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PLAN DE EGOCIO 

RESTAURANTE DE COMIDA DIETETICA CON ASESORIA NUTRICIONAL 

Este Plan de Negocio ha sido desarrollado con cl objetivo de detenninar Ia factibilidad 

de emprender con Ia comercializaci6n de comida dietetica, bajo c l nombre de una 

empresa pionera Hamada . 

Good 

~-' 
En Ia actualidad los mercados estan entrando en un periodo de nipida evoluci6n debido 

a los diferentes carnbios producidos por los patrones de consumo de Ia poblaci6n 

mundial, ya que hoy el consumidor no solo se preocupa del sabor de su producto, sino 

tarnbien del beneficia que su uso pueda otorgarle. especialmente en el ambito de Ia 

salud y Ia nutrici6n, to que abre nuevas oportunidades y desafios para las diversas 

industrias sobre todo alimenticias . 

En Ia primera parte del proyecto se describe el producto, asi como sus aliados 

estrategicos y ademas se deterrninan los principales aspectos econ6micos del pais que se 

relacionan directa e indirectamente con el negocio a emprender . 

e puede sei'ialar que Ia comida dietetica es una comida natural de alto contenido 

nutricional y vitaminico que satisface Ia tendencia actual en sabor y salud. El producto 
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permite a las personas consurnir una comida agradable a! paladar y rica en nutrientes sin 

la necesidad de tener que elaborarlo en casa . 

Para Ia elaboraci6n de Ia comida se cuenta con un grupo de proveedores de gran calidad 

y prestigio en el mercado, con el fin de garantizar Ia entrega de un producto saludable, 

fresco, de calidad y que curnpla con las expectativas de los consurnidores que confian 

en la empresa . 

En Ia segunda parte se realiza un estudio tecnico de factibilidad donde se determina Ia 

maquinaria a utilizarse, el diseiio de la planta, el personal a contratarse y adicionalmente 

se especifica los aspectos legales de la empresa . 

Good Food, es una empresa de producci6n y comercializaci6n de comida dietetica 

elaborada en Guayaquil - Ecuador con productos naturales y es Ia primera en ofrecer un 

tipo de venta moderno en cuanto a comida, con todas las caracteristicas y garantias 

requeridas por los clientes. Por su condici6n de pionera se posicionara en la mente de 

los consumidores y una vez que esto suceda se procedera a Ia transformaci6n del 

negocio en franquicia, para de esta manera expandir el negocio tanto nacional como 

internacionalrnente . 

En Ia tercera parte se encontrara un estudio de mercado donde se realizaron 100 

encuestas cercanas al Iugar en donde se instalara el restaurante . 

En base a Ia investigaci6n de mercado realizada, se obtuvo que en su rnayoria, las 

personas estan dispuestas a comprar Ia comida dietetica ofrecida, dando un indice de 

compra 97% del total de las personas encuestadas, lo que revela la factibilidad del 

proyecto en cuesti6n . 
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La cuarta parte muestra el plan de marketing y su desarrollo, en cuanto a la estructura 

corporativa, estrategias de marketing, posicionamiento, comportamiento del consumidor 

y marketing mix . 

Good Food, pretende atender el segmento de mercado de personas con una edad 

comprendida entre los 18 a 60 aiios que frecuenten el sector de 9 de Octubre y Malec6n 

2000 . 

La quinta fase analiza el entorno financiero del proyecto, en el que se detalla Ia 

situaci6n fmanciera de Ia ernpresa, asi tenemos: 

El proyecto de comida dietetica sera financiado por Ia aportaci6n de las socias 

fundadoras y de un prestamo bancario a una tasa del 12% a 5 aiios plaza . 

La sexta parte refleja el impacto social, importante para Ia empresa ya que cambia Ia 

preferencia en cuanto a alirnentaci6n de los consumidores, pues estos encontraran en 

una comida los nutrientes necesarios y saludables para el cuerpo; sin olvidar los 

beneficios que aporta a sus colaboradores y a los grupos familiares de estos, mediante la 

generaci6n de emplco, retribuyendo salarios justos, proporcionando beneficios sociales, 

capacitaci6n y forrnaci6n, estabilidad y motivaci6n; e incluso Ia aportaci6n que hace a Ia 

conservaci6n del media ambiente por medio del empleo de material biodegradable . 

2. OBJETIVOS DEL PROYECTO 

Establecer un negocio que permita obtener una independencia econ6mica, profesional y 

personal a sus creadores . 

• Establecerse en el mercado guayaquileiio una manera nueva de alimentaci6n 

mediante el consumo de comida dietetica . 

• Ser la Marca numero de comida Light en Ia Industria de Servicio de 
Restaurantes en Ia ciudad de Guayaquil. 

• Brindar una asesoria adecuada, rnejorando asi el estilo de vida de cada uno de 
nuestros clientes . 
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• Cubrir Ia necesidad de una sana alimentaci6n de los ciudadanos . 

3. DESCRIPCION DEL NEGOCIO 

Este proyecto se ha desarrollado para Ia 

elaboraci6n y comercializaci6n de comida 

Oietetica. La elaboraci6n de Ia comida se 

realizani de manera natural, contando con todas 

las condiciones y normas de saJubridad e 

higiene necesarias para producir un producto de 

calidad . 

Su comercializaci6n o expendio, sera mediante un Restaurante de ambiente acogedor el 

rnismo que estara ubicado en 9 de Octubre. La comida Dietetica. se encuentra 

equilibrada de tal manera que sea facil para el cuerpo digerir y asimilar las proteinas, 

carbohidratos, grasas, vitaminas y minerales necesarias para mantener Ia salud y el peso 

ideal . 

La ventaja competitiva de la comida dietetica es Ia innovaci6n, debido a la asesoria 

nutricional que recibira el cliente al momento de ser atendido en el Restaurante, para 

una mayor satisfacci6n del cliente se ha implementado el servicio a domicilio . 

Todo esto se suma como valores agregados y sera Ia clave para el cxito del negocio . 

Una vez que la comida dietetica, se haya posicionado se pretende abrir sucursales a 

nivel nacional a traves de franquicias y mas adelante cnfocarse a nivel intemacional. 

HISTORJ A DE LA EMPRESA 

GOOD FOOD es una empresa conformada por 2 personas, que tienen como meta 

establecer un negocio que les permita desarrollarse profesional y personalmente, al 

mismo tiempo que obtienen rentabilidad econ6mica y satisfacci6n por aquello que 

imaginaron, crearon y realizaron . 

La empresa se caracteriza por su calidad, puntualidad, higiene y economia . 

u secreto es Ia atenci6n personalizada y la variaci6n de recetas, tomando muy en 
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cuenta los alimentos que no son de agrado del cliente ya sea por problemas de salud o 

simplemente no les gustc, buscando asi satisfacer al clientc sicmpre . 

MISI<)N 

Satisfacer el paladar de Ia familia ecuatoriana sana y nutritiva, con los mejores y 

exquisites platos hechos como en casa con Ia mayor calidad y al alcance de todos . 

OBJETIVOS 

Los objetivos que establezcan una empresa o negocio son importantes al momento del 

funcionamiento de Ia misma ya que se basaran en ellos para alcanzar cada una de sus 

metas . 

Good Food no es Ia excepci6n, para ello ha establecido algunos objetivos muy 

importantes: 

CORTOPLAZO 

• Obtener fidelidad de los clientes, mediante un servicio de calidad . 

• Ser el mejor restaurant de comida dietetica de Guayaquil. 

• Abrir una sucursal nueva en el sur de Ia ciudad . 

MEDIANO PLAZO 

• Mejorar la calidad de vida de cada uno de nucstros clientes, mediante un servicio 

de alimentaci6n sana . 

• Implementar servicio de catering ejecutivo . 

• Abrir una nueva sucursal en el norte yen Samborond6n 

LARGOPLAZO 

• Expandir nuestros servicios a nivel nacional con nuevas sucursales . 

• lmplementar un centro nutricional con atenci6n para nifios y nifias que tengan 

problemas de desnutrici6n gratuita . 
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PRODUCTOS Y/0 SERVICIOS 

Los productos a comercial izar en el Restaurante se basaran en dos menus, los desayunos 

y almuerzos, tambien se expendera otros productos como agua, sodas Light, jugos y 

postres . 

Desayunos: 

Seran realizados en base a un menu diario y establecido sernanalmente, se serviran en 

porciones pequefias pero conteniendo todas las vitarninas, proteinas y nutrientes 

necesarios de un desayuno, estaran compuestos, por frutas, jugos, te, leche, huevo, pan 

integral. 

Almuerzos: 

El menu del almuerzo al igual que el desayuno se lo realizara en base a lo establecido 

semanal, se cornpondra por una sopa, arroz integral, ensaladas, el acompafiado del 

segundo que puede ser, came, polio, marisco todos cocidos al vapor o plancha y por un 

postre (frutas, pies, gelatina, etc) . 

Cada menu se ha establecido pensando en mejorar el estilo de a1imentaci6n de los 

c lientes y sus fam ilias . 

ERVICIOS 

Los servicios que se van a ofrecer en el REST AURA TE son los siguientes: 

ervicio de Asesoria Nutriciooal.- Este servicio es personalizado, nuestros clientes 

tienen Ia opci6n de realizarse Ia primera consulta gratuita con el Nutricionista. El rnismo 

que ayudara a los clientes a conocer mejor que es Ia comida dietetica, como le ayudara 

en su vida . 

Servicio a Domicilio.- Este servicio se lo realizara por medio de Ia implementaci6n de 

un departamento de recepci6n de pedidos, que consiste en tomar las diferentes 6rdenes 

de desayunos y almuerzos los rnismos que seran entregados en donde el cliente decida 

por parte de un personal motorizado en un tiempo de 30 a 45 minutos . 

Ateoci6n al cliente personalizado.- I Iabra un grupo de meseros, total mente calificados 

y capacitados en atenci6n al cl iente para que den un buen servicio, ellos se encargaran 
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de asesorar a cada cliente at memento de rcaliLar un pedido, sea este para servirse en el 

restaurante o a domicilio . 

4.- ANALISIS DEL MACROENTORNO 

4.1 A. ~ALISIS NACIO AL 

Se ha podido notar que durante el segundo trimestre del ai'io 20 I 0. Ia economia 

ecuatoriana creci6 2,74% en relaci6n al II trimestrc del afio anterior. De esta forma, Ia 

reactivaci6n de Ia economia se afianza despucs de que el primer trimcstre tambien 

registr6 un crecimiento positive (0,65% entre cl primer trimestre del 2009 y 20 I 0) . 

El indicador mas real de la economia productiva del Ecuador. el PIB no petrolero . 

tambien muestra un fomlidable crecimiento de 4,40% en el 2° trimestre-20 10 en 

comparaci6n con el 2° trimestre del 2009 . 

Uno de los factores que mas incide en Ia recuperaci6n a l 2° trimcstrc del 20 I 0 es el 

incremento en el consume de los hogares. variable determinantc para profundizar Ia 

actividad econ6mica. El consume de hogares presenta un crecimiento anual 

consecutive durante el 2010: 3,31% durante el Jer trimestrc > 7.74°-'o al 2° 

trimestre/20 10. Este ultimo crecimiento es notable ) alcanza los niveles de crecimiento 

de consume que se registraron en el 2008. ano de crecimiento record durante el ultimo 

quinquenio . 

Fuente: BCE 

4.1.1 ESTRA TEGIA DEL GOBIERNO 

Como se viene observando el Gobierno del Presidente Correa ha implementado, una 

serie de nonnas y politicas con el fm de mejorar la situaci6n del Pais en pro de cada w1o 

de sus habitantes, para ello se esta invirtiendo cada vez en los campos de Turismo, 

Agriculrura, Vivienda, el factor empleo tambien se ha mejorado mucho gracias a las 

nuevas politicas que defienden los derechos de los trabajadores, logrando de esta 

manera el pago justo de su trabajo. tarnbien se ha mejorando las nonnas para acceder a 

creditos, incrementando de esta manera el poder adquisitivo de los Ecuatorianos . 
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4.1.2 ESTRATEGIA NACIONAL 

ECONOMICO POLITICO Y SOCIAL 

PIB 

El PIB demuestra lo que cada industria aporta para el crecimiento de un pais, en este 

caso se puede observar que el Valor agregado Bruto de la industria de otros servicios en 

la cual este negocio pertenece aporta con el2.34% trimestral, con relaci6n al afio pasado 

que estaba por debajo de este valor se puede apreciar que esta industria tiende al 

crecimiento . 

VA8 por- industrlas .• 
pNclos const011nte!S d~ 2000, tlt·l, CVE, 

sc,-undo trlmcstru de 2010 

t..OO UIO CUIO i.OO LOO 

U.C'l<~ •• ., .... -~--.llllliiiii!i!~iii!!!!!!iiii!!!!!!iiii!!!!!!i!!!iiliililiiiiiil6:00' ___.._ ..... _ _...._ .. 
...... .,.,_..,.l•WIYt ..... .,.) 

~ ....... 

El PIB. Es Ia variable que nos 

permite medir el crecimiento de una 

economfa durante un periodo 

determinado, ya que es el valor total 

de bienes y servicios producido por 

dicha economia en el periodo. Lo 

realmente interesante de esta variable 

no es tanto su valor como su evoluci6n en el tiempo . 

IPC 

El indice de precios al consumidor (IPC) en octubre de 201 0 registr6 una variac ion 

mensual de 0.25%, incremento similar al de septiembre (0.26%). Cabe indicar que 

durante el perfodo de dolarizaci6n (desdeelafio2000), la variaci6n de precios de los 

meses de octubre fue en promedio 0.56%. A nivel anual, el IPC registr6 3.46% . 

El nivel general de precios. Variable que se sigue a traves del IPC, sirve para controlar 

lnflad6n anual y mensual 

~ ~ ~ - - ~ ~ -~ - ~ ~ --•ual2009 (1lef.) =U•naual2010(1lef.) _ An.,..2009(ttq.) - Anua12010(lzq.l 

16 

la inflaci6n (Crecimiento 
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servicios). Si nuestros precios 

suben mas que los precios de 

los competidores estaremos 

perdiendo competitividad, 

puesto que los clientes nos 
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1011. 

Para el mes de octubre 2010, el volumen de credito total otorgado por el sistema 

financiero privado se situ6 en USD 1424 millones, que representa un incremento 

mensual de USD157.4millones y equivale a una tasa de crecimiento mensual de 12.4% 

y anual de 26.4% . 

Oferta de credito 

lndice del Cambio en los Estandares de Aprobaci6n 
de Nuevos Creditos 

24,. 

En los cuatro segmentos de 

credito. el indicador adquiere 

valores positives, lo que 

significa que exist en 

condiciones de oferta de 

credito menos restrictivas. Los 

segmentos productivos y 

micro credito, tuvieron una 

evoluci6n favorable de este 

indicador entre e) segundo y 

tercer trimestre de 20 I 0. Lo que representa un factor importante para la Industria de 

ldolrtmeiotle 3er Tttmestre 

servicio y restaurantes ya que nos permite saber que hay mayor disponibilidad de dinero 

por parte de los futures clientcs . 

CO CL SlONE EIMPACTO 

Es necesario recalcar que el Pais va avanzando de poco a poco en todos los ambitos, lo 

que permitira mejorar cada vez mas la economia y su forma en que es visto por Ia 

economia mundial, permitiendo de esta manera recibir mayor inversion y Ia apertura de 

nuevas fuentes de trabajo satisfacci6n las necesidades basicas de Ia poblaci6n en los 

territories, a travcs de procesos de generaci6n de riqueza que resulten sostenibles en el 

tiempo . 

En el ambito !aboral con !eyes laborales es muy importante estar pendiente de Ia 

decisiones de este gobiemo ya que en el pais no existe una escala fija de sueldos por 

cual afectaria a Ia Industria del servicio y restaurante por lo que tcndria que invertir mas 

en mano de obra y adaptarsc a los sueldos que se cstablecer{m despues de haber 

rcalizado este plan de negocio . 
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5.- ANALISIS DE LA INDUSTRIA 

5.1 DEFINICION DE LA INDUSTRIA 

La industria en la cual GOOD FOOD se va a desempefiar es Ia INDUSTRIA DE 

RESTAURANTES DE CO MID A DE CON SUMO INMEDIA TO EN LA CIUDAD 

DE GUAYAQUIL . 

El tamaiio de la industria donde GOOD FOOD va a desarrollarse esta compuesto por 

247 empresas en la ciudad de Guayaquil. (Datos obtenidos de superintendencia de 

compafiias) . 

Las empresas que conforman Ia industria compiten a nivel local, ya que estas solo 

tienen sucursales en la ciudad de Guayaquil y no se han establecido en otras partes a 

nivel nacional. Cabe recalcar que el 95% produce y comercializa el servicio, en la 

Industria de servicios y restaurantes, ya que se dirigen a clientes que consumen los 

alimentos instantaneamente . 

Particularmente se dedican a elaborar varias lfneas de productos. En este caso de 

comidas, el 22% se dedica a Ia producci6n y comercializaci6n de comida tipica 

ecuatoriana, el 8% a comidas vegetarianas, y el 20% brindan servicio de catering 

ejecutivo, el 13% se dedica a comercializar comida gourmet, y el 40% a producir y 

vender comida rapida. (Datos obtenidos de Ia Superintendencia de Compaiiias) . 

5.2 ANALISiS CON LAS CINCO FUERZAS COMPETITIV AS DE 

PORTER 

Los proveedores pueden aumentar su poder de negociaci6n sabre las empresas de un 

sector amenazado con elevar los precios o reducir Ia calidad de los productos o 

servicios, con to que Ia rentabilidad del sector comprador disminuira . 

Las condiciones que hacen poderosos a los proveedores tienden a ser reflejo de las que 

hacen poderosos a los compradores . 

• Cuantos menos sean los proveedores mayor es su poder. En este caso existen 

numerosas cadenas di stribuidoras de alimentaci6n por lo que el poder de los 

proveedores es poco . 
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• Cuanto mas importante es el producto para el clicntc mayor cs el poder del 

proveedor. Para esta industria los alimentos son csenciales para desarrollar la 

actividad de Ia empresa el poder de los proveedores cs mayor . 

• Cuando no tiene sustitutos es mayor el poder de los proveedores. La industria 

tiene productos sustitutivos el poder de los proveedores es grande . 

• Si el proveedor puede hacer una integraci6n vertical hacia delante tienen mayor 

poder. Es decir, cuando un proveedor asume las funciones de su cliente. En este 

caso los proveedores no tienen ning(m poder ya que no asumen las funciones de 

los clientes . 

En conclusion, analizando los anteriores puntas el poder de negociaci6n de los 

proYeedores es bajo ya que existen muchos proveedores para Ia industria por lo que 

estos se adaptan a las formas de ncgociar de Ia industria . 

En cuanto a Ia Rivalidad en Ia industria es similar, debido a que es alto el nllinero de 

empresas que compiten en este mercado, ya que cada dfa algu.ien esta pensando en 

ingresar, y hace que las empresas implementen nuevas estrategias para seguir creciendo . 

Este tipo de rivalidad se da por el atractivo de Ia industria ya que los consumidores 

tienden a dirigirse por el precio y valor agregado que le dan las empresas en cuanto al 

servicio. En esta industria es dificil innovar ya que las empresas t.ienden a copiar los 

nuevas servicios implementados . 

El poder de negociaci6n de los clientes es alto, estadisticarnente los consumidores 

tienden a ser mas exigentcs, y las empresas tienen que estar dispuestas a cambiar segun 

Ia tendencia de estos . 

En los servicios sustitutos, se puede observar que Ia industria a l ser atractiva hace que se 

implementen nuevas empresas con servicios complementarios mas no sustitutos, cs 

decir el poder de estos servicios complementarios puedc ser alto, dependiendo del grado 

de diferenciaci6n que le de cada una de las empresas . 

Las barreras de entrada son cada vez mas frecuentes ya que existen varias posibilidades 

de que mas empresas quieran ingresar a esta industria, por lo tanto el n.ivel de Ia 

amenaza es alto. Las barreras de entrada son las siguientes: 
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• La capacidad instaJada de las empresas . 

• El posicionamiento de Ia marca 

• ivel de experiencia 

• Diferenciaci6n de servicios 

Las barreras de salida: 

• La inversion por las maquinarias y utensilios de cocina es muy alta, y es 

muy dificil vender al mismo tiempo ya que por el uso constante se puede 

deteriorar y el prccio de aquellos no llega ni al 50% del costo inicial. 

5.3 CONCLU lONES DEL ANALISIS INDUSTRIAL 

ACTRACTIVO DE LA INDUSTRIA 

ATRACTIVO DE LA EMPRESA CALIFICACION 

FUERZAS DE PORTER 0-7 

PODER DE NEGOCIACION DE LOS 

PROVEEDORES 

I 

PODER DE NEGOCIACION DE LOS 

CLIENTES 

3 

RIV ALIDAD DE LOS COMPETIDORES 

7 

AMENAZA DE PRODUCTO SUSTITUTOS 

5 

AMENAZA DE NUEVO COMPETIDORES 

7 
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En cuanto al Poder de Negociaci6n de los proveedores la industria es atractiva debido a 

que estos carecen de este poder de negociaci6n, existen varios proveedores de alimentos 

(materia prima) para elaborar los platillos, tambien en cuanto maquinarias hay varias 

empresas en el mercado con excelentes precios y servicio de instalaci6n lo cual hace 

facil elegir con que proveedor trabajar. 

Los clientes tambien carecen de poder de negociaci6n, al contrario sus exigencias hacen 

que las empresas implementcn servicios nuevos o complementarios a los ya 

establecidos. Ayudan a que la empresa cambie y se adapte a estas . 

Con relaci6n al grado de rivalidad de la industria es alta ya que las empresas tienden a 

innovar pero las demas adaptan esas estrategias nuevas haciendo que el servicio 

implementado o innovado sea comun. Por lo tanto las empresas tienen que volver a 

buscar un factor diferenciador para obtener mercado . 

En cuanto a productos o servicios sustitutos, Ia ponderaci6n es un poco alto debido a 

que dia a dia las empresas . que se dedi can a la distribuci6n de cornida rap ida es mas 

aceptada por los consumidores, debido a que al consumidor no le gusta esperar, y Ueva 

un ritmo de vida acelerado . 

La amenaza de nuevos competidores, ya que las barreras de entrada no hay muchas 

barreras de entrada ni de salida, debido a estos nuevos empresarios deciden invertir en 

este tipo de negocio . 

FORMA MAS COMUN DE COMPETENCIA DENTRO DE LA INDUSTRIA 

La forma mas comun de competencia en esta industria es Ia escala de precios que le 

imponen al servicio, en cuanto a publicidad son pocas las empresas que la hacen, en la 

actualidad las cadenas de comidas rapidas ya establecidas en el ciudad son aquellas que 

compiten de esta forma . 

Los nuevos competidores tienden a ernitir publicidad escrita para incrementar ventas en 

ciertas epocas del aiio, o irnplementan nuevos servicio que otros competidores no los 

tienen, pero a pocos meses los demas Jo implementan . 
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ESTRATEGTA DE COMPETENCIA 

BAJO COSTO DIFERENCIACION 

ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO 

ALTO 

AM PLIO MEDJO X 

AMBITO BAJO 

COMPETITIVO ALTO 

ENFOCADO MEDIO 

BAJO 

La industria compite en una cscala media en bajo costos y en el ambito competitivo un 

nivel medio en un enfoco amplio ya que se dirige a toda Ia poblaci6n y no brinda su 

servicio a un mercado espccifico . 

Como empresa Ia estrategia que utilizani sera lade una escala media en diferenciaci6n y 

en un ambito competitivo amplio medio, ya que el servicio es innovador y no ticnc 

muchos competidores directos mas bien los competidorcs brindan servicio sustitutos, 

ademas e l servicio al igual que Ia industria no tiene mercado especifico mas bien se 

dirige aJ mercado global. 

Hoy en dia Ia industria de servicios y restaurantes csta en un periodo de rapida 

evoluci6n, debido al cambio producido en los patroncs de consumo de Ia poblaci6n 

mundial , ya que actualmente el consumidor no solo se preocupa del sabor de su 

producto, sino tambien del beneficia que su uso pueda otorgarlc. especialmente en el 

ambito de Ia salud y Ia nutrici6n, buscando incorporar a su vida diaria buenos Mbitos 

aJimenticios, lo que abre nuevas oportunidades y desafios para esta industria que tendra 

que adecuarse a Ia producci6n de jugos con sabor a .. rccien hecho" y con el minimo 

proceso involucrado, a Ia obtenci6n de certificaciones que aseguren sanidad quimica, 

microbiol6gica y trazabi lidad, mediante el monitoreo desde Ia producci6n de la materia 

prima hasta el consumidor final y al uso de materia prima natural, sin ingredientes 

artificiales . 
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La competitividad de las industrias y empresas de servicio de comida Restaurante en 

Ecuador, principalmcntc en Guayaqui l esta a prueba. Con un mcrcado sediento de 

productos de calidad, bajos precios y saludables, las diferentes empresas junto con sus 

marcas emprenden una lucha constantc para conquistar mas consumidores cientos de 

d61ares anuales . 

6.1 ANALISIS DE LA C OMPETENCIA 

Como competencia directa, en nuestra ciudad existen los restaurantes vegetarianos y el 

de comida dietetica a domicilio Scarsdale sicndo nuestro competidor directo . 

Dietas a domicilio - Dicta Scarsdale: es una empresa ecuatoriana, propiedad de Maira 

Rodriguez de Ochoa. Comercializan, com ida dietetica pero de servicio a domicilio . 

Desde el aiio 1992, distribuye las dietas medicas Scarsdale, almuerzos Lighty dietas de 

mantenirniento exclusivamente en la ciudad de Guayaquil. 

VENT AJAS Y DESVENT AJAS DE U PRODUCTOS 

E ntre las ventajas que ofrecen los productos de nuestra competeocia, se pueden 

mencionar: 

Ofrecen al consumidor productos de consume masivo . 

Precio accesible para todas las clases socio-econ6micas . 

Tienen una marca reconocida y ya posicionada dentro del mercado . 

Entre las dcsvcntajas de los productos de Ia competeocia tenemos: 

El parecido entre los productos. tanto en sabor como en Ia forma de comercializaci6n y 

presentaci6n . 

Se identific6 como competencia indirecta, a los restaurantes vegetarianos que estando 

dentro del mercado de comidas, no utilizan especificamente el mismo producto para 

elaborar cada plato, ya que Ia elaboraci6n de sus platos se basan como materia prima en 

Ia soya, pero se cxpenden con el mismo modele de comercializaci6n de negocio . 

En cuanto a los factores claves, del exito que se identifico de cste proyecto son los 

siguientes: 
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• Por ser un restaurante de com ida dietetica o de bajas calorfas que para el proceso 

de cada unos de sus productos (platos) utiliza de una manera adecuada cada 

uno de las materias primas, equilibrando de esta manera todos los nutrientes 

necesarios en Ia alimentaci6n de los clientes . 

• La frescura de los productos, ya que se preparan de inrnediato . 

• El servicio personalizado para la asesorfa nutricional. 

BENCHMARKING 

Es Ia estrategia de comparar el rendimiento de un sistema, o componente de un sistema, 

en comparaci6n con algun pan'tmetro de rcferencia . 

La empresa Good Food ha diseiio su estrategia de benchmarking basandose, en cuatro 

aspectos muy importantes para el cliente: 

Precio: se estableceni los precios de acuerdo al sector donde esta ubicado el restaurante 

asi como el poder adquisitivo de los futuros cliente. Tomando como referencia los 

precios de nuestros competidores . 

Beneficios: Good Food representa en el mercado, una importante plaza por explotar, 

por ello Ia importancia de ofrecer a cada uno de sus clientes beneficios que puedan ser 

visibles ya aceptados por cada uno de ellos . 

Servicio: el servicio que una empresa brinda a sus clientes representa el 80% sino el 

95% de que un cliente vuelva o no a una empresa o negocio. Con lleva a que Good 

Food ha demas de brindar platos nutritivos y que ayudan en la salud de sus clientes 

cambiando su estilo de vida, tomen en cuenta que un servicio personalizado marca Ia 

diferencia entre un restaurante coml1n y Good Food . 

Caracteristicas y presentaci6n: Good Food no solo se caracteriza por el serviCIO 

personalizado que brinda a sus clientes sino, tambien por Ia variada de platos en su 

menu los cuales estan cuidadosamente diseiiados y elaborados para el agrado de cada 

cliente . 
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6.2 INVESTIGACJON DE MERCADOS 

6.2.1 MERCADO POTENCIAL 

El mercado potencial de esta empresa son todos los ciudadanos de un nivel 

socioecon6mico medio alto y alto de Ia ciudad de Guayaquil, oficinistas y personas que 

descen comer sa1udable ya sea para regular y mantener su peso o por salud . 

6.2.2 MERCADO OBJETIVO 

El mercado objetivo de Ia empresa son personas comprendidas entre Ia edad de 18- 60 

aiios de nivel socio econ6mico medic alto y alto y oficinistas, ya que son clientes 

potenciales debido a su necesidad de mantenerse saludables por el heche de trabajar por 

un lapse de 8 a I 0 horas diarias en el sector centro de Ia ciudad de Guayaquil. 

6.2.3 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION DE MERCADO 

Los objetivos de esta investigaci6n son los siguientes: 

• Conocer Ia disposici6n de pago de los posibles consumidores 

• Conocer Ia posible ubicaci6n del local. 

• Obtener los gustos y preferencias del consumidor 

• Saber con que frecuencia el consumidor podria consumir el servicio . 

• Perfeccionar el servicio en base a los requerimientos del consumidor. 

6.2.4 INVESTIGACION CUALITATIVA 

Las Tecnicas Cualitativas son mas flexibles, tanto que pem1ite y estimula Ia 

realizaci6n de ajustes, a fin de sacar provecho a la informacion reunida en las fases 

anteriores . 

6.2.4.1 Entrevista a Experto 

La entrevista se Ia realize al dueno de un restaurante ubicado en Carchi y 1 ero de Mayo 

llarnado Q-LANTRO, el dia viernes 2 de diciernbre de 2010 a las 5 pm . 
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6.2.4.2 GRUPO FOCAL 

Para Ia realizacion de la investigacion de mercado se escogio Ia tecnica de grupo focal 

con el objeto de obtener informacion valiosa acerca del potencial del jugo de arroz en el 

mercado . 

El grupo focal , consiste en la reunion de un grupo de personas, entre 7 y 12, con un 

moderador encargado de hacer preguntas y dirigir Ia discusion. El objetivo es el de 

indagar en las actitudes y reacciones de un grupo social especffico frente a un tema de 

interes comercial como un producto, servicio, concepto, publicidad, idea o embalaje . 

Para este proyecto, se realizo un focus group de 7 personas comprendidas entre un 

rango de edad entre los 18 y 60 afios de edad . 

6.2.5 INVESTIGACION CUANTITATIVA 

Las Tecoicas Cuaotitativas tienden a ser altamente estructurados, de modo que se 

especifican las principales caracteristicas del disei'io antes de obtener Ia informacion . 

La encuesta es un cuestionario estructurado que se da a una muestra de Ia poblacion y 

esta disei'iado para obtener informacion especifica de los entrevistados . 

Para este proyecto, se realizaron I 00 encuestas a personas de diferentes sectores y 

estratos socio-economicos de Ia ciudad de Guayaquil durante los dias 27 y 28 de 

Noviembre del presente afio en el sector Centro de 9 de octubre, Iugar en donde se 

pretende comercializar el producto en primera instancia . 
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Mediante Ia Investigaci6n de Mercado se pudo conocer meJor las preferencias y 

tendencias de los futures clientes en el mercado de comida, lo cual permita ver la 

frecuencia de consume Light, asf como tambien nos pem1ite establecer Ia intenci6n de 

compra de Ia comida dietetica . 

Pemliti6 saber cuanto estan dispuestos a pagar los consumidores por Ia comida 

dietetica, ver que es lo que buscan al memento de comprar comida, obtener ideas de 

mejora para el producto y definir cw:il es Ia competencia o altemativa de Ia comida 

dietetica . 

7. PLAN DE MARKETING 

7.1 MARKETING ESTRA TEGICO 

La empresa GOOD FOOD sera lider en Ia comercializaci6n de comida dietetica 

primero a ruvel de Ia ciudad de Guayaquil, para despues poder abarcar todo el territorio 

ecuatoriano consolidandose como una marca lider de comida tanto por su concepto 

como por Ia innovaci6n, buscando siempre tener como principal caracterfstica el ofrecer 

un producto delicioso y diferente, dentro de los estandares necesarios de calidad y 

nutrici6n, desarrollando para ello politicas de mercado necesarias que permitan Ia 

satisfacci6n presente y futura de sus clientes . 

7.1.1 ANALISIS FODA 

1. FORTALEZA 

l. Ubicaci6n 

2 . Ser un producto natural y nutritive 

3 . Frescura de los alimentos 

4 . Alianzas estrategicas 

2 . OPORTUNIDADES 

1. Crecimiento del area comercial de Ia zona 

2. Aumento de Ia cultura de comer fuera y sano 

3. Servicio personalizado 
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4. Ciclo econ6mico creciente 

3. DEBILIDADES 

1. Falta de conocimiento del producto y servicio por parte de los consumidores 

2. Percepci6n no adecuada del producto . 

3. Falta de experiencia del capital humane . 

4. Precios muy altos 

4. AMENAZAS 

l. Posibilidad de que los competidores directos e indirectos reduzcan sus 

precios . 

2. Entrada de nuevos competidores en el mercado con el mismo modele de 

negoc10 . 

3. Posibilidad de imitaci6n de nuestro producto 

ESTRATEGIAS FO 

F.l-01.- En cuanto la ubicaci6n por ser un Iugar centrico y a pesar de el costo elevado 

del arriendo, se puede inferir que nuevos negocios, empresas, oficinas estanin alrededor, 

los clientes seran captados por medio de publicidad escrita (volantes) los cuales seran 

repartidos por Ia zona. Asi tambien el Administrador han} un sondeo y promocionani el 

servicio a las empresas nuevas, realizando convenios . 

F2-03.- La fortaleza que hace especial este negocio es brindar un producto natural y 

nutritive e innovador ya que no existen muchos establecimientos que expenden este tipo 

de comidas alrededor de esta zona. La empresa contara con un sistema computarizado 

de inventarios para asi mantener la frescura de los alimentos al memento de elaborar los 

plates ya que al cliente le agrada que sus comidas esten elaboradas con rapidez y al 

memento . 
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ESTRATEGIAS DO 

D4-02.- En relaci6n con las debilidades de Ia empresa, los precios que al inicio serfm 

altos se Jo relaciona con el aumento de Ia cultura de salir a comer fuera ya que permitira 

incrcmentar la producci6n por lo tanto disrninuinin los costos y se podra brindar el 

servicio a otro precio . 

Dl- 03.- A lo relacionado con Ia promoci6n del restaurante Ia empresa invertira en Ia 

repartici6n de volantes para asi puede captar mas volumen de clientes . 

ESTRA TEGIA DA 

Dl-Al.- Debido a que el servicio es nuevo, yes un poco costoso los restaurantes de los 

alrededores bajaran sus precios. Ia estrategia que utilizaremos es en el servicio 

personalizado, se invertini en capacitaci6n para los cmpleados en atenci6n al cliente, 

para brindar un servicio con alta calidad . 

Dl-A2.- En cuanto al crecimiento de ofertantes, Ia empresa competira en base al 

servicio, implementando nuevos y mejorando los que ya existen para ganar Ia con:fianza 

y Ia fidelidad de los clientes . 

ESTRA T EGIA FA 

F4-A3.- Las alianzas estrategicas como las del Centro Nutricional privado mantendnin 

el estatus del restaurante, ya que no solo brinda el servicio de comida sino tambien el 

servicio de asesoria. los clientes estaran doblemente satisfechos, consumiendo una 

cornida baja en calorias y nutriendose adecuadamente para mantener su .fisico y verse 

bien . 

7.1 .2 POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA 

Las estrategias de posicionamicnto estan aliadas en base a las nccesidades del cliente, 

una de elias es que Ia empresa brindara la oportunidad a que los clientes visiten a un 

nutricionista (aliado estrategico) para que le informe cuantas calorias puede consumir, 

por lo tanto hay el 75% de probabilidad de que el cliente regrese al local para adquirir 

algun menu que se acople a sus neccsidades, cabe recalcar que cada menu tendra el total 

de calorias para que los cl ientes pucdan elegir el que mas le convcnga . 
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7.2 MARKETING TACT ICO 

7.2.1 ESTRATEGIA DE PRECIOS 

La estrategia de precios que utilizani la empresa es Ia de .. E TRATEGIA DE BUE 

Y ALOR"·, el cual quiere decir que brinda un servicio de calidad a precios accesibles a 

todos . 

Una estrategia que beneficiani a Ia empresa ya que el consumidor podni comparar 

precios y calidad de scrvicio, y como se menciona en las fortalczas, los restaurantes no 

ticnen constancia en el tcma calidad . 

La estrategia de precio de introducci6n a l mercado va ser Ia de PENETRACION DE 

MERCADO, los menus tendnin precios relacionados con los de Ia competencia con Ia 

diferencia que el restaurante tendra excelencia en calidad del servicio . 

En cuanto a Ia estacionalidad en el Mercado de comida no habria ninguna estrategia ya 

que los productos o materia prima a utilizar para Ia elaboraci6n de cada plato lo 

encontrarnos todo el afio, mientras que para los precios se lo realizara de acuerdo a Ia 

competencia en el mercado . 

Es un marco de fijaci6n de precios basico a largo plazo que establece el precio inicial 

para un producto y Ia direcci6n propuesta para los movimientos de precios a lo largo del 

ciclo de vida del producto . 

CO TO + UTILIDAD 

La empresa tiene previsto fijar un precio basado en el costo mas un porcentaje de 

ganancia que en este caso cs para: 

• Desayuno- 20% 

• Almuerzo - 40% 

• Desayuno servicio a domicilio - 30% 

• Almuerzo servicio a domicilio. - 60% 

• Postres y bebidas adicionales - l 0% 

La politica de descuento de GOOD FOOD, implementani el pnmer afio de 

funcionamiento sera Ia siguicnte:• 
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• Alianzas con empresas: Con respecto a las alianzas que se realizaran con los 

oficinistas de las empresas cercanas, se les dara un 15% a las empresas que 

adquieran el servicio para su totalidad de empleados . 

• Las personas que adquieran el servicio del nutricionista obtendni el 10% en la 

segunda visita al centro nutricional en chequeos y examenes . 

7.2.2 ESTRATEGIA DE PRODUCTO 

La presentaci6n del producto sera de varias formas y con caracteristicas muy 

importantes como: 

• Frescura 

• De delicioso sabor 

• Fuente de energia 

• Ayuda al crecimiento 

• Higienica 

• Es econ6micamente accesible para todo tipo de personas que desee consumirlo . 

* Ver anexos del Portafolio de Productos 

Goo~ 
~-,f-~ 

Sc ha escogido para el desarrollo de la marca Good 

Food un isologo, que representa tipognificamente a Ia 

misma asi como a Ia imagen que se asocia a Ia misma . 

El is6tipo esta compuesto de Ia palabra Good Food, 

con una tipografia delicada y sencilla, ademas de 
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moderna y sobrc todo legible, que busca transmitir con claridad y sin distracciones 

visuales el nombre de la marca. Sobre esta escritura se observan ciertos detalles como el 

que se incluye en Ia tetra "d" de Ia palabra "food", detallc que le da personalidad y 

diferenciaci6n al mismo, que es lo que se busca transmitir un concepto de innovaci6n 

culinaria, para gente con personalidad y que sabe lo que quiere . 

Incorpora Ia tradicional imagen colorida de los cubiertos, para identificar al local como 

un restaurante . 

Ensalada de atlin con aros de tomates rellenos, en 

una presentaci6n sencilla pero elegante . 

Good Food en cada plato de su menu busca ofrecer a cada uno de sus futuros clientes, 

una comida saludable !lena de colores, vitaminas, nutrientes y sabores espectaculares, 

que llenen de deleite el paladar mas exquisito, al mismo tiempo que mejora sus habitos 

alimenticios . 

La empresa pretende dar un servicio de calidad manteniendo una linea elegante en 

donde el cliente sienta que esta en un lugar diferente . 

7.2.3 ESTRA TEGIA DE PLAZA Y DISTRIBUCION 

El restaurante esta ubicado en el sector de centro de Ia ciudad en Ia Av. 9 de octubre, 

por estar ubicado en Ia zona de mas movimiento econ6mico. El ambiente sera de tipo 

contemponinea clasico, con cuadros de ambientes de bosques complementandose 

perfectamente con el color beige con cafe y puertas de pino en color cafe, tendni una 

iluminaci6n de bombillos que estan ubicados en lugares estrategicos de la pared y techo, 

con una climatizaci6n templada . 
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Las mesas estanin ubicadas de una manera semi r6mbica con mesas cuadras de 4 sillas, 

las mismas que estarcin arregladas crema y servilleta de color vino, armonizando el 

ambiente del cliente, con vista a Ia calle . 

£1 Iugar mas importante de un restaurante es la cocina por lo tanto estara disefiada de un 

material inoxidable el cual dara Ia imagen de mas limpieza . 

Como el producto en primera instancia, sera distribuido directarnente al punto de venta 

propio no cxiste un margen de distribuci6n . 

7.2.4 ESTRA TEGIA DE PROMOCION 

La publicidad es muy importante porque el restaurante al no ser conocido tiene que 

promocionarse, GOOD FOOD se promocionara por medio de publicidad escrita, como 

volantes, vallas publicitarias, prensa escrita, que no son tan costosas y que se las puede 

cubrir. 

£1 tema de las relaciones publ icas la manejara el administrador ya que se encargara de 

realizar alianzas estrategicas y hara visitas a los locales, bancos que estan cerca del 

restaurante, para promocionar nuestro servicio . 

No podemos olvidar Ia venta personal estani encargada por los meseros y cajeros, 

GOOD FOOD le dara entrenamiento trimestral a sus empleados sobre servicio al 

cliente, nutrici6n ya que los empleados tienen que estar dispuesto a respetar la cultura 

organizacional que es Ia de servir con calidad a los clientes. Es decir el servicio va ser 

100% personal, esto ayudara que los clientes se sientan seguros . 

Para conseguir Ia fidelidad de los clientes se ha elaborado las siguientes promociones de 

ventas: 

Por Apertura 

• Por cada 2 desayunos ideales el tercero es gratis, considerando que una familia 

tiene cuatro integrantes . 

• Por la compra de un alrnuerzo completo, adicional sin costo una ensalada a 

elecci6n del cliente . 
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• Por cada tres almuenws el costo de envio a domicilio cs nulo . 

Promociones Temporalcs 

OIA DE LA MADRE, PADRE 

• Por Ia compra de un almucrzo el segundo gratis y adicional el 10% de descuento 

en el centro nutricional afiliado . 

SAN VALENTIN 

• Por la compra de un almuerzo el segundo gratis. e le entrcgara un obsequio 

(flo res rojas, llaveros con foto ) . 

El marketing directo sera un factor muy importante en el corto plazo, para la emprcsa 

GOOD FOOD ya que se promocionani por medio de prensa escrita. volantes y \'alias 

publicitarias, tambien por medio de la pagina web y redes sociales. En el mediano plazo 

invertini en publicidad televisiva . 

8. DISENO DEL PROCESO DE PRODUCCION Y/0 ERVICIOS 

8.1 PROCESO PRODUCTIVO 

El proceso de producci6n se realizara de forma manual c industrial, ya que se utilizara 

algunos implementos de cocina industrial que ayudan mcjor al proceso de preparaci6n 

de los alimentos. Cabe acotar que uno de los objetivos de marketing (Mediano Plazo) 

plantcados en este proyecto es lograr la lndustrializaci6n en Ia mayoria del proceso . 

FLUJO DE OPERACIONES 

VERIFICACION DEL PREPARACION 

PRODUCTO DEL PLATO 
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DECORACION PLATO A SERV/R 

Las Actividades claves del negocio son las siguientes: 

• T .a preparaci6n de la comida.- el Chef como sus asistentes debenin cumplir con 

todas las nonnas de higiene impuesta por Ia empresa y preparar los platillos 

como indica en la receta . 

• Decoraci6n del plato.- Es muy importante Ia presentaci6n del producto ya que se 

demuestra que el plato es fresco y elegante . 

• Servicio personalizado.- el mesero al momento de tomar Ia orden del pedido 

asesora al cliente, indicando los nutrientes, nivel de proteinas y vitaminas . 

Inicialmente Ia capacidad de producci6n de GOOD FOOD sera de 700 platos 

aproximadan1ente diariamente, es decir que anualmente se preparanin 168000 platos. Es 

necesario mencionar que !a producci6n se va a incrementar en funci6n de Ia demanda, 

ya que Guayaquil es el mercado de mayor consumo nacional en Ja categoria de comidas . 

La estimaci6n de producci6n diaria se la obtuvo de la siguiente manera: 

Se utilizara mesas cuadradas de 4 sillas de las cuales se ubicaran 14 mesas, las mismas 

que seran atendidas cada 30 a 45 minutos estimando que cada mesa se ilene 

completamente, se atendeni cada hora 2 rondas de pedido por mesero . 
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Calculo de capacidad: 

14 mesas 
* 4 sillas 

56 tota sillas 

56 sillas 
• 2 rondas 

total sillas atender cada 
11 2 hora 

total sillas atender cada 
112 hora 

* 11 horas atender local 

1232 capacidad de personas 

8.2 INFRAESTRUCTURA 

Para el area de Producci6n es necesario un espacio fisico de 12. mt x 6 mt donde estaran 

ubicados los equipos y maquinarias de producci6n que haran posible Ia transformaci6n 

de los insumos en un producto terminado, que en este caso es Ia com ida dietetica . 
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El restaurante tiene 180m2 construidos, repartidos en salon, almacen, aseos y cocina . 

Asi como el area administrativa, en un ambiente contemporaneo clasico que brindara al 

cliente un ambiente agradable para disfrutar su comida Dispone de dos accesos, uno de 

ellos habilitado para minusvalidos, el local esta climatizado con un equipo de fri6. El 

personal necesario en esta area es de cuatro personas . 

8.3 TECNOLOGIA Y EQUIPOS REQUERIDOS 

Para Ia adecuaci6n del restaurante en cuanto a equipos se utilizara a un Proveedor 

fabricante y distribuidor el cual dotara de la mayoria de los implementos industriales, 

como cocina, peladora de papas, batidora, licuadora, olla arrocera etc . 

Los utensilios de cocina seran provefdos por un solo fabricante y distribuidor con el que 

se estableci6 una alianza, en cuanto a los insumos y materia prima estos los 

encontramos en le Mercado mayorista, y mercado de mariscos caraguay, etc . 
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Mientras que los equipos de c6mputo, asi como muebles de oficina se realizara su 

adquisici6n mediante compra libre algunos y otras en compra directa . 

* Ver anexos 

8.4 Proveedores 

Los proveedores para Good Food han sido escogidos no solo por brindar un excelente 

servicio, fac ilidadcs de pago y convenios, sino tambien por la calidad de materia prima 

(productos alimenticios, equipo industrial, equipo de c6mputo, utensilio, etc.), que nos 

provee . 

* Ver anexos 

En cuanto a Ia logistica de compras se Ia realizara mediante el estudio del inventario de 

materia prima e insumos que se almacena, este proceso lo realizara el Administrador del 

local, quien recibin1 los informes del chef semanalmente, permitiendo de esta manera 

realizar Ia adquision de Ia materia prima que brinda un significativo ahorro de dinero y 

capacidad productiva, a! evitar el desperdicio de Ia misma . 

Frutas y Vegetales 

Se realizaran semanalmente en el mercado mayorista . 

Carne, Polio etc . 

Se realizaran por pedido los dias martes y viernes a avicola Fernandez y los demas 

proveedores . 

9.- ORGANIZACION 

9.1 DISENO DE PUESTOS, FUNCIONES Y PERFIL DEL COLABORADOR 

Los puestos, perfil y funci6n han sido establecidos de acuerdo al requerimiento de cada 

area de producci6n y funcionamiento de Good Food: 

Area cocina: se contratara un chef y 3 ayudantes de cocina . 

Area administrativa. Se contratara 1 cajero 

40 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

Area de servicio: se tiene establecido contratar 4 meseros y 3 personas para el servicio a 

domicilio . 

Se ha pedido un nivel de educaci6n variante de acuerdo a ]a actividad que realizaran, Ia 

documentaci6n sera casi la rnisma para todos . 

* Yer anexos 

9.2 ORGANIGRAMA 

Administrador 

c;i:~- ~~~::' ··~· U" ~: : . ~ 
itt ... <~!·,., ~~· "" ~ .. '1 

-Motor:izados .: 
:". ~ ~~ .- 1 

. ! . 
Junta General 

chef 
r; 1 ~r:to<·· :.t •. ~' • ' •. 
~:Ayudante ·de ·· · 
;:; ~- GOcina ·< 
'~>;'"' .. .• :; ~- ••. 

9.3 PLAN DE RECLUTAMIENTO SELECCION Y CONTRATACION 

La empresa ha establecido un metodo sencillo para el reclutamiento y contrataci6n del 

personal, el cual se ha establecido de acuerdo a las funciones y actividades que 

desempefi.ara cada uno del personal en Ia empresa . 

Chef: se lo ha seleccionado mediante el analisis de los archivos ofrecidos por las 

escuelas gourmet del pais, en Ia cual envian a sus mejores alumnos a punto de titularse . 

Ayudante de cocina: se lo seleccionara al igual que el cargo de Chef de una escuela 

gastron6mica con la diferencia, de que sera un estudiante de segundo afio de escuela 

gourmet. 

Cajero: el reclutamiento del cajero se lo realizara mediante un anuncio en el peri6dico 

de mayor circulaci6n (el unjverso) . 
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Mesero asesor: el reclutamiento sera de igual manera mediante un anuncio publicitario 

en el peri6dico . 

Motorizado: al igual que el cargo de mesero y cajero, el personal que realizan:l el 

servicio a domicilio, tambien se lo reclutara mediante el anuncio en el diario . 

Administrador y Contador: good food sabiendo lo importante que representa e l 

manejo de su inversion, decidio realizar el proceso de reclutamiento de personal, 

mediante Ia ayuda dedos firma de seleccion de personal Adeco y Mampower. 

9.4 CULTURA ORGANIZACIONAL 

Como se sabe Ia cultura organizacional sirve de marco de referencia a los miembros de 

la organizacion y da las pautas acerca de c6mo las personas deben conducirse en esta . 

En muchas ocasiones la cultura es tan evidente que se puede ver que la conducta de la 

gente cambia en el momenta en que traspasa las puertas de la empresa . 

Good Food ha desarrollado con el pasar de los meses, una cultura organizacional no 

solo flexible a los cambios externos sino tambien internos, logrando de esta manera un 

trabajo eficicnte en donde sus miembros aprenden diariamente, generando condiciones 

que promover el talento y potencial de cada uno de los empleados en sus aereas de 

trabajo, llenandolos de una vision de innovaci6n . 

9.5 EQUIPO GERENCIAL 

El grupo gerencial debe ser un autentico equipo de trabajo. Los diferentes gerentes 

necesitan trabajar en armonia y coordinados, contribuyendo con su esfuerzo y 

habilidades particulares, al cumplimiento de la misi6n y los objetivos generales de Ia 

empresa . 

Es por ello que Good Food ha establecido que Ia cornunicaci6n entre su persona 1 y 

gerencia debe ser altamente efectiva, con una actitud que favorezca su integracion. Ya 

que es de vital importancia el acuerdo y Ia precision de los objetivos comunes que a 

corto plaza deban lograrse . 
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9.6 MARCO LEGAL 

GOOD FOOD es una empresa de producci6n y comercializaci6n de comida dietetica 

elaborado en Ecuador con productos saludables y ofrecida al publico mediante un 

Restaurante ubicado en el centro de Ia urbe portefia . 

Empresa de Produccion 

Es aquella que transforma los insumos/ materia prima en productos terminados. Good 

Food va a transformar cada materia prima (hortalizas, vegetales, frutas), en una rica y 

sana comida . 

Empresa Comercial 

Es aquella que venden los productos transformados y listos para ser utilizados. Good 

Food se dedica ala venta comida dietetica a los consumidores . 

COMP ANIA ANONIMA 

La compania an6nima es una sociedad cuyo capital, dividida en acciones negociables, 

esta formado por la aportaci6n de los accionistas que responden por el rnonto de sus 

acc10nes . 

Esta Cornpai1ia esta sujeta a todas las reglas de las compafiias mercantiles an6nimas 

De Ia capacidad.- Para intervenir en la formaci6n de una compafiia an6nirna en calidad 

de promotor o fundador requiere de capacidad civil para contratar . 

De la fundacion de Ia compaiiia 

Se constituira mediante Escritura Publica, que Previo mandato de la Superintendencia 

de Compafiias . 

Inscrita en el Registro rnercantil. 

Las aportaciones en dinero (25%) se depositan en un banco bajo Ia designaci6n especial 

de Cta. de Jntegraci6n de Capital. 

Razon social: 

El nombre de la compafiia deben1llevar el aditamento de las letras C.A o S.A . 
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De los accionistas 

Para su constituci6n es necesario minimo 4 accionistas . 

Good Food esta conformada por 4 socios, cada uno de los cuales aportara lo siguiente: 

Socios Aportacion 

Lissette Jimenez $7000.00 

Isabel Calderon $7000.00 

*El papa de Ia Srta. Lissette Jimenez donara a Ia empresa un vehiculo marca Hyundai, 

que desde que se constituya Ia empresa formara parte de su actiYo fijo . 

Capital 

El minimo de capital sera de $2000, oo 

La aportaci6n de capital puede ser en bienes muebles o inmuebles que correspondan al 

gcnero de comercio de Ia compaiiia . 

Las acciones podran ser ordinarias o preferidas 

• Ordinarias: Concede todos los derechos fundamentales que la ley reconoce a los 

accionistas 

• Preferidas: no tienen derecho al voto pero conceden derechos especiales en 

cuanto at pago de dividendos . 

Junta general 

La junta general formada por los accionistas legalmente convocados y reunidos. es e l 

6rgano supremo de Ia compafHa . 

Es competencia de I a junta general: 
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• Nombrar y remover a los miembros de los organismos administrativos de Ia 

compafifa siempre y cuando dicho cargo haya sido creado por el estatuto . 

• Conocer anualmente los informes de que presentaren los administradores . 

• Resolver acerca de Ia distribuci6n de los beneficios sociales . 

• Resolver sobre las amortizaciones de las acciones . 

• Acordar todas las modificaciones al contrato social. 

• Resolver sobre la fusion, transformaci6n, disoluci6n y liquidaci6n de Ia 

compaiiia . 

• Resolver sobre Ia emisi6n de las partes bencficiarias y de las obligaciones . 

Utilidades 

Pueden reservarse o pueden repartirse por medio de dividendos de acciones 

La distribuci6n dividendos a los accionistas se hara en proporci6n al capital que hayan 

desembolsado 

Reservas 

De las utilidades liquidas se tomara Ia cantidad no menor al 10% para la constituci6n de 

una reserva legal hasta que este llegue a! 50% del capital. 

NOTA: Pueden reservarse (Utilidades no distribuidas) o pueden repartirse por medio de 

dividendo de Acciones . 

De Ia administraci6n 

El contrato social fijara la estructura administrativa de Ia compafiia . 

Sera requisito nombrar a un representante legal de Ia compaiiia para que sea legalmente 

aprobada por la Superintendencia de Compafiias . 

Sera nombrado por medio de designaci6n de la Junta General en un Contrato Social 
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De los balances 

Los administradores de Ia compaiiia est::'m obligados a elaborar, en el plazo maximo de 3 

meses contados desde el cierre del ejercicio econ6rnico anual el balance general, el 

estado de la cuenta de perdidas y ganancias y la propuesta de distribuci6n de beneficios 

y presentarlos a consideraci6n de Ia Junta General. 

El Balance General y el estado de Perdidas y ganancias y sus anexos reflejaran la 

situaci6n financiera de la Compafiia a la fecha del cierre del ejercicio . 

Obligados a llevar contabilidad 

Esta obligada a llevar contabilidad por ser una sociedad an6nima . 

Derechos de los accionistas 

• Participar de los beneficios sociales . 

• Intervenir en las juntas generales y votar cuando sus acciones le concedan el 

derecho . 

• Integrar los 6rganos de administraci6n o de fiscalizaci6n de la compafiia si asi 

fueron elegidos . 

• Gozar de preferencia para Ia suscripci6n de acciones en el caso de aumento de 

capital . 

• Impugnar las resoluciones de la Junta General. 

• Negociar libremente sus acciones 

PERMISOS 

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO 

El restaurante para su funcionamiento, ubicado en 9 de Octubre pueda iniciar su 

actividad econ6mica debe obtener los siguientes requisites con el prop6sito de obtener 

el permiso de funcionamiento . 

• Copia del RUC de Ia campania . 

• Copia de cedula del representante legal. 

• Co pia del certificado de votaci6n del representante legal. 

• Carta dirigida al coordinador de vigilancia sanitaria del departamento de gesti6n 
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de vigilancia sanitaria de la Direcci6n Provincial de Salud del Guayas . 

Luego de cinco dias laborables se realiza Ia inspecci6n que tiene como objetivo el 

calculo del costo del permiso . 

REGISTRO DE PATENTE YMARCA 

La finalidad de este registro es identificar y registrar la comercializaci6n de un producto 

nuevo destinado a satisfacer las necesidades de aplacar Ia sed de los guayaquilefios . 

Requisitos generales: 

1. Formulario "Solicitud para Registro de Patente Personas Juridicas" . 

2. Copia legible de los Estados Financieros del periodo contable a declarar, con Ia fe de 

presentaci6n de la Superintendencia de Compafiias o de Bancos, segl:tn sea el caso . 

3. Copia legible de Ia cedula de ciudadania y del nombramiento actuaJizado del 

Representante Legal . 

4. Original y copia legible del R.U.C. actualizado de Ia compafiia . 

5. Original y copia legible del Certificado de Seguridad (otorgado por el Benemerito 

Cuerpo de Bomberos). Las personas que tienen mas de un establecimiento, deben 

presentar el Certificado de Seguridad de cada uno de los locales . 

6. Copia de Ia Escritura de Constituci6n (cuando es por primera vez) . 

PERMISO MUNICIPAL.- Para la obtenci6n de la tasa de habilitaci6n de locales 

comerciales, industriales y de servicios otorgada por el Municipio, se deben trarnitar 

previamente los siguientes documentos: 

• Tasa Unica de tnimite de tasa de habilitaci6n . 

• Solicitud para habilitaci6n de locales comerciales, industriales y de servicios 

• Copia de Ia cedula del representante legal. 

• Copia del RUC de la compafi ia . 

• Carta de autorizaci6n para la persona que realiza el tramite . 

• Copia de Ia patente del afio a tramitar. 

• Certificado de seguridad otorgado por el Benemerito Cuerpo de Bomberos . 
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REGISTRO SANITARIO 

El registro sanitaria es un aval que brinda seguridad al consumidor sobre la calidad del 

producto que esta adquiriendo . 

Los requisitos a necesitar son los siguientes: 

I. Carta de solicitud de registro sanitaria dirigido al director del Instituto Nacional de 

Higiene y Medicina Tropical. 

2. Certificado de Constituci6n, existencia y representaci6n legal de la empresa 

fabricante (original o copia notarizada) . 

3. Cedula de Identidad del representante legal. 

4. Certificado de Control de Calidad emitido por un laboratorio acreditado original 

(duraci6n 6 meses) . 

5. Informe Tecnico del Proceso de Elaboraci6n con firma del Tecnico responsable . 

6. Interpretacion del C6digo de Lote con firma del tecnico responsable . 

7. Especificaciones del material de en vase emitido por el proveedor y con firma del 

Tecnico Responsable . 

8. Ficha de Estabilidad del producto emitido por un laboratorio acreditado . 

9. Proyecto del R6tulo o etiqueta del producto 

10. Copia notarizada del permiso sanitaria del funcionamiento de Ia planta procesadora 

(fabricante) del producto y si en caso lo requiere del solicitante . 

11. Factura a nombre del INHMT ·'LIP" 

12. Copia de carne profesional (Representante Quimico Farmaceutico del Abogado) . 

13. Copia de cedula de identidad del Representante legal, representante quimico 

farmaceutico y del abogado . 

14. Tres unidades de muestra (rninimo 500 rnl. Por cada muestra) 
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10. RIESGOS Y PLANES DE CONTINGENCIA 

10.1 RIESGOS INTERNOS 

Los accidentes asociadas a los trabajos de cocina son bastantes frecuentes, si bien no 

suelen ser de mucha gravedad: 

1. Golpes, cortes con objetos y herramientas y 

atrapamientos: Los empleados como 

(picadoras de came, corta fiambres, batidoras, 

etc.) debe respetarse escrupulosamente las 

instrucciones del fabricante. Es conveniente 

disefiar procedimientos de trabajo para las 

operaciones de limpieza, mantenjmiento y sustituci6n de componentes que son 

las mas Peligrosas. Utensilios de cocina (cuchillos, machetes, tijeras, etc.), los 

magos de los mismos deben conservarse en perfectas condiciones y los filos 

bien afilados . 

personas es converuente 

2. Caidas al mismo nivel: 

Estos accidentes tambien son muy frecuentes . 

debido principalmente a que los suelos pueden estar 

impregnados de sustancias resbaladizas (grasas o 

restos de comida) o mojados. Para prevenir caidas 

es imprescindible mantener los lugares de trabajo 

limpio, eliminado los derrames tan pronto como se 

produzcan. Si en la cocina trabajan muchas 

seilalizar con carteles las zonas recien fregadas. 

Asimismo es muy importante el tipo de calzado, debe tener suela . 

3. Sobreesfuerzos: En algunas ocasiones 
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se manipulan objetos muy 

pesados (ollas, bombonas de gas, 

paquetes de alimentos). Es posible 

eliminar esta necesidad (sustituyendo las 

ollas por marmitas, utilizar gas natural 
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10 .2 RIESGO EXTERNOS 

Los riesgos extcmos son aquellos que no son causados por los empleados, pueden ser: 

Robos.- En Ia actualidad este es un factor que las empresas deben considerar al 

momento de cmprender un negocio, debido a que en Ia ciudad de Guayaquil en nivel 

delincuencial ha incrementado. Es un factor extemo porquc no lo producen los 

cmpleados, ni sc puede predecir en el momento que va a ocurrir . 

Catastrofcs ambientales.- Los catastrofes ambientales tambien son riesgos extemos 

que Ia empresa debe considerar ya que no son predecibles . 

Falta de electricidad.- Un problema clave en nuestro pais es Ia generaci6n de energia 

electrica, el cual en los ultimos aiios ha empeorado, ciertas empresas tuvieron caidas de 

venta por el plan de contingencia del gobiemo en suspender cl servicio por 7 horas . 

10.3 PLAN DE CONTINGENCIA 

Son los diferentes procedimientos alternatives al orden normal de una empresa, cuyo fin 

cs permiti r cl normal funcionamiento de esta, alln cuando alguna de sus funciones se 

viese danada por un accidente intemo o externo . 

Good Food pensando no solo en el bienestar de sus clientes sino de sus ernpleados ha 

establecido un plan de contingencia que le permite actuar en un tiempo considerable y 

de una manera eficiente ante cualquier anomalia que pudiere afectarla . 

Para ello se ha tomado las siguientes normas: 

1. Se tendni dos botiquines de primeros auxilios uno en Ia cocina para el uso de los 

cmpleados y otro en Ia parte de caja . 

2. c ha creado una cuenta de auxilio Ia misma que sera utilizada si se presentara 

a lgun tipo de anomalia en la que el cliente o empleado necesite ser llevado a un 
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centro medico, se podni cubrir los gastos de una manera eficiente pennitiendo 

una atenci6n correcta y oportuna atenci6n . 

3. Para prevenir el bienestar de los trabajadores al momento de realizar las 

diferentes actividades, han sido dotados de un uniforme e implementos 

necesarios para realizar su trabajo . 

12.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

12.1 CONSLUIONES 

Orientar los esfuerzos de la empresa solarnente a producir resultados basados en las 

teorias de producir y vender mas con el minimo costo sin importar el impacto social, es 

a lo largo del tiempo, el peor negocio del sector productive que busca Ia rentabilidad . 

Por lo tanto, el impacto social del proyecto se refiere a Ia contribuci6n del proyecto en 

la mejora de las condiciones socioecon6micas de Ia poblaci6n como consecuencia . 

Good Food orientara sus esfuerzos para contribuir socialmente impulsando el cmpleo en 

el pais, y ademas ayudando al rnedio ambiente a traves de Ia venta de la cornida 

dietetica en envases biodegradables . 

A traves de la realizaci6n de este proyecto empresarial se pretende dar empleo a una 

cantidad considerable de personas, no solo por medio de Ia contrataci6n de personal 

para las areas administrativas, ventas y producci6n, sino principalmente a futuro con Ia 

transformaci6n e implementaci6n del negocio a nivel nacional con la cual se crean mas 

plazas de trabajo . 

Para GOOD FOOD el recurso humano es lo mas importante, por lo tanto ademas de 

entregar todos los beneficios sociales que Ia ley exige, constantemente capacita y 

retroalimenta a todo su personal tanto administrative, de ventas y de producci6n con Ia 

finalidad de que estos mejoren tanto en su formaci6n profesional como personal. 

EFECTOS MULTIPLICADORES 

GOOD FOOD no solo pretende lograr los objetivos empresariales, sino que ademas 

busca aportar beneficios a! individuo, a sus colaboradores y por ende a los grupos 

familiares de los mismos, por medio del cumplirniento de los principios civicos y 
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ciudadanos, con las reglas eticas y morales, con Ia normatividad legal a Ia que 

pcrtcnccc, actuando siempre en Ia via correcta y sin causar daiio alguno . 

En primera instancia se contara con 12 empleados, los cuales generan beneficios para 

mas de 30 personas en promedio . 

Por otra parte, Ia empresa tiene claro que Ia calidad signifiea maximizar e l valo r para el 

consumidor. Esto se traduce en: brindar una justa retribuci6n a sus propietarios; 

moti' aci6n, formaci on y satisfacci6n del personal que interviene en el proceso de 

producci6n y venta del producto; e innovaci6n y mejora de los procesos produetivos 

para obtener bienes de calidad. Todo ello implica inversion y gastos para el futuro, que 

Ia compaiiia esta dispuesta a asumir con tal de lograr dicho cometido y asf gcnerar 

bienes, riqueza y trabajo para Ia sociedad . 

;, Q E LE E T A ENTREGANDO EL PROYECTO A LA SOCIEDAD? 

Lo que GOOD FOOD le esta entregando a Ia sociedad especificamente: 

• A los consumidores, atendiendo y satisfaciendo sus necesidades (encontrar en el 

mercado una comida dietetica que le aporta salud, nutrici6n y energfa), 

ofreeiendo precios competitivos y un producto de calidad . 

• A los proveedores, pagando precios justos por sus productos . 

• A los empleados, generando empleo, rctribuyendo salaries justos, 

proporcionando beneficios sociales, capacitaci6n y formaci on, cstabil idad y 

motivaci6n . 

• Al medio ambiente, contribuyendo al desarrollo sostenible procurando satisfacer 

las necesidades del cliente de hoy sin comprometer el mundo para las futuras 

generacwnes . 

Cabe recalcar que una vez que el producto se encuentre posicionado en la mente de los 

consumidores se dara paso a Ia transformaci6n e implcmcntaci6n del negocio a nivel 

nacional con lo cual se crearian mas plazas y fuentes de trabajo . 
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Una vez desarrollado el presente proyecto para determinar Ia factibilidad y conveniencia 

de Ia realizaci6n del Proyccto de elaboraci6n y comercializaci6n de la comida dietetica, 

se pueden resaltar los siguientes aspectos importantes: 

• En Ia actualidad existe una creciente tendencia por llevar una alimentaci6n sana 

y nutritiva, esto ha llevado al desarrollo de nuevas y mejores productos 

alimenticios que ademas de ser sabrosos y nutritivos cumplan con los 

requerimientos necesarios de caJidad . 

• La comida dietetica posee un alto contenido nutricional y vitaminico que 

satisface Ia tendencia actual por lo saludable y nutritivo, ademas de ser delicioso . 

• Una vez estudiado el mercado guayaqui lefio, se determine que el 98.00% de las 

personas encuestadas esta dispuesta a comprar el producto . 

• Los competidores directos de Good Food son: dietas a domicilio Scardslete, 

pero aunque estas empresas ofrecen de igual manera una comida, nutritiva y 

saludable, Good Food se diferencia por que su producto es de calidad, posee un 

servicio personalizado que asesora a cada uno de sus clientes al momenta de 

realizar su pedido, y lo mas importante posee un local donde de gustar los platos 

ofreciendo un servicio y producto totalmente nuevo en el mercado . 

• Justamente como el producto es nuevo en el mercado, se realizara una campafia 

publicitaria agresiva, por media de de gustaciones durante el pre-lanzamiento 

adicionalmente se llevaran a cabo cufias radiales, y anuncios en los peri6dicos 

locales permanentes, asf como auspicios a eventos de toda indole con la 

finalidad de que las personas conozcan el producto y se familiaricen con el 

mismo . 
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12.2 RECOMENDACIONES 

• La realizaci6n de este proyecto puede considerarse como una nueva alternativa 

de micro empresa para aquellas personas que poseen bajo capital pero que 

buscan buenos niveles de rentabilidad . 

• Se preve que los ingresos aumenten mas de lo previsto en Ia parte fmanciera, 

debido a que se plantea que la marca se expanda a nivel nacional despues de que 

se logre posicionar el producto en Ia mente de los consumidores, por lo que se 

recomienda continuar con la campafia de publicidad agresiva . 

13. Anexos 
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FLUJO PROMEDIO 
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PRODUCTOS CONSUMIDOS 

Desayunos 

PRECIO CANT. CONSUMIDA CANT. DIA CANT. MES HORA 1 DIA 1 MES 
Desayuno Ideal 1,25 285 1425 22800 356.25 1781 ,25 28500,00 
Leche 
Cereal 
Jugo de Frutas 
Desayuno Especial 1,80 215 1075 17200 387 1935 00 30960,00 
Leche 
Cereal 
Porcion de Fruta 
Jugo de Frutas 

TOTAL DE CONSUMO DE DESAYUNOS 500 2500 40000 s 743,25 $ 3.716,25 $ 59.460,00 

Almuerzos 

PRECIO CANT. CONSUMIDA CANT. DIA CANT. MES HORA 1 DIA 1 MES 
Entrada 2 50 700 3500 56000 1750,00 8750.00 140000.00 
Segundo 
Postre 
Jugo de Frulas 

TOTAL DE CONSUMO DE ALMUERZOS 700 3500 56000 $ 1 750,00 8750,00 140000,00 

Otros 

PRECIO CANT CONSUMIDA 1 DIA 1 MES HORA 1 DIA 1 MES 

Agua Aromatica 0.60 1 5 80 0,6 3,00 48,00 
Te 1.35 8 40 640 10,8 54 ,00 864 00 
Botella de agua 0.35 7 35 560 2,45 12,25 196,00 

TOTAL 16 80 1280 $ 13,85 69.25 1108,00 

DIARIO M ES 

TOTAL CANTIOAD DE PRODUCTOS VENOIOOS 6080 97.280 
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ANEXO 4. ESTIMACION DE VENT AS 
COMPETENCIA 
VENT AS EN DOLARES 

VENT AS ANUALES 

S 200 568,00 MENSUALES 

$ 2.406 816,00 

ESTIMACION A BASE DE ESTUDIO DE OBSERVACION DE LA COMPETENCIA 

SUPUESTOS: 
SE DIMINUYE UN 7% DE LAS VENT AS ESTIMADAS DE SCARDALET POR TEMA DE POSICIONAMIENTO Y EXPERIENCIA EN EL NEGOCIO 
SE DISMINUYE EL 21 36% POR SER EL % DE ENCUESTADOS QUE DIJERON QUE NUNCA COMERIAN COMIDA BAJA EN CALORIAS 

7% 
21 ,36% 
28,36% 

!VENTAS DE RESTAURANTE $1 .724.242,98!EN DOLARES 

UNIDADES DE VENT A DE LA COMPETENCIA 
MENSUALES 97 280 
ANUALES 1 167 360 

[VENTAS DE RESTAURANT!: 836.297 !EN UNIDADES 

!PRECIO ESTIMADO 2,06 ! DOLARES 
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ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA UN PROYECTO 

PROYECCI6N A CINCO ANOS 

II · ~ ' )NVERSlON8Sf.lJAS I parte II INV. FIJA 

- Activos Fijos Tangibles. PARA LA PRODUCCI6N 
- MaqUinanas 
- Equ1pos y utencilios 

en US$ 
do lares 

12.768,00 
1.850,00 

INVERSIONES FIJAS (I) SUMAN : I 14.618,ool 

I -INVERSIONES FlJAS If parte II 

- Activos Fijos tangibles para ADMINISTRACI6N Y VENT AS 

- Mucbles y equipos de oficina 
- Computadoras y programas 
- S1stema de seguridad 
- Muebles del local 
- Adccuaci6n del Iugar 

1.000,00 

1.782.00 
749.00 

4.118,00 
1.623,00 

INVERSIONES FIJAS (II) SUMAN : I -9.272,00) 

1 1 .1 . TOTAL oe LA INVERSION FIJA (I}+ (II) 1 23.89o,oo 1 

[~. ~ DEPRECIACI{?N TOTA.L (l} +(II) I 3.064,70 I 

I -· 2.2. CAPITA_L DE TRABAJO .':':.. . . .• I 
- Sucldos y salarios ( 3 meses ) 
- Materia Prima ( 3 meses ) 
- Energia, luz y agua ( 3 meses) 
- Arriendo local ( 3 mesas ) 
- lntereses del prestamo de dos primeros dividendos 
- Gastos de puesta en marcha 
- Publicidad 

VALOR TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 

en US$ 

1.500,00 
2.415,44 
3168,00 
3.000,00 
2.792,04 
1.000,00 

300,00 

13.876,48 

flliV&RSION TOT At' DEL PROYECTO (1 .1) + (1.2.) I -37.765,4!] 

I CAPITAL PROPIO 
CAPITAL EXTERNO I 47% 

53% 
17.705,48 
20 060,00 
37.766,48 

Alios de 
depreciac. 

10 
5 

Alios de 
depreciac. 

10 
3 
5 
10 
10 

I 

OEPRECIACION 

en US$ 
do lares 

1.276,80 
370,00 

1.646,80 

OEPRECIACION 

en US$ 
dol ares 

100,00 

594,00 
149,80 
411 ,80 
162,30 

1.417,90 

Dividendos 

1 

2 

3 

4 

5 

TABLA DE AMORTIZACION 

PRESTAMO 20.060,00 

Tasa de interes semestre 7 2'4 
Plazo con per. de aracia 5 
Periodo de gracia 0 

C.I.P. lntereses Amortizacion Dividendo 

20.060.00 1.452,34 3.471 58 4.923,93 

16.588,42 1.201,00 3.722,93 4.923,93 

12.865,49 931,46 3.992,47 4.923,93 

8 873,02 642,41 4.281 ,52 4.923,93 

4.591.50 332,42 4.591 ,50 4.923,93 

SUMAN 4.669,64 20.060,()0 24.619,64 
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I :\:>:/'""='· ··c.osros oe PRODUCCION.A..l'~UALES I 

DETALLE DE PARTIDAS 

- Sueldes y salaries fiJOS 
- Suoldes y salaries vanables 
- Matoriales directes e indirect. 
- Enorgia, luz. agua. 
- Arrionde local 
- Varies e imprevistos de los demas. 
- Doprociacionos 

19.320,00 
11 520.00 
15 423,15 

5.068,80 
4.800.00 
3.000,00 
1 646,80 

[SUMAN 60.778,7~ I 

COS.TOS V,ARIABLES ' . 
- Sueldos y salaries variables 
- Materiales directes e mdirect. 
- Enorgia. luz. agua 

11.520,00 
15.423,15 

5 068,80 
I s u M A N 32~0~i.S-J 

COSTOS FIJO$: 

• Sueldos y salanos variables 
- Arnendo local 
- Vanos e imprev1stes 
- Depreciaci6n 

19.320,00 
4.800,00 
3 000,00 
1 646.80 

I suM AN ----------~- 28.766,80 I 

I: GASTOSGENERALES ANUALES . i l 
DETAU.E DE PARTJOAS · ·en d61ares 

- Sueldes y salaries 
• Contador 
- Materiales de oficina, US$ 500.00 monsuales 
- Energia, luz, agua. (60%) 
- Varios e imprev1stos. 
- Deprociacienes 

47 160,00 
6000,00 
6000,00 
7.603,20 
3.000,00 
1.417,90 

l:sv M'P.N --~-u 11 .ts1,10 I 

.GASTOS VARiABLES 
• Materiales de eficinas 
- Enorgia, luz. agua. 

6.000,00 
7 603,20 

I suM AN 13.603.20 I 

. ~f'STOS FIJOS'. 

- Sueldos y salaries 
- Contador y RRHH 
- Varios e imprevistos 
• Depreciaci6n 

47.160,00 
6.000,00 
3.000,00 
1.417,90 

Is u MAN 67.677.~0 I 
CORRESPONDEN A GASTOS FINANCIEROS ANUAL LOS DIVIDENDOS DEL 2e. AAO DE LA TABLA DE AMORTIZACI6N E INTERESES 

lnflaci6n 3,46%+3,00 
0 ,0646 
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[:-~~ ESTAOO DE PERDrOAS Y GANANCIAS I 

(en dolares} 

1 Afilos-r-~ Ario1 ~- I Ario2--l Ario3 r-AKo~4- 1 Ario6J 

IVENTAS 1.724.242,98 1.835.629,08 1.954.210,72 2.080.462,73 2.214.849,98( 

(COSTOS DE VENT AS 60.778,76 ----s2.699,46 --64:736,42 66.893~ 69.181;15) 

Variables 32.011,95 33.932.66 35.968.62 38.126,74 40.414,35 

Fijos 28.766,80 28.766,80 28 766.80 28 766,80 28.766,80 

UTILIDAD BRUT A 1.663.464,23 1.772.929,61 1.889.476,29 2.013.669,19 2.146.668,83 

IGASTOS GENERALES 71.181,10 61 .641,97 62.677,60 63.673,47 64.633,781 

Variables 13.603,20 14.481,97 15 417,50 16 413,47 17 473,78 

Fijos 57.577.90 47. 160,00 47.160.00 47.160,00 47.160,00 

UTILIDAD OPERACIONAL 1.692.283,13 1. 711 .287,66 1.826.897. 79 1.949.986, 72 2.081.036,06 

IGASTOSRNANCIEROS ~ --2.663,36 1.673,87- 332,42 I 

UTILIDAD DEL EJERCIC. 1.689.629,79 1.709.713,78 1.826.666,37 1.949.986,72 2.081.036,06 
15% RUT 238.444,47 256.457,07 273 984,80 292.497,86 312.155,26 
UTILIDAD LIQUIDA 1.361.186,32 1.463.266,71 1.662.680,66 1.667.487,86 1.768.879,79 
24% imp. Renla 324.284.48 334.249,04 341 567,72 364 647.33 389153,55 

IUTILIDAD NETA 1.026.900,84 1.119.007,67 1.211 .012,84 1.292.840,63 1.379.726,241 

T.DE RENT. Un I VENT AS 
T.DE RENT UN /I NV TOT 

69,66% 
29,09% 

60,96% 
29,86% 

FLUJO NETO = Oepreciaci6n + Utilidad del Ejercicio 
Ario 1 Ario 2 

1.692.694,49 1.712.778,48 

FLUJO NETO = Oepreciaci6n + Utilidad Neta 
Ario 1 Ario 2 

1.029.966,64 1.122.072,37 

61,97% 
30,66% 

Ario 3 
1.829.630,07 

Ario 3 
1.214.077,54 

62,14% 
31,46°/. 

Ario 4 
1.963.050,42 

Ario 4 
1.296.905,23 

62,29% 
32,29% 

Ario 5 
2.084.099,76 

Ario 5 

1.382. 790,94 
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I CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO I 
I PUNTO DE EQUIUBRIO I Alio 1 I Aflo 2 I Alio 3 I Af\o 4 ] Alio 6 I 

COSTO FIJO 28 767 28 767 28 767 28 767 28 767 
COS TO VARIABLE 32 012 33933 35969 38127 40414 

UNIDADES 837 01 1 891 .082 948646 1009 929 1 075 171 

COSTO FIJO UNIT ARlO O.o3 0.03 0,03 0.03 0.03 
COSTO VARIABLES UN'TARIC 0.04 0 .04 0.04 0.04 0.04 

IPRECIO DE VENT A 2.060 2.060 2.060 2 ()flO 2 Obvl 

JMARGEN DE CONTRIBUCION 2,022 2 022 2.022 2.022 2.022 1 

IUNIDADES DE EQUILIBRIO 14.229 14.227 14.226 1•f226 14.224 I 

RECUPERACION DE LA INVERSION 

VALOR DE RECUP CAP. (Penodo 5) 
VALOR PRESENTE DEL VRC 
ANUALIDADES 

VALOR PRESENTE DEL FLUJO 
ANUALIDADES DEL FLUJO 

6 005 169 
819 924 
209 214 

5 468004 
1 395 233 

JANUALIDAD 1 604 447 I 

APUCACI6N DE F6RMULA Y OBTENCI6N DEL TRC 

J 95.859.88 (0.2 132)] 
lo'll - 7493 1.42 J 

n=- log(1 +0.2 132) 

I n= 0,071 

COSTO UNIT ARlO 
FIJO 0,03437 
VARIABLE 0.03825 

GASTOS UNITARIOS 
FIJO 0.068789884 
VARIABLE 0.068789884 

PRECIO 0,21019 
2.06 

MARGEN 0.101948726 

9,80885 

95859.88241 

0.213164926 



••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
CON UTILIDADES DEL EJERCICIO ANUAL 

Ia utilidad neta del ejercicio es menor por eso el ingreso de Ia tir es menor 
Periodo 0 1 2 3 4 5 

Flujo Neto -37.765 1.592.694 1.712.778 1.829.630 1.953.050 2.084.100 

Primer caso: Utilidades del Ejercicio mas los montos fijos anuales de depreciaci6n.jlnversi6n Total del Proyecto -$37.7651 
La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando Ia siguiente ecuaci6n: 

11 

L 
t = l 

BN 
I 

( 1 + r ) ' 

Don de: 

f o 0 
USAR, DIRECTAMENTE, LA FORMULA QUE ESTA EN LAS FORMULAS FINANCIERAS DE 
LA COMPUTADORA 

$ 5.112.829,49 
5.075.064 

BN t = Beneficia Neto del flujo, en el periodo t. Obviamente, BN t puede tomar un valor positivo o negativo. 
r = Es Ia tasa interna de retorno. 
I o = Es Ia inversion total e inicial. 

Reemplazando los valores en Ia f6rmula se tiene EL RESULT ADO, ES DECIR LA TIRF 

I T I RF = 42,25 I 
Para poder realizar el calculo en excel se debe ir a fx : Funci6n financiera y seleccionar Ia funci6n T I R. 
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Aparecera un cuadro de argumentos de funciones. En el espacio de valores, colocar las celdas desde 67 hasta L7, en forma secuencial y disposici6n tecnica . 
Esas celdas contienen los Beneficios Netos del flujo correspondiente de cada uno de los periodos. 

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
CON UTILIDADES NETAS ANUALES 

0 1 2 3 4 5 Periodo 

Flujo Neto -37.765 1.029.966 1.122.072 1.214.078 1.295.905 1.382.791 

La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando Ia siguiente ecuaci6n: 

11 

L 
BN 

1 () o j 
I - I ( 1 + r ) 1 

Don de: 

BN t = Beneficia Neto del flujo en el periodo l Obviamente, BNt puede tomar un valor postttvo o negattvo. 
r = Es Ia tasa intema de retorno 

I o = Es Ia inversion inicial. Que es igual a Ia suma del total de inversi6n fija + capital de trabajo. 

Reemplazando los valores en Ia f6rmula se tiene lo siguiente: 

I T I R = 27,36 I 
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Toso d• Descuento para esto evoluacibn 22.03% 

Perlo(fos 

0 I 2 3 4 5 V.A. N. 

lnvresos 1 12• 1•2.q8 I 135 629,08 I q54.210.11 2.080 452 73 2.114 849,98 I ,Oo 

Costot Fljos -28 766.80 -28 766.80 -28.76680 -28.766 80 -28766 80 I 00 

Cosio Variable -32.0II,qs -33,q31.66 -35.968.62 -38. 126,74 -40 414.35 1,06 

Gas1os F11os -57.577,W -57.577.90 -57.577.W -S7.577.W -57.S77,W 1,00 

Gos1o Vonoble - 13 603,20 - 14 481 ,q7 -15.417,50 - 16.413.47 -17.473,78 I ,Oo 

Gouos F•noncr@ros -2 053.35 - I 573 87 -332.42 0 ,00 o ,sq 

Utilidud lrvta 1 sao 629 .79 '600 '295.11 1 816147,47 1.939 567,82 1.070 617. 15 I 07 

PartidpaciOn Trabajadore' (15%} ·•'238.444.47 ·15-4 .894.38 -171.422.12 -290.935 17 -3 10 592 $7 I 0 7 

lmpuettos a Ia rentu 25 % -337.7q6,33 -361.100,37 -385,q01,34 -411.15$, 16 -440 006.1 4 1.07 

Utilidad Neta I 013.388,qq 1.083.301.12 1.157.7q4,01 1.236,474,48 1.320.018.43 1,07 

Oeprecloc•On lolo1 3.064,70 3064,70 3.064,70 3.064,70 3.064,70 1,00 

nvers•OI"' -13 8'10.00 -13 8W,OO 

Cop1101 Trobo1o - 13.875.48 - 13 1 75,48 

FluJo Caja -37.765,48 1.016.453,69 1.086.365,82 1. 160.858,71 1.239.539, 18 1. 323.013.13 

Volo, de Recuperoc•On del Capitol 

J:ittJ~;~~~g!~?.~~f:? 0:·; ' 
"--·---~ -·-- -·-- _,. ... :..::>>:-;.~ l', ~- '--~~~~&:~! 

~ - ~~ VNA ~ .468 .00.4, 1 3 

~~~·w<r:<·""~ . ,,,,. • ~.::>".<':'&~ :9; ft. 

VAN MAYOR CERO ~ RENTA8l£ 
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I 

I 

ANO 1 

GASTOS MENSUALES EN PERSONAL 
Cantidad Cargo 

2 Gerente General y de Finanzas 
1 Chef/Jefe de Producci6n y compras 
1 Cajero 
3 Meseros 
3 Motorizado 
3 Asistentes de cocina 

Contador (Serv. Profesionales) 

MANO DE OBRA DIRECT A 
1 IChef/Jefe de Producci6n y compras 
3 Asistentes de cocina 

GASTOS DE ADM YVTAS 
2 Gerente General y de Finanzas 
1 Chef/Jete de Producci6n y compras 
1 Cajero 
3 Meseros 
3 Motorizado 

proyeccion el 201 1 se incrementara un 11 ,65% 
AN02 

Sueldo 
$800,00 
$650,00 
s 240,00 
$240,00 
$ 240,00 
$320,00 

$2.490,00 

$ 300,00 

l s 650,00 
$ 320,00 

s 800,00 
$650,00 
$240,00 
$240,00 
$240.00 

GASTOS MENSUALES EN PERSONAL 
Cantidad Cargo Sueldo 

2 Gerente General y de Finanzas $800,00 
1 Chef/Jefe de Producci6n y compras $650,00 
1 Cajero $240,00 
3 Meseros $240,00 
3 Motorizado $240,00 
3 Asistentes de cocina $320,00 

$2.490,00 

Contador (Serv. Profesionales) s 300,00 

MANO DE OBRA DIRECTA 
1 IChef/Jefe de Producci6n y compras l $650,00 
3 Asistentes de cocina $320,00 

GASTOS DE ADM Y VT AS 
2 Gerente General y de Finanzas $800,00 
1 Chef/Jete de Producci6n y compras $650,00 
1 Cajero $240,00 
3 Meseros $240,00 
3 Motorizado $240,00 

Gto. En personal 
$ 1.600,00 

$650,00 
s 240,00 
$720,00 
$720,00 
$960,00 

$4.890,00 

$500,00 
$500,00 

s 650,00 
$960,00 

$ 1.610,00 

s 1.600,00 
$650,00 
$240,00 
$ 720,00 
s 720,00 

Gto. En personal 
$ 1 600,00 
s 650,00 
$240,00 
$720,00 
s 720,00 
$960,00 

$4.890,00 

s 500,00 
$500,00 

$650,00 
$960,00 

s 1 610,00 

$ 1.600,00 
$650,00 
s 240,00 
$720,00 
$720,00 

$3.930,00 
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MATERIA PRIMA PRESENTACION 
Azucar 5kg 
Azucar impalpable 1 qumtal 
Levadura 1 quintal 
Canela 70 gr 
Nuez Moscada 200 gr 
Sal 2 kg 
Leche 1 litro 
Agua mmeral 3 litros 
Cola light 3 htros 
Helado de vamilla 1 htro 
Leche condensada 
Maicena 1 libra 
Canela molida 200gr 
Marganna de mesa 3 kg 
Splenda endulsante sin calorias 200 gr 
Hanna 1 quintal 
Huevos cubeta x 30 
Almendras 200gr 
Pasas 400 kg 
Arroz lbs 1 Quintal 

Aceite de soya ltrs 25 litros 
Azucar Morena lbs 1 Quintal 
Carne lbs 601bs 
Polio lbs 601bs 

Cebolla colorada lbs 100 Unidad 
Yogurt blanco ltr 1 Caja 
Lechuga Unidad 1 Caja 
Cebolla perla lbs 100 Unidad 

GASTOS DE SERVICIOS BASJCOS 
Agua $350,00 
Luz s 450 00 
Telefono s 256 00 
Mensual I $ 1.056,00 
Anual l $11 .171 ,52 

GASTOS DEL LOCAL 
Mensual I $ 1.000,00 
Anual J $12.000,00 

PRECIO CANTIDAD TOTAL 
s 1,50 4 5 98 
$5,71 1 5 71 

$42,00 2 84 00 
s 0,50 4 2,00 
$3,94 2 7,88 
$0,54 2 1,08 
$ 1,07 12 12,84 
s 0,74 4 2 96 
s 2 73 4 10.92 
s 2 34 12 28.08 
$ 1,49 6 8.94 
$0,78 12 9,36 
$2,89 4 11,56 
$8,33 4 33.32 

$ 11 ,69 4 46.76 
$35.00 3 105,00 
$2,80 6 16,80 
$3,10 2 6,20 
s 1,59 2 3,18 

s 30,00 3 90,00 
s 33,75 2 67 5 
s 28,00 2 56 00 
s 1,50 60 90,00 
s 3,80 60 228,00 

$30,00 2 60,00 
$26,00 4 104,00 
$ 25,00 2 50,00 
s 30,00 2 60,00 

1 quincena s 402,57 
MATERIA PRIMAAL MES 80515 

12672 
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MAQUINARIA 
Cocma 
L1cuadora 
Refngerador 
Congelador 
Extractor de c1tnco 
Bat1dora 
Olla arrocera 
Peladora de papas 
Dispensador de Jugo 
Mesa de Trabajo 

Utensilios de Cocina 
Ollas y tapas de acero moxidable 
Cucharones de acero mox1dable 
Cuchillos 
Cuchara 
Pyrex 
Pail as 
Servilleteros 
Ensaladeras 
Rec1pemtes para salsas 
Rec1p1ente sal. azucar 

TOTAL 

TOTAL 
1 100.00 

528 00 
2.700,00 
2.780,00 

245.00 
780.00 
495,00 
980,00 

1.480,00 
1 680,00 

$12.768,00 

TOTAL 
660.00 
80,00 

100,00 
50,00 

200.00 
260 00 

50,00 
200,00 
150.00 
100,00 

$1 .850,00 
$14.618,00 
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COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL 

TIPO MONTO 
ESTRUCTURA 

COS TO 
DE CAPITAL 

PROPIO 17 705 48 46.88% 30% 
EXTERNO 20 060,00 53,12% 15% 
TOTAL INVERSION 37.765,48 

lCOSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL 22,03% 

El costa del capital prop1o considerado es Ia TMAR 
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ANO 1 
Balance lnicial 

Empresa GOOD FOOD 
ACTIVOS 

Activo Corriente 
Caja - Bancos $ 
lnventario $ 

!Total Activo Corriente $ 

Activo Fijo 
Tangible 
MaqUinana y Equipo s 
EqUipo de Computacion s 
Muebles de oficina $ 

Equipo de Oficina $ 

Vehiculo $ 
Intangible 
Marcas Patentes y Franqutctas $ 

!Total Activo Fijo $ 
Acttvo Dtfendo 
Gastos de Constitucion s 
Total de Activo Diferido $ 

!TOTAL ACTIVOS $ 

'OS Y PATRIMONIO 
PATRIMONIO 
PASIVO CORRIENTE 
Obligaciones por pagar $ 

!Total Pasivo Corriente $ 

PATRIMONIO 
Capital Social s 

!TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $ 

RATIOS FINANCIEROS ANO 1 

LIQUIDEZ GENERAL 

LIQUIDEZ GENERAL 

20 060.00 
14.618.00 
34.678,oo 1 

1 000.00 
500.00 
700.00 
300,00 

6.000,00 

250,00 
8.75o,oo 1 

900,00 
900,00 

44.328,oo 1 

20.060,00 
2o.o6o,oo 1 

24 268.00 
44.328,oo 1 

ACTIVO CORRIENTE 
PASIVO CORRIENTE 

1 '728713858 

Est a quiere decir que el activo corriente es 1, 73 veces mas grande que el posivo 
corriente; o que par coda d6/ar de deuda, Ia empresa cuenta con 1. 73 do/ares para 
pagarfa. Cuonto mayor sea el valor de esta raz6n, mayor sera Ia copacidad de Ia 
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PRUEBA ACIDA 

PRUEBA ACIDA 

ACTIVO CORRIENTE-INVENTARIO 
PASIVO CORRIENTE 

1,00 

Esto quiere decir que Ia empresa cuenta con 1 d61ar para afrontar Ia qu iebra si es el 

caso . 

CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CORRIENTE- PASIVO CORRIENTE 

$ 14.618,00 

Nos esta indicando que contamos con capacidad econ6mica para responder 

obligaciones con terceros . 

ROTACION DE ACTIVOS VENT AS 
ACTIVOS TOT ALES 

38,90 

Es decir que nuestra empresa esta co locando ent re sus cl ientes 38.90 veces el valor 

de Ia inversion efectuada . 

ESTRUCTURA DEL CAPITAL PASIVO TOTAL 
PATRIMONIO 

ESTRUCTURA DEL CAPITAL 83% 

Quiere decir que por cad a d61a r el acreedor a porta el 83% . 

ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL 
ACTIVO TOTAL 

45,25% 

el45.25% de los activos totales es financiado por los acreedores y de liquidarse 
estos activos totales al precio en libros quedaria un saldo de 54.75% de su valor, 

despues del pago de las obligaciones vigentes . 

UTILIDAD NETA 
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO CAPITAL 0 PATRIMONIO 
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RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 

RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION 

42,32 

UTILIDAD NETA 
ACTIVO TOTAL 

23,17 
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AN05 
Balance lnicial a Enero del 2011 

Empresa GOOD FOOD 

ACTIVO CORRIENTE 
CaJa - Bancos 
lnventario 

!Total Activo Corriente 
ACTIVO FIJO 
Tangible 
Maquinana y EqUipo 
Deprec1ac16n 
Equipo de Computacion 
Muebles de oficina 
Equipo de Oficina 
Vehiculo 
Intangible 
Marcas, Patentes y Franqu1cias 

!Total Activo Fijo 

ACTIVO DIFERIDO 
Gastos de Constitucion 
Total de Act1vo D1ferido 

lTOT AL ACTIVOS 

PASIVOS 

PASIVO CORRIENTE 

Obl igaciones por pagar 

!Total Pasivo Corriente 

PATRIMONIO 
UTILI DAD 

lTOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 

ACTIVOS 

RATIOS FINANCIEROS ANO 5 

LIQUIDEZ GENERAL 

s 10 880,00 
3.064 70 

s 1 323 083 13 
s 14 618 00 
$ 1.337.701 ,131 

s 7 815,30 

1000 
$ 700,00 
$ 300,00 
$ 3.000,00 

$ 500 00 
$ 13.315,30 1 

$ 900,00 
$ 900,00 

$ 1.351 .016,431 

$ 69 181 '15 

$ 69.181 ,151 

$ 1.281 835,28 

$ 1.351 .016,43 1 

19,34 

Esto quiere decir que el activo corriente es 1164.86 veces mas grande que el 
pasivo corriente; o que par coda dolor de deuda, Ia empresa cuenta con 1164.86 

dolores para pagarla. Cuanta mayor sea el valor de esta raz6n, mayor sera Ia 
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PRUEBA ACIDA 18,91 

Esto quiere decir que Ia empresa cuenta con 1163.00 do lares para afrontar Ia 

quiebra si es el caso . 

$ 1.268.519,98 

Nos esta indicando que contamos con capacidad econ6mica para responder 

obligaciones con terceros . 

1,6394 

Es decir·que nuestra empresa esta colocando entre sus clientes 0.0991 veces el 

valor de Ia inversion efectuada . 

5,40% 

Quiere decir que par cada d61ar el acreedor aporta el 0.07% 

5,12% 

el 0.07% de los actives tota les es financiado por los acreedores y de liquidarse 

estes actives totales al precio en Iibras quedarfa un saldo de 99.93% de su va lor, 
despues del pago de las obligaciones vigentes . 

107,64% 

102,13% 
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FLUJO OPTIMIST A 
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, 

ANEXO 4. ESTlMACION DE VENT AS 
COI\lPETENCIA 
VEN'I 1\S EN DOLI\RI.S 

VFN I 1\S 1\NUALI:S 

$ 279 096.00 MENSUAl ES 

$ 3.349. 152,00 

ES Ill\ ti\CIO~ i\ AASI' DE ES1 UDIO Dl OBSERV A CION DE I .1\ COMPL fENCII\ 

SUPUESTOS: 
SE DIMINlJYE UN 7% [)I' LAS VI;N I AS ESTIMI\Di\S Dl: SC/\RD/\1.1 . I !'OR I L.\111\ DF POSICIONI\MIF.NTO Y I .>.I'FRIENCII\ LN I L 1\EGOCIO 
SE DISM INUYE El . 21.36% POR SI'R Fl. % DE ENCUESTI\DOS QUI! DIJt:RON () I ll~ NUNC/\ COMI:Rii\N COM IDA Hi\Ji\ EN Ci\LORIAS 

7°o 
21.36°o 
28,36% 

UNIDA OES DE VENT A DE LA COI\lPETENCIA 
M I 'NSIJI\LES 
1\N l I ALES 

137 760 
1.653 .120 

D()l .i\R I!S 

LN UI\11>1\DES 

DO LARES 
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FLUJO OPTIMISTA 

PRODUCTOS CONSUMIDOS 

Desayunos 

PRECIO CANT. CONSUMIDA CANT. DIA CANT. MES HORA 1 DIA 1 MES 
Desayuno Ideal 1 2S 400 2000 32000 soo 2SOO 00 40000,00 
Leche 
Cereal 
Jugo de Frulas 
Desayuno Especial 1 80 400 2000 32000 720 3600.00 S7600 00 
Leche 
Cereal 
Porc•on de Fruta 
Jugo de Frutas 

TOTAL DE CONSUMO DE DESAYUNOS 800 4000 64000 s 1 220.00 $ 6.100,00 $ 97.600,00 

Almuerzos 

PRECIO CANT. CONSUMIDA CANT. DIA CANT. MES HORA 1 DIA 1 MES 
Entrada 2 so 900 4SOO 72000 22SO.OO 112SO,OO 180000,00 
Segundo 
Postre 
Jugo de Frutas 

TOTAL DE CONSUMO DE ALMUERZOS 900 4SOO 72000 s 2 2SO.OO 112SO 00 180000,00 

Otros 

PRECIO CANT CONSUMIDA 1 DIA 1 MES HORA 1 DIA 1 MES 

Agua Aromatica 0,60 4 20 320 2.4 12 00 192.00 
Te 13S 10 so 800 13.S 67,SO 1080.00 
Botella de agua 0 .3S 8 40 640 2,8 14,00 224.00 

TOTAL 22 110 1760 s 18.70 93,SO 1496,00 

DIARIO M ES 

TOTAL CANTIDAD DE PRODUCTOS VENDIDOS 8610 137.760 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

0 -ex:: 
co -..J -::::> 
CJ 
w 
w 
0 
V) 
w 
0 
<t 
0 
z 
::::> 

0 
N 
N 

<:t ...... 

0 
0 
N 

<:t ...... 

0 
00 ...... 
<:t 
rl 

0 
N 
...... 
<:t ...... 

0 
0 ...... 
<:t 
...... 

...... 



••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
IPUNTO DE EQUIUBRIO I Ai\o 1 I Ai\o 2 I Ai\o 3 I Ai\o 4 T Ai\o 5 ) 

IPRECIO DE VENT A 2,060 2,060 2,060 2,660 2,060) 

I MARGEN DE CONTRIBUCION 2.022 2,025 2.028 2.030 2,032 1 

RECUPERACION DE LA INVERSION 

VALOR DE RECUP. CAP (Penodo 5) 
VALOR PRESENTE DEL VRC 
ANUALIDADES 

VALOR PRESENTE DEL FLUJO 
ANUALIDADES DEL FLUJO 

8 322.434 
1 136.315 

289.946 

6846.112 
1 746.875 

APLICAC16N DE F6RMULA Y OBTENC16N DEL TRC 

I loJl- 95.859.88 (0.2132)l l 
t_ 74931.42 J 

.__ ___ lo_g('--1 +_0.2 132) -~ 
11= 

I n= 0,05] 

COSTO UNIT ARlO 
FIJO 0,03437 
VARIABLE 0.03825 

GASTOS UNITARIOS 
FIJO 0,068789884 
VARIABLE 0.068789884 

0,21019 
PRECIO 2,03 

MARGEN 0.10375031 

9,63853 

95859,88241 

0.213164926 



••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
I ANOS I AlioL __ } Aiio 2 ( Ai\o 3 I Ai\o 4 I Ai\o 5 I 

(VEN!As 1. 724.242,98 1.982.879,43 2.280.311,34 2.622.358,05 3.015. 111 .75 I 

1cosros oE-vEilrf.As 60.778,75 62.699.46 64.735.42 66.893,54 69.181,151 

Variables 32.01 1,95 33.932.66 35.968,62 38.1 26 ,74 40.414,35 

Fijos 28.766,80 28.766,80 28.766,80 28.766,80 28.766,80 

UTILIDAD BRUTA 1.663.464,23 1.920.179,96 2.215.575,92 2.555.464,50 2.946.530,61 

IGASTOS GENERALES 71.181,10 61.641,97 62.577,50 63.573,47 64.633,78 1 

Variables 13 603.20 14 481 ,97 15.417,50 16.413,47 17.473,78 

Fijos 57.5n,9o 47.160,00 47.160,00 47.160.00 47.160.00 

UTILIDAD OPERACIONAL 1.692.283,13 1.858.538,00 2.152.998,42 2.491.891,03 2.881.896,82 

IGASTOS FINANCIEROS 2.653,35 1.573,87 332,42 I 

UTILIDAD DEL EJERCIC. 1.589.629,79 1.856.964,13 2.162.665,99 2.491 .891 ,03 2.881 .896,82 
15% RUT 238.444.47 278.544,62 322.899,90 373.783,65 432.284.52 
UTILIDAD LIQUIDA 1.361.185,32 1.678.419,61 1.829.766,09 2.118.107,38 2.449.612,30 
24% 1mp Renta 324.284.48 363.036.49 402.548.54 465.983,62 538.914.71 

IUTILIDAD NETA 1.026.900,84 1.215.383,02 1.427.217,66 1.652.123,76 1.910.697,59 ( 

T .DE RENT. Un I VENT AS 
T.DE RENT UN /I NV TOT 

59,56% 
29,09% 

61,29% 
29,86% 

FLUJO NETO = Depreciaci6 n + Util idad del Ejercicio 
Ai\o 1 Ai\o 2 

1.692.694,49 1.860.028,83 

FLUJO NETO = Depreciacl6n + Util idad Neta 
Aiio 1 Aiio2 

1.029.966,64 1.218.447,72 

62,69% 
30,66% 

Ai\o3 
2.165.730,69 

Aiio3 
1.430.282,26 

63,00% 
31,46% 

Alio 4 
2.494.965,73 

Ai\o 4 
1.665.188,46 

63,36% 
32,29% 

Ai\o6 

2.884.981,62 

Aiio6 
1.913. 762,29 
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I COSTOS DE PRODUCCION ANUALES I 

r~~f~1{%1filll~!W1I~II!f.-Wiil3.f.i».lfiDJ~fW.EifB®J.~~~~~~~~~~JJ.W&JJ:~~~illm~~~~1 

- Sucldos y salarios fiJOS 
- Sucldos y salarios variables 
- Matcriales directos c indirect. 
- Energia, luz. agua. 
- Arriendo local 
- Vanos e imprev1stos de los demas 
- Depreciaciones 

19.320,00 
11 .520.00 
15.423,15 

5.068.80 
4.800 .00 
3.000,00 
1.646,80 

Is u MAN 60.n8,76 I 

~~gw;r@.~~~~~~l~NAIJDlllffi~~f:~~~]1r~~1~~~&ltt~V.WMOO!f~l1!i!~!~~l1~jJ~~~~~~t~~~~~li!f:!ilffi~i 
- Sueldos y salarios variables 11 .520,00 
- Materiales directos e indirect. 15.423,15 
- Encrgia. luz. agua 5.068,80 

!SUMAN 32.011 ,96 1 

mm--ffiOC1iitii~.m.al~f®FJ®K!lmn::rn~:n::mmiml~il!lllm~1fiffilmlM:tl=ltn:~mm~~ 

• Sueldos y salanos variables 
- Arriendo local 
- Varios e imprcvistos. 
- Dopreciaci6n 

19.320.00 
4.800.00 
3 000.00 
1.646.80 

Is u MAN 28.766,80 I 

GASTOS GENERALES ANUALES 

~~~~~i~~~~~~~~li~J~;~jJ.~Jft~.-.. 

- Sueldos y sa Iarios 
- Contador 
- Materiales do oficma. USS 500 00 mensuales 

47.160.00 
6.000.00 
6.000,00 
7.603.20 
3.000,00 
1.417,90 

- Energia. lu:~; , agua (60%) 
- Varios c improvistos. 
- Depreciacionos 

I s u ~u- 11.181,1o I 

tnm:m;n;mmm~Y~rmmi1!ffmHmm:111ii~mi1'11i1iH'1'@Jlillm~nm~ 
- Materiales do oficinas 6.000.00 
- Energia, llll:, agua. 7.603,20 

I s u MAN 13.603,20 I 

r~~trrrr~~~~r&J.Mt~t~~~@1~::rr~J:t@~~~~r~Jr&mf.~1~i~tf.J&~i1J~1t~1tt~~~~1~~J~~~ll~~m~~J~ 
- Sueldos y salarios 
- Contador y RRHH 
- Varios e improvistos. 
- Dcprcciaci6n 

47.160,00 
6 .000.00 
3.000,00 
1.417.90 

I s u MAN 57.677,90 I 
CORRESPONDEN A GASTOS FINANCIEROS ANUAL LOS DMDENOOS DEL2o. ANODE LA TABLA DE AMORTIZACI6 N E INTERESES 

lnflaci6n 3,46%+3,00 
0,16 
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I · INVERSIOHES FlJAS I parte R INV. FIJA 

en US$ Alios de 
- Activos Fijos Tangibles. PAA.A LA PROOUCCI6N d61ares depreclac. 
• Maqumanas 12 768.00 10 
• Equtpos y utcn<:ahos 1 850.00 5 

INVERSIONES FIJAS (I) SUMAN : I 1u1a.oo1 

I -INVERSIONES FIJAS II perte I 

• Activos Fijos tangibles para ADMINISTRACI6N Y VENT AS 

- Muobles y equtpos de oficma 

• Computadoras y programas 
• Stslcma de segundad 
• Muebles del local 
• Adecuact6n del Iugar 

1000.00 
1 782 00 

749.00 
4 118,00 
1 623.00 

INVERSIONES FIJAS (II) SUMAN ; I 9.272,00) 

~JM~:.:~~··:~~.f~!t.:~~~·;.~_:;:=:!~j;.t?:ftw~f~W:B.!Bt\1Wff%1W 

• Sueldos y salarios ( 3 meses ) 
• Materia Pnma ( 3 meses ) 
- Energia, luz y agua ( 3 mewt ) 
• Arriendo local ( 3 meses ) 
- lnloreses dol pr6stamo de dos primeros dividondos 
- Gastos de puosta en marcha 
- Pubhctdad 

VALOR TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 

~.:.:~.~:::.i ·.::~.:;·:t:::::.:·:::::[/::1~: .:~i\I:~;~::I:r:.i::;[.:::::.J:m::.>::::::?\~·~:.::::: .·: :.;::·:·t· :; .. ~~:;;.:. ~~::~;~:~~ ~; :r::.:.~::\t/rr~trrrrtlt 

rCAPIT AL PROPIO 
CAPITAL EXTERNO I 47% 

53% 

en US$ 

1 500,00 
2415.44 
3 .168.00 
3000.00 
2.792,04 
1 000,00 

300,00 

13.875,48 

17 705,48 
20 060.00 
37.765,48 

Alios de 
depreclac. 

10 
3 
5 
10 
10 

DEPRECIACIOH 

en US$ 
dO lares 

1 276.80 
370.00 

r 1.646,80 

OEPRECIACIOH 

en US$ 
d61ares 

100.00 
594,00 
149,80 
411 ,80 
162.30 

1.417,90 

Drvidendos 

1 

2 

3 

4 

5 

TABLA DE AMORTIZACI6 N 

PRESTAMO 20.060,00 

Tasa de interes semestre 12"1. 
~con per. de gracia 5 
Periodo de gracia 0 

C.I.P. lntereses Amortizaci6n Dividendo 

20 060,00 1 452.34 3 471 ,58 .923,93 

16 58842 1.201.00 3 722.93 • . 923,93 

12 865,49 931 46 3 992.47 • . 1123,93 

8 873.02 642,41 4 281 ,52 4.923,93 

4 591.50 332.42 4 591.50 4.923,93 
SUMAN 4.559,64 20.060,00 . 24.619,64 
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Aparecera un cuadro de argumentos de funciones. En el espacio de va lores, colocar las celdas desde 87 hasta L7, en forma secuencial y disposici6n tecnica. 
Esas celdas contienen los Beneficios Netos del fl ujo correspond iente de cada uno de los periodos. 

Periodo 

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
CON UTILIDADES NETAS ANUALES 

0 1 2 3 4 5 

Flujo Neto -37.765 1.029.966 1.218.448 1.430.282 1.655.188 1.913.762 

La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando Ia siguiente ecuaci6n: 

n 

L 
f = l 

BN 
1 0 0 

( 1 + r) ' 

Don de: 

BN t = Beneficia Neto del flujo en el periodo t. Obviamente, BNt puede tomar un valor positive o negat ive. 
r = Es Ia tasa interna de retorno. 

I o = Es Ia inversion inicial. Que es igual a Ia suma del total de inversion fija + capital de trabajo. 

Reemplazando los valores en Ia f6rmula se tiene to siguiente: 

I T I R = 27,46 I 
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CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
CON UTILIDADES DEL EJERCICIO ANUAL 

Ia utilldad neta del ejercicio es menor por eso el ingreso de Ia tir es menor 
Periodo o 1 2 3 4 5 

Flujo Neto -37.765 1.592.694 1.860.029 2.155.731 2.494.956 2.884.962 

Primer caso: Utilidades del Ejercicio mas los montos fijos anuales de depreciaci6n.llnversi6n Total del Proyecto $ 37.7651 
La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando Ia siguiente ecuaci6n: 

II 

I 
BN 

I 

( 1 + r ) ' I 

Don de: 

I o 0 
USAR, DIRECTAMENTE, LA FORMULA QUE ESTA EN LAS FORMULAS FINANCIERAS DE 
LA COMPUTADORA 

$ 5.931.432,61 
5.893.667 

BN t = Beneficio Neto del flujo, en el periodo t Obviamente, BN t puede tomar un valor pos1tivo o negatlvo. 
r = Es Ia tasa interna de retorno. 

I o = Es Ia inversion total e inicial. 

Reemplazando los valores en Ia f6nnula se tiene EL RESULTADO, ES DECIR LA TIRF 

I T I RF = 42,34 I 
Para poder realizar el calculo en excel se debe ira fx : Funci6n financiera y seleccionar Ia funci6n T I R. 
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[ • ~~:{~ n FtUJO 0£ CAJA OEtPROVfCIO:CE RE5t'AtJRANTE DE COMIDA DlETET~CAf I 
[T~sade-Oe~ par~esta ev~luac16n 22,03%1 

Periodos 

0 1 2 3 4 5 V A.N. 

lngresos 1.724.242,98 1.982.879,43 2.280.311,34 2.622.358,05 3.015.711,75 1,15 

Costos rijos 28.766,80 -28.766,80 ·28.766,80 ·28.766,80 ·28.766,80 1,00 

Cos to Variable ·32.011,95 ·33.932,66 ·35.968,62 ·38.126,74 ·40.414,35 1,06 

Gastos rijos ·57.5n,9o -57.5n,9o ·57.5n,9o ·57.5n,9o ·51.5n,90 1,00 
Gasto Variable ·13.603,20 ·14.481,97 ·15.417,50 ·16.413,47 -17.473,78 1,06 
Gastor r•f'\iOCieros ·2.653,35 ·1.573,87 ·332,42 0,00 0,59 
Utilidad Bruta 1.589.629,79 1.846.546,23 2.142 248,09 2.481.473,13 2.871.478,92 1, 16 

Partklpaci6n Trabajadores (15%) ·238.444,47 ·276.981,93 -321.337,21 -372.220,97 -430.721,84 1, 16 
lmpu~stos a Ia renta 25% 337.796,33 -392.391,07 455.227,72 ·527.313,04 -610.189,27 1, 16 
Utilidad Neta 1.013.388,99 1.1n.1n.22 1.365.683,16 1.581.939,12 1.830.567,81 1, 16 
O.Opreci<Ko6n tola!l 3 164 71') 3.064.7' \ o04.7' 3.064 71 3064.70 1,00 

lnversi6n -23.890,00 23.890,00 

Capotal Trabajo -13.875,48 ·13.875,48 

Flujo Caja ·37.765,48 1.016.453,69 1.180.237,92 1.368.747,86 1.585.003,82 1.833.632,51 

Valor de Recuperaci6n del Capit~l 8.322.434,23 

ftLU)<) . ':I''~::m:f:':''\ .. ':::::'':': ... ': .· ·3~Ut~~~.:' .. 1~WS~AAM1..' :::t;U~~~z,~t : t:.;,~.~Mg,M:fJ .. : .. : ... ·. :~;n~~~~¥f :~*'~~ft~.u. f 

VAN MAYOR CEliO ---)> RENTABLE 
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I 

I 

ANO 1 

GASTOS MENSUALES EN PERSONAL 
Cantidad Cargo 

2 Gerente General y de Finanzas 
1 Chef/Jete de Producc16n y compras 
1 CaJero 
3 Meseros 
3 Motonzado 
3 As1stentes de coc1na 

1 Contador (Serv Profesionales) 

MANO DE OBRA DIRECTA 

1 ~~hef/Jefe de Producci6n y compras 
3 Asistentes de coc1na 

GASTOS DE ADM Y VT AS 
2 Gerente General y de Finanzas 
1 Chef/Jete de Producci6n y compras 
1 CaJero 
3 Meseros 
3 Motorizado 

proyeccion el 2011 se incrementara un 11 65% 
AN02 

Sueldo 
$800,00 
$650,00 
s 240,00 
s 240,00 
s 240,00 
s 320,00 

$2.490,00 

s 300,00 

I $650,00 
s 320,00 

s 800,00 
s 650,00 
s 240 00 
s 240,00 
s 240,00 

GASTOS MENSUALES EN PERSONAL 
Cantidad Cargo Sueldo 

2 Gerente General y de Finanzas $800,00 
1 Chef/Jete de Producci6n y compras s 650 00 
1 Cajero s 240,00 
3 Meseros $240,00 
3 Motonzado s 240,00 
3 As1stentes de cocma $320,00 

$2.490,00 

1 Contador (Serv. Profesionales) $300,00 

MANO DE OBRA DIRECT A 
1 ~~hef/Jefe de Producci6n y compras I $650,00 
3 Asistentes de cocina $320,00 

GASTOS DE ADM Y VT AS 
2 Gerente General y de Fmanzas s 800 00 
1 Chef/Jefe de Producc16n y compras $650,00 
1 Cajero s 240,00 
3 Meseros $240,00 
3 Motonzado s 240,00 

Gto. En personal 
$ 1.600,00 

$650,00 
s 240,00 
s 720 00 
s 720 00 
s 960,00 

$4.890,00 

s 500,00 
$500,00 

$650,00 
$960,00 

s 1 610,00 

s 1 600,00 
s 650.00 
s 240 00 
s 720 00 
$720,00 

Gto. En personal 
$ 1.600,00 

$650,00 
s 240 00 
s 720.00 
$720,00 
$960,00 

$4.890,00 

$650,00 
s 960,00 

$ 1.610,00 

s 1.600,00 
s 650 00 
s 240 00 
$720,00 
$720,00 

$3 930 00 
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MATERIA PRIMA PRESENTACION 

Azucar 5kg 
Azucar impalpable 1 quintal 
Levadura 1 quintal 
Cane Ia 70 gr 
Nuez Moscada 200 gr 
Sal 2 kg 
Leche 1 litro 
Agua mineral 3 litros 
Cola light 3 litros 
Helado de vainilla 1 litro 
Leche condensada 
Maicena 1 libra 
Canela molida 200 gr 
Margarina de mesa 3 kg 
Splenda endulsante sin calorias 200 gr 
Harina 1 quintal 
Huevos cubeta x 30 
Almendras 200gr 
Pasas 400 kg 
Arroz lbs 1 Quintal 
Aceite de soya ltrs 25 litros 
Azucar Morena lbs 1 Quintal 
Carne lbs 601bs 
Polio lbs 60 lbs 

Cebolla colorada lbs 100 Unidad 
Yogurt blanco ltr 1 Caia 
Lechuga Unidad 1 Caja 
Cebolla perla lbs 100 Unidad 

GASTOS DE SERVICIOS BASICOS 
Agua $350,00 
Luz s 450,00 
Telefono $256,00 
Mensual I $ 1.056,00 
Anual I $ 11.171 ,52 

GASTOS DEL LOCAL 
Mensual I $ 1.000,00 
Anual T $ 12.000,00 

PRECIO CANTIDAD TOTAL 

$ 1,50 4 5,98 
$5,71 1 5,71 

$ 42,00 2 84,00 
$0,50 4 2,00 
s 3,94 2 7,88 
s 0,54 2 1,08 
$ 1,07 12 12,84 
$0,74 4 2,96 
$2,73 4 10,92 
s 2,34 12 28,08 
$ 1,49 6 8,94 
s 0,78 12 9,36 
s 2,89 4 11 ,56 
$8,33 4 33,32 

$ 11,69 4 46,76 
s 35,00 3 105,00 
$2,80 6 16,80 
$ 3,10 2 6,20 
$ 1,59 2 3,18 

s 30,00 3 90,00 
$ 33,75 2 67,5 
$ 28,00 2 56,00 

$ 1,50 60 90,00 
$3,80 60 228,00 

$30,00 2 60,00 
s 26,00 4 104,00 
$25,00 2 50,00 
$ 30,00 2 60,00 

1 quincena $ 402,57 
MATERIA PRIMAAL MES 805,15 

12672 
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MAQUINARIA 
Cocina 
Licuadora 
Refrigerador 
Congelador 
Extractor de citrico 
Batidora 
Olla arrocera 
Peladora de papas 
Dispensador de Jugo 
Mesa de Trabajo 

Utensilios de Cocina 
Ollas y tapas de acero inoxidable 
Cucharones de acero inoxidable 
Cuchillos 
Cuchara 
Pyrex 
Pailas 
Servilleteros 
Ensaladeras 
Recipeintes para salsas 
Recip1ente sal , azucar 

TOTAL 

TOTAL 
1.100,00 

528,00 
2.700,00 
2.780,00 

245,00 
780,00 
495,00 
980,00 

1.480,00 
1.680,00 

$12.768,00 

TOTAL 
660,00 

80,00 
100,00 

50,00 
200,00 
260,00 

50.00 
200,00 
150,00 
100,00 

$1.850,00 
$14.618,00 
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COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL 

TIPO MONTO 
ESTRUCTURA 

COSTO 
DE CAPITAL 

PROPIO 17.705,48 46,88% 30% 
EXTERNO 20 060.00 53.12% 15% 
TOTAL INVERSION 37.765,48 

lcOSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL 22,03% 

El costo del capital prop1o considerado es Ia TMAR 
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102,64% 
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PRUEBA ACIDA 26,29 

Esto quiere decir que Ia empresa cuenta con 1163.00 dolares para afrontar Ia 

qu iebra si es el caso . 

$ 1.779.069,37 

Nos esta indicando que contamos con capacidad econ6mica para responder 

ob ligaciones con terceros . 

1,6200 

Es decir que nuestra empresa esta colocando entre sus clientes 0.0991 veces el 
valor de Ia inversion efectuada . 

3,86% 

Quiere decir que por cada d61ar el acreedor a porta el 0.07% 

3,72% 

el 0.07% de los activos totales es financiado por los acreedores y de liquidarse 
estos activos totales al precio en libros quedaria un saldo de 99.93% de su valor, 
despues del pago de las obligaciones vigentes . 

106,60% 
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AN05 

Balance lnicial a Enero del 2011 
Empresa GOOD FOOD 

ACTIVO CORRIENTE 
CaJa- Bancos 
lnventano 

!Total Activo Corriente 
fo.CTIVO FIJO 
Tangible 
MaqUinana y EqUipo 
Deprec1ac16n 
Equipo de Computac1on 
Muebles de oficina 
EqUipo de Of1cina 
Veh1culo 
Intangible 
Marcas, Patentes y Franquicias 

)Total Activo Fijo 

ACTIVO DIFERIDO 
Gastos de Const1tuc1on 
Total de Activo D1ferido 

!TOTAL ACTIVOS 

PASIVOS 

PASIVO CORRIENTE 

Obligaciones por pagar 

)Total Pasivo Corriente 

PATRIMONIO 
UTILI DAD 

!TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 

ACTIVOS 

RATIOS FINANCIEROS ANO 5 

LIQUIDE.Z GENERAL 

$ 10.880,00 
3.064,70 

$ 
$ 
$ 

$ 

$ 
$ 
$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

1 833 632,51 
14 618 00 

1 .848.250,51 I 

7 815.30 

1000 
700,00 
300,00 

3.000,00 

500.00 
13.315,3o 1 

900 00 
900,00 

1.861.565,81 I 

69 181 ,15 

69.181 ,15 1 

1 792 384 67 

1.861.565,81 I 

26,72 

Esto quiere decir que el activo corriente es 1164.86 veces mas grande que el 
posivo corriente; o que por coda dolor de deuda, Ia empresa cuenta con 1164.86 
dolores para pagarla. Cuanto mayor sea el valor de esta raz6n, mayor ser6 Ia 
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PRUEBA ACIDA 

PRUEBA ACIDA 

ACTIVO CORRIENTE- INVENTARIO 
PASIVO CORRIENTE 

1,00 

Esto quiere decir que Ia empresa cuenta con 1 d61ar para afrontar Ia quiebra si es el 
caso . 

CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE 

$ 14.618,00 

Nos esta indicando que contamos con capacidad econ6mica para responder 
obligaciones con terceros . 

ROTACI6N DE ACTIVOS VENT AS 
ACTIVOS TOT ALES 

38,90 

Es decir que nuestra empresa esta colocando entre sus clientes 38.90 veces el valor 
de Ia inversion efectuada . 

ESTRUCTURA DEL CAPITAL PASIVO TOTAL 
PATRIMONIO 

ESTRUCTURA DEL CAPITAL 83% 

Quiere decir que por cada d61ar el acreedor a porta el83% . 

ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL 
ACTIVO TOTAL 

45,25% 

el45.25% de los activos totales es financiado por los acreedores y de liquidarse 
estos activos tota les al precio en libros quedarfa un saldo de 54.75% de su valor, 
despues del pago de las obligaciones vigentes . 

UTILIDAD NETA 
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO CAPITAL 0 PATRIMONIO 
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ANO 1 
Balance lnicial 

Empresa GOOD FOOD 
ACT IV OS 

Activo Corriente 
Caja - Bancos $ 
lnventario $ 

!Total Activo Corriente $ 
Activo Fijo 

Tangible 
Maquinaria y Equipo $ 
Equipo de Computacion $ 

Muebles de oficina s 
Equipo de Oficina $ 

Vehiculo $ 

Intangible 
Marcas, Patentes y Franquicias s 

!Total Activo Fijo $ 
Activo Diferido 
Gastos de Constitucion $ 
Total de Activo Diferido $ 
I TOTAL ACTIVOS $ 

'OS Y PATRIMONIO 
PATRIMONIO 
PASIVO CORRIENTE 
Obligaciones por pagar $ 

!Total Pasivo Corriente $ 

PATRIMONIO 
Capital Social $ 

!TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $ 

RATIOS FINANCIEROS ANO 1 

LIQUIDEZ GENERAL 

LIQUIDEZ GENERAL 

20.060,00 
14.618,00 
34.678,oo 1 

1.000,00 
500,00 
700,00 
300,00 

6.000,00 

250,00 
8.75o,oo 1 

900,00 
900,00 

44.328,oo 1 

20.060,00 
2o.o6o,oo 1 

24.268,00 
44.328,oo 1 

ACTIVO CORRIENTE 
PASIVO CORRIENTE 

1,728713858 

Esto quiere decir que el activo corriente es 1, 73 veces mas grande que e/ pasivo 
corriente; o que por cado dolor de deuda, Ia empresa cuenta con 1. 73 do/ares para 
pagarla. Cuanto mayor sea e/ valor de esta raz6n, mayor sera Ia capacidad de Ia 
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FLUJO PESIMISTA 
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ANEXO 4. ESTIMACION DE VENT AS 
COMP£TENCIA 
VENT AS FN DOLARfS 

VENT AS ANUJ\LES 

S 136 7011.00 MFN')UALES 

$ 1.640 496.00 

ESTIMACION A BASF DE CSTUDIO DE OBSERVACION DE LA COMPETI ~NCIA 

S UPUESTQS: 
SE IJIMINUYE UN 7% DE LAS VENTAS ESTIM;\I)AS DE SCARIJJ\LET POR ll:MA Dl-. POSICIONAMII NTO Y CXPrRIE:-:CIA LN LL 'JEG<X:IO 
SE DISMINUYE EL 21 36% POR S I ~R I ~L % DE I:NCUESTAIJOS QUE DIJI: RON QUE NUNC A COMER IAN COM IDA IJAJA EN CAl ORiAS 

7% 
21.36~. 

28,36% 

IVENTAS [)!;=RESTAURANT£ s l.l75.251.33IEN DOI.ARES 

UNJJ)ADES DE VEN"lA DE LA COMPETENCIA 
MENSUAl FS 68.880 
ANU/\1 I S &26 560 

lVEN lAS DE RES IAURANTE S 592.147,58IFN I 'NIDADFS 

IPREC"IO ESTIMAfX) s 1,98 )DOI .ARF.S 
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PRODUCTOS CONSUMIDOS 

DESAYUNOS 

PRECIO CANT. CONSUMIDA CANT. DIA CANT. MES HORA 1 DIA 1 MES 

Desayuno Ideal 1,25 200 1000 16000 250 1250,00 20000,00 
Leche 
Cereal 
Juga de Frutas 
Desayuno Especial 1,80 250 1250 20000 450 2250,00 36000,00 
Leche 
Cereal 
Parcian de Fruta 
Juga de Frutas 

TOTAL DE CONSUMO DE DESAYUNOS 450 2250 36000 $ 700,00 $ 3.500,00 $ 56.000,00 

ALMUERZOS 

PRECIO CANT. CONSUMIDA CANT. DIA CANT. MES HORA 1 DIA 1 MES 

Entrada 2,50 400 2000 32000 1000,00 5000 00 80000,00 
Segundo 
Postre 
Jugo de Frutas 

TOTAL DE CONSUMO DE ALMUERZOS 400 2000 32000 $ 1.000.00 5000.00 80000,00 

OTROS 

PRECIO CANT. CONSUMIDA 1 DIA 1 MES HORA 1 DIA 1 MES 

Agua Aromatica 0,60 0 0 0 0 0.00 0,00 
Te 1,35 5 25 400 6,75 33,75 540,00 
Botella de agua 0,35 6 30 480 2,1 10,50 168,00 

TOTAL ....___ ------' 
11 55 880 $ 8,85 44,25 708,00 

DIARIO M ES 

TOTAL CANTIDAD DE PRODUCTOS VENDI DOS 4305 68.880 
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UNIDADES DE EQUILIBRIO 

14.370 

14.360 

14.350 

14.340 

14.330 

14.320 

14.310 

14.300 

14.290 

14.280 

1 2 3 4 5 
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I CALCULO DEL PUNTO DE EQUIUBRIO I 
[PUNTOoeEQliiUBRIO 1 AAo 1 1 AAo2 1 AAo3 1 AAo 4 1 AAo s 1 

COSTO FIJO 28 767 28.767 28 767 28 767 28 767 
COSTO VARIABLE 32 836 34 806 36894 39106 41 454 
UNIDADES 570 510 626 420 687 810 755 215 829 226 
COSTO FIJO UNIT ARlO o.w o.~ 0 .04 0.04 om • 
COSTO VARIABLES UNITARIC! 0.06 0,00 0.05 0 .05 .... .. · .. ;;;;;]~,()$ j 

IPRECIO DE VENTA 2,060 -- 2,660 2,060 2,060 2.0601 

I MARGEN DE CONTRIBUCION 2.002 2,004 2.006 2,008 2,010 I 

[tJ!ilfOA06S'De'~ 1Uet 1·~ 1UU '14.U4 'J4.S12 I 

RECUPERACION DE LA INVERSION 

VALOR DE RECUP CAP (PoriOdo 5) 
VALOR PRESENTE DEL VRC 
ANUALIDADES 

VALOR PRESENTE DEL FLUJO 
ANUALIDADES DEL FLUJO 

4 437.632 
582 .127 
150901 

3850 489 
998134 

[MiU.I\D'OAi5m-- 1 149.035 ) 

APLICACI6N DE F6RMULA Y OBTENC16 N DEL TRC 

r-

1 
11 

J 95.859 88 (0.2 132)l
1 

lu·e - 74911 A2 "I 
log( I + 0.2 132) 

I 0'' 0,091 

COSTO UNIT ARlO 
FIJO 0,05042 
VARIABLE 0,05756 

GASTOS UNITARIOS 
FIJO 0,100923497 
VARIABLE 0,100923497 

PRECIO 0,30982 
1,98 

MARGEN 0,15610457• 

6,40596 

95859.88241 

0,213164926 
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I ESTADO DE PERDIDAS y GANANCIAS I 

(en dolares) 

I ANOS I Ano 1 I Ano 2 I Ano 3 I Ano 4 I_ -Ai\~1 

fVENTAS 1.176.261,33 1.290.425,97 1.416.887,71 1.555.742,71 1. 708.205,49 

@OSTOS DE VENT AS 61.602,66 63.672,70 65.661,06 67.874,71 ------ro:2i{19 I 

Variables 32 835.76 34.805.90 36.894,26 39107.91 41 .454.39 

Fijos 28 766.80 28.766.80 28.766,80 28 766.80 28.766,80 

UTILIDAD BRUT A 1.113.648, 78 1.226.853,26 1.361.226,65 1.487.867,99 1.637.984,31 

jGASTOS GENERALES 71.181,10 61 .641 ,97 62.577,60 63.673,47 64.633,781 

Variables 13.603,20 14.481,97 15 417,50 16.413.47 17.473,78 

Fijos 57 577,90 47.160,00 47.160,00 47.160,00 47.160,00 

UTILIDAD OPERACIONAL 1.042.467,68 1.166.211 ,30 1.288.649,16 1.424.294,62 1.573.360,62 

@ASTOS FINANCIEROS - 2.663,36 1.673,87 332,42 - - I 

UTILIDAD DEL EJERCIC. 1.039.814,33 1.163.637,43 1.288.316,73 1.424.294,62 1.673.360,62 
15% RUT 155.972,15 174.545,61 193 247.51 213 644,18 236.002.58 
UTILIDAD LIQUIDA 883.842,18 989.091,81 1.096.069,22 1.210.660,34 1.337.347,94 
24% imp Rcnta 212.122. 12 227.491.12 240.915.23 266.343.08 294.216,55 

junLIDAD NETA 671 .720,06 761.600,70 864.153,99 944.307,27 1.043.131,40 I 

T.DE RENT. Un I VENT AS 
T.DE RENT UN /I NV TOT 

67,16"/o 
29,09% 

69,02% 
29,86% 

FLUJO NETO = Depreciaci6n + Utilidad del Ejercicio 
Ano 1 Afto 2 

1.042.879,03 1.166. 702,13 

FLUJO NETO = Depreciaci6n + Utilidad Neta 
Aiio 1 Aiio2 
674.784,76 764.666,40 

60,28% 
30,66% 

Aiio3 
1.291.381,43 

Aiio 3 

867.218,69 

60,70% 
31,46% 

Aiio4 
1.427.369,22 

Aiio4 
947.371,97 

61,07°!. 
32,29% 

Afto6 
1.676.416,22 

Aiio6 
1.046.196,10 
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I COSTOS DE PRODUCCION ANUALES I 
~~=;:: ;-=::=:{::~ :=:?:= ~ :=::=:~ ~ :;: =i: t ===~= ::{ ~ •• ..: < . !$ ':! -~ :- ~{ ~ ~ . ~ ; ,. • :. ':.: =~ ::: .. !· ~- ·.' :~ ~:::: ~:f: :~? :?-? :t ::. '·'.: :~: :~: =~~=::: =~ ;:~:: ;:· -~ :~ :::·;·;~; =~::: 

- Suoldes y salaries f1jos 
- Sue Ides y salaries variables 
- Maleriales directes e indirect . 
- Energia. luz. agua 
- Arnendo local 
- Varies e imprevistos. de los demas. 
- Dopreciacienes 

19 320.00 
11 .520,00 
16.246,96 

5 068.80 
4 800.00 
3.000,00 
1.646,80 

[s UMAN 61.602166 [ 

fnr:-~ ::::1 :~: :·= =~ :=: ~ t~~ :-: t. ili t~=:~ ~~ :=: ~ * ~= r:~. ~~ ·;= =:~ =~~ === ~ ·=· :=· =~ ~~ :~ ~=~ ~~~ ~~= === ==· =~- ;~ ~= ~; ~: ~[ * ~[ =~= =~= =~= ·== === =~ ~ t:~ r~ =·~ f~::. · = ~-=~ :~ ··. :· ... ··. ... ::. = •·• 

- Suo Ides y salaries variables 
- Materiales directes e indirect. 
- Energia, luz, agua 

11 520,00 
16.246,96 

5.068,80 
[ s u M A N 32.835,76 I 

·:;;~~-~~.;:; ;:~===~ ~~-=~r:;?:: ?::~::~ If:·~-:~~r: ~=~= ~?: ~ ::: ==: ~~·~;;~ ::~ ~:: ~~ ::: t: $~=~~ fti ;~~=~=::: ~-===·=:: =~ =====~~=; ~;~1·;~ ~~~ ?:·~ ~~:::: =~\ ~1 ::= ·.:··:·:::~~~ r: rn=~':H: 

- Sueldos y salaries variables 

- Amende local 
- Varies e improv1stos. 
- Dopreciaci6n 

19.320,00 
4 800,00 
3 .000,00 
1.646,80 

[ s u M AN 28.766,80 I 

I GASTOS GENERALES ANUALES ] 
,,;;;;,i}:;=j=;':;::U: :!::O~TA!-LI:;,.Df,:'f>M1WA.S : :''':::., :n :,: ,,, ~n d61ares '" 

- Sue Ides y salanes 
- Contader 
- Materiales de eficina. US$ 500.00 mensuales 
- Energia, luz, agua. (60%} 
- Varies e improvistos. 
- Dcpreciacienes 

47.160,00 
6.000,00 
6.000,00 
7.603,20 
3.000.00 
1.417.90 

[ SUMAN 71.181 ,10 [ 

,m::.wn::,:.:::;,H!iH!:O:.Asros '£~R1~~~$. ,,;)!1!1,1,:. , -:~:!:'~;: ~ 

- Materiales do eficinas 
- Energia, luz . agua 

6.000,00 
7.603.20 

I s u M AN 13.603,20 I 

''·!'''''' :;::i::oAS'rO$ f:I'.J9$:::;·:,::;:!iiJ!; ;::. 
- Sueldos y salaries 
- Centader y RRHH 
- Varies e imprev1stes. 
- Depreciaci6n 

47.160,00 
6.000.00 
3.000,00 
1.417,90 

I suM AN 67.677,90 I 
CORRESPONDEN A GASTOS FINANCIEROS ANUAL LOS DMDENDOS DEL 2o. ANODE LA TABLA DE AMORTIZAC16N E INTERESES 

lnflacion 3,46% 
0,098 



r:=-.: TNVERSiONES i=IJAS I parte I I NV. FIJA 
en US$ Aiios de 

• Activos Fijos Tangibles. PARA LA PROOUCCI6N 
- Maqu•nanas 

dolares depreclac. 
12 768.00 10 

• Equtpos y utencutOS 1 850.00 5 

INVERSIONES FIJAS (I) SUMAN : I 14.618,o6] 

I · INVERSIONES FIJAS II parte - I 

• Ac1ivos Fljos tangibles para AOMINSTRACI6N Y VENT AS 

• Muebles y equtpos de oftetna 
• Computadoras y programas 
• S1stoma de segundad 
- Muoblos del local 
• Adccuac16n del Iugar 

INVERSIONES FIJAS (II) 

1000.00 
1 782.00 

749.00 
4J 18.00 
1623.00 

SUMAN : I 9.272,001 

I 1.1. TOTAL DE LA INVERSION FIJA (I)+ (II) I 23.890,00 I 

loePRECJAci6N TOTAL <I> • <II> I-- 3~oi4;7o J 

I u. CAPfTALDETRABAJO I en US$ 

• Sueldos y satarios ( 3 mews ) 
- Malena Pnma ( 3 meses ) 

Enorgia luz y agua. ( 3 moses ) 
Arnendo local ( 3 mesas ) 
lntoreses dol pr6stamo do dos pnmeros dtv1dendos 
Gastos do puosta en marcha 
PublteKiad 

VALOR TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 

1 500.00 
4 886.87 
3 .168.00 
3 000.00 
2.792,04 
1.000.00 

---300.00 
18 341,90 

IJNVERSIONTO.l'Af.. Dl!L PROYEC'J'O (j.1l• ij.2.) I 40.236,90 I 

rCAPITAl PROPIO 
CAP1TAL EXTERNO I 50% 

50'% 
20 176.90 
200C..O.OO 
40.238,90 

Ailos de 
depr-eciac. 

10 
3 
5 
10 
10 

I 

OEPRECIAClON 

en US$ 
do lares 

1.276,80 
370.00 

1.646,80 

DEPRECIACION 

en US$ 
dOIMes 

100,00 
594.00 
149.80 
411 ,80 
162.30 

1.417,90 

Oividendos 

1 

2 

3 

4 

5 

TABLA DE AMORTIZACION 

PRESTAMO 20.060,00 
Tasa de interh semestre 7 2% 
Plazo con per. de gracia 6 
Periodo de gracla 0 

C.I.P. lntereses Amortizaci6n Dividendo 

20060. 1.452.34 3 471 ,58 4.923,93 

16 588.42 1.201.00 3 722.9:\ 4.923,93 

12 865,49 931,46 3.992,47 4.923,93 

8 873.02 642,41 4 281 .52 4.923,93 

459150 332 4:1 4 591 .51 4 .923,93 
SUMAN 4.559,64 20.060,00 24.619,64 
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Aparecen1 un cuadro de argumentos de funciones. En el espacio de valores, colocar las celdas desde 87 hasta L7, en forma secue.ncial y disposici6n tecnica . 
Esas celdas contienen los Beneficios Netos del flujo correspondiente de cada uno de los periodos 

Periodo 

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
CON UTILIDADES NETAS ANUALES 

0 1 2 3 4 5 

Flujo Neto -40.237 674.785 764.665 857.219 947.372 1.046.196 

La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando Ia siguiente ecuaci6n: 

BN 

( 1 + r ) t 
] () 0 

Don de: 

BN t = Beneficio Neto del flujo en el periodo t Obv1amente. BNt puede tomar un valor pos1t1vo o negatlvo 
r = Es Ia tasa interna de retorno. 
I o = Es Ia inversion inicial. Que es igual a Ia suma del total de inversion fija + cap1tal de trabaJO 

Reemplazando los valores en Ia f6rmula se tiene lo siguiente: 

I TIR= 16,90 -] 
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CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO 
CON UTILIDADES DEL EJERCICIO ANUAL 

Ia utilidad neta del ejercicio es menor por eso el ingreso de Ia tires menor 
Periodo 0 1 2 3 4 5 

Flujo Neto -40.237 1.042.879 1.166.702 1.291.381 1.427.359 1.576.415 

Primer caso: Utilidades del Ejercicio mas los montos fijos anuales de depreciaci6n.llnversi6n Total del Proyecto $ 40.2371 
La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando Ia siguiente ecuaci6n: 

r 
11 BN I - I 0 == 0 L -(1 + r)' 

1 I 

Donde: 

USAR, DIRECT AMENTE, LA FORMULA QUE EST A EN LAS FORMULAS FINANCIERAS DE 
LA COMPUTADORA 

$ 3.534.864,99 
3.494.628 

BN t = Beneficia Neto del flujo, en el periodo t. Obviamente, BN t puede tomar un valor positivo o negativo. 
r = Es Ia tasa interna de retorno. 
I o = Es Ia inversion total e inicial. 

Reemplazando los valores en Ia f6nnula se tiene EL RESUL TADO, ES DECIR LA TIRF 

I T I RF = 26,04 -1 
Para poder realizar el calculo en excel se debe ira fx : Funci6n financiera y seleccionar Ia funci6n T I R. 
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ITasa de Descuento para esta eva luacion 22,52%) 

Periodos 

0 1 2 3 4 5 V.A.N. 

Ingresos 1.175.251,33 1.290.425,97 1.416.887,71 1.555.742,71 1.708.205,49 1,10 
Costos FIJos ·28.766,80 · 28.766,80 · 28.766,80 · 28.766,80 · 28.766,80 1,00 
Co~lo Var1<1ble ·32.835,76 ·34.805,90 · 36.894,26 -39.107,91 -41.454,39 1,06 
Gaslos FiJOS · 57.577,90 -57.577,90 -57.577,90 -57.577,90 -57.577,90 1,00 
Gasto Variable ·13.603,20 ·14.481,97 · 15.417,50 -16.413,47 -17.473,78 1,06 
Gastos Flnancleros · 2.653,35 · 1.573,87 · 332,42 0,00 0,59 
Utilidad Bruta 1.039.814,33 1.153.219,53 1.277.898,83 1.413.876,62 1.562.932,62 1,11 
Participadon Trahajadores (150fo) ·155.972,15 · 172.982,93 ·191.684,82 · 212 .. 081,49 · 234.439,89 1,11 
Impuestos a Ia renta 25 Ofo · 220.960,55 · 245.059,15 · 271.553,50 -300.448,78 -332.123,18 1,11 
Utilidad Neta 662.881,64 735.177,45 814.660,50 901.346, 35 996.369,55 1, 11 
Depreciaci6n total 3.064,70 3.064,70 3.064,70 3.064,70 3.064,70 1,00 
Inversion -23.890,00 ·23.890,00 
Capital Trabajo -16.346,90 -16.346,90 

I Fiujo Caja ·40.236,90 665.946,34 738.242, 15 817.725,20 904.411,05 999.434,25 
!Valor de Recuperaco6n del Capital 4.437.632,32 
~mg;;;:;:;:::':<:· o{?-:'?;$,~~~:~{::1"S,~,34 . 7.$i44;l.il~::::;;;::a:::::::~::::i1Jl:rms ~ . ;::;<:.ia~JI:1:~lia!1:::::~~:r.~l!i:7?. ~~r::Wfw;:::?:=:~=~:::::::::::: 

VAN MAYOR CERO > RENTABLE 
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I 

I 

ANO 1 

GASTOS MENSUALES EN PERSONAL 
Cantidad Cargo 

2 Gerente General y de Finanzas 
1 Chef/Jefe de Producci6n y compras 
1 Cajero 
3 Meseros 
3 Motorizado 
3 Asistentes de cocina 

Contador (SeN. Profes1onales) 

MANO DE OBRA DIRECT A 
1 ~~hef/Jefe de Producci6n y compras 
3 Asistentes de cocina 

GASTOS DE ADM Y VTAS 
2 Gerente General y de F1nanzas 
1 Chef/Jefe de Producci6n y compras 
1 Cajero 
3 Meseros 
3 Motorizado 

proyeccion el 2011 se incrementara un 11 .65% 
AN0 2 

Sueldo 
$800,00 
$650,00 
$240,00 
$240,00 
s 240,00 
s 320,00 

$2.490,00 

$300,00 

I $650,00 
$ 320,00 

s 800,00 
$650,00 
$ 240,00 
$240,00 
$240,00 

GASTOS MENSUALES EN PERSONAL 
Cantidad Cargo Sueldo 

2 Gerente General y de Finanzas $ 800,00 
1 Chef/Jefe de Producc16n y compras $650,00 
1 Cajero $240,00 
3 Meseros $240,00 
3 Motorizado $240,00 
3 Asistentes de cocina $ 320,00 

$2.490,00 

Contador (SeN. Profesionales) $ 300,00 

MANO DE OBRA DIRECTA 
1 I.Chef/Jefe de Producci6n y compras I $650,00 
3 Asistentes de cocina s 320,00 

GASTOS DE ADM Y VT AS 
2 Gerente General y de Finanzas $800,00 
1 Chef/Jefe de Producci6n y compras $650,00 
1 CaJero $240,00 
3 Meseros $240,00 
3 Motorizado $240,00 

Gto. En personal 
s 1.600,00 

$650,00 
$240,00 
$720,00 
s 720,00 
s 960,00 

$4.890,00 

$500,00 
$500,00 

$650,00 
$960,00 

$ 1.610,00 

$ 1.600,00 
s 650,00 
$240,00 
$720,00 
$720,00 

Gto. En personal 
$ 1.600,00 

s 650,00 
$240,00 
$ 720,00 
$720,00 
$960,00 

$4.890,00 

$500,00 
$500,00 

$650,00 
s 960,00 

$ 1.610,00 

$ 1.600,00 
$650,00 
$240,00 
s 720,00 
$ 720,00 

$ 3.930,00 
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MATERIA PRIMA PRESENTACION 

Azucar 5kg 
Azucar impalpable 1 quintal 
Levadura 1 quintal 
Canela 70 gr 
Nuez Moscada 200 gr 
Sal 2 kg 
Leche 1 litro 
Agua mineral 3 litros 
Cola light 3 litros 
Helado de vainilla 1 litro 
Leche condensada 
Maicena 1 libra 
Canela molida 200 gr 
Marganna de mesa 3 kg 
Splenda endulsante sin calorias 200 gr 
Hanna 1 qumtal 
Huevos cubeta x 30 
Almendras 200gr 
Pasas 400 kg 
Arroz lbs 1 Quintal 
Ace1te de soya ltrs 25 litros 
Azucar Morena lbs 1 Quintal 
Carne lbs 60 lbs 
Polio lbs 60 lbs 

Cebolla colorada lbs 100 Unidad 
YoQurt blanco ltr 1 Ca)a 
LechuQa Unidad 1 Caja 
Cebolla perla lbs 100 Unidad 

GASTOS DE SERVICIOS BASICOS 
Agua $350,00 
Luz $450,00 
Telefono $256,00 
Mensual l $ 1.056,00 
Anual I $11.171 ,52 

GASTOS DEL LOCAL 
Mensual 1 $ 1.000 00 
Anual I $12.000,00 

PRECIO CANTIDAD TOTAL 

s 1,50 8 11 ,97 
$5,71 2 11,42 

$42,00 4 168.00 
s 0,50 6 300 
$3,94 4 15,76 
s 0.54 4 2,16 
$1,07 15 16,05 
$0,74 6 4,44 
s 2,73 6 16.38 
$2,34 18 42,12 
s 1.49 18 26,82 
s 0,78 22 17.16 
$2.89 6 17,34 
$8.33 6 49.98 

$ 11 ,69 6 70,14 
$35.00 8 280.00 
$2,80 12 33.60 
$3, 10 6 18,60 
$ 1,59 6 9,54 

$ 30,00 6 180,00 
s 33.75 6 202.5 
s 28,00 6 168,00 
s 1.50 80 120,00 
$3,80 80 304,00 

$30,00 22 660,00 
$26,00 20 520,00 
$25,00 4 100,00 
s 30,00 4 120.00 

1 qUincena $ 814,48 
MATERIA PRIMA AL MES 1628.96 

12672 
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MAQUINARIA 
Cocma 
Licuadora 
Refrigerador 
Congelador 
Extractor de citrico 
Bat1dora 
Olla arrocera 
Peladora de papas 
Dispensador de Jugo 
Mesa de Trabajo 

Utensilios de Cocina 
Ollas y tapas de acero mox1dable 
Cucharones de acero inoxidable 
Cuchillos 
Cuchara 
Pyrex 
Pail as 
Servilleteros 
Ensaladeras 
Recipeintes para salsas 
Recipiente sal. azucar 

TOTAL 

TOTAL 
1 100,00 

528,00 
2 700,00 
2 780 00 

245,00 
780,00 
495,00 
980,00 

1 480 00 
1.680,00 

$12.768,00 

TOTAL 
660,00 

80,00 
100 00 

50,00 
200,00 
260,00 

50,00 
200,00 
150,00 
100,00 

$1.850,00 
$14.618,00 
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COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL 

TIPO MONTO 
ESTRUCTURA 

COSTO 
DE CAPITAL 

PROPIO 20.176,90 50,15% 30% 
EXTERNO 20.060,00 49,85% 15% 
TOTAL INVERSION 40.236,90 

ICOSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL 22,52% 

El costo del capital propio considerado es Ia TMAR 
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PRUEBA ACIDA 14,02 

Esto quiere dem que Ia empresa cuenta con 1163.00 dolares para afrontar Ia 

quiebra s1 es el caso . 

$ 943.831 ,06 

Nos esta indicando que contamos con capacidad econ6mica para responder 

obligaciones con terceros . 

1,6627 

Es decir que nuestra empresa esta colocando entre sus clientes 0 .0991 veces el 
valor de Ia mvers16n efectuada . 

7,34% 

QUiere decir que por cada dolar el acreedor a porta el 0.07% 

6,84% 

el 0.07% de los activos totales es financiado por los acreedores y de liquidarse 

estos act1vos totales al precio en libros quedaria un saldo de 99 93 ode su valor, 
despues del pago de las obligaciones vigentes . 

108,98% 

101 ,53% 
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AN05 
Balance lnicial a Enero del 2011 

Empresa GOOD FOOD 

ACTIVO CORRIENTE 
CaJa - Bancos 
lnventario 

jTotal Activo Corriente 
ACTIVO FIJO 
Tangible 
Maqumana y EqUipo 
Deprec1ac16n 
Equ1po de Computacion 
Muebles de oficma 
Equipo de Oficina 
VehiCUIO 
Intangible 
Marcas. Patentes y Franquicias 

!Total Activo Fijo 

ACTIVO DIFERIDO 
Gastos de Constitucion 

Total de Activo D1ferido 

I TOTAl ACTIVOS 

PASIVOS 

PASIVO CORRIENTE 

Obligaciones por pagar 

!Total Pasivo Corriente 

PATRIMONIO 
UTILI DAD 

!TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 

ACTIVOS 

RATIOS FINANCIEROS ANO 5 

LIQUIDEZ GENERAL 

$ 10.880,00 
3.064,70 

$ 
s 
$ 

$ 

$ 

$ 
$ 

$ 
$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

$ 

999.434,25 
14 618,00 

1.014.052,251 

7 815,30 

1000 
700,00 
300,00 

3 000,00 

500,00 

13.315,30 1 

900,00 

900,00 

1.021.367,55 1 

70.221 ,19 

70.221 ,191 

957.146,36 

1.027.367,551 

14,44 

Esto quiere decir que el activo corriente es 1164.86 veces m6s grande que el 
pasivo corriente; o que par coda dolor de deuda, Ia empresa cuenta con 1164.86 
dolores para pagarla. Cuanto mayor sea e/ valor de esta raz6n, mayor sera Ia 
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RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 

RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION 

27,68 

UTILIDAD NETA 
ACTIVO TOTAL 

15 15 
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PRUEBA ACIDA 

PRUEBA ACIDA 

ACTIVO CORRIENTE- INVENT ARlO 
PASIVO CORRIENTE 

1,00 

Esto quiere decir que Ia empresa cuenta con 1 d61ar para afrontar Ia quiebra si es el 

caso . 

CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE 

$ 14.618,00 

Nos esta indicando que contamos con capacida d econ6mica para responder 
obligaciones con terceros . 

ROT ACION DE ACTIVOS VENT AS 
ACTIVOS TOT ALES 

26,51 

Es decir que nuestra empresa esta colocando entre sus cl ientes 38.90 veces el valor 
de Ia inversion efectuada . 

ESTRUCTURA DEL CAPITAL PASIVO TOTAL 
PATRIMONIO 

ESTRUCTURA DEL CAPITAL 83% 

Quiere deci r que por cada d61ar el acreedor a porta el 83% . 

ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL 
ACTIVO TOTAL 

45,25% 

el 45.25% de los activos totales es financiado por los acreedores y de liquidarse 
estos actives totales al precio en Iibras quedarfa un saldo de 54.75% de su va lor, 
despues del pago de las obligaciones vigentes . 

UTILIDAD NETA 
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO CAPITAL 0 PATRIMONIO 
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ANEXOS 
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Portafolio de Productos 

~ ENSALADAS 

Dentro de csta linea tenemos: 

ENSALADA PARMESANA 

Que es una combinaci6n de rucula con queso parmesano, 

tomates cherries, aceite de oliva, vinagre, miel, sal y pimienta 

al gusto . 

Esta deliciosa ensalada se destaca por el sabor agridulce gracias a la 

manzana y Ia mayonesa que hacen esta mezcla tan sabrosa . 

Esta es una ensalada muy deliciosa y completa que deleitara 

paladares como plato principal por su mezcla de sabores . 

ENSALADA MEDITERRANEO 

Esta ensalada es muy liviana, super colorida y llena de vegetales muy 

ricos en nutrientes . 

ENSALADA CHECA 
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Esta ensalada es una delicia para el paladar Ia mezcla entre los 

vegetales, Ia man.lana y Ia mostaza son una rnezcla que dejara a 

muchos con ganas de mas . 

ENSALA DE PUERRO Y JAMON 

Una delicia de la cocina baja en calorias cs Ia cnsalada de 

puerro y jarn6n que deleita el paladar de grandes y chicos . 

ENSALADA DE MOZARELLA 

Esta ensalada es ideal para cuando se desea comer algo bien livianito y 

natural. 

ENSALADA VERDE CON FRUTAS 

EN SALADA HINDU 

Esta dirigido para personas que deseen darles un sabor diferente 

a Ia ensalada verde . 

Esta ensalada es un buen acompaiiante para cualquier menu, rico en 

nutrientes . 

ENSALADA DE POLLO CON MANZANA Y PINA 

Esta rica ensaJada de polio con manzana y piiia es un deleite al paJadar . 

~ ENTRAOAS 

Como entrada tenemos los siguientes platillos: 
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PAN DE PITA RELLENO DE PURE DE ALUBIAS 

Para las personas que quieren hacer una dieta el pan integral 

ayuda a mantener las suficientes calorias diarias . 

BOCADITO DE ATUN Y QUESO 

Un almuerzo delicioso rico en proteinas que ayudan a forta lecer 

los huesos . 

BOCADITOS DE POLLO 

La medida de estos bocaditos es ideal para los nifios, y a los 

mayores tarnbien les gustan . 

EMPANADAS DE ESPARRAGOS 

Los esparragos son los protagonistas en estas empanaditas 

calientes tan exquisitas . 

ARROLLADITOS DE JAMON Y CHAMPINONES 

El jam6n le da un toque especial a los charnpifiones exquisitos y 

sin tantas calorias . 

BOLITAS RELLENAS DE ATUN 

Como entrada o para picar antes de Ia comida principal es una 

exquisitez . 
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PAPAS CON CHILlS DE PAVO 

ALMENDRAS 

Una rica entrada que se puede 

copetfn, exquisito . 

Exquisitos para picar o como entrada, para deleitar 

hasta los mas dificiles paladares . 

ENTRADA DE QUESO BRIE, DAMASCOS Y 

> < 
acompafiar con tostadas de 

ENTRADAS DEROQUEFORT 

ANTIPASTO 

Acompafiados con unas tostadas de pan integral complemento 

ideal para empezar en el almuerzo . 

Elllamado antipasto, es un aperitivo italiano a base de fiambres y 

quesos muy gustosos . 

>- SEG UN DOS 

RISOTTO PRIMA VERA 

Un sustancioso plato vegetariano bajo en calorias . 

ARROZ MULTICOLOR 
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Esta ensalada de arroz multicolor, que constituye un almuerzo saludable 

rico en vitamina C, resulta ideal para introducir un buen numero de 

verduras y semillas en Ia dieta diaria . 

BUDIN DE ARROZ 

Este plato frio es perfecto para el almuerzo el arroz 
mezclado con Ia salsa de rnayonesa, queso y mostaza le 
dan un gusto totalmente nuevo y sobre todo rnuy sano . 

ARROZ CONVERDURAS 

Un plato delicioso para aquellas personas que les gusta las verduras . 

ARROZ VEGETARIANO 

Delicioso arroz vegetariano para acompaiiarlo con cualquier tipo de aderezo . 

ARROZ CON PULPO A LA PORTUGUESA 

En nuestro menu tambien incluimos platos con mariscos para los 

amantes de los mismos . 

ARROZ CON TIRA DE CARNE Y JENGIBRE 

Este delicioso plato se prepara salteando Ia carne, una de las mejores tecnicas 

de Ia cocina en bajas calorias . 

TERNERA RELLENA 

Esta receta es un clasico en todos los restaurantes de comida light 
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por su delicioso saber. 

LOMO CON CALABAZA 

Para los amantes de Ia carne, un plato delicioso acompafiado con 

calabaza dandole un sabor un poco dulce . 

CARNE AL VAPOR 

Platillo exquisite bajo en calorias . 

. ~ 
ROLLO DE POLLO Y CERDO CON MANZANAS 

Este un plato a Ia carta agridulce . 

POLLO RELLENO 

El polio es un alimento con un elevado contenido de proteinas, 

caracterizadas por tener un equilibria excelente en aminoacidos 

esenciales que el organismo no puede biosintetizar, perc que 

requiere para cumplir sus funciones vitales . 

POLLO A LA COCA COLA LIGHT 

Plates tradicionales que se les puede dar un toque light. 

PECHUGAS TROPICALES 

Jugosas pechugas con vegetates al vapor. 

>- JUGOS 
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De toda clase de fruta frescas y con a.zUcar light. 

,_ DE AYUNOS 

H UEVOS REVUELTOS 

calorfas . 

Este desayuno arnericano queda delicioso acompafiado con unjugo de 

naranja y una taza de te, para empezar el dfa con energia y pocas 

TO T ADAS A LA FRANCESA 

Tostadas conjuego de naranja o un vaso de leche . 

DE A YUNO TROPICAL 

Cereal con frutas leche y jugo de naranja para empezar el dia muy 

bien . 

PANCITOS DE CHEDDAR 

Acompafiados con leche o jugo de naranja . 

Con una taza de leche y jugo de naranja . 

,_ POSTRES 

PERAS ESCALFADAS EN SALSA DE YOGURT Y ARCE 
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Un elegante postre, un lujo bajo en calorias . 

Esta tarta de queso baja en calorias . 

PASTEL DE FRESAS 

Es pnkticamente increible, pero cierto, que este delicioso pastel sea bajo 

en calorias . 

HELADO DE FRAMBUESA 

Deliciosa receta de helado de frambuesas para comer de 

postre sin sentir culpa ya que tiene pocas calorias la porci6n . 

STRUDEL DE MANGO Y AMERETTI 

Mango fresco con amaretti majado, envueltos en hojaldres del grosor 

de una crepe. Se trata de un deleite muy especial, increiblemente 

delicioso, pero bajo en calorfas . 

Muy rico y bajo en calorias . 
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INVESTIGACION DEL MERCADO 

;.;;> INVESTIGACION CUALITA TIV A 

ENTREVIST A EXPERTO 

Preguntas: 
1. (,Cuanto tiempo tiene usted en el negocio de servicio de comida? 

2. (,Cuantos cmpleados tiene a su cargo? 

3. (,Cmlles son los dias o Ia hora que tiene mas volumen de venta? 

4. (,Con que frecuencia realiza Ia compra de los insumos? 

5. (, Tiene un presupuesto asignado para las compras, cuanto es su aprox imado? 

6. (,Que tipo de maquinarias utiliza? 

7. (,Cuantas personas tiene en la parte operativa? 

8. (,Cua! es el factor clave de su negocio? 

9. (,Que servicios adicionales tiene? 

10. (,Cual es Ia cultura de su negocio? 

11. (,Como realiza Ia selecci6n de sus empleados? 

12. (,Cual es el nivel academico que requiere a! momenta de contratar a sus 
empleados? 

13. (,Tiene proveedores fijos de no ser asi en donde realiza las compras? 

14. (,H a pensado a realizar cambios administrativos en su negocio? (,CUales son estos 
cambios? 

RESULTADOS DE LA ENTRE VISTA 

Por media de estas preguntas se obtuvo Ia siguiente informacion: 

I. Tiene aproximadamente 10 afios en el negocio de servicio de com ida. Lo 
apertura en el 2000, comenz6 con un local pequefio en el sur de Ia ciudad 
vendiendo solo almuerzos. Luego sus ventas fueron creciendo por lo que tuvo 
que contratar mas empleados y lagro aperturar otro local en el sur un poco mas 
grande . 
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2. Tiene en total 10 empleados fijos . 

3. Todos los dias tiene un alto volumen de ventas por su ubicaci6n ya que esta 

cerca de la universidad de Guayaquil y de algunas empresas que estan alrededor 

de la misma, pero los dias viemes y sabados que realiza Ia venta de comida 

tfpica es cuando mas clientes visitan su local. 

4. La frecuencia con Ia que realiza sus compras, indico que semanalmente pero que 

ciertos dias tiene que comprar un poco mas de insumo . 

5. El presupuesto aproximado para sus compras esta alrededor de $500-800 

semanales . 

6. Maquinaria y utensilios de acero inoxidables industriales . 

7. En Ia parte operativa tiene 5 ernpleados, dos cocincros y 3 ayudantes de cocina . 

8. Indico la rapidez con la que atiende a sus clientes, y el trato amable de los 

ernpleados . 

9. El servicio a domicilio, y el servicio de catering ejecutivo . 

10. Basicamente la cultura que tenemos es que a! cliente se sienta bien, mis 

empleados tienen que atenderlos con una sonrisa y con amabilidad, tomar las 

6rdenes de los clientes con paciencia y preguntar que mas desea servirse . 

11. Los antiguos empleados han sido recomendados, son amigos de familia, los 

demas los selecciono segun su actitud y los pongo a prueba para observar el 

grado de paciencia que tienen . 

12. Por lo menos que sean bachilleres, y que tengan recomendaciones pcrsonales 

comprobables . 

13. Para las bebidas tengo proveedores fijos, pero para los demas insumos realizo las 

compras en el mercado rnayorista . 

14. En el area administrativa me gustaria implementar un sistema de control 

computarizado pero larnentablemente no tengo experiencia usando nuevas 

tecnologias lo que me implicaria contratar a una persona mas para que lo real ice . 

GRUPOFOCAL 

DISENO DEL GRUPO FOCAL: 

Gufa de Focus Group 

1.- Introduccioo 

Buenas .. . 

Mi nombre es ... 
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El motive de esta reunion es para presentarles un nuevo producto denominado Good 

Food que es un Restaurante de comida dietetica, y queremos saber su opinion sobre las 

caracteristicas del producto y servicio, precio, presentacion y punto de venta adecuado 

para su comercializacion . 

Cabe recalcar que Ia presente actividad esta siendo grabada y se espera que tenga una 

duracion de unos 20 a 30 minutes todo depende de su participacion. Ahora quisiera que 

todos se presenten y digan su nombre, edad y a que se dedican. El objetivo es que todos 

se sientan comodos y se forme un ambiente agradable y de espontaneidad . 

La forma de llevar la presente reunion es Ia siguiente: Hare preguntas a las cuales 

desearia que respondieran con total sinceridad y que expongan sus ideas ampliamente 

interviniendo siempre que deseen hacerlo y respetando las opiniones de todos . 

2. Preguntas 

-Cuentenme por favor, (_,que consumen ustedes cuando tienen hambre? (..Algo mas? 

-(_,Que es lo que consumen con mayor frecuencia cuando tienen hambre? Me podrian 

decir z,por que? 

-z,Cw:lles son sus productos & marcas preferidos al memento de comer? Por que? 

-Respecto a los diferentes productos que mencionaron z,me podrian indicar lo positive 

de cada uno? 

-z,Que es lo negative de cada producto? z,Aigo mas? 

-z,Ustedes consumen comida Light? z,Por que motive? z,Existe algun otro motive? 

-z,Con que frecuencia consumen dicha comida Light? 

-z,D6nde compran la comida Light? 

-Diganme todo lo que les gusta de la comida. z,Que otra cualidad tienen que tener Ia 

comida? 

-z,Que es lo que menos les agrada de Ia comida? z,Existe algo mas que no les agrade de 

Ia comida? 

-z,Existiria alguna diferencia significante para usted servirse la comida dietetica en el 

local donde se expendo con el servicio a domicilio? 

-z,Estaria dispuesto a pagar un poquito mas por ello? 
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3. Perccpcion de Ia comida dietetica 

-(,Que es lo que se le viene a Ia mente a! escuchar cornida dietetica? (buen sabor, mal 

sabor, adelgaza, nutritivo, saludable) . 

4. Degustacion del Producto 

A continuaci6n van a probar Ia comida dietetica Ia idea es vender a las personas un 

producto saludable y nutritivo . 

-(,Le gusto Ia comida dietetica? 

-(,Que opina usted sabre el sabor, olor y color de la comida? 

-(,Que le desagrada de Ia comida? 

-(,Cuando consumiria Ia comida dietetica? 

-(,Cuanto estaria dispuesto a pagar por la comida dietetica? 

-(,En que Iugar le gustaria que se expenda Ia cornida? 

Una vez que haya probado nuestro producto cuales son para usted las caracteristicas 

mas importantes para regresar. (Precio, calidad del producto, ambiente, ubicaci6n, 

limpieza del local, servicio ) . 

>- MENUS 

Desayuno Ideal 

• Leche 

• Cereal 

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS 

• Jugo de Frutas (a elecci6n del cliente) 

• Tambien puede acompafiarlos con tostadas, panqueques, pan de huevo, pan 

integral (servicio adicional adquirido por el cliente) 

Desayuno Especial 
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• Leche 

• Cereal 

• Jugo de Frutas (a elecci6n del cliente) 

• Porci6n de frutas 

• Tambien puede acompafiarlos con tostadas, panqueques, pan de huevo, pan 

integral (servicio adicional adquirido por el cliente) 

~ Almuerzos 

Entrada 

• Sopa (verduras, polio, tomate, etc) 

• Cremas 

Segundos 

• Arroz con polio relleno de queso y acelga 

• Arroz con verduras y carne a! vapor 

• Arroz con polio con coca cola light 

• El arroz puede ser integral o normal a elecci6n del cliente 

Ensaladas 

• Ensalada de polio 

• Ensalada tropical 

• Ensalada fria 

• Ensalada multicolor 

• A elecci6n del cliente (opcional como acompailado en el segundo) 
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• Todos los jugos seran naturales de frutas a elecci6n del cliente 

> Postres 

• A elecci6n del cliente todos hcchos en baja calorias 

• Sufle de limon 

• Flan de pera 

• Pastel de calabaza 

* Estos son productos estandares por lo que Ia variedad de productos es infinita ya que 

existen varias recetas ya sea en Iibras o internet, tarnbien se adecuara los menus con las 

instrucciones del Chef . 

TECNOLOGIA Y EQUIPOS REQUERIDOS 

;... MAQUINARIAS Y EQUIPOS 

Cocina Industrial de 6 quemadores dobles 2* 1 

mtrs. Con plancha y homo. A gas con pata. Marca 

Alfred.S.A. La cocina sera utilizada en el proceso 

de producci6n para la cocci6n de los alimentos . 

Licuadora de 8 litros 1/2HP VASO ACERO. Marca ALFRED 

.S.A (Ecuador). Es necesaria durante el proceso de producci6n . 

Dispensador de Jugo que se utiliza en el punta de venta para 

mantener el juga frio y en movimiento. Modelo D25-4 con 2 

tanques. Medidas ext.: 44*38*69 de 20 litros cada tanque . 
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Congelador horizontal de 2 mtrs. Con 2 puertas, Capacidad 300 

litros Sistema Defrost Provistos con ruedas 8 niveles de 

temperatura Congela hasta 18 grades centigrados Llave de 

seguridad . 

Refrigerador comercial de 4 puertas medias refrigeraci6n aire forzado, 

temperatura desde 0 A + 5 C. Capacidad 800 litros. Marca Galopar 

(Brasil) . 

Olla arrocera industrial a gas para 25 Iibras de arroz . 

- Peladora de papa acero inox idable, capacidad 25 Iibras, 110 voltios . 

Extractor industrial de jugo 355 mrn, 330 mrn, 200 mrn, 6 Kg, 

Acero inoxidable, Colector plastico de alta resistencia . 

> UTENSILEOS 



• • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • 

C ucharones de 

nccesitan para el 

ingredientes 

Olla y tapas de Acero Inoxidable de 60 Litros que se necesita 

en el proceso de producci6n para cocinar los ingredientes . 

acero inoxidable de 32 onzas que se 

proceso de producci6n para mover los 

mientras se cocinan. 

Servilleteros. De acero inoxidable. Acabado bri llante. 8.9* 11.4 em . 

Pailas iodu trialc Actualmente se pueden encontrar en el mercado. Pailas 

de tamaiio pcqueflo o grande, de acuerdo a las neccsidades que pueden ser 

industriales u hogarefias . 

,. EQUIPO ADMINISTRATIVO 

Caja Regi tradora es utilizado durante el proceso de venta del 

__...,.=::ll!'lo ~ producto sirve basicarnente para la emisi6n de las facturas . 

Escritorios son necesarios en el area administrativa para el desarrollo 

de las actividades cotidianas de la compaftia 

:;... EQUIPO DE COMPUTO 

Computadoras e lrnpresoras son utilizadas en Ia parte administrativa de la empresa 

como un instrumento de trabajo esencial para Ia generaci6n de informacion contablc y 

fmanciera . 
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Telefono - Fax es necesario esencialmente en el area adrnin istrativa de Ia firma como 

un medio de comunicaci6n con los clientes o proveedores . 

PROVEEDORES 

);;> PROVEEDORES DE INSUMOS: 

A vi cola Fernandez 

Es una industria joven dedicada a Ia crianza, faena y 

comercializaci6n de productos camicos asi como a Ia 

comercializaci6n de otros productos complementarios, 

que es reconocida por su precio y atenci6n personalizada . 

Direcci6n: Av.de las Ameritas frente a C.C. El Terminal 

PBX: (593-4) 2140117 - 2140128 

Email: discamaQar0korpfernandez.com 

Brinda un importante servtcto a la comunidad 

Guayaquilefia por Ia infinidad de productos que 

encontramos y sus precios totalmente accesibles, 

lo que hace que proveedorcs y comercia li zadores 

acudan a este sitio a expandir y adquirir sus 

productos . 

Direcci6n: Km. 16 V. Daule 
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Mercado de Mariscos Caraguay 

El mercado de Caraguay pertenece a Ia modema red 

de mercados municipales que brindan su servicio a 

Ia comunidad con eficiencia y calidad . 

SUPERMERCADO MA YORISTA DEVIES 

Supermercado Mayorista Devies es el primer supermercado 

de productos de consumo masivo creado en el Ecuador con 

multiples formatos de venta (mayorista, distribuidor y 

autoservicio) con el fin de atender a comerciantes de las zonas centro y sur del pais . 

Direccion: Av. 17 de Septiembre y Colon 

Telf.: 042-973166 

Fax: 042-973333 

www.deviescorp.com 

GUAYAQUIL -ECUADOR 

Proveedor de las maquinarias y equipos: 

ALFREDS.A . 

Fabrican Equipos para hoteles, restaurantes, carnicerias, 

panaderfas y hospitales. Proyectos para comisariatos . 

Direccion: matriz-fabrica: km. 1112 V. Duran Tambo a lcuadra 

de la entrada al Divino rufio . 

Tete: 2866293- 286694 7 

Email: metal fred l'Uhotmail.com 

El proveedor de los equipos, utensilios, uniformes: 

EQUINDECA Cia. Ltda . 
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Direccion: Kennedy Av. San Jorge 3-28 y Av. Olimpo Telf.: 593-

42286676 

Fax: 593-42286679 

Mobile: 593-99770442 

\\\\w.equindeca.corn 

Equindcca Cia. Ltda. Esta presente en el rnercado ecuatoriano desde 1993, en Ia 

importaci6n y cornercializaci6n de rnaquinarias y equipos, mcnaje, utensilios, y sus 

relacionados para los sectores Hoteleros, Gastron6micos y llospitalarios. Ofrecen 

ademas solucioncs integrales en asesoramiento, disciio, planilicaci6n, instalaci6n y 

mantcnimiento. Equindeca cuenta con representaciones y distribuciones exclusivas de 

empresas lideres mundiales . 

ORGA IZACION 

, OISE- 0 DE PUESTOS, FU ClONE Y PERFIL DEL COLABORADOR 

DISENO DE PUESTOS FUNCIONES Y PERFIL DE 
COLABORADOR 

PUESTO CHEF 

PERFIL ACADEMICO 

HABILIDADES 

VALORE 

FUN ClONE 

TITULO DE TERCER NIYEL EN 
CIENCIAS 
GASTRONOMICAS CON 
CONCENTRACION 

EN ADMlNlSTRACTON 

CULINARIAS Y NUTRJCJON 

LIDER 

RESPONSABLE 
PUNTUAL 
RESPETUOSO 
HONESTO 

MOTIVADOR 
CONTROLAR LA ENTRADA 
Y SALIDA DE INSUMO 
VERIFICAR QUE SUS 
A YUDANTES CUMPLAN 
CON LAS POLITICAS DE 
SALUD IMPUEST AS POR EL 
ADMINISTRADOR 
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SUPERVISAR A U EQUIPO 
REALIZAR OLICITUD DE 
COMPRA 
COORDINAR LAS COMPRA 
E l E51AR A U 
AYUDfu~TE lA 
FORMULAS DE LA 
COMIDAS Y VERIFICAR QUE 

E CUMPLAN CON 
EXACTITUD 

01 ENO DE PUE TOS FUNCIONES Y PERFIL DE 
COLABORADOR 

PUESTO A YUDANTE DE COCINA 

PERFIL ACADE MICO 
E TUDlANTE DE CIENCIAS 
GASTRONOMICAS CON 

HABILIDADE 

VALORES 

CO ·cEI\'TRACIO 

CULINARIA Y Ul RICIO 

LIDER 

RESPONSABLE 
PUNTUAL 
RESPETUO 0 
HONESTO 
MOTJVADOR 
ASISTIR AL CHEF FN LA 

F C IO IES TAREAS E 1COME DADAS 
CO TROLAR EL l 0 DE 
INSUMOS 
INFORMAR OBRE 
FALTA TES DE I UMOS 

DISENO DE Pl:ESTOS FUNCIONES y PERFIL 
COLABORADOR 

PUESTO CAlERO 

PERFIL ACADEMICO 
BACHILLER CONTABLE 

HABILIDADE ' 
IN FORMA TICAS 
CONTABLES 

VALORES 

DE 
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FUNCIO NE ' 

0 1 E- 0 DE P 
COLABORADOR 

HABILIDADES 

VALORE 

FU ClONES 

RESPONSABLE 
p I TUAL 
RE PETUO 0 
HONESTO 
MOTIVADOR 
REALIZAR EL ARQUEO DE 
CAJA 
COBRAR A LOS CLIENTE 
REALIZAR FACTURA 
A TENDER A LO CLII:.NTES 
CO AMABILIDAO 

FUN C lONE Y PERFIL 

MESERO Y ASE O R 

SA CHILLER 
ESTUDIA1 TE lJ IVI:.R IT ARlO 
LOS PRIMERO 
CICLO 

TRABAJAR BAJO PRESION 
ATE DER AL CUE TE 

RESPONSABLE 
PUNTUAL 
RESPETUOSO 
HONESTO 
MOTfVADOR 
ATENDER A LO CLI I ~NTES CON 
AMABILIDAD 
MANTENER LA M I· A Y EL 

DE 

DE 

LUGAR LIMPIO Y ORDL ADO 
~----------------~~--~- ---------~ 

DISENO DE PUESTOS FUN ClONES y PE RFIL DE 
COLABORADOR 

PUESTO MOTORIZADO 
PE RF IL ACADEMICO 

BACH ILLER 

TENGA LICENC IA DE 
HABILIDADE CONDUCIR 
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VALORES 

TRABAJAR BAJO PRESION 
A TENDER AL CLIENTE 

RESPONSABLE 
PUNTUAL 
RESPETUO 0 
HONESTO 
MOTIVADOR 
ENTREGAR A TIEMPO EL 

FUNCIONES PEDIDO 

DISENO DE PUESTOS 
COLABORADOR 

PUESTO 
PRRFJL ACADEMICO 

HABILIDADES 

VALORES 

FUN ClONES 

MANTENER ASEADA LA 
MOTO CON EL LOGO DE LA 
EMPRESA VISIBLE PARA LO 
CLIENTES 
INFORMAR SOBRE FALTANTE 
DE COMBUSTIBLE 
CONDUClR CON PRUDENCIA 
HACIA EL LUGAR DE 
DESTINO 

FUNCIONES y PERFIL 

ADMINISTRADOR 

TITULO DE TERCER NIVEL 
INGENlERO COMERCIAL 

DIRIGIR, CONTROLAR 
POLIFUNCIONAL 
LIDER 

RES PO ABLE 
PUNTUAL 
RESPETUOSO 
HONE TO 
MOTIVADOR 

CONTROLAR EL PERSONAL 
REALIZAR IN FORMES DE 
PRE UPUESTO 
SEMA ALE 
REALIZAR LA COMPRA 
REVI AR INVENT ARlO 
REVISAR TNFORMES DE LOS 
DEMASCOLABORADORES 

DE 

OISENO DE PUESTOS FUNCIONES Y PERFIL DE 
COLABORADOR 
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PUESTO 
PERFIL ACADEMICO 

HABILIDADES 

VALORES 

FUN ClONES 

CONTADOR 

TITULO DE TERCER IVEL 
CPA 

CONTABLES 
TRIBUT ARIAS 

RESPONSABLE 
PUNTUAL 
RESPETUOSO 
HONESTO 
MOTIVADOR 
REALIZAR UBROS 
CONTABLES 
~JAR CUENTAS 
BANCARIAS 
REALTZAR OMINA DE LOS 
EMPLEADOS 
REALIZAR DECLARACIONES 
DEIMPUESTO 
REALIZAR PAGO DE EGURO 
SOCIAL Y TODO TRAM!TE 
RELACIONADO CON LA 
ENTIDAD 
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TABULACH) N ENCUESTA GOOD FOOD 

1. ;,Que tan interesenta es para usted el servicio de comida baja en calorias? 

Mu~ Intcresante 23% 
Interesantc 29°-o 
Mcdiannmcnte lntcrcsantc 25% 
Poco Jntcresante 15% 

Nada Intcrcsante 8% 

35o/o -~~'~"~~~~m~=~= ~=m~~=~=m~~~ 

If) 
0 
Cl c 
cu 

0::: 

30% 
25% 
20% 
15% 
10% 

5% 
0% 

Categoria 

De acuerdo a los resultados obtenidos por las encuestas rea lizadas a un grupo de 
personas, el siguiente cuadro refleja que a Ia mayoria de las personas les interesa o 
llama Ia atencion Ia com ida dietetica y su servio_ obteniedo de esta forma que el 29% de 
las personas les interesa el servicio de comida dietetica con referencia al 8% que no les 
interesa mucho, ya sea por fal ta de conocimiento o simple mente porque no les interesa . 
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2. Enumere en orden de importancia las siguientes caracteristicas dell al 6 siendo 
1 el mas importante y 6 el menos importante segiut su criterio para escoger 
un Iugar para comer . 

Canudad 24°o 

Pn.!CIO 29°o 
IScr.•c•o -o ) () 

Sabor l7°o 
Calidad po 

- 0 

Ubicacion 1 3~o 

~~"N"t~~ ~'X'!:'.; '<·!.'<. .. ~'J${.,,'$(..;,':(:.:,1K.:,.!I(vX-.'*.-··~';;c.;,.':\: '5.:_..~-.*JK~.:~ .... ~ .... ,.,.~.;;~ *-'-#: 1".; ·:-.. 

~ . 

~ 
~ 35% 

30% 
25% 
20% 
15% 
10% 

5% 
0% 

ti Rangos 

\""'~, .. ~~~~ ...... -~""""""""""""~~~,....,..,..~~ ...... ,_..,,. __ J 

Con esta pregunta se busca saber que observan los futuros clientes de Good Food al 
momento de compra, para ello se ha establecido 6 categorias o rangos, notandose 
como se esperaba que el precio sea quien marque Ia diferencia al momento de comprar 
seguido porIa cantidad, sabor,ubicacion, calidad y terminando con serrvicio . 

La categoria mayormente escogida es el precio con el 29% mostrando un nivel 
sumamente 1mportante con respecto a lo que se esperaba busque las personas al 
momento de comprar, s1endo un el 5% el mteres en Ia atencion o servicio que se le 
brinde al cllente . 
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3. ;,Que lugares frecuenta usted para adquirir comida baja en calorias? 

Res tau rantc 
Cafctcna 
ISoda- Bar 
Centro Comcrctalcs 
Otros Espl!ctfiquc 

f/) 
0 
O'l c: 
<a a: 

60% 
50% 
40% 
30% 
20% 
10% 
0% 

50°o 
14~c: 

ll 0 o 
15° c 
I0°o 

Categorias 

Esta pregunta llene como fmalidad ver el citio adecuado o de mayor 
preferencia que vis1tan nuestros fututros cl1entes al momento de consumir un 
altmento, para ello se coloco en Ia encuesta a restaurantes, caretenas. soda -
bar entre otros lugares como opciones Obtemendose los resultados que 
acontmuaci6n se muestran en donde el Restaurante es el C1t1o de mayor 
preferencia para comer con un 50%, m1entras que el resto de lugares Ia 
preferencia no varia mucho el rango de subcepllbihdad . 
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4. (. Conoce usted lugares que vendan comida baja en calorias? 

Categorias 

El siguiente result ado permite observar que Ia mayo ria de Ia gente 
encuestada no conoce un citio de com1da d1etet1ca, pues del 100% de las 
personas encuestadas el 21% ha visitado o adqUirido los servicios de 
esteos lugares, mientras que el 80% no . 

5. (.Con que frecuencia usted utiliza el servicio a domicilio de restaurantes de comida rap ida? 

veces a Ia semana 

veces al mes 

80% 
70% 
60% 

en 50% 
0 40% 
~ 30% 
~ 20% 

10% 
0% 

veces a Ia semana veces al mes 

Categoria 

La empresa Good Food piensa en 1mplementar el serv1C1o a dom1cilio, con el 
fin de mejorar el servicio al cliente , para ello realizo un estud10 de factibilidad 
en el cual obtuvo que Ia gente preferie consumir Ia comida acercandose a un 
local (Restaurante, bar. cafeteria, etc). antes que pedir Ia com ida a domicilio. 
Ia diferencia como se puede observar es significativa ya que el 76% utiliza 
este serv1c1o un par de veces al mes mientras que el 24% lo utiliza a Ia 
semana . 
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6.<, Le gustaria a usted recibir asesoria nutricional? 

60% 
50% 

(I) 40% 
0 30% en 
c: 20% 
~ 

10% 
0% 

Sl NO 

Categoria 

Como se puede notar en el grafico, el porcentaje de personas 
aque les gustaria tener un mayor conoc1miento de c6mo mejorar 
su alimentacion no varia mucho de las personas que no les 
interesa o no t1enen tiempo para conocer un poco mas acerca de 
Ia comida dietetica, creemos se inclinan mas por el ver mas el 
sabor y calidad del producto . 

7. (.Con que frecuencia consume usted comida baja en calorlas? 

veces a Ia semana 53% 
veces al mes 47% 

~x.x .. x ..... '\vx-:.-x..c~;·.·~~ .. x ~;.... %.}~.,~· .'~~ ~ '~~~-.;;..x..,),; x .. x .. x~~~~~ 

54% ~ 
52% .. ~ .. 

~ 50% 

~ 48% 

~ 46% 

44% 

veces a Ia semana veces al mes 

Categoria 

Este resultado nos parece muy intertesante, ya que contrano a lo que se 
cre1a las personas estan tomando mas consciencia de que una buena 
alimentacion ayuda en Ia salud y rendimiento fisico, Ia encuesta perm1tio 
ver que el 53% de las personas consumen com ida dietellca con mas 
frecuencia a Ia semana que mensualmente. los rangos no muestran que 
el 53% de las personas consumen de forma saludable semanalmente 
que mensualmente con un 47%. La diferencia es de un 6% por ciento 
muy significative para Good Food por que indica que se puede ingresar al 
mercado y ser bien aceptado . 
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8. Enumere del l-S en orden de importancia donde 1 es el mas importante y 6 
el menos importante por el cual usted consume comida baja en calorias? 

Salud 71 % 

Mantener su fisico 10% 
Nutrici6n 5% 

Reducir medidas 4% 
Controlar peso 10% 

* tn 
' 0 
' C) 
) c 
~ ;;. ;:< 
;:\ 

* ~ 
~ 

' ' ' ' ' ~ 
* 
* ~ 
' t 

" ~ 
X 

~ 
::< 

"' ~ 
~ 

* * :,. 

" " 
"' " " ~ 
!!< :;.. 

' 
Categoria 

" '("(I 

Como se esperaba el 71 % de las personas encuestadas, consume o le 
interesaria consumir comida dietetica por mantener salud estable, mas 
que por apariencia fisica o controlar el peso que se ven reflajdos con un 
10%, mientras que por nutricion se refleja con un 5% y el reducir medidas 
con un 4% . 
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10.;, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un almuerzo dietetico? 

'!.I '\0-2 00 

'i.l 00-2 '0 

\ 2 '0-3.00 

60% 
50% 
40% 
30% 
20% 
10% 

0% 

$1 50-2 00 

--o ).) 0 

29°o 
l6°o 

$2.00-2.50 

Rangos 

S2 50-3 00 

Para Ia empresa Good Food es de mucha rmportancia. saber cuanto 
estan dispuestos a pagar los chentes por su servrcro de comida es por 
ello que reahzo una encuesta de cuanto es lo que se esta drspuesto a 
pagar por un almuerzo dretetrco. pomendo como rangos valores que van 
desde $1 ,50-2,00 a $2,50-3,00 obteniendo como resultado que el 55% 
de sus futuros clientes tienen un poder adquisitrvo de $1 ,50-2,00, asi 
tam bien se logra pcrcibir que estan dispuesto a pagar porIa comrda de 
$2,00-$2,50 con un porcentaje de un 29% . 


