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RESUMEN

El trabajo de titulacion presentado a continuacion plantea la idea de crear una
empresa de consultoria para establecimientos de alimentos y bebidas en la
ciudad de Quito. Para evaluar cada aspecto relevante a la creacion de esta

empresa, se dividio el proyecto de investigacidén en capitulos.

Se inici6 con la elaboracion de un marco teorico, en el que se contextualiza la
idea y se analizan los inicios de la industria de Alimentos y Bebidas, su desarrollo
y evolucién en la ciudad de Quito y la necesidad del mercado de los servicios de

consultoria orientado a este tipo de establecimientos.

En el segundo capitulo, se establece la Planeacion Estratégica, describiendo los
aspectos bases en la conformacién de la empresa de consultoria y se realiza un
analisis del macro y microentorno, para determinar factores que pueden afectar

de manera positiva o negativa a la creacion y operacién de la empresa.

Posteriormente, se realizé una investigacion de mercados que permita sustentar
el plan de Marketing adecuado para la empresa y medir el grado de aceptacién
que podria tener el mercado a la oferta planteada. Para esto se realizé un sondeo
de opinion dirigido a establecimientos de alimentos y bebidas de la ciudad de
Quito y mediante entrevistas a expertos. De igual forma; esto, permitio identificar
el perfil del cliente adecuado y desarrollar una propuesta de producto que se

ajuste al mismo.

Para sustentar el plan operativo, se desarrollaron las estrategias de operacion
orientadas al proceso. A través de un diagrama de flujo de operaciones, se fijaron
los procesos a seguir para el éptimo servicio para el cliente y se desarrollé una

politica de calidad que permita asegurar la satisfaccion del cliente.

Finalmente, se realizé un analisis financiero que permita evaluar la factibilidad
del proyecto, mediante proyecciones de ventas, andlisis de costos y estados de
resultados. Se buscdé evaluar esta informacion de la forma mas objetiva y emitir

conclusiones contundentes sobre la factibilidad de la idea de negocio.



ABSTRACT

The following project presents the idea of developing a consulting company,
oriented to food and beverage enterprises in Quito, Ecuador. This senior project
evaluates all the relevant aspects of the possible establishment of this kind of

company, and the investigation project was divided into different chapters.

First, a theoretical framework was established. Here, the idea was
contextualized. There was also an analysis of the origin of the Food and
Beverage industry. Moreover, it included the development and evolution of this
industry in Quito. Further, there was explained the necessity of this kind of service

in the Food and Beverage Industry.

On the second chapter, the strategic planning was developed, in which the
essential aspects of the consulting company establishment were described.
Besides, micro and microenvironment analyses were realized. The primary
purpose was to identify some elements, that could affect positively or negatively

the company’s objectives.

On the third chapter, market research was done. The results allowed the
development of an appropriate marketing plan for the company and calculated
the potential level of acceptance of this kind of service by the target market.
Surveys were conducted for the Food and Beverage business. Also, experts in
the industry were interviewed. These answers allowed the establishment of an

adequate customer profile.

On the next chapter, an effective plan was developed. There were created
operational strategies oriented to the process of the company. Using a blueprint
diagram, all the different process oh the company were set. Furthermore, a

quality policy was determined to ensure customer satisfaction.

On the final chapter, there was formulated a financial analysis, to evaluate
different aspects of the incomes, costs, and financial reports. The evaluation of
these aspects allowed the statement of reliable conclusions for the company, its

rentability, and feasibility.
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INTRODUCCION

Actualmente, lograr el éxito en un establecimiento de alimentos y bebidas en
Ecuador no es algo que se consiga siguiendo paso a paso una receta (El
Universo, 2019), y naturalmente, en Quito no es la excepcion. La ciudad de Quito
esta ubicada sobre las faldas del volcan Pichincha, en la cordillera de los Andes,
a una altura de 2850 msnm (Ecuador Travel, 2018). Tiene una poblacién de 2
239 191 habitantes (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017) y es la
capital de la Republica del Ecuador. En la ciudad existen 3517 (hasta el afio
2017) empresas relacionadas a la producciéon y suministro de alimentos y
bebidas (Quito Turismo, 2018).

Muchos de los negocios en esta rama en Quito surgen gracias a la iniciativa de
sus propietarios, al tener una buena idea de negocio o un buen producto, sin
embargo, no siempre cuentan con los conocimientos necesarios en la rama de
la administracién (Gallegos, 2017). Por otro lado, el éxito o el fracaso de estas
empresas depende mucho de cada caso particular y de cédmo logre manejar los
diferentes ambitos dentro de la administracion de una empresa (El Universo,
2019).

El problema que busca solventar esta propuesta de negocio es la falencia en la
administracion de algunas de estas empresas, tanto al momento de iniciar con
un negocio, como al momento de enfrentarse al reto de mejorar aspectos
relevantes, para la obtencién de resultados favorables para la empresa y que
logre alcanzar un equilibrio adecuado en los factores criticos en la

administracion.

Uno de los factores que contribuye a la falta de resultados en un negocio de
alimentos y bebidas recae en el hecho de que, en la industria de servicios lo que
importa no es solamente la calidad del producto tangible, sino también el valor
agregado que se le pueda dar al servicio para el cliente. Un ejemplo de esto
puede evidenciarse en el comentario de Andrés Gallegos (2017) en el articulo
de Conquito: “...puedo tener una buena comida, pero no una buena atencion.

Eso repercute en las ganancias” (Gallegos, 2017).



Otro factor clave en el nimero de ventas que pueda tener el establecimiento esta
directamente relacionado al manejo de un plan de marketing adecuado a la
empresa y al mercado al que se enfoca (Smith, 2016). Muchos emprendimientos
no cuentan con un manejo adecuado de técnicas de mercado como, por ejemplo,

una imagen corporativa adecuada (Abdo, 2017).

Otro ejemplo claro son los procesos de control, tanto operativo como financiero.
La importancia de estos procesos no discrimina a ninguna clase de negocio o
emprendimiento. Llevar un correcto manejo de estos procesos también repercute
directamente en la rentabilidad y en la capacidad de generar utilidades del
negocio (Abdo, 2017).

Por otro lado, los factores que determinan el éxito en la administracion de un
establecimiento de este sector estan directamente relacionados a la claridad en
la oferta y en su concepto, la consistencia en la calidad del producto y
emprendedores que se involucren en el manejo diario del negocio (El Universo,
2019).

Como ya se ha mencionado, determinar la causa de la falta de resultados y de
la quiebra de los establecimientos de alimentos y bebidas en la ciudad requiere
de una evaluacion de cada caso (El Universo, 2019). Por este motivo, surge el
cuestionamiento de qué tan cotizado puede ser el servicio de consultoria por las
1.939 empresas de alimentos y bebidas que estan dentro de la primera y
segunda categoria y establecimientos de lujo dentro de la ciudad de Quito
(MINTUR, 2019).

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa de consultoria

para empresas de alimentos y bebidas.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar un plan estratégico apropiado para el manejo de la empresa.

¢ Disenar un plan de mercadeo adecuado para la empresa de consultoria.

¢ Crear un plan operativo para el correcto funcionamiento de las areas de la
empresa.

e Realizar una evaluacion preliminar financiera que permita verificar la

rentabilidad de la empresa.

JUSTIFICACION

Actualmente, practicamente todo tipo de negocio necesita tener un alto indice de
competitividad dentro del mercado. Las empresas deben buscar la forma de
crear una propuesta de valor coherente y direccionar todas sus acciones a poder
cumplir con esta propuesta. De igual forma, crecer como empresa siempre

implica un gran reto (Guzman, 2016).

Sumado a lo mencionado anteriormente, la industria de servicios y de alimentos
y bebidas esta también impulsada por los avances tecnolégicos. Dichos avances
hacen de éste, y de todos los mercados, un espacio cada vez mas competitivo
para las empresas. Como explica el especialista lan Miller “aquellos locales que

no se adapten a las nuevas tecnologias tienen el futuro limitado” (Miller, 2018).

Es por esto por lo que se considera pertinente la creacion de un plan de negocio
para una empresa consultora, que pueda brindar servicios pertinentes y con el
enfoque adecuado para el fortalecimiento de la administracion de empresas de

alimentos y bebidas.

Adicionalmente, el presente plan de negocios se alinea al Plan Nacional de
Desarrollo 2017- 2021 con el eje 2 “Economia al Servicio de la Sociedad”
(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017, pag. 71), objetivo 5
“Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico
sostenible de manera redistributiva y solidaria” (Secretaria Nacional de

Planificaciéon y Desarrollo, 2017, pag. 80).



Ademas de esto, el Plan Nacional de Desarrollo 2017- 2021 sefiala en la politica

5.2 lo siguiente:

‘Promover la productividad, competitividad y calidad de los productos
nacionales, como también la disponibilidad de servicios conexos y otros
insumos, para generar valor agregado y procesos de industrializacion en los
sectores productivos con enfoque a satisfacer la demanda nacional y de

exportacion” (Secretaria Nacional de Planificaciéon y Desarrollo, 2017, pag. 83).

El trabajo de investigacion se ajusta a las lineas de investigacion de la
Universidad de las Américas “Salud y Bienestar” y a las lineas de la Escuela de
Hospitalidad y Turismo, “Creacién y mejora continua de empresas turisticas y/o

de hospitalidad” (Universidad de las Américas, 2017) .

METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

Para el correcto desarrollo de esta investigacion y de este plan de negocios, se
ha decidido utilizar la investigacion descriptiva la cual, tal como menciona
Hernandez-Sampieri, “Busca especificar las propiedades, caracteristicas y
perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro

fendmeno que se someta a un analisis” (Sampieri, 2014, pag. 92).

Mediante esta investigacion descriptiva se busca recopilar informacion sobre
conceptos relevantes y resaltar las caracteristicas mas importantes que faciliten
el 6ptimo desarrollo del plan de negocios, mas no realizar una investigacién de

mercado como tal.

Con respecto al método adecuado para la investigacion, se considera pertinente
utilizar un método mixto. Esto permitira que se puedan utilizar varios procesos
que den paso a una facil recoleccién e interpretacién de datos cualitativos y
cuantitativos. Los instrumentos que se utilizaran son de tipo numérico, textual y

de observaciéon (Sampieri, 2014, pag. 532).

Los instrumentos que se van a utilizar para el enfoque cuantitativo son el
muestral y el sondeo de opinién, ya que el numero de casos no es mayor a los

2500. Las técnicas de recoleccidén de informacién que se utilizaran son las



encuestas tipo cuestionario, ya que permiten profundizar en la informacién que
se desea obtener (Bernal, 2010, pag. 258). Esto con el fin de poder demostrar la
hipétesis y llegar a conclusiones acerca de la factibilidad y también de la posible

demanda del servicio ofertado por la empresa consultora.

En cuanto al enfoque cualitativo de la investigacion, se partira por realizar un
analisis de cada situacién relacionada con el comportamiento de los objetos de
estudio. Mediante este enfoque, se desea adquirir suficiente informacién del

sector empresarial (Sampieri, 2014, pag. 7).

La técnica para la recoleccién de informacién estara compuesta por entrevistas
estructuradas a expertos en el area de alimentos y bebidas y propietarios de
empresas de la misma rama, asi como también a expertos en la rama de
consultoria empresarial. Esto con el fin de, posteriormente, poder interpretar las
respuestas de la investigacion de mercado de forma precisa (QuestionPro,
2018).

1. CAPITULO I- MARCO TEORICO

Los establecimientos que brindan servicios de alimentos y bebidas tienen su
origen en el siglo VXIII en Francia, donde se establecieron lugares que ofertaban
platos econdmicos con el fin de que los comensales pudieran restaurar sus
fuerzas. Esto da origen a la palabra restaurante, pero fue en 1765, que Pierre
Boulanger dio inicio al concepto de restaurante mas apegado al que se conoce
hoy en dia: un lugar mas sofisticado, con una variada oferta de platos mas

elaborados y con servicio a la mesa (Jorda, 2011).

Parte de la evolucion de los restaurantes se puede notar en los diferentes estilos
y formas en las que eran servidos los platillos a los comensales. Francia, estilaba
servir los diferentes platillos en grandes platones en la mesa, para que los
comensales pudieran servirse lo que cada uno guste. Por otro lado, Rusia
desarrollé un tipo de servicio donde el mesero presenta de igual forma en
grandes platones los alimentos; sin embargo, es el mesero quien sirve la comida

a sus comensales en sus respectivos platos. Del otro lado del mundo, Estados



Unidos desarrollé el tipo de servicio americano, que consiste en montar los
alimentos en los platos directamente en la cocina y que sean servidos a los
comensales, haciendo mucho mas agil el servicio dentro del restaurante. Todo
lo concerniente al menu, al tipo de servicio, al ambiente y decoracién
correspondia al estilo de vida y los gustos de esa época y al pais donde se

encuentre el restaurante (Monroy de Sada & Martinez, 2015, pag. 115).

Con el paso de los afios, la oferta y los servicios en los restaurantes también han
ido evolucionando, en respuesta a los cambios globales. La globalizacién y la
tecnologia marcan un gran ejemplo de esto; gracias a la globalizacion la cocina
tradicional en un pais puede convertirse facilmente en tendencia en otro pais al
otro lado del mundo. ElI comercio de productos hace menos complejo poder
acceder a toda clase de ingredientes. La tecnologia vuelve sencillo poder
acceder a la informacion y a toda clase de servicios, incluyendo la comida. Hoy
en dia para poder acceder a casi cualquier platillo no hace falta mas que utilizar
un dispositivo movil para ordenar comida. (Monroy de Sada & Martinez, 2015,
pag. 148)

Al igual que en la Francia del siglo XVIII, la oferta gastronémica de hoy responde
a los gustos y tendencias modernas. Manu Balanzino, chef y asesor
gastronomico experto en alimentos y bebidas en el sector de hoteleria, menciona
algunas de las nuevas tendencias en la cocina moderna en su articulo para The
Gourmet Journal. Un ejemplo de esto radica en que la sociedad actual le ha dado
gran importancia a elementos como los ingredientes. Cada vez mas crece la
tendencia por utilizar ingredientes organicos y de origen no animal (tendencias
vegetarianas y veganas). Otra tendencia moderna que menciona es el auge de
la comida asiatica en occidente. Existe, ademas, un gran interés en los platillos
tradicionales de la comida asiatica y a su vez, de la comida que presenta una

fusion entre la comida local de cada pais y la comida asiatica (Balanzino, 2018).

Por su parte, en el Ecuador las tendencias que marcan la gastronomia local
segun el chef Felipe Romero (decano de la Escuela de Gastronomia de la
Universidad de las Américas, Quito) son el uso de ingredientes locales, propios

de la Amazonia ecuatoriana, las tendencias de alimentos veganos vy



vegetarianos y “la cocina con mas conciencia”, es decir, que responda a un

criterio de respeto ambiental y sustentable (Romero, 2019).

En respuesta al mercado actual y nuevas tendencias en la industria de alimentos
y bebidas en el pais y dado el crecimiento de la oferta de este tipo de negocios,
el Ministerio de Turismo del Ecuador (ente rector y gestor de dicha industria),
expidié en octubre del 2018 el reglamento para establecimientos turisticos de
alimentos y bebidas, donde los define como: “establecimientos permanentes,
estacionales y/o moviles donde se elaboran, expenden comidas preparadas y/o
bebidas para el consumo y que cumplan con los parametros determinados en el
presente reglamento y que se encuentran registrados ante la Autoridad Nacional
de Turismo”. De esta manera, existe en la actualidad un cuerpo de normas que

buscan el ordenamiento de este tipo de actividad econémica (MINTUR, 2018).

Ademas, el reglamento clasifica a los establecimientos que ofertan el servicio de
alimentos y bebidas en 7 categorias, segun el tipo de servicio que brinda
(cafeteria, bar, restaurante, discoteca, establecimiento moévil, plazas de comida
y servicio de catering). Establece adicionalmente una categorizacion por
estandar de servicio de acuerdo a la clasificacion; asi, en el caso de restaurantes
la categorizacién se da por tenedores (de 1 a 5 tenedores), en el caso de
cafeterias se da por tazas (de 1 a 3 tazas), en el caso de bares y discotecas se
da por copas (de 1 a 3 copas) y finalmente, en el caso de establecimientos
moviles, plazas de comidas y servicios de catering tiene una categoria unica
(MINTUR, 2018).

Segun esta misma entidad, en el D.M. de Quito existen 3.408 establecimientos
de alimentos y bebidas registrados en total dentro de las 7 categorias
anteriormente mencionadas, de los cuales 1.939 de ellos pertenecen a primera

y segunda categoria y a establecimientos de lujo (MINTUR, 2019).

Es preciso mencionar, que los negocios que ofertan servicios de alimentos y
bebidas demandan un manejo y administracién, donde es necesario considerar

varios aspectos. Mauricio Navarro (director de la consultora gastronémica



Ducasse360 en Quito) sostiene que los aspectos fundamentales que hay que
tener en consideracion son: el manejo administrativo, el manejo de costos,
control y eficiencia en la produccion y de inventario y un marketing adecuado
(Navarro, 2018). Al momento de emprender, un factor clave es entender que la
experiencia no es lo unico a tomar en cuenta, dado que el nivel de competitividad

en el mercado y las cambiantes tendencias.

Coincide en el criterio mencionado en lineas anteriores, lo que, Esteban Sanchez
menciona en su libro “Manual de administracion y gastronomia”: los puntos clave
en el éxito de un establecimiento de esta industria son la eficiencia, la
productividad y el manejo de costos. Se sostiene que el equilibrio y correcta
direccion de estos tres aspectos es lo que llevara a un establecimiento a

conseguir una rentabilidad adecuada (Sanchez, 2016, pag. 13).

En cuanto a promocién, Smith, experto en marketing, con los avances
tecnolégicos el manejo de redes sociales y de diferentes plataformas vy
aplicaciones en linea exige a los establecimientos implementar una serie de
estrategias adecuadas para entender al mercado y a llegar al mismo a través del
internet y de dispositivos méviles. Un ejemplo de esto es el auge de aplicaciones

como Uber Eats, Glovo y a Domicilios.com (Smith, 2016).

También es necesario que los establecimientos gestionen de manera adecuada
sus canales virtuales, pues es fundamental analizar la informacién relevante
acerca de nuevas tendencias, preferencias del cliente y la valoracién que los
clientes del negocio dan al servicio que reciben, ya sea de forma directa en
encuestas de satisfaccion o en redes sociales y plataformas en linea (Smith,
2016).

Los medios digitales, sin embargo, no solo sirven para la promocion, sino como
canales online para capacitacion. Gonzalo Mier, creador de la plataforma “Mi
restaurante”, por ejemplo, ha creado un espacio virtual que brinda soporte para
emprendedores de negocios de servicio de puedan alimentos y bebidas, en
tematicas relacionadas a la administracion del negocio, lo que les permite acortar
la curva de aprendizaje tanto para emprender como para mejorar resultados
(Mier, 2018).



Al hablar de la importancia que existe en los establecimientos de alimentos y
bebidas de manejar de forma o6ptima los puntos clave anteriormente
mencionados, surge la idea de que un servicio de consultoria profesional en
estas areas puede presentarse como un medio para alcanzar el éxito en un
negocio, como sostiene Martin Soubelet, socio de la Consultora EY. Soudbelet
menciona que: “Se necesita de un experto con independencia de criterios que
muestre cual es el mejor camino frente a determinadas situaciones o intereses

que tenga una empresa para desarrollarse” (Soubelet, 2019).

Segun Camilo Herrera (presidente de Raddar Consumer Knowledge Group), las
empresas que solicitan la asesoria de una compainiia consultora buscan entender
mejor sus mercados y a sus clientes, poder definir nuevos mercados, segmentar
y desarrollar nuevos y mejores productos y tener una vision a largo plazo que
asegure la permanencia de la empresa en el mercado 0 que mejore su

rendimiento (Herrera, 2019).

Santiago Quijano define en su libro “Direccion de recursos humanos y consultoria

en las organizaciones” a la consultoria como:

‘un tipo de relacion de ayuda establecida entre diferentes actores -el
consultor y la organizacion- basada por un lado sobre los conocimientos, las
habilidades y las acciones del consultor, y por otro sobre el conocimiento, la

colaboracién y la necesidad de la empresa-cliente” (Quijano, 2006)

Para Rodolfo Guzman, socio de Arthur D. Little, es en Europa y Norteamérica
donde las empresas de consultoria han logrado un crecimiento muy amplio y sus
servicios son requeridos por empresas de todas las industrias. En épocas de
crisis las empresas meditan acerca de qué opcion es mas adecuada: si la de
recortes 0 ajustes econdmicos o si la opcion de contratar los servicios

profesionales de una consultora (Guzman, 2016).

En Ecuador, segun la Camara Ecuatoriana de Consultoria, existen 11 empresas
consultoras (enfocadas a las diferentes categorias de industrias del pais)

afiliadas a la misma (CEC - Camara Ecuatoriana de Consultoria, 2019). A su vez,
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en la ciudad de Quito operan 3 empresas de consultoria dirigida al sector de
alimentos y bebidas, y donde una de ellas tiene como socio estratégico a
ConQuito (agencia de promocion econdémica, encargada de impulsar el

crecimiento econémico del DM Quito) para sus servicios de capacitaciones.

2. CAPITULO II- PLANEACION ESTRATEGICA
2.1. Naturaleza del negocio

AyB Consulting es una empresa de consultoria especializada en servicios
profesionales para establecimientos de alimentos y bebidas. Su servicio
se basa en proveer soluciones integrales o individualizadas, que abarcan
un analisis integral del establecimiento para posteriormente, desarrollar
un plan de trabajo personalizado ajustado a las necesidades o
requerimientos del negocio, con la finalidad de que estos tengan la
oportunidad de mejorar los resultados de su operacioén, fortalecer la

administracion de la empresa y maximizar sus ganancias.

2.2. Estrategia genérica

La estrategia genérica que tendra la empresa sera la estrategia de
diferenciacion, la que consiste en captar una parte del mercado al ofertar
un producto disefiado cuidadosamente para un nicho de mercado
especifico (Thomson, Gamble, Peteraf, & Strickland, 2015, pag. 133), por
lo que AyB Consulting enfocara su estrategia en una oferta diferenciada
para cada segmento y nicho de mercado, combinandola con un precio

adecuado al segmento y al nicho al que pertenezca el cliente.

2.3. Misién

Brindamos soluciones agiles, eficaces e innovadoras mediante servicios
de consultoria y asesoria profesional de alta calidad para el sector de
alimentos y bebidas, que permiten a nuestros clientes alcanzar sus

objetivos empresariales.
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2.4. Vision

Convertir a AyB Consulting hasta el afio 2024 en una de las principales
empresas consultoras en la industria de servicios de alimentos y bebidas
de la ciudad de Quito y con presencia en las principales ciudades de la
region Sierra, siendo reconocida por el profesionalismo y eficacia en sus

servicios.

2.5. Objetivos empresariales

- Alcanzar el punto de equilibrio al en el primer afio de operacion.

- Recuperar la inversion inicial de la empresa en los primeros 24 meses
de funcionamiento.

- Lograr un crecimiento anual de ventas en al menos el 8%.

- Reducir en al menos 5% los costos operativos luego del primer ano de
funcionamiento.

- Aumentar los ingresos de la empresa en al menos un 5% anualmente.

2.6. Estructura organizacional

Gerente
General
! Asistente

-

Figura 1: Estructura organizacional

La estructura organizacional en un inicio contara soélo con un empleado en
noémina y contratara servicios externos de contabilidad y de marketing bajo
la modalidad de subcontratacién, para minimizar costos fijos. No se
considera necesario que existan empleados en nomina para dichas

funciones, dado el tamano de la empresa.
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2.7. Descripcion de cargos y puestos

- Gerente general: Gestion, operacién, ventas y control de las
actividades del negocio, entrega de documentacién e informacién a
departamento contable, manejo de ndémina, contratacién y pago de
proveedores, asesoria a clientes, analisis de casos, realizacion y

ejecucion de toda actividad referente a consultorias.

- Asistente: Soporte en todas las actividades a cargo del gerente
general, cuando se lo disponga asi, manejo de agenda de gerente
general, asistencia e informacion a clientes, ejecucién de tramites
legales y demas actividades relacionadas al cumplimiento de
obligaciones por parte de la empresa con el estado, municipio y demas

entidades gubernamentales.

2.8. Informacion legal

AyB Consulting se constituirda como una persona juridica. Tendra la figura
de Compafia de Responsabilidad Limitada y sera conformada por dos
socios, (SUPERCIAS, 2017). Cumplira con los requisitos obligatorios
establecidos tanto a nivel nacional como municipal, de acuerdo a su giro
de negocio para poder funcionar, tales como registro de la empresa en la
Superintendencia de Compainiias, en el Registro Mercantil y registro unico
de contribuyentes en el Servicio de Rentas Internas y registro patronal en
el IESS (SUPERCIAS, 2019). De la misma forma, obtendra Patente
Municipal y la Licencia Unica de Funcionamiento LUAE, como requisitos
a nivel municipal (GAD Quito, 2019). También es necesario que la
empresa afilie a sus empleados de su ndémina ante el Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social, como dicta la Ley de Seguridad Social (IESS, 2014)
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2.9. Analisis de entorno PESTA

2.9.1 Analisis politico

El gobierno del Ecuador esta preparando una serie de reformas en materia
laboral que deberan ser analizadas. La propuesta de reforma comprende
ampliar el periodo de prueba, bajar los costos de despidos y restituir los
contratos de trabajo a plazo fijo. Esta serie de reformas tiene como
objetivo el reducir la tasa de desempleo que ha aumentado en 2,6 puntos
entre el 2007 y el 2018 (El Universo, 2019). Estas medidas podrian
resultar favorables para las empresas que prestan servicios de alimentos
y bebidas, dado que puede ayudar a reducir los costos de némina de
dichos establecimientos, con lo cual estos podrian generar presupuesto
para invertir en consultoria profesional, dirigida a mejorar su operacion vy,

por tanto, su rentabilidad.

Otra de las politicas favorables para la activacién de la industria de
alimentos y bebidas es el apoyo a microempresas como politica estatal,
el cual exonera del pago de impuesto a la renta a MYPYMES durante los
3 primeros anos de funcionamiento (SRI, 2018), dandole a las empresas
la oportunidad de redireccionar ese capital y poder invertirlo en el
fortalecimiento y crecimiento de la empresa y abre la oportunidad de que

se pueda lograr esto a través de consultoria profesional.

2.9.2 Analisis econémico

Segun el FMI, la economia del Ecuador decrecera en un 0,5%. Sin
embargo, para Richard Martinez, actual ministro de economia, estas cifras
son muy conservadoras y Ecuador experimentara un crecimiento en su
producto interno bruto - PIB de 1,4% tentativamente para el 2019, pues
se espera que el pais crezca econdmicamente gracias al crédito de 10.200
millones de ddlares otorgado por el Fondo Monetario Internacional, FMI

para la reactivacion de la economia (Martinez, 2019).
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Figura 2: Perspectiva de crecimiento del PIB en Ecuador. Tomado de:

https://www.cfn.fin.ec/wp-content/uploads/2017/10/Ficha-Sectorial-Turismo.pdf

Por otra parte, segun la Corporacion Financiera Nacional, el PIB generado
por establecimientos turisticos dentro de los cuales se encuentran
aquellos que proveen servicios de alimentos y bebidas, ha experimentado
un incremento a partir del afio 2015, viviendo un repunte en el afo 2017,
luego del terremoto que afecté la costa ecuatoriana en abril de 2016 (CFN,
2017). De manera adicional, el impuesto a la renta generado por la
industria de alimentos y bebidas en el afio 2017 llego casi a duplicarse en

comparacion a los resultados del afio 2016 (CFN, 2017).

En cuanto a medidas de incentivo para el sector empresarial, el acceso a
créditos de BanEcuador para PYMES, el cual se encuentra entre un rango
entre $500 a $50.000 dependiendo el analisis del flujo de caja y el ciclo
productivo del emprendimiento (BanEcuador, 2019), constituye otro punto
favorable para reactivar el sector productivo, ya que busca estimular la

generacion de negocios y, por tanto, de empleo y consumo.

Estos factores combinados representan un panorama favorable para el
sector que provee servicios de alimentos y bebidas, dando que el
crecimiento que han tenido durante los ultimos afios, asi como también
los incentivos como efecto de las medidas del Estado, pueden ser

aprovechadas por este sector para su crecimiento. Si el sector de servicios
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de alimentos y bebidas sostiene este crecimiento, el mercado meta al que

AyB Consulting busca dirigirse podria ampliarse.

2.9.3 Analisis socio-cultural

En la ciudad de Quito, 7 de cada 10 habitantes comen diariamente fuera
de casa. En los ultimos afios, el ritmo de vida y las costumbres de los
quiteAos han ido modificandose, haciendo que las personas busquen
alimentarse fuera de casa ya sea por comodidad o por ahorrar tiempo,
destinando una parte de sus ingresos para este tipo de gastos (La Hora,
2018). Un ejemplo de esto se da en el centro comercial Quicentro, al norte
de Quito, donde de acuerdo a Gustavo Valdivieso, encargado de
operaciones en el centro comercial, a pesar de que la capacidad del patio
de comidas es de 1.100 personas, en un dia pueden acudir normalmente
5.500 personas, es decir, una rotacion de 5 veces su capacidad
(Valdivieso, 2018).

En afos anteriores la tendencia de comer fuera de casa se daba por lo
general en horas de almuerzo o la cena, pero en los ultimos afios los
quitefios buscan también un lugar donde poder desayunar, debido al ritmo
de vida. Esto ha conllevado a que el sector de servicios de A&B crezca en
opciones para satisfacer las necesidades de los consumidores,
especialmente de comida saludable y la tendencia marca que la gente
busca opciones en su mayoria de este tipo de comida para desayunar, de
precios que van entre el 1,50 USD a los 8,00 USD para ser consumidos

en 30 min o menos (Pacheco, 2016).

Las tendencias de consumo de los quitefios favorecen al crecimiento de
la industria de alimentos y bebidas en la ciudad, por lo que es una
oportunidad que puede ser aprovechada por AyB Consulting, dada la
nueva entrada de establecimientos al mercado para satisfacer estas
nuevas tendencias, o bien para que quienes ya operan por algun tiempo,

incrementen y fortalezcan su oferta.
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2.9.4 Analisis tecnolégico

Los avances en la tecnologia aplicada a la industria de alimentos y
bebidas ha sido un factor importante en los ultimos afios, ya que esto ha
ayudado a que los consumidores disfruten de mas facilidades y los
propietarios de restaurantes logren reducir sus costos laborales y al
mismo tiempo aumentar la eficiencia en el negocio. Como un claro
ejemplo, se puede mencionar que la interaccién en redes sociales y
plataformas virtuales ayuda a un rapido acceso de informacién sobre el
restaurante y a su vez permite ir generando fidelidad con los
consumidores por medio de beneficios como descuentos, tal y como lo
menciona Daniel Iglesias (consultor de marketing on-line) en su articulo

para The Gourmet Journal (Iglesias, 2018).

Otro ejemplo de las nuevas tecnologias en esta industria son las
aplicaciones méviles para venta a domicilio de toda clase de comida,
como se lo puede hacer a través de Glovo, Uber Eats y A Domicilios.com.
Estas nuevas plataformas plantean un nuevo concepto de pedidos de
comida a domicilio, mucho mas sencillo, agil y facil de pagar (Angulo,
2018). Esto plantea una nueva oportunidad para los establecimientos de
ampliar sus ventas a través de estos canales, siempre y cuando sean
utilizados apropiadamente. Esto plantea al mismo tiempo, una
oportunidad para AyB Consulting, pues podria brindar sus servicios
profesionales y que sus clientes aprovechen de forma adecuada estas

plataformas para aumentar sus ventas.

2.9.5 Analisis ambiental

Hoy en dia existe una tendencia responsable y amigable con el medio
ambiente en la industria de alimentos. Esto se refiere a una conciencia
con el medio ambiente, cuidar el impacto en la alimentacion y preservar

practicas ecoldgicas (Romero, 2019).
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Una de las alternativas es usar ingredientes propios de modo organico y
eliminar el uso de cosas desechables. Este cambio ha permitido que los
consumidores busquen este tipo de lugares para comer bien y de forma
saludable, debido a que el cliente busca ayudar al medio ambiente y
también cuidar de su organismo consumiendo productos naturales, sin
conservantes u otros quimicos. Esta nueva tendencia ha sido una
oportunidad para incrementar las ventas en negocios de servicio de A&B
que incluyen oferta para este segmento, debido a que muchas personas
buscan especificamente estos lugares para poder satisfacer su necesidad

de alimentarse (El Telégrafo, 2018).

Por otro lado, los establecimientos también pueden contribuir al medio
ambiente de diferentes formas como, por ejemplo, teniendo todos los
equipos en correcto funcionamiento, manteniendo una iluminaciéon LED y
siguiendo las 3 r’s de la sostenibilidad las cuales son reducir, reutilizar y

reciclar (El Universo, 2018).

Todos estos aspectos deben ser considerados por los establecimientos
como algo importante para el manejo del negocio. De esta forma AyB
Consulting puede aprovechar esto para afiadirlo como parte fundamental

de su estrategia de producto.

2.10. Analisis de competitividad (Porter)
Poder de negociacién de los proveedores:

Al tratarse de una empresa nueva en el mercado, inicialmente el poder de
negociacién con proveedores de servicios de consultoria especializada
sera bajo y limitado a los convenios logrados al iniciar la empresa, tanto
con personas naturales como juridicas. Sera necesario ir mejorando los
acuerdos con ellos en cuanto a costos y ademas crear alianzas
estratégicas con nuevas empresas y/o expertos en el campo del servicio
requerido, para que AyB Consulting pueda cumplir con lo contratado por

sus clientes.
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Rivalidad entre competidores de la industria:

En el mercado la competencia directa comprende las empresas que
ofrecen consultoria a establecimientos de alimentos y bebidas, como son
el caso de Ducasse 360, Mundo Gourmet, Cusine Standard y Mi
restaurante. Por tratarse de pocas empresas posicionadas el mercado no
esta saturado; sin embargo, la competencia con dichas empresas es alta
dado que se dirigen al mismo segmento meta que AyB Consulting, pues

cuentan con mayor experiencia precisamente por el tiempo que operan.

Por otra parte, en cuanto a competencia indirecta se considera a los
consultores independientes, es decir, expertos en la rama que pueden
brindar consultorias privadas a los establecimientos de alimentos y
bebidas. Esto puede representar una rivalidad media, dado que no se
brinda exactamente el mismo tipo de servicio, por lo que AyB Consulting
tendra que establecer diferenciadores para poder hacer frente a sus

competidores.

Poder de negociacion de los clientes:

Considerando que AyB Consulting sera una empresa nueva en el
mercado y que el precio es un factor altamente sensible para el mercado
meta, el poder de negociacion de los clientes sera medio. Esto se debe a
que, a pesar de que la empresa mantenga condiciones de precio, pago y
prestacién de servicio de calidad, el cliente puede tomar la decision de
contratar a la competencia. Por ello, es necesario ofertar una propuesta
de valor con alta diferenciacion y orientar las estrategias de precio y
formas de pago para que los servicios de consultoria resulten atractivos

para el segmento meta.
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Amenaza de productos sustitutos:

La oferta de productos sustitutos en el mercado esta conformada por los
servicios prestados por empresas que ofrecen cursos o capacitaciones
como la Universidad Andina Simoén Bolivar (Unversidad Andina Simon
Bolivar, 2019), Corporacién la Favorita (Revista Lideres, 2019), Escuela
Superior Politécnica del Litoral (Centro de Emprendedores de la ESPOL,
2019), la Agencia de promocion econdémica del Municipio de Quito
ConQuito (ConQuito, 2019) o la Camara de Turismo de Pichincha
CAPTUR (CAPACITUR, 2019). Esto causa que la amenaza de productos
sustitutos sea baja, dado que, si bien los servicios ofertados por las
empresas mencionadas anteriormente pueden ser considerados como un
producto sustituto para los servicios de AyB Consulting, estos servicios
estan enfocados a capacitar a los miembros del establecimiento en un
tema en especifico, mas no arealizar un analisis situacional de la empresa
o identificar oportunidades de cambio puntuales en el establecimiento. Por
tanto, AyB Consulting deberd comunicar por los medios adecuados los

factores diferenciadores.

Nuevos competidores en el mercado:

Se puede decir que la amenaza de nuevos competidores es media, debido
a que las barreras de entrada no son altas para la apertura de negocios
como AyB Consulting, si es que se considera el hecho de que constituir
una empresa de estas caracteristicas no implica una inversion elevada;
empero, para ingresar a competir en el mercado la empresa debera
generar una cartera de contactos en la industria, tanto para poder
conseguir nuevos clientes, como para poder tener una oferta interesante

de consultoria y asesoria externa por parte de expertos.



2.11. FODA

FORTALEZAS

Personal capacitado y especializado
en la industria de alimentos vy
bebidas.

Oferta de servicios especializada y
personalizada para cada cliente.
Precio de los servicios ajustados a
cada caso a tratarse.

Implementacion de tecnologia para el

seguimiento de resultados.

OPORTUNIDADES

Industria de alimentos y bebidas
creciente en Quito.

Posibilidad de ampliacion de
servicios (talleres ylo
capacitaciones).

Tendencias de consumo e innovacion de
oferta, sobre los que puede crearse

productos de consultoria.
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DEBILIDADES

Empresa nueva en el mercado.
Dependencia de servicios
subcontratados por parte de la
consultora.

Bajo poder de negociacion con

proveedores.

AMENAZAS

Inestabilidad econdémica del pais.
Bajas barreras de entrada para la
competencia.

Amenaza de productos sustitutos.
Presencia en el mercado de

consultores independientes.

2.12. Propuesta de valor/ ventaja competitiva

La propuesta de valor de AyB Consulting se basara en ofrecer los

servicios de consultoria de manera personalizada y adaptada a la

situacién del caso a tratar a través de paquetes ajustados al tamafio del

establecimiento, la categoria del mismo y de las necesidades de mejora

que el negocio tenga. Esto permitira que los precios sean ajustados a la

situacién y que sea el cliente quien pueda decidir los elementos del plan

de accion.
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3. CAPITULO lll- PLAN DE MARKETING

3.1. Analisis de mercado

Mercado potencial

El mercado potencial de AyB Consulting son las empresas dedicadas a la
oferta de servicios de alimentos y bebidas en la ciudad de Quito, que se
encuentren dentro de segunda, tercera y cuarta categoria de acuerdo al
catastro del MINTUR y que corresponden a cafeterias, restaurantes,
bares, discotecas, establecimientos méviles, plazas de comida y servicios
de catering. En congruencia con el tipo de servicio que brinda AyB
Consulting, los establecimientos del mercado potencial comprenden
empresas o0 emprendimientos con visibn de crecimiento y de
profesionalizacién, innovadoras y que busquen adaptarse a las nuevas
tendencias del mercado de alimentos y bebidas a nivel nacional, para

mejorar su rentabilidad y posicionamiento.

3.2. Poblacién y muestra

Para calcular el tamafo de la muestra, se tomd como poblacién objeto de
estudio al total de establecimientos que proveen servicios de alimentos y
bebidas en el Distrito Metropolitano de Quito registrados en el catastro del
Ministerio de Turismo a 2019: 3.408 establecimientos (MINTUR, 2019).

Debido al tipo de servicio que busca ofrecer la consultora, se considero
pertinente tomar en cuenta uUnicamente a los establecimientos de
alimentos y bebidas que correspondan a segunda (#1.505), tercera (#920)
y cuarta (#549) categoria (MINTUR, 2019). Esto da como resultado una

poblacion meta de 2.974 empresas.

Se aplicé un margen de error de 5%, lo que significa un indice de
confianza de 95% en la obtencion de resultados, que esta dentro de los
margenes aceptables para este tipo de investigacién. A continuacion, el

calculo del tamafo de la muestra, para el que se utilizdé la férmula
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desarrollada por el Departamento de Matematicas de la Universidad de
las Américas (2016):

N: Poblacion Meta
E: Margen de error

n: Muestra

~ N ~ 2.974
TTeWN-D+1 " =0,05)2(2.974— 1) + 1

n = 352

El total de la muestra calculada fue de 352 establecimientos a encuestar;
empero, por motivos de tiempo disponible para la investigacion y por
tratarse de un ejercicio académico, se aplicé un sondeo de opinion al 10%

de la muestra.

3.3. Analisis de resultados de investigacion de mercado

Cuantitativos:

El sondeo de opinién fue aplicado en dos sectores de la ciudad con alta
presencia de establecimientos de alimentos y bebidas (sector de la Real
Audiencia y el sector de la Plaza de Toros, entre el 22 de abril y el 9 de

mayo del 2019, obteniéndose los siguientes resultados.
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Figura 3: Resultados de sondeo de opinion.

De acuerdo a los resultados, el segmento de mercado objetivo esta
conformado en su mayoria por establecimientos que estan en una etapa
de crecimiento y de expansion a mas de una sucursal (3,5 afos en
promedio). Por otro lado, el 69% de los establecimientos estarian
dispuestos a contratar los servicios de AyB Consulting, ya que consideran

que el rendimiento de su negocio aun puede mejorar significativamente.

Sin embargo, solo el 31% de los establecimientos, es decir, la tercera
parte, ha contratado anteriormente los servicios de consultoria
profesional, lo cual indica que en el mercado el servicio de consultoria no
es percibido como necesario, por lo que AyB Consulting debera hacer
énfasis en la promocion. Cabe recalcar que los establecimientos que han
contratado en el pasado servicio de consultoria, afirmaron que los
resultados posteriores han sido positivos para sus negocios. Como dato

adicional, se obtuvo que el precio que se pago6 por dichas consultorias
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esta en un promedio de 2.300 USD, lo cual se ajusta a la propuesta hecha

por AyB consulting.

El 34% de los establecimientos consultados conocen a empresas de la
competencia directa, siendo Cusine Standard, Mundo Gourmet y Ducasse
360 las mas conocidas por los encuestados. Por tanto, las estrategias de
marketing que AyB Consulting aplicara deberan estar enfocadas a

generar un factor diferenciador respecto a estas 3 empresas.

En cuanto a la competencia indirecta, son mas conocidas la Camara de
Turismo y ConQuito. El 66% de los encuestados conoce sus servicios; sin
embargo, estas entidades se enfocan en apoyar al crecimiento de los
emprendimientos en la ciudad, lo cual puede significar una oportunidad
para AyB Consulting de crear una alianza estratégica y darse a conocer a

través de estas dos entidades.

El medio por el cual los establecimientos prefieren recibir informacion
acerca de servicios de consultoria es el correo electronico (41% de
preferencia), las redes sociales (23% de preferencia) y por referencias
personales (23% de preferencia). Estos medios deben ser tomados en

cuenta para las estrategias de comunicacion.

En cuanto a facilidades de pago, el 40% respondi6 que el crédito directo
seria la mejor opcion, mientras que el 20% sefiald que preferiria el uso de
tarjeta de crédito y 40% restante, podria ajustarse a cualquiera de las dos
facilidades de pago. Por tanto, la empresa debera establecer las dos
modalidades de crédito, y para el caso de crédito directo las condiciones,

de tal forma que se vea afectada su liquidez por cuentas por cobrar.

Se consulté a los duefios de establecimientos en cuanto al precio que
estarian dispuestos a pagar por el servicio mas basico de consultoria, el
cual debe rondar entre 1200 y los 1700 USD, segun el 65% de las
respuestas. En cuanto al precio que estarian dispuestos a pagar por
afadir un elemento mas al paquete basico, el 80% senald que este debe

estar entre 100 a 200 USD. El precio que esta dispuesto a pagar el 100%
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de los encuestados para ampliar la consultoria a otra sucursal de la
empresa esta entre el 500 a 700 USD. Esto debe ser considerado al
momento de definir los perfiles del cliente y el precio correspondiente para

cada uno.
Cualitativos:

Para la recopilacién de datos cualitativos se realiz6 dos encuestas a
expertos en consultoria. Renato Quezada, chef docente de la Universidad
Tecnoldgica Equinoccial y consultor gastrondémico, sefialdé que es
importante considerar que el mercado al cual se puede direccionar la
empresa de consultoria podria ser el de establecimientos de segunda
categoria para abajo, debido a que los establecimientos de primera
categoria o de lujo, por lo general, estan manejados por expertos en la
rama o por grupos empresariales con mucha experiencia, a quienes
probablemente no les resulte atractivo los servicios de una empresa de

consultoria nueva en el mercado.

De esta forma, el mercado de nuevos emprendimientos en alimentos y
bebidas si puede resultar un nicho con gran demanda, debido a que
muchos de estos emprendimientos se los hace de forma empirica y
pueden requerir asesoria en el proceso de creacién de la empresa.
También recalcé la importancia del seguimiento de los resultados de los
servicios prestados, del conocimiento de las nuevas tendencias del
mercado y la innovacion como factor diferenciador (Quezada, 2019).
Sandra Rodriguez, docente de la Universidad de las Ameéricas y
consultora privada, coincide en que el segmento adecuado para una
empresa de consultoria nueva en el mercado de alimentos y bebidas debe
enfocarse a establecimientos de segunda categoria o menor. Recalco la
importancia de tomar en cuenta la sensibilidad al precio que tienen estos
establecimientos y que es de vital importancia el valor agregado que se le

pueda dar a los servicios de consultoria (Rodriguez, 2019).



3.4. Perfil del cliente

Con base a la informacién cuantitativa y cualitativa analizada, se han

determinado 3 perfiles de clientes:

Tabla 1: Perfil del cliente: Establecimiento pequeno
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Tamano del establecimiento

Establecimiento Pequefio

Categoria e Tercera

e Cuarta

e (Categoria unica
Aforo 5 — 30 Pax

Numero de Sucursales

Segmento al que se dirige

Medio — Medio Alto

Tabla 2: Perfil del cliente: Establecimiento Mediano

Tamano del establecimiento

Establecimiento Mediano

Categoria e Segunda

e Tercera

e Cuarta

e (Categoria unica
Aforo 31 - 60 Pax
Numero de Sucursales e 102

Segmento al que se dirige

Medio — Medio Alto
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Tabla 3: Perfil del cliente: Establecimiento Mediano

Tamano del establecimiento Establecimiento Grande
Categoria e Segunda

e Tercera

e Cuarta

e (Categoria unica

Aforo + 60 Pax
Numero de Sucursales e 1,20mas
Segmento al que se dirige Medio — Medio Alto

3.5. Imagen corporativa

Marca y logo

CONSULTING

Figura 4: Logo AyB Consulting.
Slogan

“Lo haremos posible!”
Se ha decidido utilizar un imagotipo con colores sobrios (blanco, negro y
gris), los cuales reflejan sobriedad, elegancia, prestigio y claridad. El
proposito de utilizar un imagotipo es representar de forma clara y simple
el nombre de la empresa y la rama a la que va dirigida, a través del uso

de cubiertos dentro de la imagen.
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En cuanto al slogan, se busca comunicar el propésito de los servicios
prestados por AyB Consulting y del compromiso con los clientes y los

resultados de las consultorias.

3.6. Estrategias de producto / servicio

Producto Basico:

El producto basico comprende los elementos principales que aportan a
una solucién a los problemas que el cliente tiene y busca solventar

mediante el servicio contratado (Lovelock & Wirtz, 2015, pag. 84).

En el caso de AyB Consulting se centrara en una consultoria integral
personalizada para los establecimientos de alimentos y bebidas, que

comprende:

e Analisis situacional completo que permita disefiar un plan de accion
especifico y personalizado, a diferencia de la competencia que oferta.
un servicio estandarizado.

e Paquete basico de consultoria, que consta de 2 elementos fijos y 3
elementos que el cliente debe escoger, segun las necesidades

identificadas durante la evaluacion inicial.

El andlisis situacional y evaluacién integral de la empresa contemplara
todas las areas, tanto operativas como administrativas. Mediante
parametros se medira la eficiencia de cada area y se identificaran las
oportunidades de mejora en cada una de ellas. Una vez concluido el
analisis se procedera a presentar los resultados al cliente. Cabe recalcar
que la filosofia de trabajo de AyB Consulting sera la de “comunicar al
cliente lo necesita escuchar y no lo quiere escuchar”. La finalidad de esto
es que el cliente tenga un panorama completo y veridico sobre la situacion

de la empresa y pueda tomar las decisiones adecuadas.
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Una vez que el cliente haya visto los resultados del analisis inicial, podra
escoger los elementos que se incluiran en el plan de trabajo. El cliente
también tiene la posibilidad de escoger elementos extra que pueden ser
anadidos al plan de trabajo, por un costo adicional. Cada elemento sera
discutido con el cliente, aclarando la importancia del mismo vy
especificando cuales serian las medidas correctivas que deben ser

ejecutadas en cada area de la empresa.

A continuacion, se muestran los elementos del paquete basico de

consultoria propuesto por AyB Consulting.

Tabla 4: Elementos del paquete de consultoria

Elementos fijos

¢ Analisis situacional y evaluacion integral de la empresa.
e Seguimiento por 12 meses de los resultados, posterior a la
consultoria.

Elementos a escoger:

¢ Disefo del menu y levantamiento de recetas estandar.

e Costeo de recetas actuales.

Optimizacién en manejo de inventario y almacenamiento de
materia prima.

Optimizacién en manejo de costos.

Optimizacién del control financiero.

Capacitaciones al personal.

Asesoria en manejo de marketing y manejo de marca.

Una vez que el cliente apruebe el plan de trabajo presentado por AyB
Consulting, se procedera a ejecutar las medidas correctivas, junto con los

responsables de cada area de la empresa.
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Servicios complementarios:

Son actividades relacionadas con el producto principal que facilitan su uso
y ademas agregan valor a la experiencia del cliente (Lovelock & Wirtz,
2015, pag. 84). Dado esto, es fundamental que el producto base sea

acompafnado por los siguientes servicios complementarios:

e Canal telefonico directo para consultas (durante la consultoria).

e Seguimiento de los resultados de los cambios implementados luego la
consultoria (durante el primer afo).

e Listado de proveedores de materia prima recomendados, en caso de
que el cliente requiera cambiar sus proveedores.

e Listado de proveedores de servicios recomendados (servicios de
contabilidad, maquinaria y equipos, materia prima, entre otros), en
caso de que el cliente desee contratar nuevos proveedores de estos

servicios.

Proceso de Entrega

Dada la naturaleza del servicio y de los resultados que busca obtener, el
proceso de entrega se llevara a cabo mediante reuniones, sesiones de
entrega, presentacion de avances, implementacion de mejoras, entrega
de resultados y evaluacion de desempefio, directamente en las
instalaciones del cliente. Ademas, como se menciono antes, se abrira un
canal de comunicacion electronica para consultas o temas relacionados a

la consultoria.

3.7. Estrategias de plaza/distribucién
Configuracion de canal de distribucion

Dado que los servicios de consultoria se entregaran directamente al
consumidor final, se utilizara un sistema de distribucion directa (Lambin,
2009, pag. 371).
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El primer acercamiento del cliente con los servicios de AyB Consulting se

dara durante la etapa de busqueda de informacion por parte del cliente.

Con el fin de lograr este acercamiento, se utilizaran las siguientes tacticas:

3.8.

Venta directa de los servicios de consultoria mediante visitas a los
posibles clientes. Para las visitas realizadas a los clientes, se
llevara la papeleria e informacién necesarias, ademas de equipos
como computadores, proyector y parlantes.

Perfiles de redes sociales como Facebook, Instagram y pagina
Web, donde se publicara informacion relevante de sus servicios,
paquetes incluidos, costos, metodologia de trabajo, perfil de los
expertos por area y métodos de contactos con la empresa.

En el caso que el cliente desee mantener un contacto fuera de su
espacio de trabajo, se ofrecera la opcidén de una visita a las oficinas
de AyB Consulting, que cuentan con un espacio para reuniones
equipado con audio y video para presentaciones o0

videoconferencias, cafeteria, con capacidad para 8 personas.

Estrategias de promocion

La estrategia que se utilizara es la de aspiracion (pull), la cual enfoca los

esfuerzos de comunicacion en el consumidor final y busca crear una

lealtad de marca fuerte en los consumidores (Lambin, 2009, pag. 381).

Los medios que se utilizaran para promocionar los servicios de AyB

Consulting son los siguientes:
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Tabla 5: Estrategias de promocién

Publicidad

Publicidad impresa y papeleria, que sera entregada a
los establecimientos de posibles clientes durante las
visitas para venta directa, ademas de eventos,
convenciones o ferias relacionadas a la industria de
alimentos y bebidas.

Boca a boca por parte de los clientes satisfechos,
gracias a los logros conseguidos durante la consultoria.
Publicidad mediante informacion enviada por parte de
entidades como ConQuito, CAPTUR, MINTUR dado
que brindan apoyo e informacion a empresas del sector

turistico.

Promocion

de Ventas

Referidos por parte de los consultores externos
especializados y por parte de clientes, mediante los
medios que ellos consideren adecuados, otorgando

comisiones y descuentos para sus referidos.

Relaciones

Publicas

Publirreportajes en revistas o articulos de periddicos
que hablen acerca de la industria de alimentos y
bebidas como la revista Ekos, Lideres o Status UIO o
en publicaciones de entidades como ConQuito,
CAPTUR, MINTUR.

Marketing Directo

e Presencia en eventos, convenciones o ferias
relacionadas a la industria de alimentos y
bebidas.

¢ Informacion de los servicios a través de correo
electronico corporativo y a través de presencia
en redes sociales como Facebook e Instagram,

ademas de pagina web.
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3.9. Estrategias de precio
Establecimiento de precios basado en el valor

Conforme a los resultados obtenidos en la investigacion de mercado
(cuantitativa y cualitativa), se fijara un rango de precios adecuado para el
segmento al que AyB Consulting se dirige y para cada perfil de cliente.
Este rango de precios le permitira a la empresa poder adaptarse al tipo de
establecimiento del cliente, tomando en cuenta aspectos como su
categoria, ubicacién, segmento al que se dirige, rotacion del

establecimiento del cliente, su aforo y cantidad de sucursales.

Es necesario mencionar que se ha considerado la informacién actual
publicada por el MINTUR, donde se clasifica a los establecimientos desde
primera hasta cuarta categoria, dado que aun no se ha publicado
informacion del catastro con la clasificacibn especificada en el
Reglamento para Establecimientos de Alimentos y Bebidas aprobado en
el 2018.

Tabla 6: Precio - Perfil de cliente: Establecimiento Pequeino

Paquete Basico de Consultoria 1250.00 USD

Elemento Extra 150.00 USD

Ampliacién a otra sucursal NA

Tabla 7: Precio - Perfil de cliente: Establecimiento Mediano

Paquete Basico de Consultoria 1400.00 USD

Elemento Extra 170.00 USD

Ampliacién a otra sucursal 600.00 USD
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Tabla 8: Precio - Perfil de cliente: Establecimiento Grande

Paquete Basico de Consultoria 1700.00 USD

Elemento Extra 200.00 USD

Ampliacién a otra sucursal 700.00 USD

3.10. Estrategias de personal

Como estrategias de personal se utilizara un plan de gestion de recursos

humanos con los siguientes elementos:

Analisis de puestos: identificar las necesidades de cada puesto de

trabajo y las habilidades y conocimientos requeridos para ejecutarlas.

Proceso de reclutamiento: realizar una busqueda en bolsas de empleos
de candidatos que cumplan con el perfil adecuado para cada puesto. Se

tomara especial atencion a la experiencia en la rama.

Seleccion de personal: Elegir al candidato adecuado, luego de realizar
entrevistas a todos los candidatos que cumplen con el perfil, donde se
busca identificar sus conocimientos, destrezas, habilidades y otras

aptitudes.

Capacitacion: Se busca mejorar y ampliar los conocimientos y destrezas
propias de la administracion de un establecimiento de alimentos y bebidas
mediante 2 capacitaciones al afio, donde se tomaran en cuenta los casos
que se hayan presentado con los clientes y las mejoras que deban

realizarse en los servicios.

Incentivos: Otorgar comisiones de un 10%, en caso de generar una venta
de consultoria. Para consultores externos se ha pensado un plan de
comisiones de un 10% en una venta directa de consultoria y de un 3%

para referidos que se conviertan en ventas concretada.

Evaluacion: Evaluar periédicamente el servicio prestado por los

colaboradores de AyB Consulting, asi como el de los consultores



35

externos, después de cada consultoria prestada. Las evaluaciones
desarrollar el plan de capacitaciones, mencionado

permitiran
anteriormente.

Desarrollo profesional: Se busca que, mediante las capacitaciones y las
evaluaciones el personal de AyB Consulting pueda ascender dentro de la
empresa. Esto debe venir de la mano con el aumento de clientes de la
empresa y con el objetivo de expansién a las principales ciudades del

pais.
4. CAPITULO IV- PLAN OPERATIVO

4.1. Estrategia de Operacion

Estrategia orientada al proceso
El negocio aplicara la estrategia orientada al proceso, que implica una

estructura por areas o departamentos, de tal forma, la que permitira

organizar los servicios de la empresa poniendo especial énfasis en los

que el servicio ofertado sea flexible para poder adaptarse y personalizarse
de acuerdo a la situacion del cliente (Bayon & Maritn, 2010). Esto también
exige que el personal este altamente capacitado y sepa direccionar los

procesos al resultado deseado.

4.2. Localizacion
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Figura 5: Localizacion de AyB Consulting.
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AyB Consulting utilizara los servicios de espacios para CoWorking, tanto
para sus oficinas, como para salas de reuniones. Se utilizara el espacio
de Impagqto ubicado en la avenida Republica del Salvador 406 y la Moscu,
en el sector de la Carolina. Se escogi6 esta ubicacién debido a que es un
lugar céntrico, en la zona norte de la ciudad de Quito. Es de facil acceso
desde varios puntos de la ciudad y cerca de entidades financieras,

municipales y privadas, relacionadas al giro de negocio.

Ademas, el tipo de produccion sera para el mercado, dado que de esta
forma se tomara la decision de produccion, la cantidad, calidad y en qué
momento, en funcion de las expectativas de ventas (Bayén & Maritn,
2010, pag. 126).

4.3. Capacidad Instalada

Por el tipo de servicios que ofrece AyB Consulting, inicialmente podra
cubrir un maximo de 4 consultorias simultaneas, dependiendo de la
situacién del establecimiento del cliente, de las medidas correctivas que
se deban llevar a cabo y de la necesidad de consulta externa

especializada.

4.4. Distribucion Espacial y Necesidades de Equipamiento

El equipamiento requerido para las oficinas de AyB Consulting esta

conformado en general por equipos de oficina como:

Tabla 9: Necesidades de Equipamiento

CANT. ITEM

2 Computadores

2 Teléfonos moviles
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A continuacion, se muestra la distribucion de la oficina de coworking. AyB
Consulting utilizara uno de los espacios de trabajo y tendra acceso a las
salas de reuniones, en caso de que sea necesaria una reunién con

clientes en otro espacio fuera del establecimiento del cliente.
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Figura 6: Distribucion espacial — oficina coworking. Tomado de Google Images

4.5. Diagrama de Flujo de Operaciones

Mediante el siguiente Blueprint se describen los procesos a llevarse a

cabo durante el servicio de AyB Consulting
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Figura 7: Diagrama de flujo de operaciones.
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4.6. Politica de Calidad

Con el proposito de mantener calidad y la eficiencia de los servicios
prestados y mejorar continuamente los procesos AyB Consulting, se ha

desarrollado una politica de calidad basada en los siguientes objetivos:

¢ Mantener un nivel de satisfaccion por parte del cliente de un 100%

¢ Capacitacion periddica al personal, tomando en cuenta los resultados
obtenidos y los casos que vayan presentandose con los clientes.

e Puntualidad en el cumplimiento del calendario de trabajo de cada
consultoria.

e Evaluacién mensual de los proveedores de servicios recomendados a
los clientes.

e Evaluacion del desempeio de AyB Consulting y de los consultores

externos especializados luego de cada consultoria realizada.

5. CAPITULO V- PLAN FINANCIERO

5.1. Inversion inicial

La inversion inicial se la realizara sin financiamiento externo a la empresa.
Esto da como resultado una inversiéon de 8.053,20 USD por cada

accionista. El capital esta conformado de la siguiente manera:

Tabla 10: Inversion inicial AyB Consulting

Inversion Valor % Financiamiento Valor %
Activos Fijos ] 1.610,00 10% Préstamo Bancario 0%
Gastos preoperacionales % 9.035,70 BE%

Capital de Trabajo 5 546070 3% Aporte de Accionistas ¥ 1610640 100%
Total $ 16.106,40 100% Total $ 16.10640| 100%
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5.2. Estructura de costos fijos y variables

Para establecer los costos fijos, se han tomado en cuenta los gastos
administrativos, gastos generales y pago de permisos de funcionamiento
y patentes. Se ha hecho una proyeccion para los préximos 5 anos,
detallados a continuacion:

Tabla 11: Gastos administrativos AyB Consulting

SUB-

DESGLOSE ABR-JUN JULSEP OCT-DIC TOTAL1ER

ANO
Gerente s 3503|s 3503|s  3s03|§ 35035 1404|s 14127 (S 14127 (3 14127 |5 14127
Asistente s 1957|s 19573 1957 |3 19573  7820|s 7o7s|s 7978 7978 (3 7978

Total Gastos Administrativos

3
5461 |5 5461 |5 5461 |5 5461]|% 21843]|s 22105]% 22105 |5 221 $ 22105

Tabla 12: Gastos generales AyB Consulting

DESGLOSE JULSEP  OCTDIC
COWORKING - IMPAQTO 5 7515 758 75| % TEl S 008 306 | % 32| % M8 | s 325
PUBLICIDAD 3 300 % 300 % 300 (3 3000 12005 12243 124835 1273|3F 1298
DEPRECIACION $ 597 | & 597 | § 417 | 8 3
Total Gastos Generales 13 35| % 35| s 375 |'§ 375|% 2097|% 2127 |% 1977|§% 1582|F 1624

Tabla 13: Patentes y permisos de funcionamiento AyB Consulting

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Licencia Anual de Funcionamiento 120 132 145 160 176
Patente Municipal ¥ Uso del suelo 15 17 18 20 22
Permiso de Bomberos 130 143 157 173 190
Total impuestos anuales 265 2492 321 353 388

5.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo se obtuvo tomando en cuenta el gasto administrativo,

proyectado para los 3 primeros meses de operacién de la empresa.



Tabla 14: Capital de trabajo de AyB Consulting

COSTO DE OPERACION PROMEDIO CON
PROYECCION A 3 MESES $ 5.460,70

CAPITAL DE TRABAJO

5.4. Presupuesto de némina proyectado a 5 afos
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Para el calculo de gastos administrativos, se ha tomado en consideracién

los beneficios de ley para cada empleado y se han proyectado los gastos

de némina a 5 anos.

Tabla 15: Némina y beneficios de ley de AyB Consulting

IESS EMP SUELDO
DESCRIPCION SUELDD
3,45% NETO-MES
Gerants 800 T8 T4
Asistenie 442 42 400
BENEFICIOS DE LEY
T
Fondo Res 13wo. Tdmio. Vacacion I SUBTOTAL| TOTAL AP PATRO
Annual 100% AL 31 DE DIC] MENSUAL 11,15%
500 @00 181 333 1,854 183 55
442 332 1681 184 1118 112 43




Tabla 16: Némina proyectada a 5 anos — AyB Consulting

Afo 1

Afio 2

Ano 3

Ano 4

Afo 5

5.5.

4

—

GASTOBRUTO| . o GASTO TOTAL GASTO
MENSUALX | o o cos | MENSUALPOR | 1pimesTrAL POR
EMPLEADO EMPLEADO CATERGORIA

1.003 165 1.168 3.503
561 91 652 1.957

Totales $1.820,23 $5.460,70

GASTOBRUTO| . o GASTO TOTAL GASTO
MENSUALX | /ot o | MENSUALPOR | trimesTRAL POR
EMPLEADO EMPLEADO CATERGORIA

1.012 165 1.177 3.532
574 91 665 1.994

Totales $1.842,05 $5.526,16

GASTOBRUTO| /oo GASTO TOTAL L
MENSUALX | _ ot oo | MENSUALPOR | tpimesTRAL POR
EMPLEADO EMPLEADO CATERGORIA

1.012 165 1.177 3.532
574 91 665 1.994

Totales $1.842,05 $5.526,15

GASTOBRUTO| . o0 GASTO TOTAL GASTO
MENSUALX | ' ot | MENSUALPOR | trimesTRAL POR
EMPLEADO EMPLEADO ChTEohiA

1.012 165 1.177 3.532
574 91 665 1.994

Totales $1.842,05 $5.526,15

GASTOBRUTO| oo GASTO TOTAL SAsEe
MENSUALX | o oo oo | MENSUALPOR | trimesTRAL POR

EMPLEADO EMPLEADO et
1.012 165 1.177 3.532
574 91 665 1.994
Totales $1.842,05 $5.526,15

Establecimiento de precios

Para poder establecer los precios de cada paquete (establecimiento

pequeio, mediano y grande), se designdé un costo por hora de cada
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empleado de la empresa y se calculo el numero de horas requeridas para
De

administrativos y operativos. Los precios se encuentran en el rango

cada consultoria. igual forma de distribuyeron los costos

obtenido mediante el sondeo de opinion.

Tabla 17: Fijacion de precios: Establecimiento pequefio

PRECIO CONSULTORIA ESTABLECIMIENTO PEQUENO

L _Costos Administrativos. |
Meses de trabajo requerido K}
Prom. de horas requeridas 74
Nomina Sueldo Mensual  Costo x Hora s Total
requeridas
Gerente 3 1.167 82 6,13 74 % 45545
Agistente 3 B52 42 342 74 5 25444
Total| §

Coworking [ 75,00 3 0,13 $ 2925
Meses de % de tiempo
requernido
Publicidad 5 200,00 3 0,13 ] 78,00
) Total| § 78,00 |
| CA= $ B17.14]
| Costos operativos |
Varios Costo Meses # pax Total
Transporte 5 50,00 3 0,13 b 19,50
Papeleria % 10,00 3 0,13 b 3,90
Consultor Externc 5 300,00 ] 0 $ -
| L= 5 43,40]
|C. TOTAL § 840,54]
Utilidad 65%
$ 546,35
A
5 166,43
|P.V.P. TOTAL= | § 1.553,32]




Tabla 18: Fijacion de precios: Establecimiento mediano

PRECIO CONSULTORIA ESTABLECIMIENTO MEDIANO

Costos Administrativos |

Meses de frabajo requerido
Prom. de horas requeridas

Sueldo Mensual Costo x Hora

5

700,69

Total

5 39145

1 14

120,00 |
120,00
| CA= 3 1.25?.,14'
[ Costos operativos ]
Varios Costo # dias # pax Total
Transporte 5 50,00 3 02 $ 30,00
Papelena b 10,00 3 02 ] 6,00
Consultor Extemno 3 300,00 0 0 ¥ 300,00
| CO= $ 336,00]
[EToTAL % 1.503,14]
Litilidad (30%:)
5 77,94
VA (053
§ 248,53

FUBTOTAr T 37231057
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Tabla 19: Fijacion de precios: Establecimiento grande

PRECIO CONSULTORIA ESTABLECIMIENTO GRANDE

[ Costos Adminisirativos |

Meases de trabajo requerido
Prom. de horas requeridas

Sueldo Mensual Costo x Hora

Gerente 5 1.167 &2 5,13 143 5 875,86
Asistente 5 652,42 342 143 _I 5 480,21
Total] $ 136517

Publicidad b 200,00 3 0,25 1% 15000
Total]l § 150,00
| CA= $ 1.671,42]
[ Costos operativos |
Varios Costo # dias # pax Total
Transporte 5 50,00 3 D25 5 750
Papeleria 3 10,00 3 025 3 750
Consulior Externo 5 400,00 0 a $ 40000
TOTAL 5 60,00
| CO= § 445,00]
[cT0TAL $ 2.016,42]
Litiliclad [30%:}
5 604,93
WA [0%)
3 314,56
[EUBTGTAL [ T 203501

5.6. Proyeccioén de ventas a 5 afos
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La proyecciéon de ventas estda fundamentada en la investigacién de

mercado, utilizando la informacién cuantitativa y cualitativa recopilada

durante la misma. Es importante mencionar que se han proyectado las

ventas en el numero de clientes maximo segun la capacidad instalada y

segun la informacién otorgada por los expertos entrevistados. Una
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consultoria en promedio dura entre 3 a 4 meses y la capacidad instalada
es de 4 consultorias simultaneas para poder gestionar un control
adecuado. Esto da como resultado un total de 12 consultorias anuales, es
por esto por lo que durante el primer afio se planted un maximo de 9

consultorias.

Tabla 19: Proyeccion de ventas — 5 afios

PROYECCION DE VENTAS - AYB CONSULTING

PAQUETES ENE FEB [ ABR MAY JUH JuL AGOS SEP. oCT HOV DiC TOT.
CONSULTORIA EST. PEQUERO 1 1 2
CONSULTORIA EST. MEDIANO 1 1 1 3
CONSULTORIA EST. GRANDE 1 1 1 1 4
TOTAL = F3 1 1 1 1 1 = 1 1 = = 9
INGRESOS TOTALES

PAQUETES DE CONSULTORIA ENEMAR ABRJUN JUL-SEP OCT-DIC SET&';L AfiO 2 Al 3 A0 4 AlOS

CONSULTORIA EST. PEQUERO 1 z 220 z

CONSULTORIA EST. MEDIANO 1 2 3 330

CONSULTORIA EST. GRANDE 2 - 1 1 4 44D = 5 5

TOTAL PAGUETES 3] 3] 2] 1 5 10 1 12 13

Precia por servicio
(Expresado cn Dolares)

SUB-TOTAL
1ER ANO

PAQUETES DE CONSULTORIA ABR-JUN JUL-SEP OCT-DIC

CONSULTORIA EST. PEQUENO 1.585 1.585 1.585 1.585 1.627 1.660 1.693 1727

CONSULTORIA EST. MEDIANO 2370 2370 2370 2370 2418 2486 2515 2566

CONSULTORIA EST. GRANDE 3.059 3.058 3.059 3.058 .05 3.120 3.183 3.247 3.311

TOTAL 7.025 | 7.025 7025 7.025 T.025 T.185 7.308 7.455 7.604 |
INGRESOS TOTALES

(CANTIDAD * PRECIO)
(Expresado en Dolarcs)

PAQUETES DE CONSULTORIA ABR-JUN ocroic SUBTOML - afio2  alio3  Afio4

CONSULTORIA EST. PEQUENO | 5 s 1595]5 1595 |§ §  3180|5 3579|5 4016|5 4508|5 5056
CONSULTORIA EST. MEDIANO 3 2370 | § 4741 |3 - 3 ~ 3 T 113 7978 | § 8952 |s 10044 (5 11.2680
CONSULTORIA EST. GRANDE s 6i19ls - 3ose s 3pss|s 12237 |s 137 |s 1s4ps|s i72es|s teas:
Total In T T 45|35 co|3 46545 J.059|8 22538|8 75068]5 26973|8 37.695]8 I57i8

5.7. Estado de situacion Inicial

Para la realizacién del estado de situacion inicial se tomaron en cuenta la
inversion inicial en activos fijos para la empresa, gastos preoperacionales

y el capital de trabajo.

Tabla 20: Estado de situacion inicial AyB Consulting

L omos PR casvos  PRRNRTERY

ACTIVOS FIJOS $ 1.610,0 |PRESTAMO BANCARIO | § -

GASTOS PREOPERACIONALES | § 9.035,7 PATRIMONIO

CAPITAL TRABAJO $ 5.460,7 |CAPITAL SOCIAL $ 16.106,40
TOTAL ACTIVO $ 16.106,4 $ 16.106,40
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5.8. Estado de pérdidas y ganancias.

El estado de pérdidas y ganancias muestra detalladamente los resultados
obtenidos por la empresa durante los primeros 5 afos, en funcion de la
utilidad que se puede obtener. Dadas las proyecciones de ventas, los dos

primeros anos se reflejan pérdidas.

Tabla 21: Estado de pérdidas y ganancias - AyB Consulting

() U1S : ) D20 . ) | x L U ¥ () )
INGRESOS | $ 225383285 2528800 | $ 28.373,13 | § 3183466 | $ 3571848
Gastos 3 27039265 2770340 % 27971199 2805318 5 28.608,79
s (4.500,94)| § (2415,41)| $ 401,94 | $ 378147 8 7.109,70
impuestos s sl ) fal, 109,
Impuesto a la renta $ (531,39)] $ 8843 | $ 831,02 $ 1564,13
Utilidad operativa | $ (4.500,94) § (1.884,02)] $ 31351 § 554955 & 5545 56
15% utilidad de
Fimesi $ (282,60)| $ 4703 | $ 44243 | § 831,83
UTILIDAD NETA | $ (4500.94) § (1.601.41) $ 266,49 | $ 2507.12] 471373

5.9. Flujo de caja

A continuacion, se reflejan las entradas y salidas de efectivo en la
empresa durante los 5 primeros afios. Se han tomado en cuenta las

proyecciones de ingresos y los costos y gastos generados por la empresa.

Tabla 22: Flujo de Efectivo — AyB Consulting

RUBROS Afoo SUBTOTAL 552  Afl03  ANO4  AROS
DEPRECIACION 597 597 417
INGRESOS
CONSULTORE}\ EST. PEQUERNO 3.190 3.578 4016 4.508 5056
CONSULTORIA EST. MEDIAMO 7m 7978 8.952 10.044 11.269
CONSULTORIA EST. GRANDE 12.237 13.730 15.405 17.285 19.393
TOTAL INGRESOS 22538 25.288 28373 31.835 35718
EGRESOS
COSTOS VARIABLES TOTALES 2.835 3181 3.569 4.004 4493
GASTOS ADMINISTRATIVOS (personal) 21.843 22105 22105 22105 22105
GASTOS GENERALES 2097 2127 1977 1.592 1.624
PAGO DE IMPUESTOS 265 292 321 353 358
IMPREVISTOS (.005%) 113 126 142 159 179
TOTAL EGRESOS & 28113
FLUJO NETO ANTES DE PARTICIPACION (4.01 ?,J (1.9451 677  3.622 6.931
|| mﬂ
FLUJO NETO ANTES DE IR 3. 4141 . 5531 3.079 5.891
— _
FLUJO NETO (2 SﬁJ} . 2991 449 2402 4,505
DEPRECIACION 597 597 417 - -
INGRESOS NO OPERACIONALES
APORTES DE ACCIONISTAS 16.106
PRESTAMO BAMCARIO -
TOTAL INGRESDS NO OPERACIONALES 16.106 - - -
EGRESOS NO OPERACIONALES
ADQUISICION DE ACTIVOS DE OFICINA 1610
GASTOS PRECPERACIONALES 5038
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES PRESTAMO BAMCARIC - -
CAPITAL PRESTAMO BANCARIO - - -
E. TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 10.646 - - -
O NO OP O O(D



5.10. Punto de Equilibrio

Utilizando la férmula para la obtencion del

unidades), se obtuvo el siguiente resultado, considerando los costos fijos

variables y los costos y precios promedio. Cabe recalcar que la formula

sefala un numero de clientes que excede la

empresa.

Tabla 23: Punto de Equilibrio — AyB Consulting

punto de equilibrio (en

capacidad instalada de la

PE=CF/(PvX-PpX)

Gasto Fijo (costo fijo) 24.204
Costos Variables 2.835
Precio Promedio 2.342
costo promedio 1.531
Punto de equilibrio -

5.11. Evaluacion de rentabilidad

Mediante las formulas para la obtencién del VAN y del TIR se obtuvo los

siguientes resultados:

Tabla 24: Indicadores VAN y TIR

VALOR PRESENTE NETO

ANOS VALORES
ANO D (16.106)
ANO 1 |- 2.066,58
ANO 2 |- 692,69
ANO 3 865,35
ANO 4 2.401,58
ANO 5 4.595,32
T 513.229,42
TIR -18,37%

Es importante mencionar que ambos indicadores demuestran que, en

base al volumen de ventas estimado, la opera

rentable.

cion de la empresa no es




48

6. Conclusiones

En base al analisis financiero realizado se concluye que la creacién de una
empresa consultora para establecimientos de alimentos y bebidas no es
rentable. Los estados financieros junto con los indicadores VAN y TIR indican
que el proyecto no es rentable, tomando en cuenta el volumen de ventas
planteado. Si bien la cantidad de establecimientos de alimentos y bebidas en el
D.M. Quito permitiria una captacion del mercado mas alta que la planteada en
este proyecto, es importante tomar en cuenta la capacidad instalada de la
empresa (4 consultorias simultaneas), la cual esta enfocada a poder brindar un
servicio de calidad y poder tener el control sobre las diferentes etapas del
servicio. Debido a esto, proyectar el volumen de ventas como el que propone el
punto de equilibrio (30 clientes), seria algo poco realista al momento de la

prestaciéon del servicio.

Por otra parte, hay que destacar que el mercado al cual busca dirigirse la
empresa es altamente sensible al precio, debido a la percepcién que tiene el
potencial cliente. Los servicios de consultoria en este segmento todavia son

vistos como un gasto para el establecimiento, mas no como una inversion.

Adicionalmente, la contratacion de servicios de consultoria no se la realiza de
forma continua y periédica por parte del mismo cliente. Una vez que el cliente
accede a estos servicios, el periodo de tiempo que puede transcurrir para una
nueva contratacion es de alrededor de 3 afios. Por este motivo, una vez que se
logra captar un cliente, la fidelizacion del cliente va enfocada a generar una
recomendacion favorable boca a boca, mas no que el cliente vuelva a contratar

una nueva consultoria a corto plazo.

Hay también que considerar que la creacidn de una empresa con las
caracteristicas de AyB Consulting resulta un proyecto con altos costos fijos, lo
cual obliga a tener un mayor volumen de ventas. Esta es una de las razones por
las cuales las empresas de la competencia han optado por manejar proyectos
similares como servicios prestados por una persona natural y no como una

persona juridica.
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Anexo 1: Cuestionario utilizado para investigacion de mercado

Con el propésito de conocer las oportunidades en el mercado para la oferta
de los servicios de consultoria profesional para establecimientos de

alimentos y bebidas, pedimos su colaboracién con la siguiente encuesta.
Marque con una X o llene el espacio con su respuesta, segun sea el caso.
Muchas gracias por su colaboracién.

Anos de funcionamiento: ................. afnos

Numero de sucursales: .....................

Numero de socios de la empresa: ..................

Numero de empleados: ...............

Capacidad del establecimiento: ...................

Dias de atencion: De ..............cccooeiiini. A i
Horarios de atencién: De ....... h....... a...... h.......

Horas de mayor afluencia de clientes: ...
Dias de mayor afluencia: ...........ccooiiiiiii e,
Meses de mayor afluencia: ..o,
Segmento de mercado al que se dirige: .......ccoviieiiiiiiiiii

La empresa cuenta solo con gerente o con gerente y administracion:

1. Califique del 1 al 10, segun su criterio, el rendimiento de su

establecimiento desde el inicio del negocio hasta la actualidad.

10 20 30 40 s0 eO 70 80O 90O 100

2. ¢En algin momento solicité asesoria / consultoria profesional de

expertos en la industria o de alguna empresa?

Si O sPorqué motivo? ......ccoovviiiiiiiieeie e

No O



3. En caso de que la respuesta anterior haya sido afirmativa, ¢ cual fue

el costo de la asesoria / consultoria?

4. ;Ha recibido informacion acerca de los servicios de asesoria,
consultoria o capacitaciones brindados por las siguientes entidades

0 empresas?

[ Ducasse 360 [ Mi Restaurante
[1 Mundo Gourmet [1 ConQuito

[1 Cusine Standard [1 Captur

Otro ¢ CUALTY ..

5. ¢Por qué medio se enteré de ellas?

[] Redes sociales ¢ CUAIES? .......cuiinieiiiiii e
[1 Estaciones de radio ¢CUAIES? .........cvivieiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee
[1 Canales de television ¢cUdles? ...........cccovviiiiiiiiiiiiiiiieen,
L1 Periodicos ¢, CUAIES? .......oveieieeieee e,

[0 Referencias

Otro ¢ CUALY: o

6. ¢Ha contratado los servicios de alguna de ellas?

Si O G(Enquéaspecto? ......cooviieniiniieiiiieiieeee e

No O



7. ¢Sub contrata alguno de los siguientes servicios para su empresa?

Administracién general
Contabilidad
Marketing y ventas

Control de calidad

O 000

Capacitacion para el personal

Otro ¢ CUAI?: Lo,
PO QUE? L.

8. ¢Considera que su negocio podria mejorar actualmente en alguno

de estos aspectos? Senale las opciones que considere.

Calidad del producto

Calidad en el servicio
Relacién con proveedores
Manejo de marketing y ventas
Control de calidad

Control de costos

Manejo de inventario
Almacenamiento de producto
Manejo financiero
Contabilidad

Capacitaciones a personal

Otro ¢CUAl? ...,

OooooocoooQgaodd

Se abrird en Quito una empresa de consultoria para establecimientos de
alimentos y bebidas, que brindara asesoria profesional para nuevos
emprendimientos y para empresas ya establecidas, con el fin de mejorar los
resultados y potenciar cualquier area del establecimiento, a nivel operativo y

administrativo.



9. Si usted contratara un servicio de consultoria, ¢ qué caracteristicas

deberia tener el servicio?

OO o0od

O O

Consultoria directa en su establecimiento
Paquetes de asesoria personalizados a su negocio
Canal directo 24/7 para consultas (durante la consultoria)

Seguimiento de los resultados de los cambios implementados
luego la consultoria

Listado de proveedores de materia prima recomendados

Listado de proveedores de servicios recomendados

Otro ¢ CUAI? ..

10.;,Cual de las siguientes facilidades de pago le resultan mas

convenientes?

[1 Tarjeta de crédito
[] Crédito directo

11.EIl paquete basico de consultoria propuesta consta de 2 elementos

fijos y 3 elementos que el cliente debe escoger, segun las

necesidades de la empresa.

Elementos fijos:

Analisis y evaluacion integral de la empresa
Seguimiento por 2 meses de los resultados, posterior a la
consultoria.

Elementos a escoger:

Disefio del menu y levantamiento de recetas estandar

Costeo de recetas actuales

Optimizacion en manejo de inventario y almacenamiento de
materia prima

Optimizacion en manejo de costos

Optimizacion del control financiero

Capacitaciones al personal

Asesoria en manejo de marketing y manejo de marca

¢ Cual considera usted que es un rango de precios razonable para el

paquete basico de consultoria para su establecimiento?



L1 De 1000 USD a 1200 USD
L1 De 1200 USD a 1500 USD
L1 De 1500 USD a 1700 USD
L1 De 1700 USD a 2000 USD

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un elemento mas que agregue al
paquete basico de asesoria?

[1 De 50 USD a 100 USD

(] De 100 USD a 150 USD

L] De 150 USD a 200 USD

Si la empresa cuenta con mas de una sucursal, ¢ Cuanto estaria dispuesto
a pagar por extender la consultoria a una sucursal mas?

[1 De 400 USD a 500 USD

[1 De 500 USD a 600 USD

[] De 600 USD a 700 USD

12.Considerando lo que incluye el paquete basico de consultoria, ¢le
interesaria contratar consultoria profesional para mejorar alguno de
los aspectos del manejo y los resultados de su establecimiento?
Si O
No O



Anexo 2: Resultados cuantitativos de la investigacion de mercados.

1. Califique del 1 al 10, segun su

2. ¢ En algun momento solicitd
criterio, el rendimiento de su asesoria / consultoria profesional de
establecimiento desde el inicio del expertos en la industria o de alguna
negocio hasta la actualidad. empresa?

"9 m8 7 m6 m5

=S| = NO

3. En caso de que la respuesta

4. i Ha recibido informacion acerca de los
anterior haya sido afirmativa, ¢ cual servicios de asesoria, consultoria o
fue el costo de la asesoria/ capacitaciones brindados por las
consultoria?

siguientes entidades o empresas?
= PROMEDIO: 2300 USD = Ducasse 360 = Mundo Gourmet
= Cusine Estandar = Mi restaurante

= ConQuito = CAPTUR

Lo
<

%




5. ¢ Por qué medio se enteré de ellas? 6. ¢ Ha contratado los servicios de
alguna de ellas?

= Redes Sociales = Radio

L L =Si = No
= Television m Periédico
= Referencias = Correo Electronico

0%

7. ¢ Sub contrata alguno de los 10. ¢ Cual de las siguientes facilidades
siguientes servicios para su empresa? de pago le resultan mas convenientes?
= Contabilidad = Marketing y Ventas = Tarjeta de Crédito = Crédito Directo = Ambas

= Capacitacion

O &



11.1. ¢ Cual considera usted que es un
rango de precios razonable para el
paquete basico de consultoria para su
establecimiento?

= 1000 - 1200 = 1200 - 1500

= 1500 - 1700 = 1700 - 2000

D

11.3. Sila empresa cuenta con mas de
una sucursal, ¢ Cuanto estaria
dispuesto a pagar por extender la
consultoria a una sucursal mas?

= 400-500 =500-600 =600-700

0%

11.2. 4 Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un elemento mas que
agregue al paquete basico de
asesoria?

=50-100 =100-150 =150-200

12. Considerando lo que incluye el
paquete basico de consultoria, ¢le
interesaria contratar consultoria
profesional para mejorar alguno de los
aspectos del manejo y los resultados de
su establecimiento?

=S| = NO

.
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