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UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE COMUNICACI&Oacute;N SOCIAL
CARRERA DE PUBLICIDAD Y MERCADOTECNIA
RESUMEN
La
presente
investigaci&oacute;n
est&aacute;orientada
a
la
implementaci&oacute;n de un centro de cuidado alimentario, que permite
entregar una gu&iacute;a de alimentos adecuados, a trav&eacute;s de las
herramientas
tecnol&oacute;gicas
de
comunicaci&oacute;n,
capturando
un
mercado que se encuentra entre las personas de sobrepeso, que
laboran en empresas y no pueden ser cuidados desde sus hogares.
En el problema se detalla los sin n&uacute;meros de problemas
g&aacute;stricos, cardios y de obesidad a la que frecuentemente decae la
sociedad, por el sedentarismo y factores sociales y culturales.
Se dise&ntilde;a un plan de negocios adecuado para que este
mercado objetivo, tenga una respuesta a la necesidad de
desayunar, almorzar y cenar sanamente, adem&aacute;s de poder conocer
a ciencia cierta c&oacute;mo, con qu&eacute; y cu&aacute;ndo hacerlo.
Un restaurante es el dise&ntilde;o de negocio o naturaleza del
mismo, pero un restaurante, con bases cient&iacute;ficas y m&eacute;dicas, con
tecnolog&iacute;a de punta, alcance y acceso del cliente a la informaci&oacute;n,
dise&ntilde;ara una herramienta tecnol&oacute;gica y moderna en la propuesta
del plan de marketing.
Se escogi&oacute; realizar este proyecto en base a un nuevo
Restaurante abierto en la ciudad de Guayaquil, que persiga los
XVI
principios de un centro de cuidado nutricional, en un mundo que se
maneja a un ritmo acelerado, siempre ser&aacute; importante alimentarse
de una manera adecuada evitando diversos problemas de salud y
darse un tiempo de relax para olvidar las presiones constantes.
Si precisamente esto lo que nos ofrece esta empresa, poder
disfrutar de una comida, saludable, y siempre bien atendidos,
asesorados de manera profesional y no necesariamente para bajar
de peso, sino de mantener su correcto nivel de consumo de
carbohidratos, az&uacute;cares y vitaminas que permitan el correcto
desenvolvimiento en su vida laboral y social.
La
preocupaci&oacute;n
del
consumidor
debe
denotarse
en
la
investigaci&oacute;n, as&iacute; como saber de la existencia de otro negocio que
ofrezca las mismas consideraciones y cuidado, luego de ello el plan
de negocios que apoyar&aacute; la resoluci&oacute;n del problema investigado.
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TEMA
“CREACI&Oacute;N DE UN CENTRO DE CUIDADO
NUTRICIONAL PARA OFRECER EL SERVICIO DE
PREPARACI&Oacute;N DE ALIMENTOS SALUDABLES&uml;
“T&uacute; en tu trabajo, nosotros en tu salud
CAPITULO I
MARCO L&Oacute;GICO
1.1 NOMBRE DEL PROYECTO
“Creaci&oacute;n de un centro de cuidado nutricional para ofrecer el
servicio de preparaci&oacute;n de alimentos saludables”
1.2 ANTECEDENTES
Debido a los constantes estudios para determinar el r&aacute;pido
aumento de las personas con sobrepeso y a los programas de
incentivaci&oacute;n por parte del Gobierno Ecuatoriano para lograr una
mejor alimentaci&oacute;n, a los art&iacute;culos recientes en la prensa escrita
sobre el aumento de la personas con hipertensi&oacute;n debido al
consumo de alimentos con exceso de sal.(FAO, 2010)
El
presidente
de
la
Sociedad
Interamericana
de
Gastroenterolog&iacute;a, Carlos Ledesma Ginatta, afirma que el 70% de
la poblaci&oacute;n ecuatoriana tiene la bacteria helicobacter pylori, la
causante directa de la gastritis.
Jimmy Sig&uuml;encia, jefe del &aacute;rea de Gastroenterolog&iacute;a del
hospital Abel Gilbert Pont&oacute;n o Guayaquil, asegura que por cada 30
pacientes que ingresan a esa casa de salud, 20 tienen s&iacute;ndrome
disp&eacute;ptico (ardores previos a la gastritis) y de esa cifra 14 personas
padecen de una gastritis comprobada.
Los especialistas Jaime Morante y Andr&eacute;s Valarezo, quienes
atienden un promedio de 30 pacientes diarios en los consultorios de
la Fundaci&oacute;n Gastroenterol&oacute;gica Ecuatoriana (FGE), coinciden en
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afirmar que 6 de cada 10 pacientes que acuden en busca de ayuda
padecen de la enfermedad sean de forma aguda o cr&oacute;nica.
Las opciones alimentarias en Urdesa est&aacute; ligadas a varios
locales de entretenimiento, restaurantes reconocidos a nivel local
tales como Blu, Anderson, La Riviera, Villa Delizia, Asia de Cuba,
Sake, Matsuri, Isao, El Patac&oacute;n, El Aguacate, La Tasca de las
Monjas, La Tasca Vasca, Red Crab, La Parrilla del &Ntilde;ato, Mochica,
Piazza Gourmet, Cr&eacute;pes de Nico, entre otros.
Tambi&eacute;n restaurantes de comida r&aacute;pida con una masiva
clientela como lo son El Capi, Burger King, S&aacute;nduches El Bigote, La
Gauchita, Las Empanadas, Los Meros Tacos, Naturissimo, Juan
Valdez, Sweet&amp;Coffee, Cream Factory, Sorbeto, Fragola, El Gordo
y el Negro, Frutabar y los cuantiosos locales de comida &aacute;rabe: los
Shawarmas como Al Malek, Javivi, El Arabito, Jerusal&eacute;n, Al Amir,
Beirut y otros, que hacen de Urdesa un verdadero centro
gastron&oacute;mico internacional.
Como podemos observar Urdesa es un sector muy
importante para en el segmento de restaurantes y ser&aacute; muy
importante estar situados en este sector. Hay que destacar que
estar&aacute; la segmentaci&oacute;n definida al sector de Urdesa por la log&iacute;stica
de salida de los productos.
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As&iacute; mismo podemos mencionar que contamos con una
competencia en el mercado de dietas, como lo son las dietas que
hacen su publicidad en los diarios.
1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Cada d&iacute;a hay m&aacute;s enfermos en cuanto a la mala
alimentaci&oacute;n se refiere.
1.4 JUSTIFICACI&Oacute;N E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACI&Oacute;N
La investigaci&oacute;n se justifica al ayudar a un grupo social,
como beneficiarios del proyecto, que est&aacute; cada d&iacute;a m&aacute;s enfermo en
cuanto a la mala nutrici&oacute;n se refiere, demostrado en el marco
te&oacute;rico que la nutrici&oacute;n est&aacute; afectando enormemente a la poblaci&oacute;n
mundial
laboral
y
no
hay
suficientes
responsabilidades
empresariales para preocuparse de este mal al que se est&aacute;
llegando con la mala nutrici&oacute;n.
En la actualidad, es cada vez mayor el n&uacute;mero de personas
que buscan mejorar la calidad de su alimentaci&oacute;n ya sea por
est&eacute;tica o por salud. A nivel mundial se puede observar como la
humanidad est&aacute; tendiendo a buscar un sistema de vida de mayor
calidad, respetando el medio ambiente y sirvi&eacute;ndose de &eacute;l de una
forma amigable.
La alimentaci&oacute;n sana (balanceada) permite a las personas
tener una vida m&aacute;s equilibrada; dado que seg&uacute;n estudios cient&iacute;ficos
reducir o eliminar el consumo de carnes rojas de la dieta ayuda a
disminuir el desarrollo de ciertas enfermedades como el c&aacute;ncer.
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En nuestro pa&iacute;s, la tendencia mundial tambi&eacute;n se est&aacute;
haciendo presente desde hace algunos a&ntilde;os, por lo que existen
ciertos restaurantes de comida gourmet, nacional, comida r&aacute;pida,
vegetarianos, pero no uno de comida balanceada. Existe entonces
una gran oportunidad en el mercado de ingresar un concepto
nutricional nuevo, moderno y eficiente.
1.5 OBJETIVO GENERAL Y OBJETIVOS ESPEC&Iacute;FICOS
1.5.1 OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO
Crear de un centro de cuidado nutricional
1.5.2 OBJETIVOS ESPEC&Iacute;FICOS
Hacer un estudio de mercado
Desarrollar las estrategias del marketing mix para penetrar
en un mercado nuevo
Realizar las evaluaciones financieras necesarias para
demostrar la viabilidad
Creaci&oacute;n de la empresa.
1.6 HIP&Oacute;TESIS
Si se crea un centro de cuidado nutricional entonces
mejorar&aacute; la calidad de vida de las personas que trabajan en
el sector de Urdesa de la ciudad de Guayaquil.
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1.7 FUNDAMENTACI&Oacute;N TEORICA DEL PROYECTO
Teor&iacute;a microecon&oacute;mica de las empresas seg&uacute;n Samuelson de la
editora Mcgraw - Hill
La microeconom&iacute;a es una parte de la econom&iacute;a que estudia
el comportamiento econ&oacute;mico de agentes econ&oacute;micos individuales,
como son los consumidores, las empresas, los trabajadores y los
inversores; as&iacute; como de los mercados. Considera las decisiones
que toma cada uno para cumplir ciertos objetivos propios. Los
elementos b&aacute;sicos en los que se centra el an&aacute;lisis microecon&oacute;mico
son los bienes, los precios, los mercados y los agentes
econ&oacute;micos. La gran mayor&iacute;a de los modelos que se exponen en el
presente art&iacute;culo tienen como base la existencia de un marco
econ&oacute;mico y social de econom&iacute;a descentralizada, en el que existe
propiedad privada.
Teor&iacute;a de Nutrici&oacute;n y salud del trabajador
Nutrici&oacute;n y alimentaci&oacute;n
Seg&uacute;n (Francisca Llamas, 2002, p&aacute;gs. 148-153)Nutrici&oacute;n es
el conjunto de procesos por los que el organismo recibe, transforma
y utiliza las substancias qu&iacute;micas contenidas en los alimentos, que
constituyen los materiales necesarios y esenciales para el
mantenimiento de la vida. Alimentaci&oacute;n es, en cambio, tan s&oacute;lo la
forma y manera de proporcionar al cuerpo humano esos alimentos
que le son indispensables.
La alimentaci&oacute;n es la consecuencia de una serie de
actividades conscientes y voluntarias, en tanto que la nutrici&oacute;n se
realiza de forma involuntaria e inconsciente. Seg&uacute;n esto, podr&iacute;an
deducirse, al respecto, una serie de evidencias y de hip&oacute;tesis:
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a. La nutrici&oacute;n, condicionada como est&aacute; a la alimentaci&oacute;n, no
jugar&iacute;a ning&uacute;n papel activo y directo en la generaci&oacute;n de estr&eacute;s; s&iacute;
podr&iacute;a hacerlo, de manera indirecta, por ese mecanismo de
endoestr&eacute;s que sugerimos anteriormente.
b. La alimentaci&oacute;n, en cuanto actividad voluntaria, puede
revestirse de muy diferentes actitudes, positivas o negativas.
c. En el caso de las negativas, la mala praxis o la deficiente
planificaci&oacute;n alimentaria constituyen claros factores de riesgo que
pueden desencadenar situaciones de estr&eacute;s (distr&eacute;s).
d. Si los planteamientos anteriores se centran en las
personas que trabajan, habr&aacute; que concluir que puede considerarse
estr&eacute;s laboral cualquier situaci&oacute;n en la que se ingieran alimentos
inconvenientes, o cantidades inadecuadas, y que estos alimentos
(de mejor o peor condici&oacute;n) se consuman apremiados por el tiempo
y
con
precarias
garant&iacute;as
fisiol&oacute;gicas
para
su
posterior
procesamiento metab&oacute;lico.
e. Muchas situaciones de estr&eacute;s laboral, previas a cualquier
planteamiento alimentario, aportan un componente de ansiedad o
de disconfort emocional que podr&iacute;a desencadenar, en la persona
que se vea afectada, conductas compulsivas en torno a la
alimentaci&oacute;n.
f. Por su condici&oacute;n de libre y consciente, la alimentaci&oacute;n
puede ser orientada en la direcci&oacute;n que mejor convenga al
individuo, a tenor de sus circunstancias personales, sociales o
laborales.
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g.
En
ausencia
de
enfermedad,
toda
persona
bien
alimentada est&aacute; bien nutrida, y, l&oacute;gicamente, toda persona mal
alimentada
est&aacute;
deficientemente
nutrida.
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CAPITULO II
AN&Aacute;LISIS SITUACIONAL
2.1 AN&Aacute;LISIS DE LA INDUSTRIAL DE ALIMENTOS
El sector donde est&aacute; enfocado mi proyecto es en la
ciudadela Urdesa, un sector muy importante para el segmento de
restaurantes; como:Blu, Anderson, La Riviera, Villa Delizia, Asia de
Cuba, Sake, Matsuri, Isao, El Patac&oacute;n, El Aguacate, La Tasca de
las Monjas, La Tasca Vasca, Red Crab, La Parrilla del &Ntilde;ato,
Mochica, Piazza Gourmet, Cr&eacute;pes de Nico, entre otros:
Seg&uacute;n estudios hechos por Fuente especificada no v&aacute;lida.los
ecuatorianos forman el siguiente cuadro de concentraci&oacute;n de
compra de alimentos:
&iquest;D&oacute;nde compran?
Los canales de distribuci&oacute;n m&aacute;s utilizados para
adquirir
alimentos
son:
mercados
40%,
supermercados27% y tiendas de barrio 16%.
&iquest;Por qu&eacute; compran?
Las diferenciasen las preferencias del canal
utilizado se basan en que los consumidores premian
diferentes caracter&iacute;sticas del canal a la hora de
elegirlo: para el 37% de los consumidores de
alimentos, el precio es el determinante principal de la
compra; adem&aacute;s existe una alta sensibilidad del
consumo ante variaciones en los precios (que
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aumenta a medida que el ingreso familiar cae), por
otro lado, el36% de los consumidores de bebidas no
alcoh&oacute;licas prefiere la cercan&iacute;a del canal como la
caracter&iacute;stica principal de compra, por lo que el 44%
de los hogares lo hace en tiendas de barrio.
&iquest;Cu&aacute;ndo y qui&eacute;nes compran?
El 70% de los personas compra estos bienes
principalmente los fines de semana, dado que
perciben que estos productos son m&aacute;s frescos en ese
momento. El 30% restante lo compra diariamente.
Quienes realizan mayoritariamente la compra son las
madres de familia, 53% de los casos, aunque poco a
poco los padres van ganando representatividad
(34%).
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GR&Aacute;FICO 2. 1An&aacute;lisis de concentraci&oacute;n con la matriz de
Porter.
Amenaza de competidores
nuevos ( riesgo bajo)
Poder de negociaci&oacute;n de los
clientes, riesgo alto)
Rivalidad entre competidores del
sector, Pizza Hut, &Ntilde;ato, Italian Deli,
Hornero, El capi, Riviera, etc Riesgo
bajo.
Poder de negociaci&oacute;n de los
proveedores ( riesgo alto)
Amenaza de productos
sustitutos ( riesgo bajo)
Fuente: La autora
El poder de los proveedores se ve como amenaza en este
an&aacute;lisis, sin embargo, seg&uacute;n lo revisado, el 40% de las compras de
alimentos se hacen en mercados, por lo que ser atendidos por el
mercado de transferencias ser&aacute; la mejor opci&oacute;n para bajar el riesgo
que existe, se debe recordar que los precios los pone el gobierno,
pero sufren cambios dados por la oferta y demanda. (Riesgo +)
El poder de los clientes es de alto riesgo, pues ellos pueden
tomar entre muchas opciones la decisi&oacute;n de la compra de sus
alimentos, ya que ellos al final deber&aacute;n tomar una decisi&oacute;n de salud
en lugar de alimentarse d&iacute;a a d&iacute;a. Las estrategias deber&aacute;n ir
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orientadas a posicionar la salud antes que la alimentaci&oacute;n (Riesgo
+).
La amenaza de entrada de nuevos competidores est&aacute;
latente, hay muchos centros en Urdesa que est&aacute;n dedicados a
hacer bajar de peso a sus clientes y estos podr&iacute;an lanzar
estrategias
de
BONALIMENTOS
fidelizaci&oacute;n
que
por
y
competir
ahora
s&oacute;lo
directamente
lo
puede
con
hacer
dietasadomicilio.org. (Riesgo +).
La amenaza de productos sustitutos no est&aacute; presente, esta
conciliaci&oacute;n no ha ido ense&ntilde;ando al mercado alternativas que sean
deliciosas y sanas, m&aacute;s bien los sustitutos son en su mayor&iacute;a
comida considerada chatarra que no permitir&aacute;n ser competencia
directa con la naturaleza del negocio. (Riesgo -)
La rivalidad de los competidores en el sector no ataca a los
servicios que BONALIMENTOS pueda ofrecer. La rivalidad va entre
los productos de consumo r&aacute;pido o comidas r&aacute;pidas, el mercado de
la salud no est&aacute; siendo rivalizada por ning&uacute;n competidor potencial
en el sector de Urdesa.
2.2 AN&Aacute;LISIS DEL ENTORNO
2.2.1 ENTORNO ECON&Oacute;MICO
Si bien el reciente aprobado C&oacute;digo de la Producci&oacute;n otorga
novedosos mecanismos de apoyo e incentivos tributarios a ciertas
industrias y zonas geogr&aacute;ficas, introduce el “Salario Digno” el cual
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castigar&aacute; a la mayor&iacute;a de empresas peque&ntilde;as y medianas que
emplean abundante mano de obra y que carecen de utilidades
elevadas para completar dicha exigencia laboral.
Tres efectos indeseables: posible ocultamiento de utilidades,
recorte
de
futuras
inversiones
y
disminuci&oacute;n
de
futuras
contrataciones laborables.
El cambio de matriz productiva que promueve el gobierno, de
un pa&iacute;s primario exportador hacia uno que genere valor agregado,
permitir&aacute; mejorar los t&eacute;rminos de intercambio del pa&iacute;s y lo volver&aacute;
menos vulnerable al vaiv&eacute;n de los precios de las materias primas.
El aprovechamiento &oacute;ptimo de esta futura oferta exportable
depender&aacute; de la capacidad del gobierno para celebrar acuerdos
bilaterales certeros y sobre todo comprender que Estado y empresa
son socios claves y no adversarios al momento de potenciar el
desarrollo sostenible del pa&iacute;s.
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CUADRO 2. 1Inflaci&oacute;n. &Iacute;ndice de variaci&oacute;n de precios de
alimentos en el 2011
0111 - PAN Y CEREALES (ND)
4,72
0112 - CARNE (ND)
1,30
0113 - PESCADO (ND)
7,27
0114 - LECHE, QUESO Y HUEVOS (ND) 0,71
0115 - ACEITES Y GRASAS (ND)
16,78
0116 - FRUTAS (ND)
10,50
0117 - LEGUMBRES-HORTALIZAS (ND) -3,06
0118 - AZ&Uacute;CAR, MERMELADA, MIEL,
CHOCOLATE Y DULCES DE AZ&Uacute;CAR
(ND)
3,55
0119 - PRODUCTOS ALIMENTICIOS
N.E.P. (ND)
4,33
0121 - CAF&Eacute;, T&Eacute; Y CACAO (ND)
6,25
0122 - AGUAS MINERALES,
9,68
REFRESCOS, JUGOS DE FRUTAS Y DE
LEGUMBRES (ND)
Fuente: (INEC,2011)
&Iacute;ndice que permite estudiar la posibilidad de comprar
alimentos adecuadamente preparados antes de comprar, variable
especialmente delicada para hogares de 1 o 2 personas.
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2.1.1.4. TASA DE INFLACI&Oacute;N
Los datos encontrados del INEC, entrega los siguientes
datos:
CUADRO 2. 2Inflaci&oacute;n del Ecuador &uacute;ltimo trimestre en %
Fuente: (INEC,2011).
Un investigador de mercados debe de saber que no se
puede ir subiendo precios d&iacute;a a d&iacute;a con la inflaci&oacute;n, las empresas
inteligentes modernas, incluyen la proyecci&oacute;n de inflaci&oacute;n en los
precios para que este no le afecte, pero el grado de desarrollo de
nuestros profesionales en el pa&iacute;s, no los deja ver, que vivir con una
inflaci&oacute;n bajo el brazo, es un m&eacute;todo que desapareci&oacute; desde 1980
cuando
las
econom&iacute;as
latinoamericanas
ten&iacute;an
inflaciones
galopantes.
Empresas internacionales como McDonlads y Pizza Hut,
poseen grandes profesionales que analizan un precio con 5 a&ntilde;os
de anticipaci&oacute;n y logran mantener as&iacute; los precios durante todo este
tiempo sin afectar la imagen de la empresa, Bonalimentos plantea
hacer la misma estrategia que s&oacute;lo Peter Drucker o Demming
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pudieron ver en 1960 y dejar de lado este factor para poder
competir en el mercado alimentario.
A pesar de que Ecuador esta dolarizado, la inflaci&oacute;n bordea
el 7% promedio durante los &uacute;ltimos 3 a&ntilde;os, es por esto que a los
platos de comida se les pondr&aacute; un incremento de 21% para no
cambiar los precios, pero una vez que se llegue a ese nivel
inflacionario, se incrementar&aacute;n los precios otros 3 a&ntilde;os m&aacute;s
proyectada la tasa inflacionaria.
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GR&Aacute;FICO 2. 2 Indice de precios al consumidor
Fuente: (INEC,2011)
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2.4. AN&Aacute;LISIS DE LA COMPETENCIA
Indirecta:
La oferta es la de restaurantes de comidas t&iacute;picas, comidas
r&aacute;pidas y gourmet, no se encuentran sitios especializados en el
control alimentario y salud.
Los locales de comida en la zona han crecido mucho, se
desarrolla un gran nivel de oferentes, desde simples kioskos, hasta
restaurantes de lujo, pero sin ninguna asesor&iacute;a del qu&eacute; o c&oacute;mo
comer sanamente. Pero simplemente se descarta este an&aacute;lisis
porque lo que se pretende en el proyecto es crear un centro de
cuidado nutricional, no un restaurante, los paradigmas que se
manejan en el presente proyecto debe romperse en cuanto que un
restaurante pueda recetar comida, aspecto innovador que realzar&aacute;
la empresa Bonalimentos.
Directa:
S&oacute;lo se encontr&oacute; la oferta de dietasadomicilio.org pero sin
ning&uacute;n tipo de asesor&iacute;a de mercado, pero da dietas scardale
masivas y no personalizadas, esta empresa dice tener 14.000
usuarios satisfechos pero al indagar sobre ella en las encuestas no
se encontr&oacute; resultados de ser conocidos indudablemente por un
marketing mal elaborado.
2.4 AN&Aacute;LISIS DE LA DEMANDA
El mercado de alimentos ha sido desarrollado con el
nacimiento de la ciudad, el sector de Urdesa antes Urbano, hoy se
ha convertido en casco comercial del norte de Guayaquil.
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Se desarrollan un sin n&uacute;mero de compa&ntilde;&iacute;as, estos datos
a&uacute;n no han salido al mercado, pues el INEC al momento de la
investigaci&oacute;n est&aacute; tabul&aacute;ndolos, luego del censo del 2010.
2.5. AN&Aacute;LISIS DEL ENTORNO LEGAL
Constituci&oacute;n Jur&iacute;dica
Creaci&oacute;n de la empresa, como persona jur&iacute;dica:
Original y copia del documento de identidad del
representante legal.
Para el sustento del domicilio fiscal: Original y copia de:
Recibo de agua o luz o telefon&iacute;a fija o televisi&oacute;n por cable
(con fecha de vencimiento dentro de los &uacute;ltimos dos meses)
o &uacute;ltima declaraci&oacute;n jurada de predio &oacute; autoeval&uacute;o, entre
otros documentos autorizados.
Testimonio de la Escritura P&uacute;blica de Constituci&oacute;n inscrita en
los Registros P&uacute;blicos.
Declaraci&oacute;n de Establecimientos Anexos (original y copia)
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Autorizaci&oacute;n a un tercero:
Documentaci&oacute;n del titular
Carta poder con firma legalizada ante notario p&uacute;blico &oacute;
autenticado por un fedatario de la SUNAT (especificando
inscripci&oacute;n de persona jur&iacute;dica)
Formularios firmados por el titular y la persona autorizada:
Formulario N&ordm;2119 (Solicitud de Inscripci&oacute;n &oacute; Comunicaci&oacute;n
de Afectaci&oacute;n de Tributos.
Formulario N&ordm;2048 (Establecimientos Anexos, distinto al
domicilio fiscal). Formulario N&ordm;2054 (representantes legales).
Se adjunta RUC de la empresa en anexo
Requisitos con laM.I Municipalidad de Guayaquil
Registro de Patente: Personas Jur&iacute;dicas
Requisitos generales:
Formulario “Solicitud para Registro de Patente
Personas Jur&iacute;dicas”.
Copia legible de los Estados Financieros del per&iacute;odo
contable a declarar, con la fe de presentaci&oacute;n de la
Superintendencia de Compa&ntilde;&iacute;as o de Bancos, seg&uacute;n
sea el caso.
Copia legible de la c&eacute;dula de ciudadan&iacute;a y del
nombramiento actualizado del Representante Legal.
Original y copia legible del R.U.C. actualizado.
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Original y copia legible del Certificado de Seguridad
(otorgado por el Benem&eacute;rito Cuerpo de Bomberos).
Las personas que tienen m&aacute;s de un establecimiento,
deben presentar el Certificado de Seguridad de cada
uno de los locales.
Copia de la Escritura de Constituci&oacute;n (cuando es por
primera vez).
Requisitos con la Superintendencia de Compa&ntilde;&iacute;a
Tr&aacute;mite
Se debe reingresar las Escrituras a la Superintendencia de
Compa&ntilde;&iacute;as para el otorgamiento de cuatro hojas de datos de la
Compa&ntilde;&iacute;a.
Documentaci&oacute;n
Formulario RUC 01A
Formulario RUC 01B
Nombramientos Gerente y Presidente inscritos en el Registro
Mercantil
Copias de c&eacute;dulas y papeletas de votaci&oacute;n de Gerente y
Presidente
Tercera copia certificada de la Escritura de Constituci&oacute;n
debidamente inscrita en el Registro Mercantil
Una copia de la panilla de luz o agua del lugar donde tendr&aacute;
su domicilio la Compa&ntilde;&iacute;a
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Publicaci&oacute;n del extracto
Descarga de Documentos
Formulario 01-A.
Requisito inscripci&oacute;n en el Registro Mercantil
Pasos para inscribir la Empresa
PASO 1 Comprar en la ventanilla un formulario de solicitud
de inscripci&oacute;n de Sociedad Mercantil. Costo del formulario $2.00
PASO 2 Llenar el formulario, adjuntar original y una
fotocopia legalizada del testimonio de la escritura de constituci&oacute;n de
la sociedad
PASO 3 Solicitar en la ventanilla de Recepci&oacute;n de
Documentos, una orden de pago y cancelarla en la caja del Banco
que all&iacute; se indique, la cantidad de $275.00 de base, m&aacute;s $6.00 por
cada millar de capital autorizado que tenga la sociedad.
Adem&aacute;s se deber&aacute; de cancelar $15.00 en concepto de
honorarios de edicto.
Los edictos se cancelan en las cajas
registradoras del Registro Mercantil
PASO 4 Con los pagos efectuados, se prepara un
expediente en un f&oacute;lder tama&ntilde;o oficio con pesta&ntilde;a con los
siguientes documentos:
Las &oacute;rdenes de pago ya canceladas en el Banco
La solicitud de inscripci&oacute;n de la empresa completamente
llena.
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Original y una fotocopia legalizada del testimonio de la
escritura de constituci&oacute;n de la sociedad.
Se ingresan estos documentos en la ventanilla de
Recepci&oacute;n, en donde le deber&aacute;n de entregar una contrase&ntilde;a con el
n&uacute;mero de expediente.
Deber&aacute;n de devolverle el testimonio
original con sello de recepci&oacute;n.
PASO 5 El expediente ser&aacute; trasladado al departamento de
Asesor&iacute;a Jur&iacute;dica para calificar los documentos presentados.
Si
los documentos son los correctos conforme a la ley, ordenar&aacute; este
departamento la inscripci&oacute;n provisional y la emisi&oacute;n del Edicto para
su publicaci&oacute;n en el Diario Oficial. Los edictos se cancelan en las
cajas registradoras del Registro Mercantil. El costo del edicto es de
$15.00
PASO 6 Al concluir la revisi&oacute;n en el departamento de
Asesor&iacute;a Jur&iacute;dica, el expediente pasa al departamento de
Operaciones Registrales, en donde se inscribir&aacute; a la empresa
provisionalmente, debi&eacute;ndole asignar el n&uacute;mero de registro, folio y
libro de inscripci&oacute;n y emitir&aacute; el Edicto correspondiente.
PASO 7 El Edicto regresa a la ventanilla de Entrega de
Documentos para que le sea entregado, el interesado debe llevarlo
al Diario Oficial para su publicaci&oacute;n
PASO 8 Ocho d&iacute;as posteriores a la publicaci&oacute;n del Edicto
en el Diario Oficial, deber&aacute; presentar en el Registro Mercantil un
Memorial, solicitando la inscripci&oacute;n definitiva de la Sociedad.
Se le deber&aacute; adjuntar al memorial los documentos
siguientes:
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La p&aacute;gina original donde aparece la publicaci&oacute;n de la
inscripci&oacute;n provisional en el Diario Oficial,
El testimonio original de la Escritura de Constituci&oacute;n de la
Sociedad, y
Fotocopia del nombramiento del Representante Legal,
previamente inscrito en el Registro Mercantil.
PASO 9 Al recibir los documentos mencionados en numeral
8 los documentos son ingresados al Departamento de Operaciones
Registrales para:
Inscribir definitivamente la Sociedad,
Se razone el testimonio original y
Se elabore la Patente de Sociedad.
Al concluir este tr&aacute;mite los documentos son llevados para
que los firme el Registrador Mercantil.
PASO 10 Al concluir el paso No.9, el expediente completo
regresa a la ventanilla de Entrega de Documentos, all&iacute; le deber&aacute;
entregar lo siguiente:
Testimonio original ya razonado,
Patente de Sociedad, a la cual deber&eacute; de adherirle $200.00
de timbres Fiscales.
Con los dos documentos anteriores se acredita que la
sociedad ha sido inscrita y goza de Personalidad Jur&iacute;dica
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PASO 11 Al momento de estar inscrita definitivamente la
sociedad, deber&aacute; de iniciar el tr&aacute;mite para inscribir la Empresa
como propiedad de la sociedad. Para ello deber&eacute; de seguir los
pasos indicados para inscribir una Empresa Mercantil
PASO 12 En un plazo m&aacute;ximo de un (1) a&ntilde;o despu&eacute;s de
inscrita definitivamente la sociedad, debe tambi&eacute;n inscribir el Aviso
de Emisi&oacute;n de Acciones (s&oacute;lo para sociedades accionadas),
tomando en cuenta los pasos respectivos para el aviso de emisi&oacute;n
de acciones.
24
CAPITULO III
ESTUDIO DE MERCADO
3.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACI&Oacute;N DE MERCADO
Determinar gustos y preferencias de los clientes.
3.2 METODOLOG&Iacute;A
3.2.1 DISE&Ntilde;O DE LA INVESTIGACI&Oacute;N
Investigaci&oacute;n de campo, explorativa descriptiva de corte
cuantitativo concluyente transversal
Se realiza a trav&eacute;s de un an&aacute;lisis Cuantitativo Transversal
con encuestas realizadas por tel&eacute;fono y cara a cara, escogiendo la
muestra de forma probabil&iacute;stica aleatoria.
Se utilizar&aacute; el cuestionario cuantitativo para las encuestas
.
Se procesar&aacute; la informaci&oacute;n con los programas de Excel de
Microsoft
3.2.2 SELECCI&Oacute;N DEL TAMA&Ntilde;O DE LA MUESTRA
Se trabajar&aacute; con 95% de nivel de confianza y 5% de error
m&aacute;ximo permitido en la investigaci&oacute;n, lo que nos result&oacute; un tama&ntilde;o
de muestra de 384 entrevistas efectivas.
Para el c&aacute;lculo de la muestra se
variabilidad de los datos (p=q=0,5).
trabaj&oacute; con la m&aacute;xima
En una primera etapa se
realiz&oacute; a trav&eacute;s de selecci&oacute;n aleatoria probabil&iacute;stica para la primera
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ra&iacute;z de etapa sistem&aacute;tica, repartiendo la distribuci&oacute;n de la muestra
por el sector de Urdesa y sus alrededores.
Toda investigaci&oacute;n debe de escoger cient&iacute;ficamente la
muestra y no por suposiciones por eso se hace el siguiente c&aacute;lculo.
TABLA 3. 1 Tama&ntilde;o de la muestra
NIVEL DE CONFIANZA:
95.00%
Z
1.96
=
ERROR DE ESTIMACI&Oacute;N:
5.00%
d
0.05
=
PROBABILIDAD DE &Eacute;XITO:
50%
P
0.5
=
PROBABILIDAD DE FRACASO:
50%
Q
0.5
=
47.301
N
POBLACI&Oacute;N:
=
MUESTRA:
n:
?
=
381
Fuente: La autora
Se procesar&aacute; la informaci&oacute;n con los programas de Excel de
Microsoft.
3.2.3 DISE&Ntilde;O DEL TRABAJO DE CAMPO
Se procedi&oacute; a la encuesta para determinar las apreciaciones
que tienen las personas que est&aacute;n alrededor del mercado de
oficinas, se decidi&oacute; ir a empresas en las zonas determinadas al
norte de la ciudad.
Naturaleza
de
la
Investigaci&oacute;n:
Cuantitativo
Concluyente
Transversal de naturaleza
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Poblaci&oacute;n Objetivo: Personas que trabajen fuera del hogar. T&eacute;cnica
de Investigaci&oacute;n Sugerida, cuantitativa, a trav&eacute;s de un Estudio
Cuantitativo Transversal con encuestas cara a cara en el sitio, de
forma probabil&iacute;stica aleatoria y sistem&aacute;tica.
Instrumento de Recopilaci&oacute;n de Datos: Cuestionario Cuantitativo
Estructurado de aplicaci&oacute;n.
T&eacute;cnica de Muestreo Sugerido: Se trabaj&oacute; con 95% de nivel de
confianza y 5% de error m&aacute;ximo permitido en la investigaci&oacute;n, lo
que nos result&oacute; un tama&ntilde;o de muestra de 375 encuestas efectivas.
Para el c&aacute;lculo de la muestra se trabaj&oacute; con la m&aacute;xima variabilidad
de los datos (p=q=0,5). En una primera etapa se realiz&oacute; a trav&eacute;s de
selecci&oacute;n aleatoria probabil&iacute;stica para la primera ra&iacute;z de etapa
sistem&aacute;tica,
repartiendo
la
distribuci&oacute;n
de
la
muestra
aleatoriamente. La elecci&oacute;n del entrevistado se dio en las zonas de
Urdesa y sus alrededores.
Procesamiento de Informaci&oacute;n: Excel de Microsoft, para tabular los
resultados y dise&ntilde;ar las gr&aacute;ficas adecuadas para correcta
comprensi&oacute;n de lo investigado.
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3.2.3.1 An&aacute;lisis de los resultados encontrados en las encuestas
TABLA 3. 2EDAD EN A&Ntilde;OS
Edad en a&ntilde;os
De 18 a 22
De 23 a 25
De 26 a 30
DE 31 a 35
De 36 a 40
De 41 a 45
De 46 a 55
De 56 a 65
De 65 en adelante
12
15
19
61
54
88
111
12
12
384
3%
4%
5%
16%
14%
23%
29%
3%
3%
100%
GR&Aacute;FICO 3. 3 EDAD EN A&Ntilde;OS
FUENTE: ELABORACI&Oacute;N PROPIA
AN&Aacute;LISIS: La edad de los encuestados se encuentra entre 26 y 55
a&ntilde;os en su mayor&iacute;a.
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TABLA 3.3Nivel de ingresos familiares mensuales
Nivel de ingresos familiares mensuales
264 a 400
401 a 600
601 a 800
801 a 1000
m&aacute;s de 1000
TOTAL
188
81
42
31
42
384
49%
21%
11%
8%
11%
100%
GR&Aacute;FICO 3. 4Nivel de ingresos familiares mensuales
FUENTE: ELABORACI&Oacute;N PROPIA
AN&Aacute;LISIS: Seg&uacute;n el 49% est&aacute; dentro de 264 y 400 d&oacute;lares, el 21%
de 401 a 600, 11% entre 601 a 800, 8% entre 801 a 1000.
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TABLA 3. 4 TRABAJA EN
TRABAJA EN
Urdesa
Miraflores
Kennedy (todos)
Urbanor
Urdenor
Paraiso
Bellavista
Bolivariana
Otro sector
TOTAL
146
46
92
2
12
8
12
23
44
384
38%
12%
24%
1%
3%
2%
3%
6%
11%
100%
GR&Aacute;FICO 3. 5 TRABAJA EN
FUENTE: ELABORACI&Oacute;N PROPIA
AN&Aacute;LISIS: Seg&uacute;n la informaci&oacute;n obtenida el 38% de las personas
trabajan solo en la zona de Urdesa. 12% en Miraflores, el 24% en
Kennedy y 11% en el Para&iacute;so.
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TABLA 3. 5 Usted religiosamente tiene
Usted religiosamente tiene
Una comida al d&iacute;a
Dos comidas al d&iacute;a
Tres comidas al d&iacute;a
Cuatro comidas al d&iacute;a
Cinco comidas al d&iacute;a
M&aacute;s de 5 comidas al d&iacute;a
TOTAL
88
88
177
31
0
0
384
23%
23%
46%
8%
0%
0%
100%
GR&Aacute;FICO 3. 6 Usted religiosamente tiene
FUENTE: ELABORACI&Oacute;N PROPIA
AN&Aacute;LISIS: El 46% de las personas por lo general tienen tres
comidas al d&iacute;a, sin embargo a&uacute;n existe un 8% de las personas que
tiene una comida al d&iacute;a.
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TABLA 3. 6&iquest;Ha tenido problemas digestivos relacionados con
gastritis?
&iquest;Ha tenido problemas digestivos
relacionado con gastritis?
Si
No
No sabe
TOTAL
296
88
0
384
77%
23%
0%
100%
GR&Aacute;FICO 3. 7 &iquest;Ha tenido problemas digestivos relacionados
con gastritis?
&iquest;Ha tenido problemas digestivos
relacionado con gastritis?
0%
23%
Si
No
77%
No sabe
FUENTE: ELABORACI&Oacute;N PROPIA
AN&Aacute;LISIS: El 77% de las personas han tenido problemas
relacionados con gastritis. El 23% no lo ha tenido
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TABLA 3. 7 &iquest;Usted almuerza en su hogar los d&iacute;as de oficina?
&iquest;Usted almuerza en su hogar los d&iacute;as de
oficina?
Siempre
Muchas veces
Pocas veces
Nunca
TOTAL
92
58
58
177
384
24%
15%
15%
46%
100%
GR&Aacute;FICO 3. 8 &iquest;Usted almuerza en su hogar los d&iacute;as de
oficina?
&iquest;Usted almuerza en su hogar los d&iacute;as
de oficina?
23%
Siempre
47%
15%
Muchas veces
Pocas veces
15%
Nunca
FUENTE: ELABORACI&Oacute;N PROPIA
AN&Aacute;LISIS: El 47% de las personas encuestadas nunca almuerza
en sus hogares.
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TABLA 3. 8&iquest;Sabe c&oacute;mo balancear su comida para mantener su
peso ideal?
&iquest;Sabe como balancear su comida para mantener
su peso ideal?
Si sabe
Sabe mucho
Sabe un poco
No sabe nada
TOTAL
58
31
265
31
384
15%
8%
69%
8%
100%
GR&Aacute;FICO 3. 9&iquest;Sabe c&oacute;mo balancear su comida para mantener
su peso ideal?
&iquest;Sabe como balancear su comida
para mantener su peso ideal?
8%
15%
8%
Si sabe
Sabe mucho
69%
Sabe un poco
No sabe nada
FUENTE: ELABORACI&Oacute;N PROPIA
AN&Aacute;LISIS: El 69% de los encuestados respondi&oacute; que sabe poco
acerca de como balancear su comida. El 15% si sab&iacute;a c&oacute;mo
hacerlo el restante ten&iacute;an variaciones bajas en lo preguntado
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TABLA 3. 9&iquest;Conoce alg&uacute;n sitio donde le den el servicio de
comidas balanceadas?
&iquest;Conoce alg&uacute;n sitio donde le den el servicio de
comidas balanceadas?
Si conoce
No conoce
Cree conocer
TOTAL
58
296
31
384
15%
77%
8%
100%
GR&Aacute;FICO 3. 10&iquest;Conoce alg&uacute;n sitio donde le den el servicio de
comidas balanceadas?
&iquest;Conoce alg&uacute;n sitio donde le den el
servicio de comidas balanceadas?
8%
15%
Si conoce
No conoce
Cree conocer
77%
FUENTE: ELABORACI&Oacute;N PROPIA
AN&Aacute;LISIS: El 77% de las personas encuestadas no conoce alg&uacute;n
sitio donde le brinden el servicio de comida balanceada. El 15% si
conoce sitios y el 8% creen conocer.
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3.2.4 CONCLUSIONES DE LOS RESULTADOS
Seg&uacute;n se puede apreciar el gr&aacute;fico 2.4. La edad de los
encuestados est&aacute; entre 26 y 55 a&ntilde;os en su mayor&iacute;a. Y si ubic&oacute; para
la informaci&oacute;n obtenida solamente las personas que viv&iacute;an y
trabajaban en la zona de Urdesa, as&iacute; como lo demuestra el gr&aacute;fico
2.5 y 2.6, tambi&eacute;n se pidi&oacute; que s&oacute;lo sean encuestados aquellos que
laboraban tener una empresa o local comercial.
Una vez hecho el registro de los encuestados, y habiendo
hecho la respectiva ficha filtro, se procede a hacer las preguntas
sobre su perfil de consumo de alimentos diarios y &eacute;l se encuentra
en el primer registro observado en el gr&aacute;fico 2.8 que a&uacute;n hay
personas que tienen un solo alimento al d&iacute;a y de esta encuesta se
pregunt&oacute; por qu&eacute; y las vuestro fueron por falta de tiempo, por
desconocimiento de la compra, y por falta de apetito. El com&uacute;n de
regular fue de 46 por ciento entre veces al d&iacute;a y lo que es de
extra&ntilde;arse desde que muy pocas personas consumen iv o cinco
elementos al d&iacute;a, pues los nutricionistas recomiendan que sean
cinco veces incluyendo a la media ma&ntilde;ana y a la media tarde.
Se encontr&oacute; tambi&eacute;n como resultado de que el 77% de las
personas
que
trabajan
han
tenido
problemas
intestinales
relacionados con la gastritis, a pesar de que muchos trabajan cerca
de sus casas el tiempo no permite que lleguen a ella a almorzar,
puede que se 61% o va muy pocas veces o nunca va al hogar.
Otro aspecto interesante para la investigaci&oacute;n se da en el
gr&aacute;fico 2.11 que los encuestados admiten que el 77% de ellos sabe
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poco o nada de c&oacute;mo mantener su peso y el 15% apenas conoce
d&oacute;nde comer sanamente.
Se procedi&oacute; luego a revisar la primera cuadr&iacute;cula de
preguntas que empieza con: con respecto a los alimentos que usted
ingiere. Esta t&eacute;cnica se utiliza para determinar el grado de
percepci&oacute;n que tiene los consumidores considerado como nichos o
segmentos ya establecidos, la escala de Likert, permite tener ese
grado de apreciaci&oacute;n de una manera r&aacute;pida, precisa y amigable con
el encuestado. A continuaci&oacute;n los detalles encontrados en la
primera cuadr&iacute;cula:
Con respecto a los alimentos que tener en:
Al momento de almorzar usted va a: 46% restaurante m&aacute;s
cercano, 2 % comida r&aacute;pida, 2% a un restor&aacute;n alejado y
donde
15%
toque la hora de almorzar. Indica aquello, que nuestro
mercado potencial estar en el orden de 65% del mercado
segmentado. En cuanto los desayunos, ese mercado se reduce al
31%, como lo vemos de gr&aacute;fico 2.14. En cuanto a la merienda se
reduce a&uacute;n m&aacute;s llegando al 24%, seg&uacute;n gr&aacute;fico 2.15. Lo que
demuestra, que hay un segmento de la poblaci&oacute;n, que no est&aacute;
siendo atendido adecuadamente, y que indudablemente permite
orientar el negocio hacia la alimentaci&oacute;n ofrecida de manera sana,
tanto en almuerzos, como desayuno y meriendas.
El segundo grupo de percepci&oacute;n investigado fue de acerca
de lo delicioso, lo nutritivo, y perjudicial que pueden ser los
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alimentos
y
seg&uacute;n
los
gr&aacute;ficos
2.16,
2.17,
2.18
definen
positivamente para el encuestado de que el hogar es el lugar
adecuado para ingerirlos, y que los alimentos m&aacute;s perjudiciales s&oacute;lo
de encontrados en la comida r&aacute;pida y en los restaurantes en los
que habit&uacute;an a comer. Por lo que se debe tener una consideraci&oacute;n
especial al momento de establecer las estrategias publicitarias en
cuanto la relaci&oacute;n afectividad del hogar.
El tercer grupo de percepci&oacute;n, se determin&oacute; en el tipo de
comida que desean los oficinistas encontrando un 67%
a la
preferencia gourmet y 72% a la comida t&iacute;pica. Gr&aacute;ficos 2.19. y 2.20.
Aqu&iacute; la autora hace una pausa para determinar la percepci&oacute;n
del investigado en cuanto a la apertura de un negocio como el
propuesto, en el gr&aacute;fico 2.21 se encuentra el 77% de aceptaci&oacute;n a
los desayunos, un 92% a los almuerzos y 39% a las meriendas.
Para las entre comidas, se observ&oacute; un 84% de aceptaci&oacute;n en las
ma&ntilde;anas y 72% en las tardes. Gr&aacute;fico 2.22
El cuarto grupo de percepci&oacute;n se da entre el tipo de men&uacute;
que deben de entregar a los clientes y este resultado fue de que en
debe ser creado por nutricionistas en un 76% seg&uacute;n el gr&aacute;fico 2.23
y que debe ser a la carta en un 84% seg&uacute;n el gr&aacute;fico 2.24.
Encontrando una diferencia m&aacute;s hacia el orden de que el cliente
puede escoger a qu&eacute; se le otorgue un plato en el d&iacute;a. Debe ser
considerado este punto en la estrategia de producci&oacute;n, pues se
comprueba en el gr&aacute;fico 2.26 que el 93% respondi&oacute; positivamente a
tener los dos al mismo tiempo.
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El quinto grupo de perfecci&oacute;n fue orientado hacia el servicio,
el 95% permitir&iacute;a que la cantidad de comida fuese entregada por las
variables sexo estatura y peso. Un 76% le gustar&iacute;a ir al restaurante
comer, pero tambi&eacute;n se observ&oacute; anteriormente que en el tiempo,
est&aacute; su mayor debilidad para comer sano, esto est&aacute; demostrado
con la pregunta que se hizo posterior del servicio domicilio, en
donde el tiempo siento est&aacute; de acuerdo en que este servicio se
brinde. Gr&aacute;ficos 2.27 y 2.28.
La aceptaci&oacute;n que tuvo la empresa en ser implementada por
parte de los encuestados fue del orden de 78% para almuerzos,
84% para medias ma&ntilde;anas, 92% para almuerzos, 84% para medias
tardes y 62% para meriendas. Gr&aacute;fico 2.30.
La pen&uacute;ltima consideraci&oacute;n a la percepci&oacute;n, fue en cuanto a
entregar el poder de
alimentaci&oacute;n a las manos de la empresa
propuesta que obtuvo una aceptaci&oacute;n del 85% en cuanto a todas
las comidas y un 84% a algunas comidas al d&iacute;a.
La &uacute;ltima percepci&oacute;n que se estudio fue en cuanto a precios
y se lleg&oacute; a la determinaci&oacute;n de que por una comida se puede
pagar 5 d&oacute;lares diarios en un 86%, por dos comidas de 7 a 9
d&oacute;lares diarios en un 89%, por tres comidas se puede pagar entre 7
y 11 d&oacute;lares diarios en un 86% de aceptaci&oacute;n, por 4 comidas entre
9 y 14 d&oacute;lares diarios con una aceptaci&oacute;n de 85%, y cinco comidas
al d&iacute;a entre 11 y 14 d&oacute;lares diarios en unen un 89% de aceptaci&oacute;n.
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3.2.5 RECOMENDACIONES DE LOS RESULTADOS
Para la seguridad de lo fresco del producto, enviarlo por
transporte propio
Se comunique que no es un almuerzo lo que se vende, sino
comida balanceada para no pasar hambre, algunos de estos
platos van con mucha carne de res, pollo o pescado.
Que el precio se fije incluyendo la inflaci&oacute;n a tres a&ntilde;os al
menos
Que el vendedor sea orientado en cuanto a salud alimentaria
o que sea estudiante de nutrici&oacute;n y salud.
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CAPITULO IV
DESCRIPCI&Oacute;N DEL NEGOCIO
4.1 DESCRIPCI&Oacute;N DE LA EMPRESA
Los datos de conformaci&oacute;n de empresa, estaban creados
previo a la presentaci&oacute;n del proyecto, este negocio est&aacute; en marcha
con un restaurante en la ciudadela Urdesa, y est&aacute; siendo creado
otra orientaci&oacute;n del negocio para diversificar su cartera estrat&eacute;gica
de unidades empresariales dentro de la organizaci&oacute;n.
4.1.1 DATOS DE LA EMPRESA
Bonalimentos S.A.
RUC
0912620887001
Direcci&oacute;n
Av. V&iacute;ctor Emilio Estrada 905 e/ Higueras e Il&aacute;nes
4.1.4 Tel&eacute;fono
2211721 – 091203000
4.1.5 Fecha de inicio de operaciones
Enero del 2012
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4.1.2 IMAGEN CORPORATIVA
GR&Aacute;FICO 4. 1 Imagen corporativa de Bonalimentos
Isotipo
Logotipo
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Marca legal
Fuente: Elaboraci&oacute;n propia
Isotipo
El isotipo de Bonalimentos est&aacute; compuesto de un icono en
forma que representa una persona feliz, delgada, saludable,
relajada y vivaz que va acorde con el color azul verdoso por su
significado, las l&iacute;neas en su cintura hacen &eacute;nfasis en su esbelta
silueta, esto dentro de un circulo que parece desvanecer, esta es la
figura perfecci&oacute;n, y significa que cuando la persona entra al c&iacute;rculo,
ella lleva el control el tono verde le da un toque “light” adem&aacute;s de
ser un tono que representa la naturaleza.
El isotipo podr&aacute; ser reproducido sobre siempre sobre fondos
que garanticen un &oacute;ptimo contraste visual para evitar la p&eacute;rdida de
identificaci&oacute;n, de preferencia tonos claros pues los demasiado
oscuros deprimen y en este caso crear&iacute;amos algo de confusi&oacute;n.
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Se usar&aacute; en conjunto con el logotipo y apoyo de la marca
(Centro de cuidado nutricional), ya sea para alg&uacute;n trabajo
publicitario y papeler&iacute;a de la empresa; el isotipo puede ir s&oacute;lo, en
las impresiones colocadas en camisetas de los empleados,
mandiles, gorras, entre otras.
Logotipo
El logotipo (La forma verbal), junto con el apoyo de marca
(Centro de cuidado nutricional) que espec&iacute;fica con mayor claridad lo
que se dedica la empresa. Est&aacute; escrito con caracteres tipogr&aacute;ficos
formales y cien por ciento legibles, de esta manera se forma el
logotipo que ha de representarle en todos sus mensajes y
herramientas de comunicaci&oacute;n, en conjunto con el isotipo.
Sus
atributos
dimensionales,
tipograf&iacute;as,
dise&ntilde;o
de
caracteres, coeficientes de equilibrio y armon&iacute;a, espacios entre
letras y palabras, no deben ser alterados en ning&uacute;n tipo de formato.
Marca legal
Este conjunto gr&aacute;fico del isotipo, el logotipo estructurado de
una forma vertical establecen la marca.
La armon&iacute;a y el equilibrio de una marca son caracter&iacute;sticas
fundamentales para su reconocimiento y aceptaci&oacute;n p&uacute;blica. Por
ello las condiciones intr&iacute;nsecas de los elementos que la integran,
como son vistosidad, grado de visibilidad y legibilidad, son atributos
que facilitan y potencian su rango de prestigio y memorizaci&oacute;n.
44
La Marca deber&aacute; utilizarse en todas las herramientas de
comunicaci&oacute;n tales como:
Informes oficiales
Solicitudes de pedido y entrega de insumos
Publicaciones institucionales
Asociaciones reconocidas institucionales
Cartillas de Control
Cartas de men&uacute;s nutricionales
Aplicaci&oacute;n del color
Se realiz&oacute; en color azul verdoso y verde sin ning&uacute;n tipo de
sombra.
- El azul verdoso es un color fr&iacute;o y provoca una
sensaci&oacute;n de tranquilidad por ser asociado con el refrescante y
relajante oc&eacute;ano. Ayuda a controlar la mente, a tener claridad de
ideas, pero principalmente evoca el sentimiento de limpiarse.
Es un color, que nos anima a empezar de nuevo con fuerzas
renovadas e ideas nuevas.
Significa tambi&eacute;n conocimiento, lo mental, integridad, poder,
seriedad, generosidad, salud, curaci&oacute;n, frescor y limpieza.
- El verde tiene una fuerte relaci&oacute;n con la naturaleza y nos
conecta con ella, y es el color que buscamos instintivamente
cuando estamos deprimidos o acabamos de vivir un trauma.
Evoca un sentimiento de confort y relajaci&oacute;n, de calma y paz
interior, que nos hace sentir equilibrados interiormente.
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Significa naturaleza, armon&iacute;a, crecimiento, exuberancia,
fertilidad, frescura, estabilidad, resistencia.
- En cuanto al color negro, confiere nobleza y
elegancia, por esa raz&oacute;n le otorga rasgos de seriedad a la marca,
adem&aacute;s que proporciona un contraste agradable.
Slogan
Respecto al slogan, no es necesario que vaya junto a la
marca, pero en el caso que s&iacute;, entonces siempre ira debajo de la
marca y puede ser alterado en cuanto a forma y direcci&oacute;n y color,
pero no en tipograf&iacute;a.
“T&uacute; en tu trabajo, nosotros en tu salud”
Tipograf&iacute;as
Arial Regular: Fuente f&aacute;cilmente legible, simple sin serifa,
cl&aacute;sica y formal.
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GR&Aacute;FICO 4. 2 Tipograf&iacute;a
Fuente: Adobe IlustratorCS5
Colores Institucionales
A continuaci&oacute;n las especificaciones en cuanto al color, para
lograr el tono ideal y original.
GR&Aacute;FICO 4. 3 Colores institucionales
Fuente: Adobe IlustratorCS5
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4.1.2 TIPO DE EMPRESA O SOCIEDAD
Empresa Unipersonal Natural con obligaci&oacute;n de llevar contabilidad
4.2 MISI&Oacute;N
Bonalimentos ofrece comida nutritiva y de calidad a todos y
cada uno de nuestros comensales, a trav&eacute;s de su servicio a
domicilio,
de una forma confiable, pulcra y con una excelente
actitud de servicio,
con miembros especializados en una
alimentaci&oacute;n balanceada, cultivando la correcta alimentaci&oacute;n de los
oficinistas y a la vez aportando a la sociedad para el que exista una
poblaci&oacute;n m&aacute;s saludable.
4.3 VISI&Oacute;N
Seremos reconocidos dentro de 5 a&ntilde;os como el mayor
restaurant de comida recetada sana e integral en el target
establecido y en la localizaci&oacute;n,
adem&aacute;s de, contar con 2
sucursales estrat&eacute;gicas en la ciudad de Guayaquil.
4.4 OBJETIVOS DE LA EMPRESA
Estar entre los tres principales restaurantes preferidos por
los consumidores en la zona de ubicaci&oacute;n, y el target
comprendido, dentro de los dos primeros a&ntilde;os.
Realizar convenios con empresas para brindar el servicio de
catering, ya sea para cursos, talleres, o alimentaci&oacute;n diaria,
para empresas privadas, p&uacute;blicas o mixtas.
Brindar el servicio a empresas para cursos, talleres, etc., ya
sean estas privadas o publicas
Contar con una oferta dentro del programa de compras
p&uacute;blicas manejado por el gobierno nacional.
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Obtener una certificaci&oacute;n de calidad en la elaboraci&oacute;n de los
alimentos que brindamos.
Establecer planes para la fidelizaci&oacute;n de clientas como lo
son: boletines, revistas, tarjetas de afiliaci&oacute;n, descuentos por
pronto pago, etc.
4.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
4.5.1 ACCIONISTAS- SOCIOS
Solo existe un accionista con el 100% de las acciones quien es
Johanna Tamayo.
4.5.2 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
GR&Aacute;FICO 4. 4Organigrama de Bonalimentos
Genrente
Chef ( dirige
el proceso)
Nutricionista
Personal de
cocina
Vendedor
Repartidor
Fuente: Elaboraci&oacute;n propia
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Con la apreciaci&oacute;n del presente gr&aacute;fico ahora se determina la
funci&oacute;n de cada uno de los empleados.
4.5.3 DESCRIPCI&Oacute;N DE LAS FUNCIONES
Como se pudo apreciar son 7 los cargos que representan el
organigrama por lo que se obtiene lo siguiente estructurado como
manual:
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TABLA 1. 1 Cargo de gerente
IDENTIFICACI&Oacute;N DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO
GERENTE / CHEFF
DEPARTAMENTO
ADMINISTRACI&Oacute;N
PROP&Oacute;SITO GENERAL
Dirigir la empresa por cuenta y cargo del empresario, en donde deber&aacute;
supervisar, controlar, cuidar y planificar a las personas que esten bajo su
mando.
DESCRIPCI&Oacute;N DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
Responsable del manejo y control total de la empresa.
Encargado del plan de comunicaci&oacute;n , marketing y publicidad del restaurante.
Responsable de contratar al personal.
Responsable de hacer los pagos a proveedores que sean necesarios para el
buen funcionamiento del restaurante.
Representar legalmente a la empresa
Responsable de la constante busqueda de innovaciones para la mejora de los
servicios que brinda el restaurante.
REQUISITOS:
Administraci&oacute;n de empresas y
gastronom&iacute;a.
CONOCIMIENTOS DE:
INSTRUCCION Y EXPERIENCIA:
Administraci&oacute;n de empresas
G&eacute;nero:
Vacantes:
Edad:
Estado Civil:
Salario:
Tipo de puesto:
Experiencia laboral
Uso del Office:
Idiomas:
Indistinto
1
m&aacute;s de 30 a&ntilde;os
Indiferente
$ 400
Tiempo Completo.
Al menos 2 a&ntilde;os en cargo similar.
Intermedio o superior
No aplica
Fuente: La autora.
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TABLA 1. 2 Cargo de Nutricionista
IDENTIFICACI&Oacute;N DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO
NUTRICIONISTA
DEPARTAMENTO
Producci&oacute;n
PROP&Oacute;SITO GENERAL
Intervenir en la alimentaci&oacute;n de una persona o un grupo, con el fin de dar una
adecuada recomendaci&oacute;n para llegar a un correcto equilibrio nutricional.
DESCRIPCI&Oacute;N DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
Elaborar semanalmente planes nutricionales basados en una dieta balanceada.
Seguimiento y control al personal de cocina, a fin de verificar el cumplimiento
del plan semanal.
Enviar informaci&oacute;n de boletines de salud, a la base de datos del restaurante.
REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS DE:
Nutrici&oacute;n
INSTRUCCION Y EXPERIENCIA:
Dietista nutricionista
G&eacute;nero:
Vacantes:
Edad:
Estado Civil:
Salario:
Tipo de puesto:
Experiencia laboral
Uso del office:
Idiomas:
Indistinto
1
30
Indiferente
$ 400
Tiempo Completo.
Al menos 2 a&ntilde;os en cargo similar.
Intermedio o superior
No aplica
Fuente: La autora.
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TABLA 1. 3 Cargo de Personal de cocina
IDENTIFICACI&Oacute;N DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO
PERSONAL DE COCINA
DEPARTAMENTO
PRODUCCI&Oacute;N
PROP&Oacute;SITO GENERAL
Encargados de la limpieza del restaurante.
DESCRIPCI&Oacute;N DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
Mantener las instalaciones impecables.
Realizar la limpieza a fondo diariamente.
Informar acerca de alguna anomal&iacute;a de las instalaciones.
REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS DE:
Limpieza
INSTRUCCI&Oacute;N Y EXPERIENCIA:
Limpieza
G&eacute;nero:
Vacantes:
Edad:
Estado Civil:
Salario:
Tipo de puesto:
Experiencia laboral
Uso del office:
Idiomas:
Indistinto (Hombre o Mujer)
2
20 +
Indiferente
$ 200
Tiempo Completo.
No es necesario
B&aacute;sico
No aplica
Fuente: La autora.
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TABLA 1. 4 Cargo de Repartidor
IDENTIFICACI&Oacute;N DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO
REPARTIDOR
DEPARTAMENTO
SERVICIO AL CLIENTE
PROP&Oacute;SITO GENERAL
Llevar, traer y realizar las encomiendas ordenadas y los alimentos al cliente.
DESCRIPCI&Oacute;N DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
Estar a disposici&oacute;n del gerente y administrador/a del local para hacer los
tr&aacute;mites que se requieran.
Hacer los dep&oacute;sitos, pagos, etc.
Entregar correspondencia dentro de la ciudad.
Entregar los alimentos a los clientes
REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS DE:
Mensajer&iacute;a
INSTRUCCI&Oacute;N Y EXPERIENCIA:
Chofer de moto, licencia de manejo
G&eacute;nero:
Vacantes:
Edad:
Estado Civil:
Salario:
Tipo de puesto:
Experiencia laboral
Uso del office:
Idiomas:
Indistinto
1
18
Indiferente
$ 264
Tiempo Completo.
No es necesario
B&aacute;sico
No aplica
Fuente: La autora.
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TABLA 1. 5 Cargo de Vendedor
IDENTIFICACI&Oacute;N DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO
EJECUTIVO DE VENTAS
DEPARTAMENTO
COMERCIAL
PROP&Oacute;SITO GENERAL
Abir y expandir la cartera de clientes
DESCRIPCI&Oacute;N DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
Hacer la labor de ventas
Cumplir con los presupuestos
Elaborar reporte mensuales de ventas
Encargado de las cuentas por pagar y por cobrar.
REQUISITOS:
CONOCIMIENTOS DE:
Gesti&oacute;n de ventas
INSTRUCCION Y EXPERIENCIA:
G&eacute;nero:
Vacantes:
Edad:
Estado Civil:
Salario:
Tipo de puesto:
Experiencia laboral
Uso del office:
Idiomas:
Indistinto
1
23
Indiferente
$ 300
Tiempo Completo.
Al menos 2 a&ntilde;os en cargo similar.
Superior
No aplica
Fuente: La autora.
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CAPITULO V
PLAN DE MARKETING
5.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING
5.1.1 OBJETIVO GENERAL
Crear las estrategias del marketing mix
5.1.2 OBJETIVOS ESPEC&Iacute;FICOS
Determinar estrategia de precio
Realizar estrategia de producto
Crear estrategia de plaza
Implementar la estrategia de promoci&oacute;n
5.2 MERCADO META
Se define entonces como grupo objetivo a hombres y
mujeres mayores de 18 a&ntilde;os, con promedios de ingreso de $500,
que laboren en el sector de Urdesa y alrededores, de nivel
socioecon&oacute;mico medio y alto, que busquen de cuidar si figura y
salud.
Se define estrat&eacute;gicamente, que la penetraci&oacute;n de la
empresa deber&aacute; ser del 10% del mercado potencial, llevando a
calcular un mercado meta de 4.730 personas que trabajen en el
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sector de Urdesa, entre 18 y 64 a&ntilde;os de edad, que deseen cuidar
de su salud y alimentaci&oacute;n.
5.3 POSICIONAMIENTO
Ustedes en su trabajo, nosotros en su salud.
El posicionamiento deber&aacute; ser
sobre los alimentos
entregados y el servicio prestado a trav&eacute;s de los conceptos salud,
energ&iacute;a, alimentaci&oacute;n, cuidado nutricional como valores positivos,
no se aconseja utilizar enfermedad, sobrepeso, problemas en el
posicionamiento del centro de cuidado nutricional Bonalimentos.
5.4 ESTRATEGIAS
Las estrategias se realizar&aacute;n con el presente estudio de
mercado, que determinar&aacute;:
5.4.1 PRODUCTO
Comida preparada para su consumo, con alimentos de alta
calidad y preparados de manera profesional, con agradable sabor y
cantidad necesaria, determinado por un nutricionista profesional
que evaluar&aacute; la cantidad y mezcla adecuada de alimentos.
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5.4.1.1 DESCRIPCI&Oacute;N DEL SERVICIO
Servicio a domicilio con alimentos acorde al estatus del
cliente en cuanto a salud, regido por un proceso durante los d&iacute;as
de alimentaci&oacute;n del oficinista, dando la oportunidad de seguir en los
fines de semana con tablas de permisividad, cruzada con
sugerencias deportivas que se puede hacer en fines de semana.
Medido todo esto por tama&ntilde;o de la persona, sexo y masa de
&iacute;ndice corporal, sin moverse de su oficina, s&oacute;lo con el uso de las
p&aacute;ginas web que permitir&aacute;n la comunicaci&oacute;n y evaluaci&oacute;n
alimentaria del cliente.
Ejemplo de un Plan nutricional diario.
Desayuno: 6:40 am (30 minutos antes de desayunar tomar un vaso
de agua de 400ml)
1 Taza de Mel&oacute;n del porte de la taza de tomar caf&eacute;.
1 Taza de leche de Soya.
2 Rodajas de pan de dieta sin corteza
1 Tortilla de dos claras de huevos
Refrigerio matutino: 10:00am (30 minutos antes tomar un vaso de
agua de 400ml)
&frac12; manzana
4 uvas
&frac12; guineo peque&ntilde;o
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Almuerzo:13:30pm (30 minutos antes tomar un vaso de agua de
400ml)
1 Tazona mediana crema de legumbres natural.
1 Ensalada de legumbres.
1 Porci&oacute;n de pollo sudado.
4 cucharadas de arroz con un poquito de aceite de olivo
2 Chupar dos Naranjas.
Refrigerio vespertino: 5:30pm (30 minutos antes tomar un vaso
de agua de 400ml)
150 ml Yogurt
3 frutillas tajadas
4 nueces picadas
Merienda: 9:00pm (30 minutos antes tomar un vaso de agua de
400ml)
1 Tazona de ensalada caliente:
Melloco cocinado, esp&aacute;rragos cocinados, papa cocinada con una
salsa de cebolla perla, tomate, lim&oacute;n y sal al gusto.
1 Porci&oacute;n 100gr. de carne suave.
Cena: 11:00am (30 minutos antes tomar un vaso de agua de
400ml)
1 Taza de leche de Soya.
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5.4.1.2 IMAGEN CORPORATIVA DE BONALIMENTOS
Marca legal
5.4.2 PRECIO
Implementar al precio establecido en las encuestas, una vez
que se revisaron los costos y estos fueron perfectamente
aceptados, estos precios fueron de 4 a los almuerzos, desayunos y
cenas, y 2 para las entre comidas de la ma&ntilde;ana y de la tarde
5.4.3 PLAZA
S&oacute;lo se trabajar&aacute; en el sector de Urdesa y sus alrededores,
debido a que la implementaci&oacute;n no permite un crecimiento muy
amplio hasta reconocer los par&aacute;metros necesarios para el
crecimiento, esto es desde la producci&oacute;n hasta la distribuci&oacute;n de los
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alimentos. Sin embargo, se han fijado fechas a largo plazo para el
crecimiento de la organizaci&oacute;n. El canal ser&aacute; propio para la
distribuci&oacute;n, a trav&eacute;s de un motorizado que ser&aacute; log&iacute;sticamente
programa.
5.4.1 PROMOCI&Oacute;N
La comunicaci&oacute;n entre la empresa del mercado objetivo ser&aacute;
a trav&eacute;s de, Viva Guayaquil medio difundido por diario El Universo y
que se distribuye en la zona norte de Guayaquil entre ellos los
sectores de Urdesa y alrededores.
La gesti&oacute;n de ventas ser&aacute; necesaria para la comunicaci&oacute;n
persona a persona, luego de la segmentaci&oacute;n y distribuci&oacute;n de la
base de datos obtenida de la c&aacute;mara de comercio de Guayaquil, los
ejecutivos explicar&aacute;n primero a los directores de recursos humanos
el sistema para luego utilizar la plataforma web.
La plataforma web, ser&aacute; difundida en correos masivos, est&aacute;
permitida gratuitamente establecer el &iacute;ndice de masa corporal, e
invitar&aacute; a que conozcan del sistema y alimentaci&oacute;n equilibrada,
sana y nutritiva.
5.5 PLAN T&Aacute;CTICO
5.5.1 PRODUCTO
Ser&aacute; entregado acorde a un estudio realizado por la
nutricionista de Bonalimentos, qui&eacute;n establecer&aacute; con el cliente si lo
que desea es subir, bajar o mantenerse en el peso.
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Luego de ese an&aacute;lisis se establecer&aacute;n los men&uacute;s de las
comidas que son generales pero que se mezclan seg&uacute;n los
objetivos de la persona. Este m&eacute;todo ser&aacute; llevado por un sistema
inform&aacute;tico hecho de bases de dato MSQL server con la plataforma
Joomla que ya existe en el mercado y que hasta ahora ha sido
implementado en el control de la alimentaci&oacute;n de animales con
excelentes resultados.
A continuaci&oacute;n se detalla una calculadora on line para
establecer el peso ideal, que debe ser relevado con la estructura
&oacute;sea del cliente y esa evaluaci&oacute;n final la dar&aacute; el nutricionista, luego
el cliente s&oacute;lo deber&aacute; ingresar su peso en el sistema todos los d&iacute;as
y se obtendr&aacute;n los resultados esperados.
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CUADRO 5. 1 Calculadora de &iacute;ndice de masa corporal
Calculadora del &Iacute;ndice de Masa Corporal.
El &Iacute;ndice de Masa Corporal es un &iacute;ndice del peso de una persona en relaci&oacute;n con su
altura. A pesar de que no hace distinci&oacute;n entre los componentes grasos y no grasos de la
masa corporal total, &eacute;ste es el m&eacute;todo m&aacute;s pr&aacute;ctico para evaluar el grado de riesgo
asociado con la obesidad.
Altura:
Peso:
cent&iacute;metros
kilos
Calcule
Entre 25 y 30 se observa un aumento de riesgo. Los pacientes con este peso
son considerados con &quot;sobre peso&quot; o &quot;exceso de peso&quot;.
Entre 30 y 35 se considera &quot;obesidad leve&quot;, entre 35 y 40 se considera
&quot;obesidad moderada&quot;.
Por encima de 40 se considera &quot;obesidad m&oacute;rbida&quot;.
Bajo los 20 Kg/m2 tambi&eacute;n se observa mayores &iacute;ndices de dolencias
pulmonares y desnutrici&oacute;n. Est&aacute;n en esta lista, por ejemplo, quienes padecen
de anorexia nerviosa.
El &iacute;ndice ideal, por tanto, se sit&uacute;a entre los 20 y 25 Kg/m 2.
Fuente: (Bibliomed, 2011)
5.5.2 PRECIO
Para la estrategia de precios se tomar&aacute;n en cuenta dos
factores: El primero que los precios de almuerzos criollos o de tipo
casero est&aacute; en $2 y un segundo que es el gourmet plato sencillo
en $8.
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Hasta esta parte se dispone que el precio del desayuno,
almuerzo o merienda, sea de $4, cada uno de ellos. Entre comidas
de $2.00 cada una de ellas.
CUADRO 5. 2 Lista de precios
Alimento
Lunes a Viernes
S&aacute;bado y Domingo
Desayuno
$
4.00 $
5.00
Media ma&ntilde;ana
$
2.00 $
2.00
Almuerzo
$
4.00 $
5.00
Media Tarde
$
2.00 $
2.00
Merienda
$
4.00 $
5.00
Total D&iacute;a
$
16.00 $
19.00
Pre compra mes (30 d&iacute;as) 15% descuento
Pre compra mes (laborable)10% descuento
Pre compra semana
5% descuento
Fuente: Elaboraci&oacute;n propia
5.5.3 PLAZA
Ciudad de Guayaquil, Urdesa y sus alrededores con servicio
a domicilio a trav&eacute;s de los repartidores.
5.5.4 PROMOCI&Oacute;N
La empresa comunicar&aacute; al mercado su lanzamiento a trav&eacute;s
de publicados 14.82x14.02 cm a un precio de 496.80 a la
derecha de la publicaci&oacute;n.
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Fuente: El Universo
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CAP&Iacute;TULO VI
VIABILIDAD FINANCIERA
6.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS DE PRODUCCI&Oacute;N
Presupuesto de Ingresos
Ingresos
Dias
ALMUERZOS
PVP
Subtotal de Ventas Almuerzos
D&iacute;as
Entrecomidas
P.V.P.
Subtotal de Ventas Entrecomidas
Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
20
60
4.50
5,400.00
20
20
2.00
800.00
20
60
4.50
5,400.00
20
20
2.00
800.00
20
60
4.50
5,400.00
20
20
2.00
800.00
20
65
4.50
5,832.00
20
22
2.00
864.00
20
70
4.50
6,298.56
20
23
2.00
933.12
20
76
4.50
6,802.44
20
25
2.00
1,007.77
20
82
4.50
7,346.64
20
27
2.00
1,088.39
20
88
4.50
7,934.37
20
29
2.00
1,175.46
20
95
4.50
8,569.12
20
32
2.00
1,269.50
Mes 10
20
103
4.50
9,254.65
20
34
2.00
1,371.06
Mes 11
20
111
4.50
9,995.02
20
37
2.00
1,480.74
Mes 12
20
120
4.50
10,794.62
20
40
2.00
1,599.20
Total US$
240
989.19
0.90
89,027.44
240
329.73
24.00
13,189.25
Total Ingresos
6,200.00
6,200.00
6,200.00
6,696.00
7,231.68
7,810.21
8,435.03
9,109.83
9,838.62
10,625.71
11,475.77
12,393.83
102,216.69
Total Ingresos US$
6,200.00
6,200.00
6,200.00
6,696.00
7,231.68
7,810.21
8,435.03
9,109.83
9,838.62
10,625.71
11,475.77
12,393.83
102,216.69
Mes 10
Mes 11
Mes 12
Total US$
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Presupuesto de Costos
Costos Directos
ALMUERZOS
LECHUGA
ZANAHORIA
PAPA (X LIBRAS)
CEBOLLA (X LIBRAS)
LIMON
ALBERJITA (1/2 LIBRA)
POLLO (LIBRA)
ARROZ
CONDIMENTOS (LIBRA)
JUGO (FRUTAS)
EMPAQUE
SUBTOTAL DE ALMUERZOS
Cantidad
Costo Unit.
Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
1
1
1
1
2
0.03
0.01
0.07
0.04
0.01
0.04
0.42
0.10
0.06
0.75
0.45
1.98
40
10
80
53
15
45
500
120
75
900
540
2,377.50
40
10
80
53
15
45
500
120
75
900
540
2,377.50
40
10
80
53
15
45
500
120
75
900
540
2,377.50
43
11
86
57
16
49
540
130
81
972
583
2,567.70
47
12
93
61
17
52
583
140
87
1,050
630
2,773.12
50
13
101
66
19
57
630
151
94
1,134
680
2,994.97
54
14
109
71
20
61
680
163
102
1,224
735
3,234.56
59
15
118
77
22
66
735
176
110
1,322
793
3,493.33
63
16
127
83
24
71
793
190
119
1,428
857
3,772.79
69
17
137
90
26
77
857
206
129
1,542
925
4,074.62
74
19
148
97
28
83
925
222
139
1,666
1,000
4,400.59
80
20
160
105
30
90
1,000
240
150
1,799
1,079
4,752.63
659.46
164.87
1,318.92
865.54
247.30
741.90
8,243.28
1,978.39
1,236.49
14,837.91
8,902.74
39,196.80
0.23
0.14
0.15
0.01
0.52
2.50
93
58
58.40
5.84
209.23
2,586.73
93
58
58.40
5.84
209.23
2,586.73
93
58
58.40
5.84
209.23
2,586.73
101
62
63.07
6.31
225.97
2,793.67
109
67
68.12
6.81
244.05
3,017.17
118
72
73.57
7.36
263.57
3,258.54
127
78
79.45
7.95
284.66
3,519.22
137
84
85.81
8.58
307.43
3,800.76
148
91
92.67
9.27
332.03
4,104.82
160
99
100.09
10.01
358.59
4,433.21
173
106
108.09
10.81
387.28
4,787.86
187
115
116.74
11.67
418.26
5,170.89
1,538.75
947.98
962.82
96.28
3,449.54
42,646.34
ENTRECOMIDAS
YOGURT X LITRO
FRUTILLAS (X LIBRA)
CEREAL INTEGRAL (CAJA 750GR.)
EMPAQUE
Total Costos Directos US$
1
1
1.00
1.00
1.00
1.00
Se esperan ingresos promedios de 6.200 d&oacute;lares durante los primeros meses y que estos vayan creciendo con la
participaci&oacute;n de las personas de ventas y de la buena calidad de los alimentos y servicios ofrecidos con el.
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6.2 PRESUPUESTO DE GASTOS
Presupuesto de Gastos de Personal
Gastos de Personal
GERENTE
NUTRICIONISTA
CHEF
CHOFER (REPARTIDOR 1)
ASIST COCINA
VENDEDOR-SERVICIO AL CLIENTE
SUBTOTAL
BENEFICIOS SOCIALES
Total Gastos de Personal US$
Mes 1
200.00
400.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,628.00
648.22
2,276.22
Mes 2
200.00
400.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,628.00
648.22
2,276.22
Mes 3
200.00
400.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,628.00
648.22
2,276.22
Mes 4
200.00
400.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,628.00
648.22
2,276.22
Mes 5
200.00
400.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,628.00
648.22
2,276.22
Mes 6
200.00
400.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,628.00
648.22
2,276.22
Mes 7
200.00
400.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,628.00
648.22
2,276.22
Mes 8
200.00
450.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,678.00
648.22
2,326.22
Mes 9
200.00
450.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,678.00
648.22
2,326.22
Mes 10
200.00
450.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,678.00
648.22
2,326.22
Mes 11
200.00
450.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,678.00
648.22
2,326.22
Mes 12
200.00
450.00
200.00
264.00
264.00
300.00
1,678.00
648.22
2,326.22
Total US$
2,400.00
5,050.00
2,400.00
3,168.00
3,168.00
3,600.00
19,786.00
7,778.62
27,564.62
Mes 1
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 2
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 3
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 4
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 5
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 6
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 7
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 8
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 9
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 10
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 11
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Mes 12
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Total US$
180.00
360.00
540.00
180.00
3,600.00
720.00
1,200.00
565.00
565.00
565.00
565.00
565.00
565.00
565.00
565.00
565.00
565.00
565.00
565.00
6,780.00
Presupuesto de Gastos Administrativos
Gastos Administrativos
Tel&eacute;fono
Agua
Energia Electrica
Gas
Alquiler
Combustible
Caja Chica
Total Gastos Administrativos US$
Costo Mes
15.00
30.00
45.00
15.00
300.00
60.00
100.00
Los gastos de personal adecuadamente asegurados y con beneficios sociales ascienden a 2.276.22 y los gastos
administrativos son de 686 d&oacute;lares.
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6.3 PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS E INVERSIONES
Presupuesto de Activos Fijos
Activos Fijos
Cantidad
M&aacute;quina COCINA Y HORNO
Instalaciones cocina
MATERIAL DE COCINA
Furgoneta
Acondicionador de Aire
refrigerador Industrial
Frigorifico vidrio templado
Figorifico congelador
Total Activos Fijos US$
2.00
1.00
50.00
1.00
1.00
1.00
1.00
1.00
Costo Hist.
3,200.00
1,500.00
50.00
4,000.00
800.00
3,000.00
1,000.00
1,200.00
14,750.00
Total AF
6,400.00
1,500.00
2,500.00
4,000.00
800.00
3,000.00
1,000.00
1,200.00
20,400.00
Meses
Deprec.
120.00
240.00
120.00
60.00
120.00
120.00
120.00
120.00
Deprec.
Mensual
53.33
6.25
20.83
66.67
6.67
25.00
8.33
10.00
197.08
Deprec.
Anual
640.00
75.00
250.00
800.00
80.00
300.00
100.00
120.00
2,365.00
Mes 4
317.73
237.73
555.47
Mes 5
314.16
241.30
555.47
Mes 6
310.54
244.92
555.47
Presupuesto Inversion Inicial
Activos Fijos
Gastos Administrativos
Gastos de Personal
Inversi&oacute;n en Publicidad
Capital de trabajo
1
1
565
2,276
1
2,587
Total Presupuesto Inversion Inicial US$
Inversion Propia
Financiamiento en Bancos
Financiamiento en Bancos
Gastos Financieros
Abono al capital
LETRA A PAGAR 60 MESES
20%
80%
US$
20,400
565
2,276
1,515
2,587
27,343
5,469
21,874
Mes 1
328.12
227.35
555.47
Mes 2
324.71
230.76
555.47
Mes 3
321.24
234.22
555.47
Mes 7
306.87
248.59
555.47
Mes 8
303.14
252.32
555.47
Mes 9
299.36
256.11
555.47
Mes 10
295.52
259.95
555.47
Mes 11
291.62
256.11
547.72
Mes 12
287.66
259.95
547.61
Total US$
3,700.67
2,949.32
6,649.98
Los activos ascienden a 14.760 d&oacute;lares con la suma del presupuesto inicial un total de 27.343 que ser&aacute; financiado en el 80%
de manera financiera con una letra de 555.47 durante 60 meses.
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6.4 FLUJO DE CAJA DE LA OPERACI&Oacute;N
Estado de Resultados Proyectado
Ingresos
(-) Costos Directos
Margen Bruto
Mes 1
6,200.00
2,586.73
3,613.27
Mes 2
6,200.00
2,586.73
3,613.27
Mes 3
6,200.00
2,586.73
3,613.27
Mes 4
6,696.00
2,793.67
3,902.33
Mes 5
7,231.68
3,017.17
4,214.51
Mes 6
7,810.21
3,258.54
4,551.68
Mes 7
8,435.03
3,519.22
4,915.81
Mes 8
9,109.83
3,800.76
5,309.07
Mes 9
9,838.62
4,104.82
5,733.80
Mes 10
10,625.71
4,433.21
6,192.50
Mes 11
11,475.77
4,787.86
6,687.90
Mes 12
12,393.83
5,170.89
7,222.94
Total US$
102,216.69
42,646.34
59,570.35
Gastos Operacionales
Gastos de Personal
Gastos Administrativos
Depreciaci&oacute;n
Gastos Financieros Intereses pagados
2,276.22
565.00
197.08
328.12
2,276.22
565.00
197.08
324.71
2,276.22
565.00
197.08
321.24
2,276.22
565.00
197.08
317.73
2,276.22
565.00
197.08
314.16
2,276.22
565.00
197.08
310.54
2,276.22
565.00
197.08
306.87
2,326.22
565.00
197.08
303.14
2,326.22
565.00
197.08
299.36
2,326.22
565.00
197.08
295.52
2,326.22
565.00
197.08
291.62
2,326.22
565.00
197.08
287.66
27,564.62
6,780.00
2,365.00
3,700.67
Total Gastos Operacionales
3,366.42
3,363.01
3,359.55
3,356.03
3,352.47
3,348.85
3,345.17
3,391.44
3,387.66
3,383.82
3,379.92
3,375.96
40,410.29
246.85
250.26
253.72
546.30
862.05
1,202.83
1,570.64
1,917.63
2,346.14
2,808.69
3,307.99
3,846.98
19,160.06
Mes 1
27,342.95
Mes 2
27,559.53
Mes 3
27,776.12
Mes 4
27,992.70
Mes 5
28,498.35
Mes 6
29,316.18
Mes 7
30,471.17
Mes 8
31,990.29
Mes 9
33,852.68
Mes 10
36,139.80
Mes 11
38,885.62
Mes 12
42,134.58
Total US$
27,342.95
Ingresos
Cobranzas
6,200.00
6,200.00
6,200.00
6,696.00
7,231.68
7,810.21
8,435.03
9,109.83
9,838.62
10,625.71
11,475.77
12,393.83
Total Ingresos
6,200.00
6,200.00
6,200.00
6,696.00
7,231.68
7,810.21
8,435.03
9,109.83
9,838.62
10,625.71
11,475.77
12,393.83
102,216.69
102,216.69
Margen Neto
Flujo de Caja (Cash Flow)
Saldo inicial Caja
La caja permanece positiva durante la operaci&oacute;n, y las utilidades empiezan en el mes primero en 246.86 d&oacute;lares y finalizan el
mes 12 con 3.846.98 debidamente razonado por el incremento de las ventas.
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6.5 EVALUACI&Oacute;N ECON&Oacute;MICA Y FINANCIERA
Evaluaci&oacute;n Econ&oacute;mica Financiera
Empresa BONALIMENTOS
TASA DE CRECIMIENTO
A&Ntilde;OS
Inversion Inicial
0
(27,343)
Ingresos
(-) Costos Directos
(=) Margen Bruto
1
102,217
42,646
59,570
Inflaci&oacute;n
10%
10%
10%
10%
2
3
4
5
112,438
46,911
65,527
7%
123,682
51,602
72,080
7%
136,050
56,762
79,288
7%
Total
149,655
62,439
87,217
624,043
260,360
363,683
7%
Gastos Operacionales
Gastos de Personal
Gastos Administrativos
Depreciacion de Act. Fijos
Gastos Financieros
Total Gastos Operacionales
27,565
6,780
2,365
3,701
40,410
29,494
7,255
2,531
3,960
43,239
31,559
7,762
2,708
4,237
46,266
33,768
8,306
2,897
4,533
49,504
36,132
8,887
3,100
4,851
52,970
158,517
38,990
13,600
21,282
232,389
Margen Operacional
19,160
22,288
25,814
29,784
34,247
131,294
2,874
4,790
3,343
5,572
3,872
6,454
4,468
7,446
5,137
8,562
19,694
32,823
11,496
13,373
15,489
17,870
20,548
78,776
2,365
2,531
2,708
2,897
3,100
13,600
13,861
15,904
18,196
20,767
23,648
92,377
13,861
12,954
15,904
13,891
18,196
14,854
20,767
15,843
23,648
16,861
74,403
Part. Trabajadores
Impuesto a la Renta
15%
25%
Margen Neto
(+) Depreciacion
Flujo de Efectivo Neto
(27,343)
Valor Actual del Flujo de Efectivo
Tasa Requerida
Resumen de la Evaluaci&oacute;n
Total Valor Actual del Flujo de Efectivo
Inversion Inicial
Valor Actual Neto
Prueba
ME
Tasa Interna de Retorno
7%
74,403
(27,343)
47,060 Es viable el Proyecto
47,060
0
53% La tasa de rendimiento que genera el presente proyecto SI es
adecuada y SI cumple las espectativas de los inversionistas
El valor de la inversi&oacute;n lleg&oacute; a 27.343 y comparado con el valor
actual neto de la operaci&oacute;n de 47.080 demuestra que el negocio es
viable econ&oacute;micamente. Otra forma de demostrar la viabilidad del
negocio es al observar que la tasa interna de retorno es superior a
la tasa referencial pasiva del banco central del Ecuador. Y la
relaci&oacute;n fue de 53% contra 7%
70
6.6 PUNTO DE EQUILIBRIO
PUNTO DE EQUILIBRIO
El punto de equilibrio es aquel punto donde los Ingresos totales se igualan a los Costes totales.
Vendiendo por encima de dicho punto se obtienen beneficios y vendiendo por debajo se obtienen p&eacute;rdidas.
Datos iniciales
Precio Venta
Coste Unitario
Gastos Fijos Mes
Pto. Equilibrio
$ Ventas Equilibrio
5
2
3,366
1,337
6,014
&lt; Completar
&lt; Completar
&lt; Completar
Q de Equilibrio
$ de Equilibrio
Datos para el gr&aacute;fico
Q Ventas
0
$ Ventas
0
Costo Variable
0
Costo Fijo
3,366
Costo Total
3,366
Beneficio
-3,366
668
3,007
1,324
3,366
4,690
-1,683
1,337
6,014
2,648
3,366
6,014
0
2,005
9,022
3,972
3,366
7,338
1,683
Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender 1336.543 unidades mes
10,000
9,000
8,000
7,000
6,000
$ Ventas
5,000
Costo Variable
4,000
Costo Fijo
3,000
Costo Total
2,000
1,000
0
0
668
1,337
2,005
Si el producto puede ser vendido en mayores cantidades de las que arroja el punto de equilibrio tendremos entonces
que la empresa percibir&aacute; beneficios. Si por el contrario, se encuentra por debajo del punto de equilibrio, tendr&aacute; p&eacute;rdidas. Es
decir en este grafico podemos observar que el punto de equilibrio esta x encima de las cantidades que nos muestra, por lo
que tenemos ganancias.
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6.7 BALANCE INICIAL ENERO 1/2012
BONALIMENTOS
BALANCE INICIAL
AL 01 DE ENERO DEL 2012
ACTIVOS
CORRIENTE
CAJA
BANCOS
TOTAL CORRIENTE
FIJOS
VEHICULO
MATERIAL DE COCINA
EQUIPOS DE OFICINA
100.00
21,874.36
21,974.36
4,000.00
10,400.00
6,000.00
TOTAL FIJO
20,400.00
TOTAL ACTIVOS
42,374.36
PASIVOS
CORRIENTE
OTRAS CUENTAS POR PAGAR
INTERESES X PAGAR
DEUDAS FISCALES
TOTAL PASIVO CORRIENTE
LARGO PLAZO
PRESTAMOS BANCARIOS
CTA.CTE.SOCIO
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVOS
6688.47
555.47
5511.17
12755.10
21874.36
2276.31
24150.67
36905.77
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO
5468.59
5468.59
42374.36
0.00
Como podemos observar inicialmente se tuvo q financiar el proyecto con un prestamo, con el que adquirimos
los activos, y obviamente nos genera un endeudamiento en el pasivo, que a largo plazo se va ir cancelando.
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6.8 BALANCE DE P&Eacute;RDIDAS Y GANANCIAS
BONALIMENTOS
ESTADO DE PERDIDAS &amp; GANANCIAS
AL 31 DEDICIEMBRE DEL 2012
VENTAS &amp; SERVICIOS
( - ) COSTOS DIRECTOS
UTILIDAD BRUTA
( - ) GASTOS OPERACIONALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS &amp; VENTAS
Sueldos
Tel&eacute;fono
Agua
Energia Electrica
Gas
Alquiler
Combustible
Caja Chica
Depreciacion
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS FINANCIEROS
Gastos de Intereses
TOTAL GASTOS DE INTERESES
TOTAL GASTOS OPERACIONALES
UTLIDAD ANTES DE IMPUESTOS
15%PARTICIPACION TRAB.
UTILIDAD GRAVABLE
25%IMP. A LA RENTA
UTILIDAD NETA
102216.69
42646.34
59570.35
27564.62
180.00
360.00
540.00
180.00
3600.00
720.00
1200.00
2365.00
36709.62
3700.67
3700.67
40410.29
19160.06
2874.01
16286.05
4071.51
12214.54
En este estado financiero que es proyectado a 1 a&ntilde;o d trabajo podemos observar q he obtenido una ganancia $ 12214,54.;
lo cual me indica que la empresa que debido a que el negocio era viable x su valor actual neto, tuve mayor rentabilidad
anual.
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6.9 BALANCE GENERAL PROYECTADO
BONALIMENTOS
BALANCE GENERAL PROYECTADO
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2012
ACTIVOS
CORRIENTE
CAJA
BANCOS
TOTAL CORRIENTE
FIJOS
VEHICULO
MATERIAL DE COCINA
EQUIPOS DE OFICINA
1,200.00
45,918.69
47,118.69
4,000.00
10,400.00
6,000.00
TOTAL FIJO
20,400.00
TOTAL ACTIVOS
67,518.69
PASIVOS
CORRIENTE
OTRAS CUENTAS POR PAGAR
INTERESES X PAGAR
DEUDAS FISCALES
19160.06
6649.98
7778.62
33588.66
LARGO PLAZO
PRESTAMOS BANCARIOS
CTA. CTE. SOCIO
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
TOTAL PASIVOS
18637.62
11104.05
29741.67
63330.34
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO
5468.59
5468.59
68798.93
En este balance General proyectado podemos observar que mis activos corrientes han aumentado tengo mas
dinero en mis cuentas bancarias, y mis deudas han disminuido un poco.
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CAP&Iacute;TULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1 CONCLUSIONES
En el proyecto de tesis “CREACI&Oacute;N DE UN CENTRO DE
CUIDADO NUTRICIONAL PARA OFRECER EL SERVICIO DE
PREPARACI&Oacute;N DE ALIMENTOS SALUDABLES”. Se desarrollo
bajo la necesidad de prevenir enfermedades producidas por la mala
alimentaci&oacute;n usando los resultados de todos de las encuestas, y la
realidad diaria de que vive nuestro pa&iacute;s.
Hay un gran n&uacute;mero de personas que viven en nuestro pa&iacute;s con
problemas
de sobrepeso y desnutrici&oacute;n obteniendo como
consecuencia problemas g&aacute;stricos, hipertensi&oacute;n, diabetes, incluso
el c&aacute;ncer.
Se debe esto a la presi&oacute;n de trabajo, escases de tiempo, falta de
recursos econ&oacute;micos. Por esta raz&oacute;n el gobierno realiza campa&ntilde;as
para poder reducir el porcentaje de personas enfermas por mala
alimentaci&oacute;n.
De aqu&iacute; nace este proyecto viable para ayudar a personas que
muchas veces han tratado de llevar una buena salud pero
lamentablemente por falta de conocimientos de una alimentaci&oacute;n
equilibrada obtiene enfermedades menos esperadas. Por esta
raz&oacute;n se justifica el aumento del n&uacute;mero de personas en busca de
mejorar su calidad de alimentaci&oacute;n incluso muchos los hacen por
est&eacute;tica.
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En el an&aacute;lisis que puede hacer es empezar este proyecto en la
ciudadela Urdesa ya que es un sector donde hay variedad de
restaurantes y por lo tanto es un sector favorable para el proyecto
ya que ninguno de ellos les da una atenci&oacute;n personalidad con un
nutricionista, en la cual cada persona podr&aacute; saber que necesita su
organismo.
En conclusi&oacute;n es una gran oportunidad en el mercado de
alimentos ingresar con un plan nutricional nuevo moderno y
eficiente ya que con las evaluaciones financieras se demuestra la
viabilidad que tiene el proyecto de la tesis.
7.2 RECOMENDACIONES
Adem&aacute;s de tener el planteamiento de este proyecto es necesario
realizar un plan de marketing para crecer m&aacute;s r&aacute;pido como
empresa y as&iacute; poder recuperar lo invertido. Con el marketing mix
propuesto se puede observar se si se puede realizar este proyecto
sin ning&uacute;n tipo de problemas y al t&eacute;rmino de una a&ntilde;o ver con
claridad el incremento del capital del inversionista.
Tener en claro cu&aacute;les son los recursos que se cuenta para llevar a
cabo con &eacute;xito el proyecto entre ellos el personal, el material y
equipo necesario. Esto es de total importancia ya que cada persona
que laborar&iacute;a en este proyecto tiene su funci&oacute;n y perfil determinado
para poder realizar bien su &aacute;rea designada si es as&iacute; se atarazara
en el desarrollo de este proyecto.
Cada semana planificar el men&uacute; que se van a preparar para as&iacute;
siempre tener los alimentos necesarios, y en lo financiero llevar un
control de costo, es decir que semana a semana laborar un formato
en la que se especifique el men&uacute; que se va ha realizar la inversi&oacute;n
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que se necesita. Y un reporte de parte dela nutricionista y atenci&oacute;n
al cliente como va mejorando la salud de las personas que se
encuentren es este plan nutricional.
Al crear la empresa BONALIMENTO generar&aacute; cinco plazas de
trabajo lo que mejorar&aacute; el nivel de vida de veinte personas
indirectamente as&iacute;
como la calidad de vida de ciento veinte
personas al a&ntilde;o aproximadamente por el cambio a una buena
alimentaci&oacute;n.
La retro alimentaci&oacute;n en importante y analizarla detenidamente, as&iacute;
poder aplicar acciones correctivas.
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ANEXO 1
Encuestas realizadas en el sector de Urdesa, Carlos J. Arosemena,
V&iacute;a a Daule y Miraflores
Edad en a&ntilde;os
De 18 a 22
De 23 a 25
De 26 a 30
DE 31 a 35
De 36 a 40
De 41 a 45
De 46 a 55
De 56 a 65
De 65 en adelante
Nivel de ingresos familiares mensuales
264 a 400
401 a 600
601 a 800
801 a 1000
m&aacute;s de 1000
TOTAL
TRABAJA EN
Urdesa
Miraflores
Kennedy
(todos)
Urbanor
Urdenor
Paraiso
Bellavista
Bolivariana
Otro sector
TOTAL
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Usted religiosamente tiene
Una comida al d&iacute;a
Dos comidas al d&iacute;a
Tres comidas al d&iacute;a
Cuatro comidas al d&iacute;a
Cinco comidas al d&iacute;a
M&aacute;s de 5 comidas al
d&iacute;a
TOTAL
&iquest;Ha tenido problemas digestivos
relacionados con gastritis?
Si
No
No
sabe
TOTAL
&iquest;Usted almuerza en su hogar los d&iacute;as de
oficina?
Siempre
Muchas
veces
Pocas veces
Nunca
TOTAL
&iquest;Sabe como balancear su comida para mantener
su peso ideal?
Si sabe
Sabe mucho
Sabe un poco
No sabe nada
TOTAL
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&iquest;Conoce alg&uacute;n sitio donde le den el servicio de
comidas balanceadas?
Si conoce
No conoce
Cree
conocer
TOTAL
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ANEXO2
PAGINA WEB
Por la pagina Web se podra conocer a Bonalimento, esto ayudara
a crecer las ventas.
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De esta forma sabran los cliente el men&uacute; del d&iacute;a.
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ANEXO 3
Tarjeta de presentaci&oacute;n.
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ANEXO4
Hoja Membretada.
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ANEXO 5
Factura.
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