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Resumen: Pizzeria El Lefiador es una empresa que se dedica a la comercializacion de
comida hecha en horno de lefa.

Sus principales clientes se encuentran localizados en la ciudad de Quito, en los
sectores de mayor existencia de comida y afluencia de clientes.

La empresa tiene la necesidad de realizar un analisis y un estudio interno, por lo cual
ha encontrado algunos déficits en cuanto al area de marketing, servicio al cliente,
venta y postventa, debido a esto se va a realizar una propuesta en direccionamiento
estratégico y ademas insertar un nuevo disefio y mejoramiento a los diferentes
procesos de la empresa con el objetivo de mejorar la productividad, ventas y la
satisfaccién de cliente interno y externo en la empresa.

Por tal motivo hemos realizado un analisis del problema actual para proceder a
realizar tanto cambios estructurales, administrativos, al producto final, financiero y
tomando en cuenta el tamafio del negocio.

Las herramientas que utilizaremos seran en primer lugar encuestas sobre la
satisfaccion del cliente interno y externo, las cuales nos ayudaran a identificar con
mayor precisién lo que debemos incluir y eliminar.

Palabras claves: pizzeria, El Lefiador, marketing, innovacion, implementacion,
estrategias, planeacion, servicio al cliente, asesoria.
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CAPITULO |

1. PLANDE TESIS

1.1. TITULO DEL PROYECTO
Propuesta de direccionamiento estratégico, disefio y mejoramiento de los procesos de una empresa de

comercializacién de comida, caso pizzeria “El Lefiador”.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ASESORIA CONTRATADA POR LA
P1ZZERIA EL LENADOR

Cada dia los esfuerzos de la industria ecuatoriana por ofrecer productos y servicios que cumplan con las
exigencias de los clientes se ha vuelto una carrera vital para su sobrevivencia y mas ain con la participacion
del Ecuador en procesos de globalizacién entre otros, siendo de gran importancia elaborar una propuesta de
Direccionamiento Estratégico (Asesoria), asi como también un disefio y mejoramiento de los procesos que

permitan encaminar a que cualquier empresa sea grande, mediana o pequefia, a un éxito interno.

A fin de ser competitivo en el mercado, es necesario brindar productos con un alto nivel de calidad y ofrecer un
excelente servicio en la venta como en la postventa; Esto implica que las actividades tanto internas como
externas de la empresa funcionen de forma sistémica de modo que no pase desapercibido ninguin detalle que

pueda afectar su buen desempefio y prestigio.

En la actualidad, las personas no encuentran el tiempo necesario entre sus obligaciones diarias para regresar a
sus hogares y alimentarse adecuadamente. Como consecuencia buscan lugares donde puedan encontrar alguna
clase de alimentos que satisfaga su apetito; siendo asi la poblacién asiste a cafeterias, bares, restaurantes, patios
de comida en centros comerciales, entre otros, ya que estos lugares se basan en la facilidad, velocidad,

uniformidad y bajo costo de los productos que ofrecen a los consumidores.
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Recientes estudios han demostrado que los adolescentes y adultos jovenes prefieren consumir este tipo de
alimentos, ya que se estima que entre un 30% y un 40% de todas las comidas se realizan fuera del hogar y la
comida répida representa el 20% de este mercado. La comida rapida es parte de la cultura con la que los
adolescentes y adultos jovenes han crecido y por ende se identifican y la practican en su dia a dia. En el
Ecuador, el 80% del total de la poblacidn se encuentra en estos tres rangos de edad, por lo que el porcentaje que

tiende al consumo de la comida rapida aumenta dia a dia.*

La disponibilidad de capacidad productiva dentro de la pizzeria “El Lefador”, ha generado interés en el
propietario, quien desea aprovechar dicha capacidad, de la forma més adecuada, enfocando los recursos de la
pequefia empresa?, junto con estrategias claramente definidas, al incremento de su participacion en el mercado

de la ciudad de Quito.

La idea de mejorar la productividad y ventas debe ser formalizada en un documento que permita transformarla
en realidad, como es la propuesta del presente proyecto de tesis, para redisefiar la pequefia empresa y asi
aprovechar la oportunidad de ampliar sus mercados con productos de un alto nivel de calidad, pensando

siempre en la satisfaccion del cliente.

1.3. FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

La realizacion del presente trabajo nos plantea las siguientes interrogantes a ser respondidas a medida que se
vaya desarrollando el proyecto:
- ¢Como obtener informacién que permita identificar nuevas oportunidades de ingreso en el mercado
local, y que a su vez facilite la toma de decisiones sobre la linea de accion a seguir?
- ¢Qué objetivos y metas buscara alcanzar la pequefia empresa y como los conseguira?
- ¢Cuales son los recursos y capacidades técnicas que requiere el funcionamiento de esta pequefia

empresa de produccion de alimentos?

! Publicadas por Prof. M.; www. sacateundiez10.blogspot.com/2015/01/el-impacto-de-los-fast-food-en-la.html,

p. 1.
2 Gispert Carlos. Enciclopedia practica de la Pequefia y Mediana Empresa. 2da Edicion, p. 4.
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- ¢Es posible disefiar una estructura organizacional para una pequefia empresa de esta naturaleza, la
misma que cuente con planteamientos estratégicos que le permitan posicionarse en el mercado local?

- ¢Se puede conocer las variables financieras que determinan la rentabilidad de la pequefia empresa?

1.4. OBJETIVOS DE INVESTIGACION
1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar una Propuesta de Direccionamiento Estratégico, disefio y mejoramiento de los procesos de la Pequefia
empresa Pizzeria “El Lefiador”, que mediante un redisefio de dicho negocio, sirva de guia para generar
oportunidades de ingreso a nuevos segmentos de mercado, creando condiciones para sostener su
competitividad, mejorando los rendimientos financieros, a la vez que se satisface de mejor manera a sus
clientes.

El giro de negocio de nuestra asesoria estard enfocado en servicios prestados a la empresa, por lo tanto se
realizara un contrato por servicios prestados, realizaremos entregas mensuales de cronogramas de actividades y
al finalizar el cada mes realizaremos informes sobre lo que se ha avanzado y las metas alcanzadas. La empresa

nos realizara los pagos mensualmente por concepto de servicios prestados en asesoria interna.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado en la ciudad de Quito, identificando sus principales variables para
conocer la situacion del mercado en su zona de influencia. Este estudio de mercado se realizara en
un periodo de 3 meses Unicamente en la ciudad de Quito.

e Elaborar las estrategias que se emplearan para el correcto desempeiio de la Pizzeria “El Lefiador”.

e Elaborar la estrategia de mercadeo y los planes de accién apropiados para el crecimiento del
negocio.

e Disenar la estructura organizacional adecuada a las estrategias de la pequefia empresa que permitan un

funcionamiento adecuado para el logro de sus objetivos.
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e Determinar la factibilidad financiera mediante el anélisis de las variables que determinen la

rentabilidad a largo plazo.

1.5. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

1.5.1. JUSTIFICACION METODOLOGICA

Para alcanzar los objetivos tanto generales como especificos, nuestra asesoria ird enfocada en la Sociologia del
Mercadeo ecuatoriano, por lo tanto vamos a desarrollar los siguientes puntos:

i) Observacion

i) Investigacion y andlisis sobre el desarrollo de la competencia

iii) Encuestas con preguntas cerradas, para obtener los resultados Unicamente en porcentajes
La tabulacion de los resultados que se obtengan se analizard mediante un centro de asistencia en Internet, el
cual automaticamente reflejara los datos finales con el fin de obtener cuales son las preferencias, rango de edad

y nivel socio econémico de los clientes.

1.5.2. JUSTIFICACION PRACTICA

En la actualidad, la pequefia empresa Pizzeria “El Lefiador” se encuentra ubicada en diferentes sectores de la
ciudad de Quito tales como;

- Sucursal 1: Carapungo.

- Sucursal 2: Marianitas.

- Sucursal 3: Calderon.

- Sucursal 4: Eloy Alfaro.

- Sucursal 5: La Luz.

- Sucursal 6: Quito Norte.

- Sucursal 7: Solanda.

- Sucursal 8: Barrionuevo.

- Sucursal 9: Pomasqui.



Santamaria 5
Piedra
- Sucursal 10: Mitad del Mundo.

La empresa nace en 1996, cuyo fundador es el Sr. Germéan Villavicencio y familia. Crearon un concepto de
negocios que se proyecta como alternativa en pizzeria y parrilladas en Ecuador. Su flujo de clientes de lunes a
jueves es de alrededor de 80 personas aproximadamente y los fines de semana se duplica el mismo.
Actualmente la pequefia empresa cuenta con cuarenta empleados, diez sucursales, ademas es una empresa
familiar; cada local cuenta con una capacidad para 60 personas o consumidores. Estas circunstancias, y la
apreciacion de que se puede realizar un mayor esfuerzo de ventas, proporciona indicios de que existe una
oportunidad de efectuar una ampliacion dentro de su mercado mediante la optimizacion de la capacidad ociosa

de sus instalaciones, ya sea para aumentar la produccion existente o para incrementar su cartera de productos.®

Por lo tanto, con el presente tema de tesis se busca mejorar los productos y servicios, los procesos productivos,
administrativos, logisticos y de servicio postventa, junto a la creacion de una estructura organizativa acorde a
las caracteristicas de la pequefia empresa, al mismo tiempo que se clarificara de donde vendran los recursos

financieros y como se los asignara dentro de la pequefia empresa.

En definitiva, se generard un plan de apoyo para la pequefia empresa, el cual estar enfocado en el camino que

debe seguir para alcanzar sus metas y objetivos propuestos.

1.6. MARCO DE REFERENCIA
1.6.1. MARCO TEORICO

Hoy en dia dentro de la economia ecuatoriana es necesaria e indispensable, la consolidacién del perfecto
manejo en Pymes y grandes empresas, por cual las mismas buscan diferentes tipos de asesorias estratégicas y/o
globales. En su mayoria toda organizacion necesita en cierto momento de un manejo Optimo en todos sus
procesos para captar la atencién del publico al que quiere llegar. Pero existen diferentes variables por las cuales
algunas empresas no realizan una inversion considerable en asesoria, puede ser por los altos costos,
desconocimiento, manejo empirico, etc.

Los costos de contratacion de empresas encargadas en este campo son muy variables, dependiendo su

trayectoria, los proyectos especificos o generales que vayan a realizar. Este condicionante ha hecho perder

s Datos proporcionados por el propietario el Sr. German Villavicencio y familia.
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muchas oportunidades de hacerse conocer bien en el mercado, pero versus al costo beneficio como lo podemos
manejar.

Es por ello que ofreceremos los servicios de Asesoria en Direccionamiento, Disefio y Mejoramiento de los
Procesos de la empresa por medio de servicios prestados (freelance), dandole la ventaja al cliente de un ahorro
considerable versus a la contratacion individual que deberia hacer para cubrir todas los puestos de trabajo en un

departamento o gerencia la cual pueda ofrecerle los mismas servicios.
1.6.1.1. Investigacion de Mercados:

“La investigacion de mercados es la funciéon que enlaza al consumidor, al cliente y al publico con el
comercializador a través de la informacidon. Esta informacion se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y los problemas de marketing; como también para generar, perfeccionar y evaluar las acciones
de marketing; monitorear el desempefio del area de marketing; y mejorar la comprension del mismo como un
proceso. La investigacion de mercados especifica la informacion requerida para abordar estos problemas;
disefia el método para recolectar la informacién; dirige e implementa el proceso de recoleccion de datos; analiza

los resultados y comunica los hallazgos y sus implicaciones “* .

El estudio de mercado es méas que el analisis y determinacion de la oferta y la demanda o de los precios del
proyecto; Metodoldgicamente son cuatro los aspectos que deben tomarse en cuenta:

a) El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

b) La competenciay las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

c) Comercializacion del producto o servicio generado por el proyecto.

d) Los proveedores y la disponibilidad y precio de los insumos, actuales y proyectados.®

1.6.1.2. Estrategia del Negocio:

"Es el proceso continuo que consiste en adoptar ahora decisiones (asuncion de riesgos) empresariales

sisteméaticamente y con el mayor conocimiento posible de su caracter futuro; en organizar sistematicamente los

* PETER Druker. Dictionary of Marketing Terms. Bennett (ed.). Chicago-E.E.U.U. 1988, p. 117.
® Nassir Sepag Chain, Reinaldo Sepas Chain "PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTO" 3ra.
Edicion, Mac Graw-Hill, MEXICO, 2001, p. 27.
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esfuerzos necesarios para ejecutar éstas decisiones, y en medir los resultados de éstas decisiones comparandolos

con las expectativas mediante la retroaccion sistematica organizada™ © .

Implica la identificacion del perfil de la organizacidn, principales lineas del negocio, indicadores criticos de

éxito, determinacion de acciones estratégicas y de cultura necesaria para lograr alcanzar la vision empresarial.

1.6.1.3. Plan de Mercadeo:

“Un plan de mercadeo es, basicamente, un documento previo a una inversion, lanzamiento de un producto o
comienzo de un negocio, donde, entre otras cosas, se detalla lo se espera conseguir con ese proyecto, lo que
costarg, el tiempo y los recursos que necesitard y un andlisis detallado de todos los pasos que han de darse para

alcanzar los fines propuestos” ’ .

1.6.1.4. Analisis Financiero:

Al ser una técnica matematico-financiera y analitica, se puede determinar la viabilidad del proyecto junto con la
evaluacion de proyectos, la cual nos mostrara si los beneficios que se obtendran seran superiores a los costos,

dandonos las pautas necesarias para tomar la decision de invertir o no en el proyecto.

Otro aspecto muy importante del andlisis financiero es que se pude determinar los costos de oportunidad en los

que se incurriran para obtener beneficios instantaneamente o si es mejor trasladarlos, hacia inversiones futuras.

En el estudio de factibilidad financiera de un proyecto se procura ordenar y sistematizar la informacion de
caracter monetario, elaborar los cuadros analiticos y datos adicionales para la evaluacién del proyecto y evaluar
los antecedentes para determinar su rentabilidad. La sistematizacion de la informacion financiera consiste en

identificar y ordenar todos los items de inversiones, costos e ingresos que pueda deducirse de los estudios

® DRUCKER, Peter. La Gerencia, Tareas, Responsabilidades y Practicas. Editorial El Ateneo. Buenos Aires,
Argentina. 1984, p. 8.

" HERNANDEZ DEL OLMO C., GARCIA D. EL Plan de Marketing. Ediciones Gestion S.A. Barcelona
Espafia, 2000, p. 2.
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previos. En la evaluacion de un proyecto, las matematicas financieras consideran la inversion como el menor
consumo presente y la cuantia de los flujos de caja en el tiempo como la recuperacion que debe incluir esa

recompensa.

En sintesis, con el analisis de factibilidad financiera lo que se busca es saber si el proyecto es rentable, tanto en
el corto como en el largo plazo para lo cual se tomaran en cuenta algunos indices financieros, y ademas se
persigue saber en qué tiempo se podra recuperar la inversién y obtener ganancias lucrativas para el o los

inversionistas del proyecto, asi como también, si la rentabilidad a obtener es la esperada.

1.6.2. MARCO CONCEPTUAL

Con el fin de lograr un mejor entendimiento del tema tratado se describira a continuacién algunos de los
conceptos correspondientes a los términos mas frecuentes en el estudio. Hemos creido necesario incluir los
conceptos de los principales términos tanto para nuestro conocimiento como para nuestro cliente, a

continuacion el detalle de los conceptos:

1.6.2.1. Producto

Conjunto de tributos tangibles e intangibles, que entre otras cosas incluyen empaque, color, precio, calidad y
marca junto con los servicios y la reputacion del vendedor. Un producto es el objeto de intercambio o lo que

esta siendo intercambiado, este puede ser un bien, un servicio, una idea, una persona o un lugar.®

1.6.2.2. Demanda

Es la cantidad de unidades de un determinado bien o servicio que los compradores o consumidores estan

dispuestos a adquirir o consumir a determinados precios.°

8 Preparacion y Evaluacion de proyectos; Sapag C, Nassir; Pearson Chile; 2000, p. 6.
® CRUZ, I. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 10.
10 CRUZ, I. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 15.
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1.6.2.3. Oferta

Se puede definir como el numero de unidades de un determinado bien o servicio que los productores estan

dispuestos a ofrecer a determinados precios.!

1.6.2.4. Mercado

Personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y el deseo de gastarlo. También,
cualquier persona o grupo con el que un individuo o empresa tiene una relacion actual o posible de

intercambio.!?

1.6.2.5. Marketing

Sistema total de actividades comerciales tendientes a planear, fijar precios, promover y distribuir productos

satisfactores de necesidades entre mercados meta, con el fin de alcanzar los objetivos organizacionales.™®

1.6.2.6. Costo Fijo

Aquel que permanece inalterado, sin importar cuantos bienes se producen, ni como se los vende.*

1.6.2.7. Costo Variable

Aquel que cambia directamente en relacion con el nimero de unidades producidas o vendidas.®

1.6.2.8. Costo marginal

Es el que se requiere para producir y vender una unidad mas; es decir, el costo de la Gltima unidad producida y

vendida.t®

11 CRUZ, I. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 15.
12 CRUZ, I. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 13.
13 CRUZ, I. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p 2.

14 CRUZ, 1. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 18.
15 CRUZ, I. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 18.
6 CRUZ, I. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 18.
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1.6.2.9. Estrategia

Plan general de accion en virtud del cual una organizacion trata de cumplir con sus objetivos.*’

1.6.2.10. Proceso Productivo

El proceso de produccion se define como la forma en que una serie de insumos se transforman en productos
mediante la participacion de una determinada tecnologia (combinacién de mano de obra, maquinaria, métodos y

procedimientos de operacion, etc.).!8

1.6.2.11. VAN (Valor Actual Neto)

Mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden a la rentabilidad deseada después de
recuperar toda la inversion. Para ello, calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja proyectados a
partir del primer periodo de operacion y le resta la inversion total expresada en el momento cero. Este criterio
plantea que el proyecto debe aceptarse si su VAN es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia
entre todos sus ingresos y egresos expresados en moneda actual. La férmula matematica de este criterio es la
siguiente:

n yt n Et
VAN = - —1
;(1+ i) Sa+i) C

Simplificada podemos obtener:

LY, —E
VAN = I
tz_1:(1+i)t

0

Donde: Yt representa el flujo de ingresos del proyecto, Et sus egresos e lo la inversion inicial en el momento

cero. La tasa de descuento se representa mediante i°.

" CRUZ, 1. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 24.
18 CRUZ, I. Fundamentos de Marketing, Editorial Ariel, Barcelona, 1990, p. 26.
19 TREACY, Michael. La Disciplina de los Lideres del Mercado, Editorial Norma, Colombia, 1995, p. 68.
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1.6.2.12. TIR (Tasa Interna de Retorno)

Evalla el proyecto en funcion de una Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los
beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. La TIR
representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero, si todos los fondos
para el financiamiento de la inversion se tomaran prestados y el préstamo se pagara con las entradas en efectivo
de la inversion a medida que se fuesen produciendo. La tasa interna de retorno puede calcularse aplicando la

siguiente ecuacion:

vy ooy B
Z Z( )t IO

tl l+r t=1 1+r

Simplificando podemos obtener:

OZZ”:YI—E ~

= (@+r)

Donde: r es la tasa interna de retorno, Yt representa el flujo de ingresos del proyecto, Et sus egresos e lo la

inversion inicial en el momento cero.?

1.6.2.13. Relacién Beneficio — Costo

La relacién beneficio — costo compara el valor actual de los beneficios proyectados con el valor actual de los

costos, incluida la inversion. Para este método se aplica la expresion siguiente:

20 TREACY, Michael. La Disciplina de los Lideres del Mercado, Editorial Norma, Colombia, 1995, p. 71.
2L TREACY, Michael. La Disciplina de los Lideres del Mercado, Editorial Norma, Colombia, 1995, p. 74.
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1.6.2.14. PR (Periodo de Recuperacion de la Inversion)

Mediante este método se determina el nimero de periodos necesarios para recuperar la inversion inicial,
resultado que se compara con el nimero de periodos aceptable por la empresa. Si los flujos fuesen idénticos y

constantes en cada periodo, el calculo se simplifica a la siguiente expresion:??

PR= 0
Y-E

1.7. HIPOTESIS DE TRABAJO

o La Propuesta de Direccionamiento Estratégico, disefio y mejoramiento de los procesos de la Pequefia
empresa Pizzeria “El Lefiador” presenta un escenario que permite evidenciar su aplicacion a una pequefia
empresa en marcha de tal forma que canalice adecuadamente sus recursos para mejorar sus rendimientos
sosteniendo su posicion competitiva en el mercado local.

. El éxito de esta pequefia empresa dependera de la estrategia de marketing que incorpore los conceptos: el

mejor sabor se obtiene de la lefa.

1.8. ASPECTOS METODOLOGICOS
1.8.1. METODOLOGIA

Se utilizara una metodologia cientifica adaptada a las Ciencias Sociales que confronte la Propuesta de
Direccionamiento Estratégico, disefio y mejoramiento de los procesos de la Pequefia empresa Pizzeria “El
Lefiador” con la realidad empirica de la demanda en varios sectores de la ciudad de Quito. Para ello se utilizara
el método inductivo — deductivo, descriptivo, historico y analitico. Se intentard llegar a un cierto nivel de

sistematizacion y aporte tedrico.

1.8.2. TECNICAS DE INVESTIGACION
1.8.2.1. DIRECTAS

a)  Encuestas aleatorias a los clientes que han visitado todos los locales.

22 TREACY, Michael. La Disciplina de los Lideres del Mercado, Editorial Norma, Colombia, 1995, p. 78.
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b)  Visitas a los locales y verificacion de procesos (estas visitas se las realiz en un trimestre individualmente
los fines de semana, es decir que cada una de nosotras fue indistintamente a realizar dichas visitas).

c)  Observacion.
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CAPITULO II

2. ESTUDIO DE MERCADO DE LA PEQUENA EMPRESA

Para el proyecto de la pizzeria El Lefiador, se decidio realizar encuestas, basadas en la demanda potencial que
tiene el sector para el crecimiento econémico de la pizzeria. Este estudio de mercado se encuentra comprendido
en un plazo de 3 meses.

El proposito es validar si los visitantes y el pablico en general conocen de la existencia de la pizzeria y cuan
satisfechos se encuentran con los productos y servicios, a mas de la procedencia de los visitantes, el
conocimiento de las demés atracciones que ofrece el establecimiento, las sugerencias y calificacion que otorgan

las personas.

2.1. PRESENTACION DEL PRODUCTO

El nombre comercial se considera un signo distintivo que puede estar protegido bajo la propiedad intelectual,
ayuda a identificar a la pequefia empresa y sirve para distinguirla de las demas que desarrollan actividades
idénticas o similares. Adicionalmente permite diferenciar su actividad econémica y permite a los consumidores
0 publico en general identificarla de acuerdo a sus preferencias logrando fidelizacion de los mismos.

En consecuencia la Pequefia empresa se denomina: PIZZERIA “EL LENADOR”.

2.2. ANALISIS DEL MERCADO
2.2.1. DESCRIPCION DEL MERCADO

Los negocios son objeto de muchos cambios, por lo cual no poseen un control adecuado tanto en el &mbito
social, econdémico, cultural y gubernamental, por estos aspectos se pueden evidenciar cambios en los habitos de
los consumidores. El analisis del entorno estudia dichas fuerzas con el fin de predecir la coyuntura en la cual el

negocio tendra que operar. Los factores del entorno podrén ser “macro”, tales como el nivel de inflacién, las
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tasas de interés y el tipo de cambio, o “micro”, como por ejemplo los impuestos locales que recaen sobre las

empresas 0 la creacion de un nuevo camino, etc.

El fendmeno de la Globalizacion hoy por hoy obliga a las empresas a mantenerse a flote en el mercado,
desarrollar mejoras constantes en sus métodos de comercializacion, capacidad administrativa, etc.

La poblacién, objeto de estudio para la presente investigacion de mercados, son todas las personas que
constituyen parte de la poblacion del Distrito Metropolitano de Quito, quienes perciben ingresos por relacion de
dependencia laboral, tanto empleados publicos y privados, empleadas domésticas, etc.; independientemente de

su género y su lugar de residencia.

POBLACION ECUADOR

AZUAY 337.044 375.083| 712.127
BOLIVAR 89.875 93.766| 183.641
CANAR 105.235 119.949| 225.184
CARCHI 81.155 83.369| 164.524
COTOPAXI 198.625 210.580| 409.205
CHIMBORAZO 219.401 239.180| 458.581
EL ORO 304.362 296.297| 600.659
ESMERALDAS 271.312 262.780| 534.092
GUAYAS 1.815.914| 1.829.569 | 3.645.483
IMBABURA 193.664 204.580| 398.244
LOJA 220.794 228.172| 448.966
LOS RIOS 398.099 380.016| 778.115
MANABI 689.299 680.481|1.369.780
MORONA SANTIAGO 74.849 73.091| 147.940
NAPO 52.774 50.923| 103.697
PASTAZA 42.260 41.673 83.933
PICHINCHA 1.255.711| 1.320.576|2.576.287
TUNGURAHUA 244.783 259.800| 504.583
ZAMORA CHINCHIPE 47.452 43.924 91.376
GALAPAGOS 13.021 12.103 25.124
SUCUMBIOS 92.848 83.624| 176.472
ORELLANA 72.130 64.266 | 136.396
SANTO DOMINGO 183.058 184.955| 368.013
SANTA ELENA 156.862 151.831| 308.693
ZONAS NO

DELIMITADAS 17.156 15.228 32.384

Fuente: se muestran los resultados del INEC en el VII Censo Nacional de Poblacién, en Ecuador existen
14.451.115 habitantes al afio 2010, de los cuales la poblacién de la provincia de Pichincha, es de 2.576.287
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habitantes. De este total se considera la poblacion del canton Quito que es 2.239.191 habitantes, de la cual
segun los mismos datos del censo; el area urbana equivale a 1.619.146 habitantes.

LAS 10 CIUDADES MAS POBLADAS

DEL ECUADOR

GUAYAQUIL 2.291.158
QUITO 1.619.146
CUENCA 331.888
SANTO DOMINGO 305.632
MACHALA 241.606
ELOY ALFARO (DURAN) 235.769
PORTOVIEJO 223.086
MANTA 221.122
LOJA 180.617
AMBATO 178.538

Fuente: se muestran los resultados del INEC en el VII Censo Nacional de Poblacion, en Ecuador existen
14.451.115 habitantes al afio 2010, de los cuales la poblacién de la provincia de Pichincha, es de 2.576.287
habitantes. De este total se considera la poblacién del canton Quito que es 2.239.191 habitantes, de la cual
segun los mismos datos del censo; el area urbana equivale a 1.619.146 habitantes.

$0: 00, SO M A e

La Argelia
Belisario Quevedo
Carcelén

Centro Historico
Chilibulo
Chillogallo
Chimbacalle
Cochapamba
Comité del Pueblo

. El Condado

. Concepcion

. Cotocollao

. La Ecuatoriana
. La Ferroviaria
. Guamani

. El Inca

. Inaquito

. Itchimbia

. Jipijapa

. Keneddy

. La Libertad

. Magdalena

. Mariscal Sucre
. La Mena

. Ponceano

. Puengasi

. Quitumbe

. Rumipamba

. San Juan

. San Bartolo

. Solanda

. Turubamba

Fuente: www.google.com, barrios de Quito
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2.2.2. TAMANO DEL MERCADO

De la poblacion urbana de Quito, se tomard como mercado objetivo a aquellas personas de la Poblacion
Econdmicamente Activa que tienen empleo formal y cuyas edades estan entre 18 y 49 afios, los datos del INEC

expuestos en la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo Area Urbana (ENEMDU).

Se ha optado por elegir este grupo de edades, ya que por ser una poblacion joven, gozan de independencia

financiera y disfrutan de salir a consumir alimentos en diversos locales fuera de su domicilio; Ademas, por

cuestiones laborales, suelen comer en diversos restaurantes, ya sea de comida rapida o especializada.

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA POR GRUPOS DE EDAD SECTOR URBANO QUITO

10a17
anos 2.120 12.560 7.224 488
18 a 29
anos 117.338 50.665 6.763 7.858 23.530
30a39
anos 85.461 47.794 7.611 4.809 12.933
40 a 49
anos 99.002 61.662 5.830 3.130 7.574
50 a 64
anos 89.861 75.410 8.329 3.779 7.736
65 y mas 16.086 27.871 3.514 422 4.573
TOTAL 409.868 275.962 39.271 19.998 56.834

Fuente: INEC, Censo 2010

El mercado objetivo esta conformado por 301.801 habitantes, de los cuales se debe extraer una muestra

representativa.
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POBLACION OBJETIVO

18 a 29
afnos 117.338
30a39
afos 85.461
40 a 49
afos 99.002
TOTAL 301.801

2.2.3. ESTUDIO DE LA COMPETENCIA

En el sector la comercializacion de alimentos preparados (pizzas, platos a la carta, comida rapida, entre otros.)
en la actualidad ha tenido un crecimiento considerable, pero la mayoria de estos productos son industrializados
y con un bajo nivel de servicio al cliente; Entre ellos tenemos las hamburguesas, tacos, hotdogs, pizzas, papas
fritas, entre otros, ubicados en centros comerciales y en avenidas donde la concurrencia de personas es alta,
ofreciendo al cliente ser entregados en el menor tiempo posible, satisfacer su apetito, precios bajos y variedad.

Los snacks también se considerarian como una amenaza ya que estan disponibles en cualquier tienda,

cafeteria/bar, 0 maquina expendedora cercana y pueden ser adquiridos por cualquier persona.

Dentro del feedback de informacion con Pizzeria El Lefiador, nos han podido transmitir que sus principales
competidores son las pizzerias existentes, es decir las franquicias de otros paises, pero principalmente Pizzeria
El Hornero, debido a que ofrece similares productos a base de lefia, pero Pizzeria EL Lefiador tiene su ventaja
por el costo de sus productos

En este analisis también se cabe considerar como amenaza las ventas informales de comida ya que por sus
precios muchas personas lo toman como alternativa, a pesar de la poca seguridad o higiene que pueda haber en

la preparacion de sus alimentos.

De acuerdo a la informacion obtenida, los competidores que comercializan alimentos preparados para el

consumo en el sector donde se encuentra la pequefia empresa se han identificado los siguientes lugares:
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COMPETENCIA EN LA ZONA

KFC 55,41%
PIZZERIA EL

HORNERO 15,90%
PIZZA HUT 9,59%
OTROS 8%
BURGER KING 3,95%
MAY FLOWER 3,15%
CH FARINA 2,00%
CARAVANA 2,00%

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.

Esta variable es una amenaza, por cuanto en el mercado local existen empresas y restaurantes que tienen una
representatividad con productos similares o sustitutos de la pizza y deméas productos ofertados por la pequefia
empresa; pero asi mismo es una oportunidad por cuanto en el mercado local no existen empresas o productos

tradicionales o pizzas hechas en horno de lefia.

2.2.4. OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

2.2.4.1.0PORTUNIDADES
2.2.4.1.1. ECONOMICAS

e Tasas de interés activas y pasivas decrecientes.

2.2.4.1.2. DEMOGRAFICAS

e Crecimiento poblacional ascendente.

e Distribucion geogréfica y concentracion de la poblacion en las zonas metropolitanas.

2.2.4.1.3. SOCIO CULTURALES

e Cultura de calidad — producto — consumo

2.2.4.1.4. POLITICAS

e Apertura gubernamental para la incubacion y crecimiento de PYMES
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e Acceso créditos para capital de trabajo e implementacién, creacion y crecimiento de nuevas pequefia

empresas.

2.2.4.1.5. TECNOLOGICAS
e Acceso de tecnologia en el mercado local

e Mano de obra calificada en el mercado local

2.24.1.6. MICROAMBIENTE
e PROVEEDORES

e Proveedores para la elaboracion de los productos alimenticios ofertados se encuentran en el mercado de

la ciudad de Quito. Gran numero de proveedores en el mercado local que ofrecen los insumos.

e CLIENTES

e Satisfacer las necesidades insatisfechas de la poblacion.

2.2.4.2.AMENAZAS
2.2.42.1. ECONOMICO

e Tasas de inflacion anual crecientes.
e Inestabilidad politica.

e Inflacion es una variable inestable que permite encarecer el costo de los productos y servicios.

2.2.4.2.2. PROVEEDORES

e Incremento en los costos de materiales e insumos lo cual obliga a incrementar los precios de los

productos.

2.24.2.3. COMPETENCIA

e Mercado local existen empresas que tienen una representatividad con productos similares y sustitutos.

e Existencia de ventas ambulantes de comida a bajos costos.



Santamaria 21
Piedra

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS IMPACTO
Tasas de interés activas y pasivas decrecientes X
Crecimiento de la poblacion ascendente X
Distribucion geografica y concentracion de la poblacion en las zonas metropolitanas X
Cultura de calidad-producto-consumo X
Apertura gubernamental para la incubacion y crecimiento de PYMES X
Acceso a créditos para capital de trabajo e implementacion, crecimiento y creacion
de nuevas empresas X
Acceso a tecnologia en el mercado local X
Mano de obra calificada en el mercado local X

Proveedores para la elaboracion de los productos alimenticios ofertados se
encuentran en el mercado de la ciudad de Quito

Gran nimero de proveedores en el mercado local que ofrecen los insumos
Satisfacer las necesidades de la poblacion

. AMENAZAS | IMPACTO |
Tasa de inflacion anual crecientes X
Inestabilidad politica

Inflacion es una variable inestable que encarece el costo de los productos y servicios
Incremento en el costo de los materiales e insumos

Existen productos sustitutos

2.3. RECOPILACION Y ANALISIS DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
2.3.1. UNIVERSO DE ESTUDIO

XXX

XXX | X

La poblacién objetivo a ser analizada es de 301.801 habitantes, los mismos que estdn comprometidos en edades

de 18 a 49 afios, representados por la poblacién econdmicamente activa.

POBLACION OBJETIVO

18 a 29
afos 117.338
30a39
afos 85.461
40 a 49
afos 99.002
TOTAL 301.801
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2.3.2. MARCO MUESTRAL
2.3.2.1. TAMANO DE LA MUESTRA

Para el efecto de la presente investigacion, segun resultados oficiales del censo de poblacion y vivienda del 28
de noviembre de 2010, se registraron 301.801 habitantes en el sector urbano de la ciudad de Quito.
Aplicando la férmula del tamafio de la muestra, se obtiene una muestra de jovenes que pertenecen al canton

Quito, provincia de Pichincha.

m
n= 5
e"(m-1)+1

En donde:

n = Tamano de la muestra
m= Poblacion = 301.805

e = Error admisible = 5%

301.805 301.805 B 301.805 B

n = = = = =
(0.05)2(301.805— 1)+ 1 0.0025(301.805)+1 75551

n= 400 personas a encuestar
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2.3.2.2. Encuesta

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

ANALISIS SOCIOECONOMICO
1 Género
Masculino DFemenino D
2 Edad o
18-29
30-39

40-49

3 Estado Civil
Soltero
Casado
Divorciado
Otro

4 Profesion
Estudiante
Ama de casa
Negocio propio
Empleado privado
Empleado pablico
Jubilado

5 Cuéles son sus ingresos?
1-354
355-900
901-mas

INFORMACION DE ACTITUD HACIA EL SERVICIO
6 Escomun salir a comer en otros lugares distintos a su vivienda?
Si
No
A veces
Nunca
7 Que tan seguido sale a comer?
A diario
Varias veces a la semana
Una vez a la semana
Dos veces al mes
Una vez al mes
Menor frecuencia
8 A qué hora del dia sale a comer?




10

11

12

13

14

15

En la mafana
En la tarde
En la noche

Cuanto tiempo permanece en el lugar seleccionado para consumir alimentos?

15 minutos

30 minutos

1 hora

2 atres horas
mas de tres horas

Cuando visita el lugar quién lo acompafia?

Viene solo
Pareja
Familia
Amigos

ATRIBUTOS
Que prioriza en lugar que visita?
Infraestructura

Calidad ||
Precio ||
Servicio ||
Conoce Usted Pizzeria El Lefiador? B

Si ||

No L]
Le gusta el tipo de atencion que existe en el
Si ||
Medianamente satisfecho ||
No L]
Le gusta la variedad de platos que preparan?
Si ||
Medianamente satisfecho ||
No

Se siente conforme con el precio que manejan en el lugar?

Si
Medianamente satisfecho
No

lugar?

Santamaria 24
Piedra



Santamaria 25
Piedra

2.3.3. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS:
2.3.3.1. GENERO

De acuerdo a las encuestas realizadas se tomé en consideracion la equidad de género, por tal motivo el 54% de

los encuestados fue de género masculino y el 46% de género femenino.

GENERO

M Femenino ® Masculino

2.3.3.2. EDAD

Para todos los casos en los rangos de edad de 18 a 29 afios, 30 a 39 afios, 40 a 49 afios y 50 afios a mas el

porcentaje de encuestados fue de 25% para cada uno.

EDAD

30.0 -

25.0 25.0 25.0 25.0
25.0 -
200 -
15.0 -
10.0 -
5.0
0.0 - T T \ 1

18a 29 30a39 40a 49 50 a mas
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El 33,3% de los encuestados manifestd que su estado civil es casado al igual que los solteros, mientras que

16,8% respondieron que son divorciados y tienen otro estado civil contestaron en el mismo porcentaje.

35.0

30.0

25.0

20.0

15.0

10.0

5.0

0.0

ESTADO CIVIL
333 33.3
] 16-8 16-8 I
: i i : .
Casado Divorciado Otro Soltero

2.3.3.4. PROFESION

Los encuestados contestaron que el 30,5% tienen su negocio propio, es decir dependen directamente de las

utilidades generadas en su actividad econdmica, el 23,8% trabaja en el sector publico, el 22,3% es jubilado

mientras que el 12% y 8% representan a estudiantes y trabajadores privados respectivamente para finalmente

estar en 3,5% las amas de casa.
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2.3.3.5. INGRESOS
El 33,5% de los encuestados mantienen unos ingresos de 1 a 354 ddlares mensuales, 33,3% contestaron que
tienen unos ingresos en el rango de 3525 a 901 ddlares y en el mismo porcentaje se encuentran las personas con

ingresos de 901 a mas dolares.

33.6
335
335
335
33.4
33.4
333
33.3 333
33.3
33.2
33.2 A

33.1 A

la354 355a901 901a mas

2.3.3.6. SALIR ACOMER
De las personas encuestadas el 54,3% manifestd que come fuera de su casa siempre, el 30,5% lo hace a veces

mientras que el 12,5% vy el 2,8% no lo hace.

SALIR A COMER
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50.0 +
40.0 -
30.5
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20.0 +
125
10.0 -
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00 - : | — :
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2.3.3.7. FRECUENCIA DE SALIDA
El 17% del grupo de personas que participaron en la encuesta comen a diario fuera de su casa, el 16% dos
veces al mes, el 16,8% lo hace en menor frecuencia, el 17,3% una vez a la semana, el 16% una vez al mes y

finalmente el 17% varias veces a la semana.

FRECUENCIA DE SALIDA

17.4 - 17.3
17.2 9 170 17.0
17.0 1 16.8
16.8 -
16.6 -
16.4 -
16.2 16.0 16.0
16.0 -
15.8 -
15.6
15.4 -
15.2 - T T T T T

A diario Dos veces al Menor Unavezala Unavezal Variasveces

mes frecuencia semana mes a la semana

2.3.3.8. HORA DE SALIDA
Las horas que las personan usan habitualmente para salir a comer son en la mafiana el 34%, en la tarde el 32,8%

y en la noche el 33.3%.

HORA DE COMER

34.2 7 34-0
34.0 -

33.8 A
33.6 -
33.4 A
33.2
33.0
32.8 -
326 -
32.4 A
32.2 A
32.0 A

333

En la mafiana En la noche En latarde




2.3.3.9. TIEMPO QUE SE DEMORA PARA COMER
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El 62,5% de los encuestados menciond que se demora 45 minutos en la comida, el 12,5% se demora dos horas,

mientras que el 10% se demora 1 hora.

70,0
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2 horas 3 horas 45 minutos 60 minutos mas de tres
horas

2.3.3.10. VISITA A LUGAR

Las personas que visitan el lugar lo hace en pareja en 33,5% mientras que con amigos el 15,8% al igual que en

familia el 17,3% y mientras que el 33.5% va sola al lugar.
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2.3.3.11. ATENCION EN EL LUGAR
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La poblacion encuestada manifestd que se siente satisfecha con la atencién en el lugar en un 33,8%, el 17% no

se siente satisfecho y el 49,3% se siente medianamente satisfecho.
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2.3.3.12. MENU

El 34% de las personas encuestadas se siente satisfecho con el menu del lugar mientras que el 33% no se siente

satisfecho y el 33% se siente medianamente satisfecho.
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2.3.3.13. COSTOS
De acuerdo a los datos obtenidos el 33,8% se siente satisfecho con los costos de la comida en el lugar, el 33.3%

no se siente satisfecho y el 33% se siente medianamente satisfecho.

COSTOS

340 -

33.8

33.8 -
336 -
33.4 - 333
33.2 -
33.0 -

32.8 -

32.6
Medianamente No Si
satisfecho

Segun las encuestas se han obtenido resultados favorables para puesta en marcha de la Asesoria, por lo cual La
Pizzeria nos otorgd luz verde para la realizacion de las diferentes propuestas dadas por nosotras. Por lo tanto la
viabilidad de la empresa esta dada, aparte de que se encuentra dentro del sector de consumo masivo como son
los alimentos.

Hemos garantizado la veracidad de las encuestas ya que se ha medido los problemas de calidad que han
incluido en la satisfaccion del usuario, tomando en cuenta que este punto fue en afios antes de la Asesoria. Las
preguntas han reflejado adecuadamente lo que se ha querido medir para poder potencializar el producto de la
empresa al mercado.

Desde un punto de vista operativo, los enfoques han podido determinar la validez del contenido, la validez de la
construccion de las encuestas y la validez de los diferentes criterios de las personas que han participado de la

misma.
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2.4. SEGMENTACION DEL MERCADO E IDENTIFICACION DE MERCADOS
META

Uno de los grandes objetivos de los ejecutivos de Pizzeria El Lefiador es conocer y entender a sus clientes
actuales y potenciales. Por tal razon, es necesaria una investigacion de mercado mediante la cual la empresa
adapte su oferta de productos y servicios segun los requerimientos de sus actuales y potenciales clientes, asi
como también dirija sus estrategias y actividades de mercadeo a cada segmento encontrado. El objetivo central
de la investigacion es segmentar de acuerdo a variables discriminadoras de nivel socio econdmico actuales y
acordes con la realidad de los clientes, el mercado correspondiente a la cartera de clientes de Pizzeria El

Lefiador de los sectores medio tipico hacia arriba de las ciudad de Quito.
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CAPITULO III

3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y ESTRATEGICA DE LA PEQUENA
EMPRESA PIZZERIA “EL LENADOR”

3.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA PEQUENA EMPRESA
3.1.1. MISION ACTUAL DE LA PEQUENA EMPRESA

Ofrecer un producto realizado, trabajado y atendido por ecuatorianos, para todas las personas que deseen
saborear de la mejor pizza hecha en horno. A més de reactivar la economia, por brindar nuevos puestos de

trabajo para quienes lo necesiten y deseen ser parte de este gran proyecto.

3.1.2. VISION ACTUAL DE LA PEQUENA EMPRESA

Ser el sitio de comida preferido de los quitefios y uno de los méas importantes centros de alimentacién en cuanto

a crecimiento, competitividad y calidad, para de esta manera formar parte de la vida de nuestros clientes.

3.1.3. OBJETIVOS PROPUESTOS POR LA ASESORIA
3.1.3.1.0BJETIVOS GENERALES

e Contribuir a maximizar la rentabilidad del negocio.

e Mejora continua de nuestros productos y estandarizacion de los procesos.

e Reducir la mala utilizacion de los recursos.

e Disponer del personal profesionalmente idéneo, motivado, satisfecho e integrado a la empresa.

e Lograr integracion con los clientes para mejorar la venta de nuestros productos y satisfaccion de los
clientes.

e Contribuir a la reactivacion economica del pais y disminucion de la pobreza en el sector.

e El giro de negocio de nuestra asesoria estara enfocado en servicios prestados a la empresa, por lo tanto
se realizard un contrato por servicios prestados, realizaremos entregas mensuales de cronogramas de

actividades y al finalizar el cada mes realizaremos informes sobre lo que se ha avanzado y las metas
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alcanzadas. La empresa nos realizard los pagos mensualmente por concepto de servicios prestados en

asesorfa interna.

3.1.3.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS

e Maximizar el Valor Agregado de nuestros productos y servicios.
e Promover y Mantener un Negocio Rentable

e Garantizar Calidad en nuestros productos

e Optimizar materia prima e insumos.

e Comprar racional y rentablemente los ingredientes de produccion
e Crear mayores plazas de empleo

e Preservar el medioambiente

e Implantar una cultura de servicio y trabajo en equipo

e Mejorar condiciones de vida de los empleados

e Reforzar la cultura y valores empresariales

e Dar una mejor calidad de vida a sus empleados.

3.1.4. ORGANIGRAMA

La empresa no cuenta con un organigrama estructural pero se encuentra dividido en la administracion,

contabilidad y proceso productivo.



Santamaria 35
Piedra

GERENTE
GENERAL

CONTADOR

PROCESO PERSONAL
PRODUCTIVO OPERATIVO

I MARKETING

3.2. PLANESTRATEGICO
3.2.1. OBJETIVOS QUE PROPONE LA ASESORIA
3.2.1.1.0BJETIVO GENERAL

Dentro de los objetivos generales que tiene el plan estratégico se genera en forma general, ya que el estudio no
pretende segmentar cada uno de los departamentos existentes ya que para este tipo de negocios no es muy
ventajoso determinar objetivos funcionales.
Los objetivos generales son los siguientes:

e Ingresar rapidamente al mercado para obtener grandes ganancias.

o Retener a 3 de cada 5 clientes que visiten el local.

e Ser reconocidos por la excelencia en el servicio al cliente y el mejoramiento constante en un periodo no

menor a los seis meses.

e Crear flexibilidad en el negocio para que en futuros cambios sepa cOmo actuar.

3.2.2. ESTRATEGIAS Y PLANES DE ACCION
3.2.2.1.ESTRATEGIAS
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Existe gran cantidad de herramientas que sirven para este fin, por lo que se han escogido aquellas que podran

lograr un mejor resultado por el tipo de negocio y el por el tipo de conceptos de los que se ha hablado a lo largo
de la investigacion. Cabe recalcar que las estrategias estan en funcién de los objetivos planteados.

Ademas consideramos oportuno replantear la mision, vision y objetivos de la empresa, con el fin de redisefiar la

estructura organizacional y obtener nuevas metas y propdsitos méas alcanzables.

3.2.2.1.1. RIVALIDAD ENTRE LAS EMPRESAS EXISTENTES

Analizando las condiciones de la demanda, tenemos un mercado amplio por lo tal existe mayor posibilidad de
captar el mercado y la estrategia se encuentra en funcion de captar la atencién del cliente mediante campafas
de publicidad por medio de radio, periddico, internet, estado de cuenta de tarjetas de crédito dirigido al mercado

meta, capacitar al personal para un excelente servicio, con el objetivo de retener clientes y hacerlos leales.

3.2.2.1.2. COMPETIDORES POTENCIALES

Parar evitar que nuevos competidores entren al mercado, es necesario reforzar las barreras de entrada
reforzando la marca de Pizzeria El Lefiador creando prestigio por medio de la entrega al cliente de un servicio y

atencion personalizada de calidad, por medio de capacitacion al personal en servicio de ventas y atencion.

3.2.2.1.3. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Tratar de evitar que el cliente acuda a otros lugares por cuestiones de calidad, precio y producto entregando

promociones y descuentos en dias festivos 0 conmemoraciones especiales.

3.2.2.2.NECESIDADES DE CAPACITACION A LOS EMPLEADOS DE LA EMPRESA

La importancia de la capacitacion del personal de una empresa radica en cubrir las necesidades de mejora
continua de la misma. La mejora continua tienen que ver mucho con la innovacién, la misma que permite a la
empresa estar al dia con los requerimientos de sus clientes tanto del producto que se vende como del servicio

que se brinda, estas son las caracteristicas del exito que ofrece la capacitacion.
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La implantacion de un sistema de capacitacion continua dentro de la empresa se debe tomar en cuenta muchas

cosas de implementacion con la que los actuales trabajadores no estan familiarizados.

Uno de los principales retos que enfrenta hoy en dia el sector empresarial, a mas de la modernizacion
tecnoldgica, es la formacion permanente de los recursos humanos, dado que el cliente no espera solo obtener in

producto, sino un producto de calidad y un servicio de calidad.

La capacitacion es un factor clave en la administracion de los recursos humanos, por lo que el departamento
encargando deberia considerarla dentro de sus funciones, gracias a su potencial para mejorar el desempefio de

las personas y la eficiencia de la organizacion.

La administracion y desarrollo de personal cuanta con herramientas que pueden ser convenientes para la gestion

de la capacitacion, algunas de ellas son:

e Descripcion de cargos

e Manuales de organizacion

e Procedimientos y métodos de trabajo

e Sistemas de evaluacion del desempefio de los empleados

e Atencion al cliente

La etapa de planificacion constituye el paso de la deteccion de necesidades de capacitacion a la solucién de los
problemas encontrados, requiere de un experto con conocimiento, experiencia y creatividad para lograr las
metas deseadas. La planeacion y organizacion de un programa de capacitacion demanda la involucracion y

comunicacion de los diferentes niveles de mando de la empresa y especialista.

Las necesidades de capacitacion son las siguientes:

NIVEL DE IMPORTANCIA DE LA N2 DE
DEPARTAMENT £ PROFUNDIDAD NECESIDAD FUNCIONARI
NECESIDADES DE CAPACITACION
o Avanzad | Medi | Basic Alta Media Baia OS CON ESTA
0 o | o 3| NECESIDAD
Gerente Normas de control de seguridad X X 1
Actualizacién en declaraciones de « « 1
Contador impuestos
Marketing Posicionamiento de marca X X 1
Proceso
. . X X 3
productivo Proceso productivo
Personal Relaciones humanas, atencion al « « 3
operativo cliente
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La planificacion establecida para las capacitaciones esta dada segun la necesidad de la empresa y se distribuye

de la siguiente manera:

MES DE CAPACITACION

DEPARTAMENTO NECESIDADES DE CAPACITACION INVERSION
3/4/5/6/7|8{9|10(1112 usD
Gerente Normas de control de seguridad X 400
Contador Actualizacion en declaraciones de impuestos X X 150
Marketing Posicionamiento de marca X X 900
Proceso productivo | Proceso productivo X X 450
Personal operativo | Relaciones humanas, atencion al cliente X X X 400
TOTAL 2.300

Al finalizar el afio de gestion la empresa habré invertido en capacitacion de su personal USD 2.300 dolares lo

que se vera reflejado en el beneficio financiero del negocio en el corto plazo.

3.2.2.3.POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA.
3.2.2.3.1. MISION OTORGADA POR LA ASESORIA

Ofrecer el mejor servicio y atencion para la alimentacion y satisfaccion de nuestros clientes. Ser creadores de

un ambiente Gnico en la ciudad de Quito, basado en los gustos y preferencias de un publico adulto mucho mas

exigente, mostrando innovacion, creatividad, eficiencia y eficacia en nuestro negocio. La cercania con nuestros

clientes se veran reflejados en su satisfaccion.

3.2.2.3.2. VISION OTORGADA POR LA ASESORIA

Llegar a ser la mas grande cadena de Pizza en el Ecuador basada en los principios y valores institucionales, que

compita contra las grandes franquicias del exterior y genere mayores beneficios sociales para la poblacion del

sector.

3.2.2.3.3. VALORES EMPRESARIALES

e Honestidad: Entregar a los clientes productos a un precio competitivo, sin engafar al consumidor en este

proceso y en todos los negocios.
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e Trato y servicio al cliente: Mostrara respeto por medio de un adecuado trato al cliente por parte de los
miembros de la empresa.
e Calidad: Ofrecer productos con altos estandares de calidad.
e Higiene y seguridad: Cumplir con las normas de higiene requeridas, tener buen mantenimiento y

pulcritud del local, de igual manera, salvaguardar la integridad de las personas dentro y fuera del local.

3.2.2.3.4. PRODUCTO

El producto consideramos como el principal motivo para que puedan tomar efecto las relaciones comerciales.
El proceso de compra para que se obtenga una venta exitosa, requiere un buen manejo tanto del producto como
del costo del mismo. Por ponerlo de otra manera, la razon por la que se dice crear una empresa es la venta de un
producto o servicio y la caracteristica que debe tener para que sea comercializable es la de satisfacer las

necesidades, gustos y formato que el publico objetivo exija.

El local Pizzeria El Lefiador propone una gama de diversidad de productos tangibles para ofrecer a sus clientes,
sin embargo cabe recalcar el producto principal es intangible y es el de vender un lugar apropiado con el

servicio adecuado para que puedan disfrutar de buenos momentos sus clientes.

3.2.2.3.5. PRECIO

Precio es el valor con el que se comercializan los productos ofrecidos por un negocio. Al realizar un analisis
financiero se determina que la elaboracion de los productos ofertados por Pizzeria El Lefiador pueden estar
sujetos a cambios y por eso se pensé en establecer precios que sean atractivos a los clientes, es decir, mas bajos
que los de la competencia, pero que aun asi generen un buen margen de ganancia de contribucion por el

negocio.

Por el anélisis de la demanda se establecieron que los precios sean mas bajos que los de la competencia para

generar mayor clientela.
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Las prioridades para los clientes se analizaron en base a la satisfaccion con el precio y se determin6 que es

coémodo para el cliente ya que tienen una capacidad adquisitiva constante.

3.2.2.3.6. PROMOCION

Hace referencia a la comunicacién de la empresa con su agente méas importante, el cliente. Informa de la
existencia de un producto, sus ventajas y disuade al cliente para que los adquiera, las herramientas utilizadas

que sirven para este fin son la publicidad en mediaos radiales, televisivos o escritos.

3.2.2.3.7. PLAZA

Hace referencia a la distribucion del producto o servicio hacia el cliente, de otra manera, es el camino o medio
que se escoge para llegar al cliente y es importante en este punto el disefio y la seleccion del canal y la logistica

de la distribucion.

Este punto es muy sencillo para Pizzeria El Lefiador, puesto que al ser un negocio que brinda el servicio de
alimentacion y que tiene caracteristicas puntuales, no existe una gran logistica de distribucién, ni una gran
cantidad de agentes que formen parte del negocio. Para explicar la cadena de agentes que posee el negocio,

tenemos:

Pizzeria El

Proveedor - Cliente
Lenador

El primer agente son los proveedores de materia prima, la misma que después de unos procesos de seleccion

pasa a manos de la empresa y por Gltimo este la transforma y la vende al cliente.
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3.3. ASPECTOS LEGALES

La empresa Pizzeria ElI Lefiador posee todos los requisitos para el funcionamiento los mismos que se
constituyen en el aval para poder ser proveedores de comida y con los adecuados permisos de funcionamiento.
La empresa esta constituida legalmente dentro de los pardmetros que exige el Servicio de Rentas Internas de

nuestro pais.
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CAPITULO IV

4. DISENO Y MEJORAMIENTO DE PROCESOS DE LA PEQUENA EMPRESA
PIZZERIA “EL LENADOR”

4.1. IDENTIFICACION DE PRINCIPALES PROCESOS DE LA PEQUENA
EMPRESA

Los principales procesos definidos dentro de la empresa Pizzeria El Lefiador se basan en la vida cotidiana, y
como error de la gran mayoria de las empresas no se encuentran definidos detalladamente y las mismas no
cuentan con los responsables directos para cada uno de ellos. Los principales son los siguientes:

1. Toma de pedido: mesera (a la vez ayuda con el area de caja), y consumidor.

2. Ejecucion del pedido: mesera y area de cocina.

3. Entrega del pedido: mesera.

4. Retiro del pedido (llevar): consumidor.

4.2. PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS
4.2.1. TOMA DE PEDIDO

Al mejorar los procesos desde la toma del pedido que esta a cargo de la mesera se puede evidenciar que se
necesita un orden para la secuencia de los procesos. Es asi que segun se demuestra en el cuadro siguiente los

responsables dentro de la toma del pedido van a ser los meseros y directamente al consumidor.
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TOMA DE PEDIDO
CONSUMIDOR

MESERA

IMNICIO

SALUDA AL CLIENTE

lifsiEs DIRIGE AL CLIENTE A UNA MESA
AL LOCAL

ENTREGA AL CLIENTE LA CARTE DEL
CBSERVA MENU

ELIGEEL
TIPO DE
PEDIDO

SUGIERE DIFERENTES
CONBINACIONMNES DEPEDIDO

CONFIRMA EL PEDIDO

4.2.2. EJECUCION DEL PEDIDO

Una vez realizado el pedido por parte de los meseros, los mismos se dirigen a detallar el pedido a la cajera o el

cajero para el mismo haga el ingreso respectivo y se pueda direccionar hacia el personal de cocina que se

encargara de preparar el men( para que sea entregado a los clientes.

EIECUCION DEL PEDIDO

INICIO

RECIBE EL PEDIDO

REALIZAEL ANOTAEL
PEDIDO PEDIDO

ELABORAEL
PEDIDO

DETALLA PEDIDOA LA
CAJERA
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4.2.3. ENTREGA DE PEDIDO

La entrega del pedido se hara una vez que el personal de cocina confirme que se encuentra listo para ser
entregado; se sirve al consumidor para que el mismo se consumido y después sea cancelado en caja y se

obtenga la factura respectiva.

ENTREGA DEL PEDIDO
MESERA CONSUMIDOR PERSONAL DE COCINA

INICIO

ESPERADE 12 A 15 PREPARAEL
MINUTOS PEDIDO

IMPRIMIR
LAFATURA

OFRECE LAS BEBIDASA LOS

CLIENTES
RECIBE EL

ENTREGAEL PEDIDO DINERD

PREPARADOALA
RECIBE EL PEDIDO PREPARADO MESERA

ENTREGA AL

CONSUMIDOR RECIBE LA PIZZA

CANCELAEN CAJA

4.2.4. RETIRAR EL PEDIDO

Existe también la posibilidad de que el pedido pueda ser para llevar, es decir que el cliente pueda llevar sus
alimentos y no necesariamente servirse en el local de la empresa. Para eso se cumplira con la toma del pedido y

la preparacion para que finalmente sea entregado al cliente y sea cancelado en caja.
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RETIRAR EL PEDIDO

INICIO ELABORA EL PEDIDO RECIBE EL
PEDIDO

EMNTREGA
DE IMPRIME LA
PEDIDO FACTURA

ESPERA DE
12 A 15
MINUTOS

RECIBE EL ENTREGA EL
PEDIDO PEDIDO AL
CONSUMIDOR

CAMCELA
EL
PEDIDO

RECIBE EL
DINERO

4.25. CAPACITACION Y DIFUSION DE NUEVOS PROCESOS

Dentro de la organizacién hemos observado que se debe incluir una constante capacitacion tanto en los
empleados operativos como en los administrativos. Dado que en la actualidad las empresas sobresalen debido al
buen servicio y atencidn, constante innovacién, busqueda de nuevos procesos para seguir mejorando y asi

competir exitosamente, todo el personal de la empresa necesita dedicarse a aprender.

Para escoger y aplicar las estrategias de capacitacion, necesitamos evaluar algunos principios de partida para la
capacitacion; de esta manera obtendremos la retroalimentacién de las habilidades y destrezas de cada empleado
y potenciarlas bajo la constante capacitacion, obviamente la contratacion del personal se regirad bajo un periodo
considerable de experiencia dentro del mismo sector de servicio al cliente y administrativo. Con esto queremos
generar un compromiso de cada uno para aprender y mejorar.
Consideramos indispensable la capacitacion bajo los siguientes puntos:

o El aprendizaje le daré ventaja a la empresa.

o El personal deberd comprometerse consigo mismo para la capacitacion y asi la empresa lo hara de

igual forma mientras su personal lo hace.
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4.2.6. IMPLEMENTACION DE NUEVOS PROCESOS
Una vez capacitado el personal, la implementacion de los nuevos procesos es inmediata ya que si se sigue
manteniendo los procesos actuales no se reflejaran los resultados esperados tanto al nivel empresarial como al

consumidor.

4.2.7. ESQUEMAS DE NUEVOS PROCESOS:

4.2.7.1. ADMINISTRACION ESTRATEGICA:
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4.2.7.2. ADQUISICIONES:

CARACTERIZACION DE PROCESOS

MACROPROCESO:

DESCRIPCION GESTION COMERCIAL

PROCESO:

DESCRIPCION ADQUISICIONES

ADQUISICION DE MATERIA PRIMA
DESDE EL ANALISIS DE LAS NECESIDADES DE LA EMPRESA HASTA LA ADQUISICION DE MATERIA PRIMA

(GRS MACROPROCESO ADMINISTRADOR DE LA EMPRESA
PROCESO RESPONSABLE DE VENTAS
PROVEEDOR ENTRADA SUBPROCESOS SALIDA USUARIOS
LANIFICACION COMERCIANALISIS DE LAS NECESIDAD) REQUISICION PEDIDO VALORACION
REQUISICION PEDIDO VALORACION INFORME DE NECESIDAD APROBACION
VALORACION INFORME NECESIDAD APROBACION ORDEN DE COMPRA COMPRA
APROBACION ORDEN DE COMPRA COMPRA BIEN ADQUIRIDO ALMACENAMIENTO
REQUISITOS APLICABLES
INTERNOS EXTERNOS
PROCEDIMIENTO DE COMPRA CERTIFICACIONES DE CALIDAD

INDICADORES

CANTIDAD DE MATERIA PRIMA ADQUIRIDA/CANTIDAD DE MATERIA PRIMA PLANIFICADA
ORDENES DE COMPRA PLANIFICADAS/ORDENES DE COMPRA EMITIDAS
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4.2.7.3. PLANIFICACION DE LA PRODUCCION:

CARACTERIZACION DE PROCESOS

MACROPROCESO:

DESCRIPCION PRODUCCION

PROCESO:

DESCRIPCION PLANIFICACION DE LA PRODUCCION

REALIZAR EL PRODUCTO SIENDO EFICACES Y EFICIENTES
TODA LA REALIZACION DEL PRODUCTO

LIDER DEL PROCESO MACROPROCESO ADMINISTRADOR DE LA EMPRESA
PROCESO JEFE DE OPERACIONES
PROVEEDOR ENTRADA SUBPROCESOS SALIDA USUARIOS
RANKING MATERIA PRIMAl  PROGRAMA DIARIO CLASIFICACION CRONOGRAMAS ELABORACION
CLASIFICACION CRONOGRAMA ELABORACION VERIFICACION Y CONTRO ESTERILIZADO
ELABORACION \VERIFICACION Y CONTROL ESTERILIZADO IDENTIFICACION ETIQUETADO
ETIQUETADO IDENTIFICACION ETIQUETADO PRODUCTO TERMINADO ALMACENAJE

REQUISITOS APLICABLES
INTERNOS EXTERNOS
MATERIA PRIMA ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO

INDICADORES

HORAS HOMBRE PROYECTADAS/HORAS HOMBRES REALES
RENDIMIENTO ESTANDAR/RENDIMIENTO REAL
PROGRAMA PROYECTADO/PROGRAMA REAL
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CARACTERIZACION DE PROCESOS

MACROPROCESO:

DESCRIPCION PRODUCCION

PROCESO:

DESCRIPCION ATENCION AL CLIENTE

NECESIDADES DE FORMACION EN EL AREA DE RELACION EMPRESA/CLIENTE

AREAS DE LA EMPRESA/CLIENTE

LIDER DEL PROCESO MACROPROCESO ADMINISTRADOR DE LA EMPRESA
PROCESO DEPARTAMENTO DE QUEJAS
PROVEEDOR ENTRADA SUBPROCESOS SALIDA USUARIOS
ESCUCHAR CONTESTAR DISCULPARSE SALUDE RESOLVER
DISCULPARSE SALUDE RESOLVER CALIDEZ DIRECCIONAR

DIRECCIONAR CALIDEZ DIRECCIONAR DESPEDIDA,

REQUISITOS APLICABLES

INTERNOS EXTERNOS

DAR SEGUIMIENTO

EMPLEADOS Y CLIENTES CLIENTE

CALIDAD DEL SERVICIO

INDICADORES

PORCENTAJE DE SATISFACCION DEL CLIENTE INTERNO

NDICE DE ROTACION INTERNA DE EMPLEADOS

{NDICE DE MOTIVACION

{NDICE DE SUGERENCIAS POR EMPLEADO
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4.2.7.5. PRODUCTOS Y SERVICIOS:

CARACTERIZACION DE PROCESOS

MACROPROCESO:

DESCRIPCION PRODUCCION

PROCESO:

DESCRIPCION PRODUCTOS Y SERVICIOS

MANTENER PRODUCTOS EN STOCK
PRODUCTO TERMINADO Y DESPACHO

LIDER DEL PROCESO MACROPROCESO ADMINISTRADOR DE LA'EMPRESA
PROCESO JEFE DE ALMACEN
PROVEEDOR ENTRADA SUBPROCESOS SALIDA USUARIOS
| MACENAJE DE PRODUCTA LISTADO DE PRODUCTOS ALARMA DE LIMITE INFERIOR DE INGRESO DE PRODUCTOS| NECESIDADES DE LAS
EN STOCK ESTOCK DE PRODUCTOS EN STOCK SOLICITUDES DE
ALARMA DE LIMITE INGRESO DE PRODUCTOS | NECESIDADES DE LAS SOLICITUDES DE FACTURACION EMBARQUE PRODUCTOS
INFERIOR DE ESTOCK DE EN STOCK PRODUCTOS SOLICITADOS
NECESIDADES DE LAS FACTURACION EMBARQUE PRODUCTOS SOLICITADOS| EGRESO DELSISTEMA | DESPACHO OPORTUNO
EMBARQUE PRODUCTOS | EGRESO DELSISTEMA  |DESPACHO OPORTUNO DE PRODUCTOS VERIFICACION DE UMPLIMIENTO DE PEDIDO

REQUISITOS APLICABLES
INTERNOS EXTERNOS
PRODUCTO TERMINADO PEDIDO DE PRODUCTOS

INDICADORES

Productos proyectados en stock/productos existentes en bodega
Porcentaje de pedidos cumplidos.
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CAPITULO V

5. ANALISIS FINANCIERO
5.1. PRESUPUESTOS

5.1.1. VENTAS ANUALES

Las ventas anuales segln los datos proporcionados por la empresa durante los cinco afios van tener un

crecimiento del 0,03% para cada afios.

VENTAS ANUALES

Ventas totales |$ 185,985.93|$ 186,050.65|$ 186,115.39 | $ 186,180.16 | $ 186,244.95
Variacion anual 0.03% 0.03% 0.03% 0.03%

5.1.2. FINANCIAMIENTO

Para la puesta en marcha y mejoramiento del negocio se necesita capital propio y el financiamiento respectivo

para poder cubrir el monto de la inversién que alcanza $ 118.926,14 ddlares.

FINANCIAMIENTO

Total de inversion| $ 118,926.14 100%
Capital propio $ 58,926.14 50%
Préstamo

Bancario $ 60,000.00 50%
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5.1.3. CAPITAL DE TRABAJO
El capital de trabajo necesario es de $13.926,14 dolares.
CAPITAL DE TRABAJO
Equipo y accesorios $ 3,789.26
Vajilla $3,028.00
Costos equipos area
administrativo $7,108.88
TOTAL| $13,926.14
5.1.4. SERVICIOS BASICOS
El costo anual del servicio basico para el funcionamiento del local es de $5.640,00 doélares.
SERVICIO BASICOS
Energia eléctrica $ 150.00 $1,800.00
Servicio de agua
potable $ 200.00 $ 2,400.00
Gas $80.00 $ 960.00
Servicio telefénico $40.00 $ 480.00
TOTAL $470.00 $5,640.00
5.1.5. GASTO EN SUELDOS Y SALARIOS
GASTO EN SUELDOS Y SALARIOS
TIEMPO HASTA 31 DE
No CARGO A OCUPAR OBSERVACION | R.M.U (MESES) DICIEMBRE SUBTOTAL| LV.A | TOTAL
1| Gerente SERVICIOS 800,00 12 9.600,00 | 9.600,00 | 1.152,00 | 10.752,00
2 | Contador SERVICIOS 500,00 12 6.000,00 | 6.000,00| 720,00| 6.720,00
3 | Marketing SERVICIOS 450,00 12 5.400,00 | 5.400,00| 648,00| 6.048,00
4 | Proceso productivo SERVICIOS 400,00 12 4.800,00| 4.800,00| 576,00| 5.376,00
5 | Proceso productivo SERVICIOS 400,00 12 4.800,00| 4.800,00| 576,00| 5.376,00
6 | Proceso productivo SERVICIOS 400,00 12 4.800,00| 4.800,00| 576,00| 5.376,00
7 | Personal operativo (Meseros) |  SERVICIOS 354,00 12 4.248,00| 4.24800| 509,76| 4.757,76
8 | Personal operativo (Meseros) | SERVICIOS 354,00 12 4.248,00| 4.248,00| 509,76 | 4.757,76
9 | Personal operativo (Meseros) |  SERVICIOS 354,00 12 4.248,00| 4.24800| 509,76| 4.757,76
TOTAL | 4.012,00 12 48.144,00 | 48.144,00 |5.777,28 | 53.921,28
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5.1.6. COSTO EN PUBLICIDAD
Existe un costo en publicidad de $10.500,00 dolares anuales.
COSTO PUBLICIDAD
Volantes $500.00
Valla $ 8,500.00
Prensa escrita $1,500.00
TOTAL $ 10,500.00
5.2. FLUJO DE CAJA
FLUJO DE CAJA
DETALLE 0 2012 2013 2014 2015 2016
$ $ $ $ $
Ingreso por ventas 185,986.00| 186,051.00| 186,115.00| 186,180.00| 186,245.00
$ $ $ $ $
Costo de vetas 109,060.00 | 109,098.00| 109,136.00| 109,174.00| 109,212.00

Costos operativos

Sueldos y salarios $24,240.00| $24,240.00| $ 24,240.00| $ 24,240.00| $ 24,240.00
Alquiler $10,200.00| $10,200.00| $ 10,200.00| $ 10,200.00| $ 10,200.00
Servicio basicos $5,640.00/ $5,640.00| $5,640.00f $5,640.00/ $5,640.00
Publicidad y propaganda $4,520.00| $4,520.00| $4,520.00| $4,520.00| $4,520.00
Depreciacion $2,338.96| $2,338.96| $2,338.96| $2,338.96| $2,338.96

Costos no operativos

Costos financieros

$ 25,000.00| $ 25,000.00| $ 25,000.00

Franquicia

Pago de intereses $6,708.00| $5,634.74| $4,44150| $3,114.84| $1,639.87

Utilidad antes de

impuestos $23,279.04 | $24,379.30 $598.54| $1,952.20| $3,454.17

Impuestos (25%) $5,819.76 | $6,094.83 $149.64 $ 488.05 $ 863.54

Trabajadores (15%) $3,491.86| $3,656.90 $89.78 $292.83 $518.13

Utilidad después de imp. $13,967.42| $14,627.58 $359.12| $1,171.32| $2,072.50

Depreciacién $2,338.96| $2,338.96| $2,338.96| $2,338.96| $2,338.96

Amortizacion $9,599.79| $10,673.05| $11,866.30 | $13,192.95| $ 14,667.92
-$

Inversion inicial 105,000.00
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| $60,000.00]

Santamaria 54
Piedra

Capital de trabajo

$13,926.14

53. ANALISIS DE RENTABILIDAD

$13,926.14

Se presenta un flujo de caja proyectado a cinco afios, el cual esta descontado a una tasa de 25,91% generando

un VAN positivo de $3.451,38 por lo cual se considera que el proyecto es rentable.

Mientras que la TIR es de 29% que seria la tasa interna de retorno de la inversion para cinco afos.

Para el analisis de PayBack se consider6 la tasa del 25,91% para la rentabilidad exigida que es la misma tasa

con la que se descontd el VAN, por lo tanto nos dice que la inversion demora aproximadamente 5 afios en ser

recuperada, es decir el tiempo para el cual estd proyectado el proyecto.

PAYBACK
1 $ 58,926.00 $ 25,906.00 $ 15,270.00 $ 10,636.00
2 $ 48,290.00 $ 27,640.00 $ 12,514.00 $ 15,126.00
3 $ 33,164.00 $ 14,565.00 $ 8,594.00 $5,971.00
4 $ 27,194.00 $ 16,704.00 $7,047.00 $ 9,656.00
5 $ 17,537.00 $ 33,006.00 $ 4,545.00 $ 28,461.00

5.4. APERTURA DE UNA SUCURSAL EN LA CIUDAD DE ESMERALDAS

Esmeraldas se encuentra ubicado en la parte norte del pais, es considerada la provincia verde por su alta

conformacidn de flora y fauna en el sector. La apertura de un local como parte de la cadena de salones de la

empresa, es fundamental ya que el sector es un lugar en donde este tipo de negocios no ha sido explotado al

maximo. La implementacion de la sucursal representard en el corto plazo un sector econémico de bastante

fluidez y liquidez para la empresa.

En el andlisis realizado con anterioridad al estado de la empresa en la ciudad de Quito, se demuestra la

necesidad de capacitacion e implementacion de nuevos procesos con la finalidad de que la empresa pueda salir
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financieramente adelante cumpliendo normas y parametros que rigen a la atencion al cliente, salud ocupacional,

declaracion de impuestos, etc.
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La capacidad instalada para la apertura del local en la ciudad de Esmeraldas asciende por las condiciones del
mercado a un 60% de la capacidad instalada en la ciudad de Quito, como se mencioné anteriormente que el
mercado de la ciudad es un lugar poco explotado para este tipo de negocios el crecimiento y la solidez de la
empresa estara sujeta al comportamiento del mercado local.

De la misma manera que se hizo el anlisis en la ciudad de Quito, se utilizd para la ciudad de Esmeraldas en lo

que respecta a las variables.
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5.4.1. VENTAS ANUALES
Las ventas estimadas anuales desde el primer afio de funcionamiento hacienden a USD 92.992,97 y un

crecimiento anual estimado de 0.03%.
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VENTAS ANUALES
Ventas totales $92.992,97| $93.025,33| $93.057,70 | $93.090,08| $93.122,48
Variacion anual 0,03% 0,03% 0,03% 0,03%
5.4.2. CAPITAL DE TRABAJO
CAPITAL DE TRABAJO
$
Equipo y accesorios 1.894,63
$
Vajilla 1.514,00
$
Costos equipos area comercial | 3.554,44
$
TOTAL| 6.963,07
54.3. SERVICIOS BASICOS:
SERVICIO BASICOS
Energia eléctrica $ 75,00 $ 900,00
Servicio de agua
potable $ 100,00 $1.200,00
Gas $ 40,00 $ 480,00
Servicio telefénico $20,00 $ 240,00
TOTAL $ 235,00 $2.820,00
5.4.4. GASTO EN SUELDOS Y SALARIOS
GASTO EN SUELDOS Y SALARIOS
TIEMPO HASTA 31 DE
No. CARGO A OCUPAR OBSERVACION | R.M.U (MESES) DICIEMBRE SUBTOTAL| LV.A TOTAL
1 | Administrador SERVICIOS 800,00 12 9.600,00 | 9.600,00 | 1.152,00 | 10.752,00
4 | Proceso productivo SERVICIOS 400,00 12 4.800,00| 4.800,00| 576,00| 5.376,00
5 | Proceso productivo SERVICIOS 400,00 12 4.800,00| 4.800,00| 576,00| 5.376,00
9 | Personal operativo (Meseros) |  SERVICIOS 354,00 12 4.248,00| 4.24800| 509,76| 4.757,76
TOTAL | 1.954,00 12 9.600,00 | 9.600,00 | 2.813,76 | 26.261,76
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5.45. COSTO EN PUBLICIDAD
COSTO PUBLICIDAD
Volantes $ 250,00
Valla $ 4.250,00
Prensa escrita $ 750,00
TOTAL $5.250,00
5.5. FLUJO DE CAJA
FLUJO DE CAJA
DETALLE 0 2012 2013 2014 2015 2016
Ingreso por ventas $92.993,00(%$ 93.025,50 | $ 93.057,50 | $ 93.090,00 | $ 93.122,50
Costo de vetas $39.689,36|$39.708,36|$ 39.727,36 | $ 39.746,36 | $ 39.765,36

Costos operativos

Sueldos y salarios $26.960,64 | $ 26.960,64 | $ 26.960,64 | $ 26.960,64 | $ 26.960,64

Alquiler $5.100,00| $5.100,00| $5.100,00| $5.100,00| $5.100,00

Servicio basicos $2.820,00| $2.820,00| $2.820,00| $2.820,00| $2.820,00

Publicidad y propaganda $2.260,00| $2.260,00f $2.260,00| $2.260,00| $ 2.260,00

Depreciacion $1.169,48| $1.169,48| $1.169,48| $1.169,48| $1.169,48
Costos no operativos

Franquicia $ 12.500,00 | $ 12.500,00 | $ 12.500,00

Costos financieros

Pago de intereses $3.354,00| $2.817,37| $2.220,75| $1.557,42| $819,94
Utilidad antes de impuestos $11.639,52($12.189,65| $299,27| $976,10| $1.727,09
Impuestos (25%) $2.909,88| $3.047,41 $74,82 $ 244,03 $431,77
Trabajadores (15%) $1.745,93| $1.828,45 $ 44,89 $ 146,42 $ 259,06
Utilidad después de imp. $6.983,71| $7.313,79| $179,56| $585,66| $1.036,25
Depreciacion $1.169,48| $1.169,48| $1.169,48| $1.169,48| $1.169,48
Amortizacion $4.799,90| $5.336,53| $5.933,15| $6.596,48| $ 7.333,96
Inversion inicial -$ 52.500,00

Préstamo $ 30.000,00

Capital de trabajo $6.963,07 $6.963,07
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La contratacion por servicios prestados de Asesoria la realizaremos por un tiempo de 6 meses partiendo desde

Enero 2016, nuestros ingresos por concepto de servicios prestados estan detallados de la siguiente manera:

Enero 2016 $1000,00
Febrero 2016 $1000,00
Marzo 2016 $1000,00
Abril 2016 $1000,00
Mayo 2016 $1000,00
Junio 2016 $1000,00
Julio 2016 $1000,00
Agosto 2016 $1000,00
TOTAL $8000,00

Los pagos seran realizados mensualmente, nosotros entregaremos factura por concepto de servicios prestados,

de ser el caso si necesitariamos tercerizar servicios (capacitador, material publicitario, radiodifusion, manejo de

redes sociales, etc.), la Pizzeria estara en la potestad si desea contratar los servicios de estas empresas

directamente o por medio nuestro con empresas que trabajamos habitualmente.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Segun los datos analizados, los indicadores financieros demuestran que el proyecto puede ser ejecutado.

El analisis de mercado demuestra que existen nichos de mercado todavia sin explorar, para lo cual se
necesita ofertar productos de varia lineas con la finalidad de abarcar y dejar a la competencia
imposibilitada de ingresar hacia nuestro sector.

La Pizzeria El Lefiador ha buscado implementar una propuesta de asesoramiento global que pretende
beneficiarla de muchas formas, principalmente alcanzando: un mayor nivel reconocimiento en el
mercado y en sus potenciales clientes; mas ingresos; y que la empresa se encuentre disefiando,
construyendo y manejando nuevas propuestas de mejoramiento.

Se ha expuesto la historia de la pequefia empresa, desde su pasado hasta su presente, esto ha motivado a
realizar este proyecto de Asesoria Global de la mejor manera posible para que asi el futuro de la Pizzeria
sea exitoso.

La empresa necesita potenciar sus ingresos, y este proyecto de asesoria va a ayudar a que sea factible.
Sin embargo, este proyecto no solucionara todos los problemas que la Pizzeria El Lefiador pueda tener,
pues hay muchos otros asuntos que deben ser atendidos y mejorados. Se espera que con mejores
ingresos, mejor posicionamiento dentro del mercado de consumo y mejor ambiente laboral, pueda
facilitar que otros problemas se arreglen.

Se efectud un estudio de mercado a los clientes que visitaron las diferentes sucursales mediante
encuestas, donde el resultado general fue que la empresa necesita un cambio a nivel organizacional y un
mejoramiento continuo en el servicio al cliente.

Fue necesario reestablecer la mision, vision y objetivos generales de la empresa, para poder obtener

mejores resultados en las metas que debera cumplir a futuro.
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RECOMENDACIONES

Los indicadores financieros reflejan la realidad de los mercados siempre y cuando todo lo demas se
mantenga constante y es ahi que el empresario debe tomar en consideracion que el mercado puede ser
cambiante y que se debe encontrar listo para afrontar los riesgos y consecuencias que implican el
movimiento del mercado.

Realizar estudios permanentes sobre el comportamiento de la oferta y la demanda en el sector para
poder actualizar y mejorar en la calidad del servicio y ofertar productos de primera para la satisfaccion
de las necesidades de los clientes de Pizzeria El Lefiador.

Realizar un monitoreo periodico del servicio brindado en la Pizzeria con el proposito de mantener un
seguimiento de lo que se pudo conseguir y de ser el caso poder renovar nuestro contrato por concepto de
prestacion de servicios de ser el caso si se requiriera.

Lograr abrir mas sucursales a nivel nacional, tomando en cuenta que ya se pudo expandir a la provincia
de Esmeraldas. El principal proposito serd expandir los servicios y los productos a nuevos mercados

desconocidos que por sus preferencias alimenticias puedan tener un efecto positivo.
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