incluye vajilla, cubiertos, y cristaleria

Provisidon de agua mineral, hielo y bebidas soft ilimitadas.
Descorche de bebidas gratis

Transporte hasta el lugar del evento

ik wnh
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Cronograma.

MESES AGO 2016 | SEP 2016 OCT 2016 NOV 2016 DIC 2016 ENE 2017 FEB 2017 MAR 2017
Semanas
ACTIVIDADES 1(2|13(4(1|2|3|4 2|3 2|3 11213 2|3 2|3 112314

Presentacion del tema de titulacion

Revisidon del tema de titulacion

Disefo de la tesis

Elaboracion del Problema de la
investigacion

Elaboracion del Objetivo General

Elaboracion de la Hipdtesis

Elaboracidn de marco tedrico

Disefio de instrumentos

Aplicacion de Instrumentos

Sistematizacion de informacion

Elaboracion de la propuesta

Validacién de la propuesta

Revisidn, correccion y aprobacion

Presentacion Final de la tesis

Pre Defensa

Defensa

Elaborado por: David Pila Castillo
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