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RESUMEN

Diariamente se realizan varias actividades referentes al trabajo y demas
obligaciones y es importante darse un tiempo para relajarse y disfrutar de un
momento ameno, realizando una actividad recreacional o simplemente tomando

un café con amigos.

El Centro Recreacional Cristiano para Jovenes ofrece una alternativa de
diversion, para que todo aquel que quiera disfrutar de un momento en compainiia
de amigos y de un buen café o comida, musica en vivo, karaoke y juegos como
billar, futbolin y pin pon.

Ademas, el negocio ofrece a sus clientes clases recreacionales artisticas como
danza, musica, teatro, habilidades manuales, para que puedan disfrutar del arte
como una forma de expresiéon profunda de su ser con el medio que los rodea.
Esta organizacion tiene el firme propodsito de promover el arte como un medio
de adoracién a Dios y a través de los talentos de los jévenes dar un mensaje
positivo a la comunidad.

Después de un completo analisis de mercado, se pudo obtener como como
conclusion que, el presente plan de negocio es favorable comercialmente,

financieramente rentable y tiene aceptacion por parte del mercado.
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ABSTRACT

Daily people work and make routine activities and do not have time to enjoy and
it is very important to have time to do something relaxing or just drinking a coffee

with friends.

The Christian Recreation Center offers an atractive alternative to enjoy yourself
with friens, drinking a coffe, listenig music, singing in the karaoke or playing

some games like mini football, pool and ping pong.

Also, the business offers to their costumers, classes of art like dance, music,
theater, and manual skills, in order they can enjoy the art as a deep way to
express themselves. This organization has a firm commitment to promove the
art like a way to praise God and through the talents share a positive message to

people.

After full market analysis, can be obteined as a conclusion that this business
plan is commercially positive, financially profitable and people likes the idea.
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1. ASPECTOS GENERALES

1.1 Aspectos Generales

1.1.1 Antecedentes

‘La recreacion hace referencia a cualquier actividad que involucre la
participacion activa o pasiva de los individuos y su finalidad es proporcionar
diversion, relajacion o descanso de las actividades rutinarias, ya sea por
entretenimiento o para disminuir las tensiones. La idea basica de la recreacion
es permitir a cada uno encontrar lo que mas placer le genera, haciendo de la
actividad realizada, la mejor experiencia. Este tipo de actividades desarrollan el
potencial creativo de las personas y ayudan a la integracion de los individuos al
grupo, proporcionando oportunidades para un desarrollo integral como seres

humanos.

Las artes son consideradas como instrumentos de recreacién, ya que
contribuyen a la correcta formacion de la autoestima y las relaciones
interpersonales a través de los distintos tipos de comunicacion. Es por eso que
el Centro Recreacional Cristiano para Jbévenes busca ser un lugar que
contribuya a que los jévenes se desarrollen sus talentos, a través de la
formacion artistica, basada en principios cristianos para el servicio de Dios. Los
cursos que se ofrecerian principalmente son musica, danza, teatro vy
habilidades manuales, todos estos recursos, como artes que dotan de
dinamismo al individuo, fortaleciendo su capacidad de expresion para si mismo
y para el entorno en el que se desenvuelven.” (Mishelle Flores, 2013)

Este negocio también pretende ser un lugar de sano esparcimiento al brindar
un espacio de cafeteria y area de juegos varios para satisfacer de mejor

manera a los potenciales clientes.

Con este negocio se intenta promover un concepto diferente de
entretenimiento, incentivando la sana diversion y fomentando el arte.



1.1.2 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para determinar la viabilidad de la creacion de un
Centro Recreacional Cristiano para Jovenes en la ciudad de Quito.

1.1.3 Objetivos Especificos

- Investigar el entorno, las tendencias de la industria, la compaiia, los

productos y servicios.

- Investigar y analizar el mercado, el cliente y la competencia.
- Elaborar un plan de marketing.

- Disenar planes de desarrollo para productos y servicios.

- Elaborar un plan de operaciones.

- Elaborar una estructura organizacional y determinar las funciones del equipo

gerencial.

- Elaborar un cronograma con las actividades necesarias para poner el negocio
en marcha.

- Identificar los posibles riesgos, problemas y supuestos del proyecto.
- Determinar la viabilidad financiera del negocio.
- Determinar el financiamiento deseado y analizar el retorno de la inversion.

- Conclusiones y Recomendaciones.

1.1.4 Hipotesis

Un Centro Recreacional Cristiano para Jovenes es factible y se puede

implementar en la ciudad de Quito.



2. LAINDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1 Analisis Situacional
2.1.1 Analisis del Macro Entorno

2.1.1.1 Analisis Politico

La situacion politica del Ecuador, a lo largo de la historia ha presentado una
severa inestabilidad, ya que a pesar de contar con un régimen democratico, en
el cual se convoca cada tres afnos a participar de las elecciones soberanas, los
jefes de estado no han sabido mantenerse en el poder; tanto asi que, desde
1992, hemos tenido varios jefes de estado, lo cual ha imposibilitado la
gobernabilidad, ejecucion y cumplimiento de las politicas a favor del pueblo. En
los ultimos afos, nuestro pais ha soportado una vida politica de orden
controversial, lo que ha ocasionado que la democracia sea quebrantada con
golpes de Estado. Asi mismo, desde la Independencia de la Gran Colombia, el
Ecuador ha tenido veinte textos constitucionales a lo largo de la historia. Esto
claramente refleja la inestabilidad politica de un pais pequefo pero con un nivel
alto de convulsion.

Sin embargo, tras varios afnos de crisis a nivel politico, el actual presidente
Rafael Correa, propuso dar una Nueva Carta Magna a la nacion, con el objetivo
de alcanzar esa estabilidad tan esperada por el pueblo ecuatoriano, asi como
el desarrollo social de los pueblos. Para bien de muchos y mal de otros, ha sido
un gobierno que, desde el 2006 se ha podido mantener en el poder, generando
estabilidad de gobierno para un pais que vivia una gran convulsién politica.
Correa ha manejado un discurso izquierdista, que proclama el socialismo y la
revolucion para acabar con los privilegios de los ricos y velar mas
conscientemente por los intereses y necesidades de los pobres.

El “Socialismo del Siglo XXI”, como se ha denominado al gobierno actual, se ha
caracterizado por direccionar sus politicas al fortalecimiento del sector publico y
por las reformas tributarias constantes con las cuales el sector privado se ha



visto afectado, cerrando asi también puertas a la inversién extranjera, debido a
la actual inestabilidad tributaria.

El actual gobierno dirigido por el Economista Rafael Correa Delgado y su
tendencia socialista propone a la sociedad como algo que puede ser manejado,
administrado, conducido, por la unidad gubernamental; asi mismo propone
cambiar la estructura de produccién con el fin de diversificar la economia y
dinamizar la productividad para garantizar la soberania del pais y no depender
de las exportaciones primarias. También pretende consolidar los mercados
internos para asegurar el éxito de los nuevos emprendimientos.

Asimismo, la propuesta de Correa incluye desarrollar politicas orientadas a
jovenes emprendedores y en su Programa de Gobierno asegura que
fortalecera y consolidara los subsistemas de emprendimientos culturales, de
artes y creatividades. Basados en todos estos hechos, podemos concluir que, a
pesar de las tendencias socialistas de este gobierno, la oportunidad de negocio
es viable y esta respaldada por el plan de gobierno actual.

2.1.1.2 Analisis Economico

PIB

El PIB del Ecuador ha presentado una tendencia creciente en los ultimos afos,
con una tasa de crecimiento en el periodo 2007-2012 de 4.20%. En el 2012 el
PIB fue de $84,348 millones y el PIB per capita alcanzo los USD 5.469.



Tabla 1 PIB del Ecuador

Crecimiento

INDICADORES 2007 2008 2009 2010 2011 2012 .
Promedio

PIB a precios corrientes

0
(miles e dlares) § 51007.777 | § 61762635 | § 61550427 | § 67.856493 | § 78.189.401|§ 84.348029|  1058%

PIB per Cépita Anual | § 3749\ % 44741 § 439§ ATTT|S 542819 5469 9,55%

Tomado de: Banco Central del Ecuador

Actualmente, el gobierno mantiene su modelo econdmico que se caracteriza
por tener como actor principal al Estado y al gasto publico como el dinamizador
de la economia ecuatoriana; no obstante, el modelo comienza a estancarse y
las proyecciones de crecimiento en 2013 y 2014 no superan el 4% de
crecimiento. Entre el 2000 y 2006 el gasto publico total ascendio a US$47.883
millones; mientras que entre 2007 y 2012, llegé a US$129.277 millones. En el
ano 2012 el estado gastd el 36% del PIB ecuatoriano, casi el doble del 23,6%
que se registro en el 2006.

Con este modelo, las politicas econémicas del Ecuador, parece que tienden a
prescindir del sector privado y generar crecimiento econémico solo con el
impulso del gasto publico, mas no optar por un modelo de desarrollo que basa
el crecimiento en la iniciativa privada, en mercados abiertos y en libre flujo de
capitales, como lo hacen paises de América Latina como Chile, Peru,
Colombia, paises en los cuales el estado no presenta una proporcién de gasto
publico mayor del 24% de su PIB, y en algunos, como el caso peruano, no
supera el 20%. Asi podemos evidenciar que el crecimiento econdmico basado
en gasto publico esta limitado por la capacidad del gobierno para poder
financiarlo y sostenerlo en el tiempo, por el mismo hecho de que existen limites
a la recaudacion de impuestos o incremento constante de los mismos, limites al
endeudamiento publico y también un limite a los ingresos por venta de
petroleo. Estos hechos, desembocan en un bajo crecimiento del PIB, ya que la
pobreza se elimina con el crecimiento econdmico sustentable basado en una

economia abierta al mundo, con reglas claras para la inversion de nacionales y



extranjeros y con competencia tanto en los mercados de bienes publicos como

privados.

Lo mas probable en base al analisis econdmico del pais es que, en ahos
posteriores haya aumentos de tributos para solventar los problemas de liquidez
del gobierno; también se puede esperar mas controles de capitales vy
restricciones a las importaciones, esto sin duda afecta a la empresa privada, ya
que el crecimiento de las industrias no es acelerado y se vera afectado por la
imposicion de tributos que desembocan en menos utilidades para las

organizaciones.
Inflacion

La inflacion hace referencia al incremento generalizado y sostenido de los
precios de bienes y servicios en un determinado lapso con relaciéon a una
moneda, en este caso el dolar. La inflacion es medida estadisticamente a
través del indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de

una canasta de bienes y servicios que son demandados por los consumidores.

En el 2011, la inflacion de Ecuador alcanzé un 5,41% y para el afio 2012 fue
de 4,16%. El costo de la canasta basica familiar fue de $ 595,70. La inflacién
anual del mes de febrero de 2013 fue de 3,48%, luego de haber alcanzado un
5,53% en febrero de 2012, y de 4,10% en enero de 2013. Asi mismo, para
febrero de 2013 la canasta basica tuvo un costo de $602,07. La inflacion del
Ecuador registrada en el 2012 se mantuvo como una de las mas bajas entre los

paises latinoamericanos como Argentina, Uruguay y Brasil.

Las divisiones de articulos que mas aportan a la variacion anual del IPC fueron:
alimentos y bebidas no alcohdlicas con un 36%, restaurantes y hoteles con un
12,8%; y educacion con el 12%, los cuales aportan con el 60,9% a la inflacién

anual de enero de 2013.



El resultado de este analisis evidencia que en nuestro pais se mantiene una
economia con bajos niveles de inflacion, que puede traducirse en mayor poder
adquisitivo para las personas, pues con precios mas bajos, los consumidores
pueden obtener mas bienes o servicios.

Impuestos

La recaudacioén tributaria neta, luego de devoluciones, para el mes de enero de
2013, alcanz6 un monto de USD 1.169 millones, lo que representa un
incremento interanual del 18% en relacion al mes de enero de 2012. Esto se
debe al aumento en 19% (USD 66 millones mas) de los impuestos directos y en
19% (USD 110 millones mas) de los impuestos indirectos.

Los impuestos con el mayor impacto durante este periodo, fueron el IVA con
USD 615 millones recaudados, lo que hizo que este impuesto contribuyera con
el 9,9% de la variacién en la recaudacion total. En segundo lugar se encuentra
el Impuesto a la Renta con USD 346 millones recaudados, contribuyendo con
un 3,7% a la variacion de la recaudacion total; y, en tercer lugar, el Impuesto a
la Salida de Divisas (ISD) con USD 112 millones recaudados y con una
participacion de 1,9% a la variacion de la recaudacion total.

Dentro de la recaudacion de tributos, los impuestos directos (Impuesto a la
Renta) son los que mayor participacion representan, contribuyendo con un 58%
al total de recaudaciones, los impuestos indirectos con un 47% y 1% en otros
impuestos.



Participacion de las recaudaciones

1%

B Impuestos Directos
B Impuestos Inirectos

Otros

Figura 1 Participacion de las recaudaciones
Tomado de: Ministerio Coordinador de Politica Econémica

Tasas de Interés

Para el analisis del presente proyecto, se hara referencia a dos tipos de tasas

en especifico, la tasa activa y la tasa pasiva.

La tasa pasiva o de captacion es el porcentaje que pagan las entidades
financieras a sus clientes por el dinero que ellos han depositado en la
institucion. La tasa activa o de colocacion es la tasa que cobran las entidades
financieras por los préstamos otorgados a sus clientes, ya sean personas

naturales o empresas.

Desde el mes de septiembre de 2007 hasta el mes de octubre de 2008, en
Ecuador el Gobierno Nacional implementé una politica de reduccion de tasas
activas maximas, a partir de esta fecha las tasas se han mantenido estables.
Actualmente, el Banco Central del Ecuador determina como tasa referencial

activa un 8,17% y como tasa referencial pasiva un 4,53%.



Asi mismo, el Banco Central determina tasas activas efectivas referenciales y
maximas para cada segmento de productivo y de consumo a los que deben
regirse las diferentes entidades financieras.

Tabla 2 Tasa de Interés Activa Efectiva

Tasa Activa Efectiva Referencial o Tasa Activa Efectiva Maxima
% anual % anual
para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 8.17 Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.53 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.20 Productivo PYMES 11.83
Consumo 1591 Consumo 16.30
Vivienda 10.64 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 2244 Microcrédito Acumulacion Ampliada 25.50
Microcrédito Acumulacién Simple 25.20 Microcrédito Acumulacidn Simple 27.50
Microcrédito Minorista 28.82 Microcrédito Minorista 30.50

Tomado de: Ministerio Coordinador de politica Econdmica

El hecho de que las tasas activas se mantengan relativamente sin variacion,
permite que las personas puedan seguir accediendo a créditos sin mayores
trabas; asi mismo, la baja tasa pasiva motiva a las personas a no depositar su
dinero en el banco para ganar intereses, sino que prefieren invertir en un
negocio, siempre y cuando sea mas rentable que la tasa pasiva de las

instituciones financieras.

Se puede concluir que el Ecuador es un pais que tiene mucho potencial de
crecimiento y las previsiones lo corroboran, sin embargo, las politicas
econdmicas implantadas por el gobierno actual, generan incertidumbre para el
presente plan de negocio, en cuanto a normas ftributarias. Estos hechos
ocasionan poca fluidez en el crecimiento del PIB y poca atracciéon para la
inversion tanto nacional como extranjera; sin embargo, con una adecuada

administracion de riegos, es viable emprender este proyecto.

2.1.1.3 Analisis Social

Ecuador tiene 15,8 millones de habitantes al afo 2013, segun datos
actualizados del INEC. De la poblacién ecuatoriana, el 75% reside en los
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centros urbanos, y el 25% en la zona rural y principalmente estan concentrados
en las regiones de la Costa y la Sierra.

La tasa anual de crecimiento de la poblacién urbana se estima en 2.3%,
mientras que el porcentaje de la poblacién rural ha descendido a causa de las

migraciones internas a las ciudades y a la emigracion.

El siguiente grafico muestra el numero de habitantes en las principales
ciudades del pais, basados en datos del censo realizado en el afio 2011.

Poblaciéon de las principales cuidades del
Ecuador 2011

Guayaquil —

Quito

Cuenca
Portoviejo
Machala

Santo Domingo
Ambato

0 500,000 1,000,000 1,500,000 2,000,000 2,500,000 3,000,000 3,500,000

Figura 2 Poblacion de las principales ciudades del Ecuador 2010

Tomado de: INEC

Basados en la Ley de juventud, se consideran jévenes a aquellos que tienen
entre 14 y 29 afos. Las estadisticas arrojan datos y precisan que 6 de cada 10
personas de nacionalidad ecuatoriana tienen menos de 30 afos, por lo que hay
un potencial mercado a explotar. En la provincia de Pichincha la poblacién esta

distribuida de la siguiente manera:



Tabla 3 Rango de edad de los pichinchanos 2010

Rango de edad de los habitantes de Pichincha al afio 2010

Rango de edad p::]::n#as % Hombres % Mujeres

De 95y méas 1,619 48.7% 51.3%
De%0a% 4,639 0.2%
De85a89 10,760 0.4%
De80ad4 20,187 0.8%
De75a79 27,990 1.1% ¢ 0
De70a74 40,040 1.6% w %
De 65269 57,014 2.2% 0/ 0/
DE 60264 72,702 2.8% 48’7 /0 51 ’3 0
De 55259 94,397 3.7%
De 5054 114,630 4.4%
De45a49 142,926 5.5%
De40a44 154,206 6.0%
De35a39 180,504 7.0%
De30a34 208,179 8.1% Rango de edad #Hombres = #Mujeres % hombres % mujeres
De25a29 238,668 9.3% De30a34 101,383 106,796 22.35% 22.35%
De20a24 246,050 9.6% 38% De25a29 116,231 122,437 25.62% 25.62%
De15a19 238,705 9.3% De20a24 119,826 126,224 26.41% 26.41%
De10a14 241,334 9.4% De15a19 116,249 122,456 25.62% 25.62%
De5a9 244,844 9.5% Total 453,690 477,912
De0a4 236,893 9.2%

Total 2,576,287 100%

Tomado de: INEC

Podemos evidenciar que el 48,7% de los pichinchanos son hombres y el 51,3%
mujeres. El 38% de la poblacion de la provincia de Pichincha se encuentra en
un rango de edad de 14 a 30 afios, lo que nos permite concluir que hay una

importante concentracion de habitantes jovenes.

Ecuador se caracteriza por ser una nacion que tiene una fuerte creencia en
Dios y mas del 90% de la poblacion es cristiana.
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Religion en Ecuador

Cristiana Catdlica 80,44%

11,30%

Cristiana Evangélica
Otras 5,92% |

Testigos de Jehov3 1,29% I

Mormona | 0,37% |
Budismo | 0,29% I
Judaismo | 0,26% |

Espiritismo | 0,12% |

Figura 3 Religion en Ecuador
Tomado de: INEC

Segun datos de la Encuesta Nacional Urbana de Empleo, Desempleo y
Subempleo a septiembre de 2012, se puede visualizar que el desempleo en
Ecuador a lo largo del tercer trimestre del afo decrecié casi un punto
porcentual, ubicandose en 4,6% frente al 5,5% del mismo periodo del afo
pasado. El subempleo también bajo en 3,6% entre los dos periodos, esto
implica una reduccion de 122.405 plazas subempleadas; mientras la ocupacion

plena subi6 en 3,4 puntos.

Expertos en el tema econémico afirman que el 4,6% es la tasa mas baja de la
serie historica del INEC. La principal causa de estas estadisticas, es gracias al
crecimiento de la economia del 5,2% en el primer semestre; mientras que, el
indice de pobreza medido por los ingresos de un ecuatoriano se ubicé en
16,3% en el tercer trimestre del afio 2012, frente a 18,2% del mismo trimestre

del ano anterior.

En el ambito social, las tendencias son favorables, ya que alrededor del 38%
de la poblacion en la provincia de pichincha es joven y en su mayoria somos un
pais de creencias cristianas. También los indices de desempleo muestran una
evolucién positiva, por lo que se concluye que las condiciones de mercado son

propicias para el presente plan de negocios.
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2.1.1.4 Tecnolégico

El acelerado cambio tecnoldgico de este mundo globalizado en el que vivimos,
hace imperativa la actualizacion a las nuevas tendencias y adaptacion a las
nuevas tecnologias, para que de esta manera, podamos aprovechar
oportunidades de innovacion y de disponibilidad de informacion. Sélo asi
podremos competir de manera exitosa y eficiente a nivel de mercados

nacionales e internacionales.

Ecuador es considerado como un pais en vias de desarrollo y aun no tiene la
capacidad suficiente para sacarle beneficio a las tecnologias de informacion y
comunicaciones (TIC), como internet, mdviles y otros, segun un analisis del

Foro Econémico Mundial.

Segun la Red Iberoamericana de Indicadores de Ciencia y Tecnologia afirma
que Ecuador invierte el 0,06% del PIB en innovacién tecnolégica.

Las principales debilidades del Sistema Nacional de Innovacion incluyen el bajo
nivel en Investigacion, la elevada edad media de los investigadores, la
especializacion en industrias tradicionales, entre otros factores que provocan
que la innovacién tecnoldgica no sea parte primordial de la cultura y de la

gestion empresarial, salvo contadas excepciones.

El mercado ecuatoriano, aun no tiene una cultura empresarial de inversion en
tecnologia de punta. La mayoria de las empresas en Ecuador no cuentan con
un departamento de investigacion y desarrollo, algunos incluso, ven este rubro

como un gasto y no como una inversion.

La creacion y actualizacion de nuevas herramientas tecnoldgicas pone en
desventaja a las pequenas y medianas empresas, asi como a nuevos
emprendedores, cuyo capital no es suficiente como para dotar a su negocio la
tecnologia e infraestructura deseada y requerida para competir con las

multinacionales o marcas de renombre.
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Actualmente el uso de internet, comunicacién, redes sociales, mdviles, entre
otros estan en pleno auge y las empresas deben adaptar y enfocar sus

estrategias a explotar estos recursos a favor de la misma.

El presente plan de negocios no requiere de tecnologia de punta, sin embargo,
es importante innovar y ser vanguardistas con los equipos que se destinen para
el uso interno y utilizar todas las herramientas tecnoldgicas de alcance masivo
para el beneficio del negocio.

2.1.2 Analisis del Micro Entorno

Las empresas pertenecen a un sistema interactivo con los sucesos del entorno
en el que desarrollan sus actividades, es por ello que este capitulo intenta
mostrar como el medio externo influye en el sector, industria y el plan de

negocio propuesto.

2.1.2.1 Estructura de la Industria

La Industria dentro de la cual se procede a analizar el presente proyecto es
“Otros Servicios” que incluye actividades inmobiliarias y entretenimiento,
recreacion y otras. Esta industria en Ecuador, ha tenido un crecimiento anual
promedio de 19% desde el afio 2000 hasta el afio 2012 (analisis basado en el
PIB en miles de dolares). Es una industria que actualmente aporta con un
6,98% al PIB total del Ecuador.

La Industria de Otros Servicios es representativa para el PIB del Ecuador y
tiene un gran potencial de crecimiento en todos los servicios que abarca.

Asi mismo, para proporcionar una vision mas clara y amplia del negocio, se
presenta la clasificacion segun el CIUU (Clasificaciéon Internacional Industrial
Uniforme) y el CPC (Clasificacién Nacional Central de Productos).
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de Productos)

CLASIFICACION DEL NEGOCIO SEGUN EL CCP (Clasificacion Nacional Central

~
e 9: Servicios para la comunidad, sociales y personales.

w,

N
e 99: Servicios de esparcimiento, culturales y deportivos.

S

Y
e 969: Otros servicios recreacionales y de entretenimiento.

S

Figura 4 Clasificacion del Negocio segun el CCP
Tomado de: INEC
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CLASIFICACION DEL NEGOCIO SEGUN EL CIIU (Clasificacién Internacional
Industrial Uniforme)

» Oftras Actividades de Esparcimiento y Recreativas.
» Seccion R932

« Otras Actividadesde Esparcimiento y Recreativas N.C.P.
« Seccion R9329

¢ Centro Recreacional Cristiano para Jovenes

Figura 5 Clasificacion del Negocio segun el ClIU
Tomado de: INEC

2.1.2.2 Sector

2.1.2.2.1 Otras Actividades de Esparcimiento y Recreativas.

El presente plan de negocio, segun la clasificacion de sectores productivos en
la economia nacional, se encuentra dentro del grupo Otras Actividades de
Esparcimiento y Recreativas, en esta seccion se incluye una amplia gama de
actividades para cumplir con varios intereses culturales, de ocio y recreativas
de la poblacion en general.

Las actividades de la industria incluyen también, el expendio de alimentos
preparados, realizacion de eventos y alquiler de equipos de juego.

2.1.2.2.2 Antecedentes

La industria de Otros Servicios segun los informes del PIB por Industrias del
Banco Central, incluye la categoria especificada por el ClIU (Otras Actividades
de Esparcimiento y Recreativas) por lo que los datos analizados provienen de
dicha fuente.
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Los indicadores econdmicos de la Industria de Otros Servicios muestran
niveles estables de crecimiento.

Tabla 4 PIB por Industrias

Periodo / PIB Otros Creciemiento | Contribucion | Periodo / PIB Otros

Industrias Servicios(2) |Anual Promedio al PIB Industrias Servicios(2)
2000 18.318.601|  710.183 3,88% 2000
2001 24.468.324| 1.004.569 4,11% 2001 34% 41%
2002 28.548.945| 1.736.696 6,08% 2002 17% 73%
2003 32.432.859 2.515.152 7,75% 2003 14% 45%
2004 36.591.661| 3.246.880 8,87% 2004 13% 29%
2005 41.507.085| 3.551.274 8,56% 2005 13% 9%
2006 46.802.044| 3.771.266 19,3% 8,06% 2006 13% 6%
2007 51.007.777| 4.059.454 7,96% 2007 9% 8%
2008 61.762.635| 4.416.773 7,15% 2008 21% 9%
2009 62.519.686| 4.600.573 7,36% 2009 1,2% 4%
2010 67.812.330| 5.171.319 7,63% 2010 8,5% 12%
2011 77.831.607| 5.529.967 7,11% 2011 15% 7%
2012 84.682.266| 5.912.681 6,98% 2012 8,8% 7%

(2) Incluye: Actividades inmobiliarias y Entretenimiento, recreacion y otras actividades de servicios
Tomado de: Banco Central del Ecuador

La industria de otros servicios no ha presentado un crecimiento anual
representativo en los ultimos afios; sin embargo en el 2012 presenté una

participacion de aproximadamente 7% para el PIB ecuatoriano.

Esta es una industria en desarrollo, que tiene el potencial para ser explotado
para que presente un mayor crecimiento en anos posteriores y contribuya de
mejor manera al PIB del pais.

Por el caracter del negocio, es importante analizar a la industria en actividades
individuales; en este caso, analizaremos la industria del arte, cultura y
entretenimiento, asi como la industria de alimentos y bebidas, para tener una
mejor apreciacion del sector en se desenvuelve este proyecto; todas estas
estan dentro de la Industria otros Servicios.

Segun la presente investigacion que demuestra que la industria de la cultura y
el arte en el Ecuador es muy rica y diversa, gracias a su variedad poblacional.
Las actividades culturales en el Ecuador generaron ingresos de 2,7 millones de
dolares y alrededor de 46 mil plazas de trabajo al afio 2009, segun datos
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proporcionados por el INEC del ultimo censo econdémico realizado en el 2010

como lo vemos a continuacion:

Ingreso por Principal Producto y Servicio Comercializado
(en millones de délares)

m Industrias

$.18.86 /
Total Industria Industria Industria Industria de
Editorial Audiovisual Fotografica artes plasticas y

visuales

Figura 5 Ingreso por Principal Producto y Servicio Comercializado

Tomado de: INEC

La Industria editorial, al ser el segmento mas formal, presenta mayor
informacién, lo que hace que esta sea la industria de mayor participacion
dentro de las actividades culturales y artisticas en el Ecuador.

Entre tanto, el consumo de alimentos, por ser de caracter masivo tiene mucha
relevancia dentro de la produccion y desempeino economico nacional. El sector
industrial ecuatoriano registré6 un crecimiento promedio del 7% en los afios
2010-2011 y el agroindustrial (alimentos y bebidas) ascendio 14%.

La industria de alimentos y bebidas tiene una importante participacion dentro
de la economia ecuatoriana, pues los negocios que la conforman son
numerosos, desde los pequefos emprendimientos hasta las grandes cadenas,
las mismas que estan extensamente distribuidas en todas las zonas del pais.
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2.1.2.2.3 Situacion Actual

El PIB de la industria de Otros Servicios, aporta con un 6,98% al PIB total del
Ecuador al afio 2012.

Este sector es muy competitivo y productivo; sin embargo habra que considerar
el alto nivel de riesgo de este tipo de industria, ya que las barreras de entrada
no son muy altas y se debe establecer una muy buena ventaja competitiva para
mantenerse, diferenciarse y crecer en la actividad que se desarrolle.

2.1.2.2.4 Situacion Futura

Para analizar la situacion futura de la industria, se realizé una proyeccion del
PIB nacional y del PIB de la Industria Otros Servicios a 5 afios, de esta manera
podremos tener una perspectiva del crecimiento que va a tener este sector en
afos posteriores. Para ello se utilizd un modelo de regresion lineal que
proyecta el histérico de datos de una variable en funcion del tiempo y se
proceder a aplicar la ecuacion general para este caso que es: y=mx-b. Con

este procedimiento obtenemos lo siguiente:



Tabla 5 Proyeccion del PIB
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[ MILESDEDOLARES | [ TASADEVARIACION ANUAL |
Creciemiento
Periodo / PIB Otros Anual Contribucién Periodo / PIB Otros
Industrias Servicios(2) |Promedio de al PIB Industrias Servicios(2)
la Industria

2000 18.318.601 710.183 3,88% 2000

2001 24.468.324 1.004.569 4,11% 2001 33,57% 41,45%
2002 28.548.945 1.736.696 6,08% 2002 16,68% 72,88%
2003 32.432.859 2.515.152 7,75% 2003 13,60% 44,82%
2004 36.591.661 3.246.880 8,87% 2004 12,82% 29,09%
2005 41.507.085 3.551.274 8,56% 2005 13,43% 9,37%
2006 46.802.044 3.771.266 19,3% 8,06% 2006 12,76% 6,19%
2007 51.007.777 4.059.454 7,96% 2007 8,99% 7,64%
2008 61.762.635 4.416.773 7,15% 2008 21,08% 8,80%
2009 62.519.686 4.600.573 7,36% 2009 1,23% 4,16%
2010 67.812.330 5.171.319 7,63% 2010 8,47% 12,41%
2011 77.831.607 5.529.967 7,11% 2011 14,78% 6,94%
2012 84.682.266 5.912.681 6,98% 2012 8,80% 6,92%
2013 86.181.796 6.505.318 7,55% 2013 1,77% 10,02%
2014 91.523.308 6.926.663 7,57% 2014 6,20% 6,48%
2015 96.864.819 7.348.007 5.8% 7,59% 2015 5,84% 6,08%
2016 102.206.330 7.769.352 ’ 7,60% 2016 5,51% 5,73%
2017 107.547.842 8.190.696 7,62% 2017 5,23% 5,42%
2018 112.889.353 8.612.041 7,63% 2018 4,97% 5,14%

(2) Incluye: Actividades inmobiliarias y Entretenimiento, recreacion y otras actividades de senvcios

Tomado de: Banco Central del Ecuador

La proyeccion muestra que la industria de servicios crecera, dentro de los 5

afnos siguientes, en un promedio anual de 5,6%, y representara una

participacion de 7,63% dentro del PIB ecuatoriano; sin embargo, no crecera a

un ritmo acelerado. Al 2018 se estima que habra una variacion anual de 5,14%,

casi dos puntos porcentuales menos en comparacion al 2012.

2.1.3 Analisis del Meso Entorno

Dentro del analisis del meso entorno, se describe la cadena de valor de la

industria y permite identificar las fortalezas, oportunidades, amenazas vy

debilidades de la misma. Para ello, se utilizara el modelo de las 5 fuerzas de

Porter y se la calificacion se realizara en base a la siguiente escala:

5: muy fuerte

4: fuerte

3: mediano

2: debil
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1: muy débil
2.1.3.1 Analisis de las Fuerzas de Porter
2.1.3.1.1 Nuevos Competidores (Barreras de Entrada)

Esta es una de las fuerzas mas influyentes para el negocio, debido a que
representa cuan factible es ingresar a la industria con el nuevo negocio.

Se calificara a esta fuerza bajo los siguientes parametros:

Tabla 6 Barreras de Entrada

BARRERAS DE ENTRADA CALIFICACION

Alta Inversion Inicial

Acceso a canales de distribucion

Barreras legales

Falta de experiencia en la industria

Ubicacion y facilidad de cambio de establecimiento
Sector de rapido crecimiento

Factor de diferenciacion

Promedio 3

Al WIN[W

N
©

El requerimiento de capital para solventar la inversion inicial es considerable
pero no excesivamente elevado, los precios promedios de la industria son

competitivos y los costos en los que se incurren no son muy elevados.

El acceso a canales de distribuciéon es amplio, por lo que no representa una

barrera de entrada alta.

Los tramites y requisitos que se necesitan para laborar dentro de la industria
incluyen los pasos tradicionales para la constitucion de empresas como
registrar el nombre de la empresa, obtener el registro mercantil, inscribir la
organizacion en la Superintendencia de Compafias y conseguir todos los
permisos necesarios para el funcionamiento del negocio. De igual manera,
dentro de esta industria, se deben proceder con todos los tramites necesarios

para patentar la marca.
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Previo a la puesta en marcha de la empresa se tiene que cumplir con requisitos
legales y técnicos los mismos que se detallan a continuacion:

- Obtencion del RUC

- Escritura publica

- Obtencion del RUC

- Patente municipal

- Permiso sanitario de funcionamiento

- Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos de Quito
- Registro sanitario

- Registro de marcas IEPPI

Estos requisitos serviran para que la empresa pueda funcionar sin correr el

riesgo de ser clausurada.

La ubicacion y el tamafio del espacio fisico donde se establecera la empresa es
una barrera de entrada a considerar, ya que se debe encontrar un lugar
céntrico, de facil acceso para las personas y con la infraestructura adecuada
para las actividades que se van a desarrollar.

La industria de otros servicios es un sector que ha presentado, aunque no de
una manera acelerada, una tendencia creciente y las previsiones sefialan que
en los siguientes afios seguira desarrollandose; esto es un aspecto positivo
para el proyecto, puesto que se considera como una oportunidad que se puede
aprovechar de buena manera mediante el establecimiento de ventajas

competitivas.

Como se menciona anteriormente, para ingresar a la industria es importante
tener una ventaja competitiva, que marque la diferencia entre el éxito o el

fracaso del proyecto, es por eso que la importancia de esta variable es alta.

Al analizar las diferentes barreras de entrada para este tipo de industria, se
evidencia que el nivel de complejidad para el ingreso de nuevos competidores
es medio, puesto que, si se ingresa al mercado con una diferenciacion respecto
de la competencia los resultados seran favorables.
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2.1.3.1.2 Amenazas de Servicios Sustitutos

Los productos o servicios dentro de la industria Otros Servicios que pueden
llegar a ser sustitutos de este plan de negocio, generan una amenaza
importante para este proyecto.

Se calificara a esta fuerza bajo los siguientes parametros:
Tabla 7 Barreras de Salida

AMENAZAS DE SERVICIOS SUSTITUTOS CALIFICACION

Existen centros recreacionales crisitinos 2

Las cafeterias, bares, negocios informales, cines, etc.

Centros recreacionales no diferenciados
Precios de los sustitutos
Promedio

Bl O

Existen centros recreacionales cristianos dentro de la industria, pero se
considera como un factor de amenaza baja, pues no se ajusta a las

caracteristicas del giro de negocio que propone este proyecto.

En cuanto a las actividades recreacionales en general, la industria presenta
una gran cantidad de opciones, por lo que hay muchos lugares que pueden
considerarse sustitutos, es por esta razén que la calificacion de esta variable es
alta. La solucion para aplacar esta amenaza es marcar una ventaja

diferenciadora que haga al proyecto mas atractivo que los demas.

El precio dentro de esta industria es un factor importante, pues los
consumidores son sensibles al mismo, y pese a que no hay mucha
competencia directa, los sustitutos pueden abarcar mercado si tienen precios

mas bajos.

Al término del analisis de esta fuerza, se concluye que la amenaza de

sustitutos es alta.

2.1.3.1.3 El Poder de Negociacion de los Compradores

Segun la presente investigacion se puede determinar que el cliente es quien

tiene la ultima palabra al momento de adquirir un bien o servicio, considerando
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que hay varias empresas que podrian llenar sus expectativas y su decisiéon
dependera de aspectos como: excelente servicio, calidad de los productos
ofertados, a mas de un ambiente acogedor donde disfruten su permanencia,
eso garantizara y generara fidelidad por parte de los clientes.

Se calificara a esta fuerza bajo los siguientes parametros:

Tabla 8 Poder de Negociacion con los Compradores

EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS

COMPRADORES CALIFICACION

Poder de eleccion, por calidad, precio y servicio 5
Los clientes influyen en la decision de cudl serd mi proveedor
Gran cantidad de alternativas en la industria

Fidelidad a la marca

Promedio

S| |w

Podemos concluir que, el poder de negociacion de los consumidores es alto, y
depende de las estrategias que se planteen para que los potenciales clientes
prefieran nuestros productos y servicios.

2.1.3.1.4 Poder de Negociacion de los Proveedores
En esta fuerza, se califica:

Tabla 9 Poder de Negociacion con los Proveedores

- PODER DE NEGOCIACION DE LOS p
PROVEEDORES CALIFICACION
Numero de proveedores 3
Calidad, rapidez y servicio de los proveedores 3
Los cambios de proveedor incurren en gastos altos 3
Competitividad en precios 4
Facilidades de pago 3
Promedio 3,2

El poder de negociacion de los proveedores es medio, ya que, en esta industria
existen proveedores de servicios y productos que podrian satisfacer las
necesidades requeridas por el negocio. En cuanto a los servicios, hay

profesionales que cumplen los estandares que el negocio requiere, sin
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embargo, el costo puede variar mucho uno del otro. Por el lado de los
productos hay gran numero de proveedores y es un factor mucho mas facil de
manejar.

Lo que determinara la eleccion sera la calidad, rapidez de entrega y
financiamiento.

2.1.3.1.5 Rivalidad entre Competidores Actuales

Esta es una de las fuerzas mas influyentes dentro de la industria de Otros
Servicios, debido a la gran cantidad de competidores en el mercado.

Se analiza a la competencia bajo los siguientes criterios:

Tabla 10 Rivalidad entre Competidores Actuales

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES ACTUALES CALIFICACION
Competidores en la industria 5
Capacidad y tamafio similares 3
Ventaja competitiva 4
Diversificacion de productos y servicios 3
Precios y costos 3
Reconocimeinto de la marca 4
Promedio 3,7

Segun datos del INEC hay 1001 establecimientos dentro de la industria de
Artes, Entretenimiento y Recreacion, en la provincia de Pichincha. Esta
industria presenta una generacion de empleo para 5697 personas.

La capacidad y el tamafo de la empresa dentro de la industria es un factor
importante, ya que, implica la comodidad y desarrollo de diferentes actividades
para el cliente.

Es importante marcar una ventaja competitiva para captar mas mercado y asi
fidelizar al cliente. Los precios y costos también son relevantes para

posicionarse en el mercado.

La rivalidad entre competidores actuales dentro de la industria, es alta.



26

2.2 La Compaiiia y el Concepto del Negocio

2.2.1 Definicién del Negocio

El Centro Recreacional Cristiano para Jévenes sera un lugar acogedor que
ofrecera a sus clientes un espacio de entretenimiento a través del aprendizaje
de diversas artes, y brindara un espacio de cafeteria en donde se podra

disfrutar de musica en vivo, danza y juegos varios.

“Arte con propésito” incluye la idea de este proyecto. El arte es una expresion
profunda del ser humano para transmitir diversas emociones,
independientemente de la cultura, raza, religion. EI Centro Recreacional
Cristiano para Jovenes utilizara el arte como recurso evangelistico para el
servicio de Dios, y a su vez, brindara un ambiente de diversion y esparcimiento

al publico en general.

Las actividades artisticas que se presenten en el negocio, impulsaran el talento
artistico de los jévenes que se preparan en el mismo. El area de juegos
brindara un espacio de entretenimiento a los jovenes que quieran disfrutar de
las diferentes actividades que alli se ofrecera: billar, tenis de mesa, futbolin,

entre los mas destacados y otros.

El segmento de mercado al que va dirigido el presente plan de negocio son
jovenes de 14 a 29 anos de edad, de clase econdmica media y media-alta. Los
potenciales clientes son jovenes cristianos que oscilen en el rango de edad
mencionado, sin embargo, la empresa esta abierta a todos los jovenes,
indistintamente de su denominacion religiosa, cuyo fin sera dar a conocer un
ambiente libre de vicios pero muy alegre y acogedor, a mas de generar un
mayor ingreso econoémico para la empresa. Los parametros de edad y clase
economica tomados en cuenta para la realizacién de este plan, son basados en
la necesidad que tiene la sociedad de lugares de entretenimiento, donde se

oferte un ambiente de sana diversion y libre de cualquier tipo de vicios,
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considerando el riesgo al que estan expuestos los jévenes de incurrir en
actividades negativas que deterioran el nucleo familiar y en la capacidad de
decision mas el poder de compra de los individuos.

2.2.2 Estructura Legal de la Empresa

La organizacién estara constituida como una Compafia de Responsabilidad
Limitada; es decir, una persona juridica constituida para actividades
econdmicas de toda clase permitida por la ley. Esta sociedad estara constituida
por dos socios, uno mayoritario y un minoritario.

Esta organizacién tendra que cumplir con todos los derechos y obligaciones
estipulados por la Ley de Comparfias y seguir los siguientes pasos para la
constitucion:

Tramite

Se deben presentar el nombre para la nueva Compafiia para su aprobacién en

la Superintendencia de Compainias.

Documentacion

- Copia de cédula.

- Apertura cuenta de Integracion de Capital.

Tramite

Se debe hacer la apertura de una cuenta de Integracion de Capital de la nueva
Compania en cualquier banco de la ciudad de domicilio de la misma.
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Documentacion

- Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas que constituiran la
Compaiiia (socios o accionistas).

- Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de Companias

- Solicitud para la apertura de la cuenta de Integracion de Capital (formato varia
de acuerdo al banco en el que se apertura) que contenga un cuadro de la
distribucién del Capital.

- El valor del depdsito.

Descarga de Documentos

Modelo solicitud apertura cuenta de Integracion de Capital Compafiia Limitada.
Celebrar la Escritura Publica.

Tramite

Se debe presentar en una Notaria la minuta para constituir la Compania

Documentacion

- Copia de cédulas y papeletas de votacién de las personas que
constituiran la Compania (socios o accionistas)

- Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de Compafiias

- Certificado de apertura de la cuenta de Integracion de Capital dada por
el banco

- Minuta para constituir la Compania

- Pago derechos Notaria
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Descarga de Documentos
- Modelo Minuta Constitucién Companiia Limitada.
- Modelo Minuta Constitucién Compafia Anénima.
- Solicitar la aprobacion de las Escrituras de Constitucion

Tramite

Las Escrituras de constitucion deberan ser aprobadas por la Superintendencia
de Companias

Documentacion
- Tres copias certificadas de las Escrituras de constitucién
- Copia de la cédula del Abogado que suscribe la solicitud
- Solicitud de aprobacion de las Escrituras de constitucion de la Compafiia

Descarga de Documentos

- Modelo solicitud aprobacion Escrituras.
- Obtener la resolucién de aprobacion de las Escrituras

Tramite

La Superintendencia de Compafias nos entregara las Escrituras aprobadas

con un extracto y 3 resoluciones de aprobacion de la Escritura.

Documentacion

- Recibo entregado por la Superintendencia de Compafiias al momento de
presentar la solicitud.
- Cumplir con las disposiciones de la Resolucion.
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Tramite

- Publicar el extracto en un peridédico de la ciudad de domicilio de la
Compaiia.

- Llevar las resoluciones de aprobacién a la Notaria donde se celebroé la
Escritura de constitucién para su marginacion.

- Obtener la patente municipal y certificado de inscripcién ante la
Direccién Financiera.

Documentacion

Para obtener la patente y el certificado de existencia legal se debera adjuntar:

- Copia de las Escrituras de constitucién y de la resolucién aprobatoria de
la Superintendencia de Compaifiias.

- Formulario para obtener la patente (se adquiere en el Municipio).

- Copia de la cédula de ciudadania de la persona que sera representante
legal de la Empresa.

- Inscribir las Escrituras en el Registro Mercantil

Tramite

Una vez cumplidas las disposiciones de la resolucion de aprobaciéon de la
Superintendencia de Companias se debera inscribir las Escrituras en el
Registro Mercantil.

Documentacion

- Tres copias de las Escrituras de constitucion con la marginacion de las
resoluciones.
- Patente municipal.

- Certificado de inscripcion otorgado por el Municipio.
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- Publicacién del extracto.
- Copias de cédula y papeleta de votacion de los comparecientes.
- Elaborar nombramientos de la directiva de la Compafia.

Tramite

Una vez inscritas las Escrituras se deberan elaborar los nombramientos de la
directiva (Gerente y Presidente).

Documentacion
Ninguna
Descarga de Documentos

- Modelo Nombramiento Gerente.

- Modelo Nombramiento Presidente.

- Inscribir nombramientos en el Registro Mercantil
Tramite
Los nombramientos deberan ser inscritos en el Registro Mercantil
Documentacion

- Tres copias de cada Nombramiento.

- Copia de las Escrituras de Constitucion.

- Copias de cédula y papeleta de votacion del Presidente y Gerente.
- Reingresar los Documentos a la Superintendencia de Compaifiias.
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Tramite

Se debe reingresar las Escrituras a la Superintendencia de Compafiias para el
otorgamiento de cuatro hojas de datos de la Compaiiia.

Documentacion

- Formulario RUC 01A

- Formulario RUC 01B

- Nombramientos Gerente y Presidente inscritos en el Registro Mercantil

- Copias de cédulas y papeletas de votacion de Gerente y Presidente

- Tercera copia certificada de la Escritura de Constitucién debidamente
inscrita en el Registro Mercantil

- Una copia de la panilla de luz o agua del lugar donde tendra su domicilio
la Compaiiia.

Descarga de Documentos
- Formulario 01-A.
- Formulario 01-B.
- Obtener el RUC

Tramite

Reingresadas las Escrituras se entregaran las hojas de datos de la Compania
que permitiran obtener el RUC.

Documentacion

- Formulario 01A con sello de recepcion de la Superintendencia de
Compaiias.
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- Formulario 01B con sello de recepciéon de la Superintendencia de
Compainias

- Original y copia de los nombramientos Gerente y Presidente inscritos en
el Registro Mercantil.

- Original y copia de la Escritura de constitucién debidamente inscrita en el
Registro Mercantil.

- Original y copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del
Representante Legal.

- Una copia de la planilla de luz, agua, teléfono, pago del impuesto predial
del lugar donde estara domiciliada la Comparia a nombre de la misma o
contrato de arrendamiento. Cualquiera de estos documentos a nombre
dela Compania o del Representante Legal.

- Si no es posible la entrega de estos documentos, una carta por el
propietario del lugar donde ejercera su actividad la Compaiiia, indicando
que les cede el uso gratuito.

- Original y copia de las 4 hojas de datos que entrega la Superintendencia
de Compainias.

- Si el tramite lo realiza un tercero debera adjuntar una carta firmada por el
Representante Legal autorizando.

Descarga de Documentos
- Modelo de Autorizacién para obtener el RUC por una tercera persona.
- Modelo carta SRI para uso gratuito de oficina.
- Retirar la cuenta de Integracion de Capital.
Tramite
Una vez que se obtenga el RUC de la Compania, éste debe ser presentado a

la Superintendencia de Compafiias para que se emita la autorizacion de retirar
el valor depositado para apertura de la cuenta de Integracion de Capital.
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Documentacion

- Carta de la Superintendencia de Companias solicitando al banco se
devuelva los fondos depositados para apertura de la cuenta de
Integracién de Capital.

- Copia de cédula del Representante Legal y de los accionistas de la
Compaiia.

Solicitud de retiro de los depdsitos de la cuenta de Integraciéon de
Capital, indicar en dicha solicitud si el dinero lo puede retirar un tercero.

Descarga de Documentos

- Modelo de autorizacion de retiro de capital del banco.

- Apertura de una Cuenta Bancaria a nombre de la Compaiiia.

Tramite

La Compafiia puede abrir una cuenta corriente o de ahorros.

Documentacion

- Solicitud de apertura de cuenta.

- Copia de cédula y papeleta de votacion de las personas que manejaran
la cuenta.

- Copia de una planilla de servicios basicos donde conste la direcciéon de
residencia quienes van a manejar la cuenta.
Un depdsito con un monto minimo dependiendo de la institucion

bancaria.
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2.2.3 Misioén, Vision y Objetivos

2.2.3.1 Mision

Somos un centro recreacional cristiano ubicado en la ciudad de Quito que da la
oportunidad de disfrutar la vida y salir de la cotidianidad, aprendiendo el arte
como medio de expresion profunda del ser humano hacia su entorno,
promoviendo la sana diversion y utilizando la tecnologia como valioso recurso
de comunicacion. Promovemos el amor a Dios, a uno mismo y al préjimo y
estamos comprometidos con el desarrollo y bienestar de nuestros

colaboradores y accionistas.

2.2.3.2 Vision

Ser el Centro Recreacional Cristiano mas reconocido de la ciudad para el ano
2017, donde los jovenes encuentren un lugar de sano esparcimiento y puedan
experimentar el amor de Dios a través de las artes.

2.2.3.3 Objetivos

2.2.3.3.1 Objetivos Generales y Especificos

2.2.3.3.2 Objetivos a Corto Plazo

A continuacion se presentan los objetivos, estrategias y tacticas que se

implementaran en el corto plazo.
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Tabla 11 Objetivos a Corto Plazo

OBJETIVO

- Satisfacer al 75% de los clientes.

ESTRATEGIA

- Penetracion de mercado:

Lograr participacion en el mercado a través de un excelente servicio al cliente.

TACTICA

- Brindar servicios y productos con altos estandares de calidad, en un
ambiente ameno, divertido y cordial que satisfaga las necesidades de los

clientes.

- Contar con personal profesional y capacitado que tenga vocacion de

servicio y buena actitud para servir al cliente.

- Crear un buzon de comentarios y sugerencias para conocer el pensamiento
del cliente y asi mejorar las falencias que se tengan y continuar con los
aciertos que perciban los clientes del negocio.

- Realizar encuestas a los clientes para generar un indicador que permita
observar el grado de satisfaccion que esta percibiendo el cliente por parte del
negocio.
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OBJETIVO

- Consolidar un equipo de trabajo fuerte, generando un 70% de fidelidad
laboral.

ESTRATEGIA

- Crecimiento sostenido:

Motivacion y fidelizacion del cliente interno.

TACTICA

- Reclutar talento humano con aptitudes y actitudes que aseguren un buen

desempefio laboral,

- Construir un ambiente de calidez y cordialidad a través de charlas

motivacionales a los colaboradores.

- Capacitar a los colaboradores sobre buenas practicas de servicio al cliente.

- Realizar encuestas al cliente interno para generar un indicador que permita

observar el grado de satisfaccion de los colaboradores.
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OBJETIVO

- Aumentar el nimero de clientes en un 6% respecto al mes inmediato

anterior, durante el primer afo.

ESTRATEGIA

- Penetracion de mercado:

Fidelizar al cliente para obtener participacion en el mercado a través de

mayores esfuerzos de marketing.

TACTICA

- Realizar campanas publicitarias a través de las redes sociales como
Facebook y twitter, de esta manera se podra interactuar con los clientes y
captar mas mercado.

- Visitar el programa juvenil “mision Revolucion” en la emisora HCJB para
invitar a los jévenes a visitar el negocio.

- Realizar campanas via mailling para informar a los potenciales clientes sobre
los servicios y productos que ofrece el negocio.

- Entregar flyers con informacion del negocio en colegios, iglesias, conciertos y
mas sitios publicos que sean frecuentados por los jovenes.

- Llevar un registro mensual del numero de clientes que visitan el negocio para
monitorear el cumplimiento del objetivo planteado.

- Promover promociones de 2x1 (aplican dias y horarios), descuentos
especiales para cumpleaieros, yincanas, entre otros.
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2.2.3.3.3 Objetivos a Mediano Plazo

Tabla 12 Objetivos a Mediano Plazo

OBJETIVO

- Generar una recompra del 75% de los clientes.

ESTRATEGIA

- Seguimiento de mercado:

Fidelizar a los clientes y mantener la participacion de mercado a través de

promociones y actividades de interés colectivo.

TACTICA

- Implementar una promocién de ventas en la cafeteria a través de cartillas
que contengan 5 stickers. Por cada $5,00 de consumo recibe un sticker y al
llenar la cartilla obtiene el postre de su preferencia gratis.

- Implementar una promocion de ventas para incrementar el numero de
clientes en las actividades artisticas recreacionales. Esta estrategia consiste
en no cobrar la inscripcion durante un mes (julio del segundo afo de
funcionamiento del negocio) para que la gente se sienta mas atraida a formar
parte del grupo de trabajo de su preferencia.

- Realizar torneos de futbolin, tenis de mesa, billar, cuarenta, ajedrez por
fechas conmemorativas como san Valentin, dia de la mujer, dia de la familia,
fiestas de Quito, entre otros; con el afan de fomentar la integracion familiar y
camaraderia a través del deporte y sano entretenimiento, lo que también
beneficiara al incremento de los ingresos de la empresa.
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OBJETIVO

- Lograr 85% de clientes internos satisfechos.

ESTRATEGIA

- Crecimiento Sostenido:

Mantener un buen clima organizacional, a través de capacitar, motivar y

reconocer los méritos de los colaboradores.

TACTICA

- Cada inicio de semana empezar con una pequefa charla motivacional para
que, con una actitud siempre positiva, se enfrenten las circunstancias de la
vida y se pueda atender con calidad y calidez al cliente.

- Realizar una reuniéon cada cuatro meses para socializar con todos los
colaboradores y saber como se sienten respecto al clima laboral. Esto nos
permitira obtener indicadores de satisfaccion, asi como importante informacién
para poder mantener o mejorar las estrategias con el cliente interno.

- Reconocer el buen desempefio de los colaboradores, a través de
seleccionar el “empleado del mes” y reconocer su esfuerzo a través de

incentivos.
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OBJETIVO

- Establecer dos alianzas estratégicas para dar a conocer las actividades que
se realizan en el Centro Recreacional Cristiano.

ESTRATEGIA

- Crecimiento Integrativo:

Establecer alianzas estratégicas con Todo es Posible y Casa mis Suenios,

para realizar presentaciones artisticas en los eventos que ellos realicen.

TACTICA

- Preparar numeros especiales de musica y danza, con un mensaje de
impacto positivo para la sociedad.

- Promover las actividades en los lugares en que la organizacion Todo es
Posible realice sus eventos.

- Brindar un mensaje positivo a las mujeres que formen parte de Casa mis

Suenos y en los lugares en los que la fundacion brinde ayuda social.
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OBJETIVO

- Recuperar el 100% capital de inversion maximo al finalizar el tercer afio.

ESTRATEGIA

- Estrategias Financieras:

Administrar correctamente los egresos e ingresos del negocio.

TACTICA

- Elaborar presupuestos anuales para tener una visién del flujo de efectivo del
negocio y asi tener claros los indicadores de liquidez que se van a manejar.

- Controlar rigurosamente la ejecucion de presupuestos.

OBJETIVO

- Integrar dos nuevos servicios al negocio en el tercer afio de funcionamiento.

ESTRATEGIA

- Desarrollo de Producto:

Ofrecer nuevos servicios en las actividades recreacionales para los clientes
como teatro y habilidades manuales.

TACTICA

- Abrir cursos para teatro y habilidades manuales.
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2.2.3.3.4 Objetivos a Largo Plazo

Tabla 13 Objetivos a Largo Plazo

OBJETIVO

- Posicionar al negocio dentro de las 10 marcas top of mind como un referente
de entretenimiento juvenil con proposito, especialmente dentro de la

comunidad cristiana.

ESTRATEGIA

- Posicionamiento de mercado:

Posicionamiento por productos y servicios de calidad, personal altamente
calificado y excelente imagen corporativa.

TACTICA

- Mantener una tendencia vanguardista que permita al negocio tener un factor
diferenciador a lo largo del tiempo, controlando los estandares de calidad de
los productos y servicios para garantizar la satisfaccion del cliente.

- Capacitar al personal para que el negocio se caracterice por un servicio

cortés, amable y eficiente.

2.2.4 El producto y servicio

El Centro Recreacional Cristiano para Jovenes ofrece a sus clientes los

siguientes servicios:
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2.2.4.1 Actividades Recreacionales Artisticas

Las actividades principales de recreacion que los jévenes podran realizar son:
musica, danza, teatro y manualidades; para ello, contaremos con personal
profesional capacitado en cada una de las areas.

El arte es un poderoso medio de comunicacion y el Centro Recreacional
Cristiano tiene como enfoque organizacional formar y mejorar la técnica
artistica, pero por sobre todo, intenta motivar a los jovenes a que utilicen el don
que Dios les ha dado para que compartan el amor de Jesus con su entono a
través de las artes.

2.2.4.2 Cafeteria

En la cafeteria los jévenes podran disfrutar en un ambiente de complicidad, una
variedad de opciones para degustar en compafia de amigos, mientras disfrutan
de musica en vivo o danza. En este espacio también podran disfrutar de

karaoke, juegos de mesa, tenis de mesa, billar, futbolin entre otros.

El menu de la cafeteria incluye; sandwiches, pizza, alitas, pastas, picaditas,
platos a la carta, helados, postres, café, jugos, gaseosas y bebidas no
alcohdlicas.

2.2.4.3 Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento.

La estrategia de ingreso en el mercado determina el éxito de la empresa, por lo
que siempre es importante que el impacto que se genere sea positivo de cara a
los potenciales clientes.

Es muy importante que la empresa ingrese al mercado con mucha fuerza para
que el posicionamiento sea en el corto plazo y garantice el éxito de la misma.
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2.2.3.4.1 Estrategias de ingreso al mercado

Tabla 14 Estrategias de Ingreso al Mercado

ESTRATEGIA

TACTICA

Penetracion de mercado:

Realizar camparias BTL (Beyond the
line).

- Utilizar canales de comunicacion
directa y aprovechar la oportunidad
para generar una relacion e impacto
positivo en los potenciales
consumidores.

- Regalar esferos con el logo de la
empresa y flyers publicitarios con toda
la informacion de los productos vy
servicios.

Penetracion de mercado:

- Promover el negocio en medios de
comunicacion masiva.

- Promocionar el negocio a través de
entrevistas en el programa de radio
juvenil “Misién Revolucién” de la
emisora HCJB.

- Utilizar Facebook vy twitter para
anunciar las actividades y eventos que
se realiza el Centro Recreacional.

- Dar a conocer los beneficios y
promociones por inauguracion del
negocio (juegos gratis).

Penetracion de mercado:

- Generar demanda antes que
derrotar a los competidores.

- Crear un factor diferenciador con
respecto a la competencia (Brindar
varios servicios en un mismo lugar,
promoviendo el deporte, el arte, los
valores y sana diversion).

ESTRATEGIA

TACTICA

Penetracion de mercado:

- Ubicar al negocio en un lugar de
facil acceso.

- Establecer el Centro Recreacional
Cristiano en una zona de facil acceso
para los potenciales clientes, en este
caso la direcciéon del negocio sera en
la Rabida y Colon.
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Las estrategias para mantener e incrementar el crecimiento del negocio,
permiten tener cada vez mas participacion en el mercado y de esta manera
penetrar en el mismo, desarrollar nuevos productos o servicios e incluso
desarrollar nuevos mercados.

2.2.3.4.2 Estrategias de crecimiento

Tabla 15 Estrategias de crecimiento

ESTRATEGIA TACTICA

- Formar una alianza estratégica con
la organizacion “Todo es Posible” para
promover el negocio en las diferentes
Crecimiento Integrativo: actividades que ellos realicen.

- Establecer alianzas estratégicas. - Formar una alianza estratégica con
Casa mi Suefios para transmitir un
mensaje positivo a través de las artes
en los lugares en los que brinden

ayuda.

ESTRATEGIA TACTICA

- Realizar campafias de publicidad en

Penetracion de Mercado: redes sociales.
- Aumentar la participacion del - Organizar una noche de talentos.
mercado.

- Organizar un campeonato de tennis
de mesa, billar, futbolin, ajedrez,
cuarenta, entre otros.

- Promocionar la marca en el
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programa radial “Mision Revolucién”
de HCJB 89.3.

Estrategias Financieras:

- Mejorar la administracion de
costos.

- Abaratar costos sin sacrificar la
calidad, distribuir de mejor manera los
gastos y obtener mejores
negociaciones con los proveedores.

2.2.5 Analisis FODA

Mediante la matriz FODA, se puede evidenciar los factores criticos positivos

con los que cuenta la empresa (Fortalezas), los aspectos positivos que

podemos aprovechar utilizando nuestras fortalezas (Oportunidades), los

factores criticos negativos que se deben eliminar o reducir (Debilidades) y los

aspectos negativos externos que podrian obstaculizar el logro de nuestros

objetivos (Amenazas).
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MATRIZ FODA

FORTALEZAS

F1. Cultura y valores
organizaciones.

F2. Actitud positiva y
vocacion de servicio.

F3. Personal capacitado y
motivado

F4. Ubicacion adecuada.

DEBILIDADES

D1. Falta de conocimiento
del mercado.

D2. Baja habilidad en la
mercadotecnia.

D3. Bajo conocimiento del
desempenio real de la
industria.

DA4. Infraestructura limitada.

OPORTUNIDADES

O1. Gran numero de
poblacién joven en la
ciudad.

02. Alianzas estratégicas
con otras organizaciones.
03. Pocos competidores
directos.

0O4. Industria en
crecimiento.

0O5. Acceso a
financiamiento.

FA

F2.01. Atraer a los clientes
brindando un excelente
servicio y productos de
calidad.

O1.F3. Aprovechar el
amplio mercado que existe
para este negocio.

F2.05. Invertir en
publicidad para atraer
clientes potenciales.
F1.02. Establecer alianzas
estratégicas que permitan
cumplir con los objetivos
organizacionales.

DO

D4.03.. Posicionar a la
empresa en el mercado
como un centro de
recreacion innovador y
acogedor.

D2.01. Mejorar las técnicas
de mercadotecnia para
alcanzar a mas clientes y
utilizar de la mejor manera
la tecnologia para
promover el negocio.
D4.05. Optimizar el uso de
recursos para realizar las
mejores adecuaciones y
brindar un lugar confortable
los clientes.

AMENAZAS

A1. Gran cantidad de
competencia indirecta.
A2. Politicas
gubernamentales a nivel
de impuestos.

A3. Consumidores
sensibles al precio.

FA

F2.A3. Utilizar proveedores
que proporcionen
productos a menores
precios y de excelente
calidad para poder abaratar
costos y generar mayor
utilidad.

F3.A1. Brindar un
excelente servicio a los
clientes mediante nuestro
personal capacitado y asi
captar mas mercado.
F2.A3. Ofrecer a los
clientes precios atractivos
para lograr una ventaja
sobre la competencia.

DA

D2.A1. Idear campaias de
publicidad creativas para
poder lograr mayor
competitividad en el
mercado.

D1.A2. Manejar flujos de
efectivo que prevean
situaciones de riesgo a
nivel econémico.
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3. INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

Este capitulo tiene como objetivo recolectar informacion importante para la
introduccion de este nuevo proyecto al mercado, con esta informacién se podra
determinar las necesidades, gustos y preferencias de los potenciales clientes,
las mismas que ayudaran a establecer las caracteristicas del producto y
servicios a ofrecer. En este capitulo también se podra definir el segmento de
mercado al que va enfocado el negocio, asi como la oferta de la competencia,

con sus fortalezas y debilidades.

Para poder llevar a cabo el analisis de este capitulo, es necesario identificar el
comportamiento de compra de los potenciales consumidores, quienes toman
decisiones sobre los productos o servicios a consumirse y saber quién influye
sobre sus procesos de compra y cuales son los parametros que toman en
cuenta como precio, calidad, accesibilidad, servicio al cliente, entre otros.

Con la investigacion realizada, se pretende tener un profundo entendimiento
del mercado objetivo, del cliente en particular, de las caracteristicas del
producto a vender y del mercado en general, respondiendo a las preguntas de

quién, cuando, como dénde y por qué.

3.1 Investigacion Cualitativa

3.1.1 Entrevistas con Expertos

Para llevar a cabo la investigacion de mercados se realizd varias entrevistas

con expertos, las cuales se detalla a continuacion:
Seccion arte:
- Danza:

Para recolectar informacion importante sobre la danza como actividad

recreacional, se realizd una entrevista con el bailarin profesional Adrian
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Vivanco, quien es parte del elenco del Ballet Metropolitano de la Casa de la
Cultura Ecuatoriana.

Las preguntas y respuestas que se desarrollaron a lo largo de la entrevista
fueron las siguientes:

- ¢ Qué significa la danza para ti y cual crees que es su aporte para con la
comunidad?

‘La danza es un lenguaje del alma” expresé Adrian. Para él, la danza es su
mejor lenguaje y afirma que a lo largo de su carrera profesional ha podido
sentir la conexion profunda que el espectador puede tener con la obra que se
presenta, ya que bailar no es solo mover el cuerpo, es sentir y vivir el
personaje, contar la historia de la escena como si fuese propia y esto es lo que
genera un impacto visual y emocional en el publico.

La danza también permite transmitir costumbres, rescatar cultura y nuestro ser.
- ¢,Como consideras tu que ha crecido la industria de las artes,
especificamente la danza?

En el pais ha habido un cambio radical dentro de los ultimos tres afos, ya que
la industria no solo ha crecido en numero de personas que quieren aprender
danza, sino también en el numero de funciones que hay, en especial para la
Metro Danza y a nivel general también.

Es interesante y grato ver como la gente se siente identificada con el arte a

través de la danza y tanto la empresa publica como privada brinda su apoyo.

- ¢En qué rango de edad se encuentran las personas que se sienten mas
interesadas por aprender a danzar?

La danza puede ser practicada por gente de todas las edades. Generalmente

las personas que deciden hacer del baile una carrera tienen entre 23 a 28
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afos. Los nifos y adolescentes son un grupo muy representativo dentro de la
danza y es bueno y grato trabajar con jévenes ya que ponen toda su energia y
pasion en lo que hacen.

- ¢ Cuales son los ritmos musicales de mayor interés para ser aprendidos?
Los joévenes se ven atraidos mas por el baile de saldon como ritmos tropicales,
vals, hip hop, contemporaneo.

Como profesor, Adrian prefiere empezar ensenando ritmos ancestrales, para
conectar al cuerpo con la musica, también el san Juanito y paso doble; asegura
que los jovenes de 25 anos en adelante se sienten muy identificados con estos

ritmos.

- En cuanto a tecnologia respecta, ¢cual es la tendencia vanguardista en la
danza?

El mayor instrumento de la danza es el cuerpo, eso y unos buenos parlantes es
lo que se necesita para danzar.

El internet es una herramienta importante para la danza, youtube es un
instrumento muy eficiente que se puede utilizar.

- ¢ Cual es el precio promedio que cobra un profesor de baile?

A nivel de bailes de salén o bailo terapia $30 hora, bajo contrato mensual de

$400 a $500 dolares mensuales sin importar el nimero de personas. El precio

minimo es de $20 por hora.

- ¢Cual es el ente gubernamental o privado que mas apoya a la industria de
las artes?

El municipio a través de la alcaldia, nos proporcionan transporte y refrigerio y
de esta manera difunde al grupo.
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- Mdsica:

David Perez Luna es musico de profesion, realizé sus estudios de Direccién
musical en Alemania y vino y en el afno 2010 cred la “Escuela de Alto Nivel

Musical David Perez”.

David, cuenta que empezd su emprendimiento con el afan de impulsar el
talento artistico musical ecuatoriano e inicié su escuela con pocos estudiantes
cobrando una cuota mensual de $30. En la escuela ensefiaba técnica vocal y

musical con instrumentos como guitarra y piano.

Con el tiempo y el crecimiento de negocio, David Perez se vio en la necesidad
de pagar honorarios profesionales para que personal capacitado pueda dar

clases a sus estudiantes.

- ¢ Qué significa la musica para ti y cual crees que es su aporte para con la

comunidad?

La musica es una conexion con ser de una persona por medio de la melodia. El
poder de la musica es innegable, a través de ella se puede dar muerte o vida y
depende mucho de como la utilicemos para que aporte positivamente a la

sociedad.

- ¢Como consideras tu que ha crecido la industria de las artes,

especificamente la musica?

Ha crecido bastante en los ultimos afos, no sélo en el nivel de artistas que
ahora nos representan sino también ha tomado fuerza en el ambito profesional,
ya que tanto universidades como institutos han impulsado a la musica como

carrera y eso es muy bueno para la industria.
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- ¢En qué rango de edad se encuentran las personas que se sienten mas
interesadas por aprender musica?

Los jovenes y adolescentes son los que mas interés y ganas le ponen, la edad
de ellos va de entre los 13 hasta los 35 arios.

- ¢En tu escuela de musica, habia mas gente que queria aprender a cantar o

a tocar algun instrumento musical?

El canto es lo que mas atrae, hay mucha mas gente que quiere aprender
técnica vocal. En cuanto a instrumentos, los mas destacados y de mayor gusto
para los jovenes son la bateria y el piano. La guitarra también es muy querida
por los estudiantes pero hay muchos que la aprenden empiricamente también.

- En cuanto a tecnologia respecta, ¢cual es la tendencia vanguardista en la

musica?

Mas que tecnologia creo en el método de ensefianza, sefala David. El emplea
un meétodo ecléctico para sus clases, mediante el cual permite que los
estudiantes descubran por si mismos lo que ellos pueden hacer con su voz o
con los instrumentos y parte de ahi para ensefiarles técnica.

También senala que herramientas como el internet son de gran utilidad para

este tipo de negocios.

- ¢Cual es el precio promedio que cobra un profesor de canto e

instrumentos?

Generalmente un profesor cobra $30 la hora y si es mensual de $500 a $600.

El precio minimo es de $20 por hora.



54

- ¢ Qué tan dificil fue para ti emprender con el proyecto de la escuela de
musica?

Aqui en el pais es dificil emprender con un negocio asi, ya que la cultura
ecuatoriana toma a la musica, muy a menudo y en el mayor de los casos, como
un hobbie, y por lo tanto, hay gente que deja a la mitad los cursos 0 no son
constantes. El factor econémico muchas veces también es un factor que influye
en la estabilidad de esta actividad econémica.

- ¢Cuales serian tus recomendaciones o sugerencias para quien quiera
emprender con una actividad econdémica relacionada con las artes?

Contar con una infraestructura adecuada es basico para el buen desempeno de

los estudiantes y algo que sin duda marca la diferencia en un negocio como

estos es la calidad de seres humanos y profesores que se contrate.

- Cafeteria

El experto entrevistado para esta seccion del negocio fue Maria Isabel Ayala,
duena de una franquicia de Campo Viejo en Cumbaya.

Las preguntas que se realizaron fueron las siguientes:

- ¢ Por qué incursionaste en el negocio de la comida?

El negocio de la comida es el mas rentable, ya que después de liquidar todas
las deudas pendientes, salarios y demas gastos, se obtiene una utilidad de
minimo el 30%, lo cual es bastante bueno.

- ¢En un negocio de cafeteria, cuales son los platos que se deberian servir?

La comida estandarizada como en las de las franquicias es mucho mas facil y
comodo de manejar, sin embargo, la comida mas apta para servir en una
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cafeteria son: sandwiches, picaditas de embutidos, alitas o empanadas, pizzas,
salchipapas, bebidas como café, batidos, milshakes, gaseosas y postres varios.

- ¢ Cbémo realizas las compras con los proveedores y cuales son ellos?

Se procura realizar las compras directamente con los proveedores, ya que es
mucho mas barato, como Danec, Pronaca y acordar formas de pago propicias
que se ajusten al giro de negocio.

- ¢, Como ha crecido la industria de alimentos y cual ha sido el impacto de ese

crecimiento en tu negocio?

Hay muchisima mas competencia que antes y ese ha sido un impacto negativo,
asegura Maria Isabel Ayala, dueia de campo viejo, en cuanto al negocio en si,
se han abierto mas franquicias, lo que ha representado un impacto positivo.

- ¢Como actuas frente a la gran competencia que existe en el mercado?
¢, Cual crees que es un factor importante de diferenciacién para que elijan tu
negocio?

La manera en la que yo he aplacado el impacto de la competencia, comenta
Maria Isabel, es realizando promociones en dia especificos para que la gente
consuma mas, peor lo que sin duda marca la diferencia es un servicio de

calidad, personal capacitado que trate amablemente al cliente.

- ¢Cuales serian tus recomendaciones o sugerencias para quien quiera
emprender con una actividad econdémica relacionada con alimentos y
bebidas?

Si es un emprendimiento es importante que el duefio del negocio esté presente
y pendiente del buen desempefio del local, ya que no hay mejor administrador

que el propietario inversionista. También es importante que por lo menos
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durante los seis primeros meses se tenga un capital de trabajo propio que
ayude a cubrir los gastos que se tengan, ya que al principio varios negocios no

pueden abastecerse economicamente por completo.

Un factor determinante para el negocio es la ubicacion, un local posicionado
estratégicamente, tiene mas probabilidades de ser exitoso. Maria Isabel nos
cuenta como anécdota que, cuando ella iba a emprender con su negocio, todas
las personas le decian que no lo haga en el lugar que actualmente se ubica la
franquicia de Campo Viejo, ya que todos los negocios que habian estado ahi
quebraron al poco tiempo. Esto muestra que, la perseverancia, un buen

producto y excelente servicio pueden marcar la diferencia.

3.1.2 Grupos Focales

Se realizaron dos grupos focales, los mismos que estuvieron integrados, cada
uno, por 8 personas entre hombres y mujeres y el moderador.

Los focus group se llevaron a cabo en la iglesia Cordero de Dios, con jévenes
cristianos y no cristianos, cuya edad oscila entre 18 y 33 afios.

- ¢Hay algun Centro Recreacional Cristiano al que asistan? Si lo hay, ¢ cual
es?

La mayoria de ellos, consideran a las iglesias a las que asisten como un centro
recreacional, ya que en ese lugar encuentran a personas que comparten su

misma pasion y realizan actividades varias con jovenes de su edad.

Por otra parte, los jovenes que no pertenecen a ninguna religion se muestran
interesados por la idea de conocer un lugar con esas caracteristicas, ya que les
parece novedoso.
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- ¢ Cuales son las actividades recreacionales artisticas que mas les gusta?

Musica, danza y teatro fueron las actividades recreacionales artisticas que mas
gustan a los jovenes. Los hombres sienten mas afinidad por la musica y el

teatro, mientras que las mujeres por la danza y el teatro.

La mayoria de los hombres del grupo sefialaron que para ellos también es muy
importante realizar deporte, en especial futbol, por lo que sugirieron que un

proyecto como el presente deberia incluir espacios verdes.

- ¢Cuadles son las actividades de esparcimiento que consideran deberian
haber en un centro de recreacion?

Las respuestas fueron: karaoke, juegos de mesa, buena musica, buena
comida, transmitir partidos de futbol, musica en vivo, deportes.

- ¢Qué lugares frecuentan para realizar actividades recreacionales?

Las respuestas mas comunes fueron: centros comerciales, cines, cafeterias y

parques.

- Respecto a la tecnologia, ¢Qué factores son importantes para ustedes al

momento de realizar actividades recreacionales?

Estar a la vanguardia es muy importante para los jovenes, especialmente
mencionaron que en un lugar de entretenimiento como el que se plantea, les
gustaria que haya buenos proyectores o pantallas led para el karaoke, buen
sonido, y zona wifi, ya que el uso de internet es muy importante en un espacio

como estos.
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- ¢ Cuanto dinero destinan para actividades de entretenimiento al mes?

La mayoria de las personas del focus group destinan un promedio de $50 al
mes para este tipo de actividades.

Varios de ellos, los que tenian menos de 21 afios obtienen sus ingresos por
parte de sus padres, los mayores de esa edad trabajan y generan sus propios
ingresos.

- Una vez explicada la idea del presente plan de negocios ¢estarian

dispuestos a ser clientes de este proyecto?

Todos respondieron positivamente, ya que les parece una idea innovadora y
necesaria para jévenes cristianos que quieres disfrutar de actividades de sano
esparcimiento.

3.2 Investigacion Cuantitativa

3.2.1 Tamaio del mercado

3.2.1.1 Demanda

Para calcular la demanda se toma en cuenta varios aspectos del mercado:

- Poblacién de Quito (q)

- Proporcion de la poblacién joven (j)

- Proporcion de la poblacion de estrato econdmico medio y medio alto (C+ y
B) (c)

- Proporcion de la gente cristiana (independientemente de la religion) (r).

Con esos datos, elaboramos una ecuacion para determinar la demanda de

mercado:
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q*j*c*r=N Ecuacion # 1

2.239.191 * 37,6% * 34% * 91,74% = 262.613

Ahora, para calcular el numero de encuestas a realizar, se utilizara la siguiente
féormula (Galindo, 1999):

(S;:I « Np(1-p)

M=

g2 x IV + (::) *p{l —p) Ecuacion # 2

Donde:
n = Tamano de la muestra

N = Tamano del mercado potencial

'13 g . .
1233 = Valor de Z critico, correspondiente a un valor dado del nivel de
b5

confianza en la curva de la distribucion normal, el cual es de 1.96 = 95%.

p = Proporcién de éxitos en la poblacion.
e = Error en la proporcion de la muestra.
N= 262.613

w2 . .,
1:3'2; = En la curva de la distribucion normal, el valor es 1.96 = 95%.
b5

p= 37,6%+34% + 91,74%
e= 5%
n= 359,17

Se concluye pues, que el numero de encuetas a realizar es de 359. La
informacion proporcionada por este medio servira posteriormente para plantear

las estrategias que se utilizaran para penetrar y mantenerse en el mercado.



60

3.2.1.2 Encuestas

Para poder determinar los gustos, preferencias y tendencias del mercado se
desarrollé una encuesta de 19 preguntas, por medio de las cuales se recolecta

informacion personal y de demanda.

La encuesta realizada a la muestra correspondiente se encuentra en los
anexos del presente trabajo y los resultados de las mismas, se desarrollan a lo

largo de este capitulo.

3.3 Mercado Relevante y Cliente Potencial

3.1.1 Mercado Objetivo

El segmento de mercado al cual va dirigido el presente proyecto son jovenes
cristianos (independientemente de su tendencia religiosa), hombres y mujeres
de entre 14 a 29 anos, que residan principalmente en la ciudad de Quito y
pertenezcan a un nivel socio econdémico medio, medio alto; que quieran
compartir momentos de sano esparcimiento en compafia de amigos y se
sientan atraidos por el arte como expresion profunda de su ser para con el

entorno que los rodea.

3.1.2 Segmentacion de Mercado

Tabla 17 Segmentacion de Mercado

Segmentacion Segmentacion Segmentacion
Geografica Demografica Psicografica
- Provincia de - Jbévenes de 14 a 29 - Jovenes cristianos.
Pichincha anos.
- Gusto por las artes y
- Ciudad Quito - Nivel socio el sano
econdmico medio, entretenimiento.

medio, medio alto.
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3.1.2.1 Segmentacion Geografica

Las encuestas realizadas muestran que mas del 46% de los potenciales
clientes viven en el Centro de la ciudad de Quito, seguido por un 31% que
reside en el Sur de la ciudad, el 23% restante, se encuentra localizado en el
norte y los valles. Esta informaciéon nos muestra que el negocio que propone el
presente proyecto deberia situarse en un lugar céntrico, de facil acceso para
las personas que viven tanto en el norte como en el sur de la ciudad.

Ubicacion Geografica del
Mercado Objetivo

12%

® Sur

m Centro
Norte

m Valles

Figura 6 Ubicacion Geografica del Mercado Objetivo

3.1.2.2 Segmentacion Demografica

Los resultados obtenidos nos permiten visualizar que de los jévenes cristianos
considerados para la muestra y quienes fueron encuestados, el 51% de ellos
son hombres y el 49% son mujeres. Ademas hay una concentracion del 66%
de los encuestados que tienen entre 18 a 24 anos, el 19% entre 18 a 23 afios
y el 15% de 14 a 17 anos.

Mas del 70% de los jovenes encuestados perciben ingresos mayores a $300,

ya sea por medio de sus padres o ingresos generados por su trabajo.
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Género del Mercado Objetivo

m Femenino
m Masculino

Figura 7 Género del Mercado Objetivo

Edad del Mercado Objetivo

m14a17
m18a23
n24a29

Figura 8 Edad del Mercado Objetivo

Nivel de Ingresos Mensuales del
Mercado Objetivo

=30 a $100

=5101 a $300
=$301 a $500
mmas de $501

Figura 9 Nivel de Ingresos Mensuales del Mercado Objetivo
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3.1.2.3 Segmentacion Psicografica

En este andlisis podemos evidenciar que del total de personas encuestadas
como parte de la muestra del mercado objetivo, el 72% de ellos son cristianos
evangeélicos y un 20% son catdlicos, el 8% sobrante no se siente identificado

con ninguna religion.

El 77% de los encuestados afirman no asistir a un Centro Recreacional
Cristiano, mientras que el 23% que afirma si asistir a uno, identifica como
Centro Recreacional a las iglesias a las que asisten y a los campamentos en
los que realizan retiros espirituales. Esto representa una interesante
oportunidad de negocio, ya que este proyecto se podria posicionar como un

referente de entretenimiento para jovenes cristianos de la ciudad.

Tendencia Religiosa del
Mercado Objetivo

0,
Sf’ 0%

m Cristiano
20% u Catdlico
Niguna

m Otros

Figura 10 Tendencia Religiosa del Mercado Objetivo
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Mercado Objetivo que asiste a
un Centro Recreacional
Cristiano

H Sj
m No

Figura 11 Mercado Objetivo que asiste a un Centro Recreacional Cristiano

La actividad recreacional artistica que mas atrae a los jovenes es la musica, la
misma que representa un 35% de participacion, seguida de la danza con un
29%. Teatro y actividades manuales tienen una participacion de 22% y 14%
respectivamente. Ademas, tan solo un 8% de ellos no estaria dispuesto a tomar
clases de la actividad recreacional artistica de su preferencia. Es importante
mencionar que una actividad recreacional que gusta mucho a los jévenes son
los deportes, por lo que esta actividad se podria incluir como una estrategia
para captar mas mercado; es por eso que el presente plan de negocio
promueve el tenis de mesa como una opcidon importante de deporte y

entretenimiento.

Adicionalmente, se pudo constatar que el precio que los clientes estarian
dispuestos a pagar, en su mayoria es de $30 para realizar la actividad

recreacional de su preferencia.
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Actividad Recreacional Artistica
que prefiere el Mercado Objetivo

14% m Danza
= Musica

u Teatro

mHabilidades
manuales

Figura 12 Actividad Recreacional Artistica que prefiere el Mercado Objetivo

Mercado Objetivo que tomaria clases
de la Actividad Recreacional Artistica
de su preferencia

8%

uSi
= No

Figura 13 Mercado Objetivo que tomaria clases de la Actividad Recreacional
Artistica de su preferencia.

Actividades que el Mercado
Objetivo prefiere en un Centro
Recreacional
m Karaoke
mMdsica en vivo
mJegos
electronicos
m Juegos de mesa

m Comida

w Espacios verdes

Figura 14 Actividades que el Mercado Objetivo prefiere en un Centro
Recreacional
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Cantidad de dinero que destinariael
Mercado Objetivo pararealizar
actividadesrecreacionales

7% 8%
|

=30 a $30

= $31 a $60
$61 a $90

mmas de $90

27%

Figura 15 Cantidad de dinero que destinaria el Mercado Objetivo para realizar
actividades recreacionales

Este modelo de negocio tiene muchos sustitutos, por los que es importante
realzar la ventaja competitiva de la empresa que permita posicionar al Centro
Recreacional como un referente de diversién y esparcimiento para los jévenes
de Quito. La principal competencia, con una participacion del 46% son los
centros comerciales, donde hay diversidad de actividades a realizar, como
segundo referente fuerte de competencia, con una participacion del 37% son

las cafeterias y el 17% restante incluye bares y discotecas.

Centros de entretenimiento que
frecuenta el Mercado Objetivo

m Cafeterias
= Bares

Discotecas

m Centros

% .
12% Comerciales

Figura 16 Centros de entretenimiento que frecuenta el Mercado Objetivo
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Para un 44% de la poblacién encuestada, les es indiferente el compartir con
personas de su misma tendencia religiosa, mientras que un 56% se siente mas

a gusto compartiendo con gente que si comparta sus mismas creencias.

Importancia de compartir con gente de la misma
religion para el Mercado Objetivo

a,
44% uSi

mNo

0% Me es indiferente

Figura 17 Importancia de compartir con gente de la misma religiéon para el
Mercado Objetivo

Los jovenes acuden a centros de entretenimiento con mayor frecuencia una
vez por semana Yy una vez cada quince dias. Para estos clientes las
caracteristicas mas importantes de un lugar de esparcimiento son el ambiente y
los precios, seguido de la higiene del lugar, los alimentos que se sirvan y la
decoracion que se presente. El estacionamiento si es un factor importante pero

de menor participacion, ya que no todos tienen automdéviles.

Los dias mas apropiados segun el mercado, para realizar cualquier actividad
recreacional son los miércoles, sabados y domingos, de preferencia en horas

de la tarde..
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Frecuencia con la que asiste a un Centro de

Entretenimeinto el Mercado Objetivo

m Una vez por
semana

B Mas de una por

semana
m Cada 15

11%

M Una al mes

Figura 18 Frecuencia con la que asiste a un Centro de Entretenimiento el

Mercado Objetivo

Figura 19 Dias en
recreacionales

Dias en los que el Mercado Objetivo
prefiere realizar actividades
recreacionales

6% % mlLunes

= Martes

= Miércoles
31% ® Jueves

= Viernes

= Sabado

= Domingo

9%

los que el Mercado Objetivo prefiere realizar actividades
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Horario de Preferencia para
Realizar Actividades
Recreacionales del Mercado
Objetivo
15%
m Mafiana
9% m Tarde

Noche

Figura 20 Horario de Preferencia para Realizar las Actividades Recreacionales
del Mercado Objetivo

El ambiente, los precios, los alimentos, la decoracion son las principales
caracteristica que los clientes potenciales buscan en un lugar donde puedan
disfrutar de un tiempo de esparcimiento.

Los medios de comunicacién que se usen para difundir el negocio, son un
factor clave para el éxito del mismo, por tal motivo, y en base a las tendencias
del mercado objetivo, nos apalancaremos en las redes sociales y el internet,
asi como en publicidad por radio y volantes. Otro dato importante es que, en
caso de realizar algun tipo de promocion, los clientes prefieren 2 por 1, sorteos

y descuentos.



70

Caracteristicas importantes en un
centro de entretenimiento para el
Mercado Objetivo

= Decoracion
= Musica

= Ambiente
m Precios

= Alimentos

» Estacionamiento

» Higiene

Figura 21 Caracteristicas importantes en un centro de entretenimiento para el
Mercado Objetivo

Medios de comunicacion mas
atractivos para el Mercado
Objetivo

2%

= Volantes
mTele

= Radio

m Intemet

= Redes sociales

u Referencias

" Prensa

Figura 22 Medios de Comunicaciéon mas atractivos para el Mercado Objetivo
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Promociones que prefiere el Mercado Objetivo

= Premios
= 2x1
= Descuentos

m Sorteos

® Concursos

Figura 23 Promociones que prefiere el Mercado Objetivo

Mercado Objetivo que asistiria al
negocio

mSi

o No

Figura 24 Mercado Objetivo que asistiria al negocio

En base a los resultados recolectados a traves de las encuestas realizadas, se
puede obtener informacion valiosa para disefiar estrategias de marketing que
permitan entrar y posicionarse en el mercado, haciendo que el negocio tenga

éxito mediante la aceptacion de sus servicios y productos.
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3.3 La competencia y sus ventajas

En esta industria la competencia es bastante ardua, ya que hay varios
productos sustitutos que pueden representar una fuerte amenaza para la
empresa. Segun un sondeo de opinion, se pudo determinar que los centros
comerciales son los lugares que mas frecuentan los jovenes que pertenecen al
target seleccionado, ya que en dichos lugares se pueden realizar actividades

como: ir al cine, jugar en play zone, jugar bolos y visitar el patio de comidas

Dichas actividades al ser concurridas por jovenes que estan dentro del
segmento de mercado meta se convierten en una competencia indirecta fuerte
para la empresa por lo que los productos y servicios a ofertar deben ser
diferenciados para garantizar que la estadia de los clientes en las instalaciones
de la empresa sea agradable y garantice la fidelidad de los mismos.

Actualmente hay gran variedad de academias de arte, sean estas cristianas o
no, en las que se puede aprender artes como danza, musica o teatro; también
existen lugares en donde los jovenes pueden disfrutar de espacios verdes para
realizar actividades deportivas. Considerando lo mencionado anteriormente,
con la puesta en marcha del Centro Recreacional Cristiano se pretende brindar
otras alternativas de entretenimiento con un enfoque en principios cristianos
donde la juventud pueda disfrutar de momentos agradables y aprender
actividades artisticas o deportes que han estado relegados pero que son de
vital importancia para el crecimiento personal de los jovenes, puesto que los
mantendran alejados de vicios y lugares en los que se fomentan costumbres

que perjudican al individuo y al nucleo familiar.



Tabla 18 Informacion de la Competencia
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PRINCIPALES COMPETIDORES DIRECTOS

NOMBRE

CARACTERISTICAS

Unzion:

Academia de artes cristianas, danza,
musica y teatro, ubicada en el sector
norte de Quito.

(Factor diferenciador: escuela de
danza mas reconocida en el ambito
cristiano y esta incursionando en el
mercado de la musica y teatro).

- Precio:

Musica: $30 + iva
Danza: $20 + iva
Teatro: $30 + iva
Todos: $15 inscripcion

- Otorga un certificado en suficiencia
en danza cristiana.

- Los cursos de danza y teatro inicial
inician y duran igual que un afno
lectivo. Las clases de musica
tienen ciclos abiertos.

Jeshua Ministeriarte:

Instituto de Formacidon en artes:
musica, danza y canto. Ubicada en el
norte y sur de la ciudad de Quito y
también cuenta con una sucursal en
Cayambe.

(Factor diferenciador: varias
actividades artisticas en varios
puntos del pais como Quito, Cuenca
y Cayambe. Ademas ofrecen cursos
integrales, ya que incorporan a la

-  Precio

Inscripcién: $30
Pension. $65

- Lunes, miércoles y viernes de
18h30 a 20h00.

- Talleres complementarios de

modelaje y etiqueta.

- Otorga un certificado en suficiencia

internacionalmente que forma lideres
de alabanza).

danza talleres de modelaje vy en danza cristiana.
etiqueta).
Instituto Canzion:
- Pension: $25
Instituto ministerial de artes |- Clases no personalizadas
musicales, con sede en Quito,
Guayaquil e Ibarra. - Otorga titulo de director de
alabanza.
(Factor diferenciador: Nombre del
instituto reconocido | - Horarios de atencion solo lunes y

viernes a partir de las 14h00.
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COMPETIDORES INDIRECTOS

SITIOS

CARACTERISTICAS

- Centros Comerciales

(Quicentro Shopping, CCI y Recreo
son los centros comerciales mas
visitados por los jovenes. Las
actividades que mas les gusta es el
cine y el play zone).

Varias actividades concentradas en
un mismo lugar.

Variedad de precios, productos y

servicios.

Ubicados en lugares céntricos, de
facil acceso.

- Cafeterias

(Juan Valdez, Sweet and Coffe, Coffe
Tree, Mc Donalds, Metro Café, son
las principales opciones para los
jévenes cuando de cafeterias se
trata. La razén por la cual prefieren
estos lugares es por la popularidad
de los nombres, el sabor de los
productos y el ambiente.).

Variedad d es productos y precios.

Variedad de ambientes,
decoracion.

Ubicacion estratégica.

- Complejos Turisticos

(Centro Vida Nueva, Castillo de
Amaguana, Mira  Sierra  son
complejos turisticos que visitan
regularmente ciertos jovenes de
Quito. Lo importante de estos lugares
corresponde a las piscinas, y areas
verdes).

Areas verdes.

Variedad de precios.

Variedad de actividades
recreacionales.

- Gimnasios y academias de
artes varias.

(Hay variedad de negocios en este
tipo de negocios sustitutos pero las
caracteristicas mas importantes para
ellos son el ambiente, el servicio y los
buenos resultados que obtengan en
esos lugares).

Ubicados en varios puntos de la
ciudad.

Variedad de precios.

Variedad de actividades.
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3.4 Participacion de mercados y ventas de la industria

A continuacidn se presentara un pequeino estimado de las ventas que realiza la
competencia directa e indirecta.

Tabla 19 Participacion de la Competencia en el Mercado

UNZION
Promedio de
] Costo por mes Ingresos Promedios Mensuales
clientes al mes
150 $ 20,00 $ 3.000,00
CANZION
Promedio de
Costo por mes Ingresos Promedios Mensuales
clientes al mes
60 $ 25,00 $ 1.500,00

JESHUA MINISTERIARTE

Promedio de
] Costo por mes Ingresos Promedios Mensuales
clientes al mes
80 $ 65,00 $ 5.200,00
CAFETERIAS
Promedio de
Costo por mes Ingresos Promedios Mensuales
clientes al mes
1350 $ 6,50 $ 8.775,00

3.5 Evaluacion del mercado durante la implementacion

El estudio de mercado realizado en el presente capitulo arroja datos de suma
importancia para la implementacion del negocio, ya que aporta informacion
respecto a las caracteristicas demograficas y piscograficas de los clientes meta

y con ello podemos establecer estrategias para penetrar en el mercado con
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aceptacion y para formular estrategias, productos o servicios a mediano y largo
plazo.

Los resultados de las encuestas realizadas manifestaron que los deportes son
considerados como una actividad importante de recreacion, por lo que esta
actividad se puede adaptar al modelo de negocio, es por eso que el negocio
promueve el tenis de mesa como deporte de continuo aprendizaje; asi mismo,
se pueden dar clases de bailo terapia y samurai en horas de la manana.
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4. PLAN DE MARKETING

4.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing integrara todas las actividades involucradas
con la mercadotecnia (ventas, publicidad, redes, multimedia, lineas de
productos y relaciones publicas). Cada uno de estos componentes se
complementan entre si para mejorar la imagen de la empresa y diferenciarse

de la competencia.

4.1.1 Marketing Mix

4.1.1.1 Producto

Para poder detallar las distintas estrategias que se llevaran a cabo para el
cumplimiento de objetivos del presente proyecto de negocio, primero se
definiran caracteristicas importantes del producto o servicio, como nombre del

negocio, logotipo y slogan, los mismos que se detallan a continuacion.

Nombre del negocio:
“LIFE” sera el nombre del Centro Recreacional Cristiano.

LIFE en inglés, significa vida y las siglas en espafiol significan: Libertad
Inspirada en la Fuerza del Espiritu.

El nombre de negocio expresa muy bien el propésito del mismo, ya que los
jovenes estan llenos de vida y son apasionados y sofiadores y a través de la
libertad que encuentran en el amor de Dios, podran no sélo divertirse sino que
también explotar sus talentos para compartir un mensaje positivo con la
comunidad.
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Logotipo:

DIVERSION COM FARSICN

Figura 25 Logo empresarial

El logotipo representa la fuerza, el vigor y la pasion de los jovenes, ellos
irradian luz en medio de la oscuridad y dan color a la vida, se divierten

sanamente, disfrutan y explotan sus talentos.

Slogan:

“Diversion con pasion”, sera el slogan del negocio, ya que este proyecto no
solo trata de brindar un espacio de sano esparcimiento a los jovenes, sino que
también a través de las artes esos corazones apasionados e inspirados por el
amor a Dios, puedan impartir un mensaje positivo a la sociedad.

Estrategias:

A continuacion se detallara las estrategias y tacticas que se llevaran a cabo a lo
largo del ciclo de vida del producto del presente plan de negocio.

Las estrategias de marketing mas recomendables para la etapa de introduccion
deben focalizar sectores internos y externos de la empresa, por lo que se
plantearan estrategias tanto para el cliente interno como para el cliente externo.
Para trabajar con el cliente interno se plantean las siguientes estrategias:
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- Programar reuniones periédicas con el fin de crear una cultura
organizacional compartida que se vea reflejada en un excelente servicio al
consumidor.

- Seguimiento intensivo de todo el proceso de servicio.

- Reconocer el buen desempefio de los colaboradores a través de estimulos,

incentivos y premios, tanto cualitativos como cuantitativos.

- Elaborar un plan de contingencia para mitigar errores o problemas que se
presenten en la etapa de lanzamiento del negocio.

Para los clientes externos las estrategias en la etapa de introduccién son las
siguientes:

- Realizar campafas publicitarias intensivas a través de campanas BTLs:
yincanas, obsequios con impresiones del logo de la empresa, entrega de
flyers y flash mobs.

- Implementar una correcta estrategia de merchandising con acciones

adecuadas para obtener la mejor forma de exhibicion en el punto de venta.

- Visitar puntos estratégicos como iglesias y colegios para conseguir un
acercamiento con los potenciales clientes.

- Realizar ajustes inmediatos de brechas entre lo planificado y lo concretado.

- Monitorear la evolucién de las actividades, campanas y prestacion de

servicios.

- Realizar encuestas semestrales para conocer el nivel de aceptacion y

satisfaccion por parte de los clientes.
En la etapa de crecimiento las estrategias a seguir son:

Para los clientes internos:
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Plantear nuevos esquemas de estimulos, incentivos y premios por
resultados, como la eleccién del empleado del mes y una bonificacion

economica simbalica por su trabajo.

Realizar encuestas de satisfaccion y ambiente laboral para analizar
sugerencias y experiencias que permitan mejorar el desempefo del trabajo

en equipo.

Para los clientes externos:

Dar continuidad a los esfuerzos de merchandising, promocion de ventas,

marketing directo y difusion del proyecto para captar mas clientela.

Mejorar las condiciones de negociacion con los proveedores para generar
una mejor administracion de los recursos.

Establecer alianzas estratégicas y actividades de co-marketing que
permitan la difusion de la empresa para captar mas clientes e incrementar

los beneficios econdmicos.

Realizar actividades que solidifiquen el concepto y la imagen de la marca
como presentaciones artisticas con un mensaje positivo que promueva
principios y valores en el target seleccionado. También realizar torneosos
deportivos y de juegos tradicionales en fechas especiales.

Continuar con la medicion de indicadores de satisfaccion al cliente a través
de encuestas y poner especial énfasis en los comentarios y sugerencias

para mejorar el servicio general brindado.

En la etapa de madurez se aplicaran las siguientes estrategias:

Para los clientes internos:

Disefiar una nueva estructura organizacional, en la cual se establezcan

nuevos roles y desempefios que se requieren para las distintas funciones,
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con el fin de asegurar que el producto o servicio tenga la asistencia que
exige en la etapa de madurez.

- Estimular ideas y procesos para lograr el mayor aprovechamiento de la
curva de la experiencia.

- Fijar nuevos estandares para sistemas de incentivos, estimulos y premios
por logros conseguidos segun planes y presupuestos de ventas.

Para los clientes externos:

- Realizar actividades de promocion de ventas, merchandising, marketing
directo, concursos y eventos que alienten las compras y los consumos de
los clientes.

- Continuar fortaleciendo la imagen de la marca a través de eventos publicos.
- Profundizar planes de fidelizacién de clientes.

4.1.1.2 Plaza

La plaza hace referencia a los puntos de venta en donde el producto o servicio
es vendido a los consumidores, asi como a la forma en que es distribuido o
trasladado hacia o puntos de venta.

Las estrategias que se disefien para el ambito de la plaza son de suma
importancia, ya que son los canales por medio de los cuales se vendera el
producto o servicio.

En este caso, para el presente proyecto la distribucion, sera directa en todas
las etapas de producto. El factor importante de esta estrategia sera la ubicacion
fisica de la empresa, que para efectos de este proyecto se ha determinado sera
en las calles Rabida y Coldn, un lugar céntrico y de facil acceso.

Debido a que la distribucion es directa, se debe poner un alto énfasis la
presentacion y arreglo del local, ya que sera la carta de presentacion de los
productos o servicios que se ofertan.



4.1.1.3 Precio

En este tipo de negocios, en los que hay una ardua competencia, la elasticidad
precio de la demanda es sensible, ya que un incremento en los precios, puede
generar una proporcion mayor en cuanto a la pérdida de clientes, es por eso,
que la estrategia de precios que se utilizara en el presente plan de negocio va
orientado a mantener precios competitivos que se ajusten al segmento al que
va dirigido el negocio. Asi mismo, los costos deben ser coherentes con el nivel
de ingresos que se desea obtener, por lo que hay que buscar proveedores que
ofrezcan excelente calidad a mejores precios, de esta manera habra mas

rentabilidad para el negocio.

A lo largo del ciclo de vida del producto, se implementaran varias estrategias de
precio a través de promociones que permitan captar mas clientes y genere un

impacto positivo en las ventas.

Tabla 1 Incremento de Precios del Negocio

| PRECIO |
ETAPA [ INTRODUCION CRECIEMIENTO MADUREZ |
DANZA
Inscripcidén semestral $ 25,00 $ 30,00 $ 35,00
Mensualidad $ 30,00 $ 35,00 $ 40,00
MUSICA
Inscripcion semestral $ 25,00 $ 30,00 $ 35,00
Mensualidad $ 30,00 $ 35,00 $ 40,00
TEATRO
Inscripcion semestral $ 25,00 $ 30,00 $ 35,00
Mensualidad $ 30,00 $ 40,00
MANUALIDADES
L $ 30,00 $ 30,00
Inscripcion semestral
Mensualidad $ 20,00 $ 25,00
JUEGOS
$ 2.00 (media
Billar, tennis de mesa, .
futbolin. $ 1.00 (media hora) $ 1.50 (media hora) hora)

82
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Los precios de los productos de la cafeteria se encuentran en los anexos.

El centro recreacional cristiano brindara facilidades de pago, aceptando tarjetas
de débito y crédito.

4.1.1.4 Promocioén y Publicidad

Para estimular las ventas y atraer a clientes, las estrategias que se utilizaran
son promociones, descuentos, mitad de precio, cupones y mas, este tipo de
incentivos se utilizaran a los largo del ciclo de vida del negocio, pero con

distinta intensidad.

- Realizar campanas BTL para captar la atencion de los clientes e incentivar

la compra de nuestros servicios y productos.

- Promover la compra a través de la promocion dos por uno en postres y

bebidas los dias martes.

- Obsequiar durante los tres primeros meses a las personas que se inscriban
en actividades recreacionales, un cupon para ser canjeado por cualquier

postre o bebida en la cafeteria.

- Invitar a las personas interesadas pero no 100% decididas a formar parte
activa de las actividades recreacionales, a disfrutar de la clase de su

eleccion de manera gratuita, con el fin de obtener el cierre de ventas.

- Ofrecer descuentos especiales a las personas que lleven un cupon de la
publicidad escrita que se deje en las localidades de nuestros aliados

estratégicos de marketing (iglesias).
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Por cada $5 de consumo en la cafeteria, se obsequia un sticker para
completar una cartilla de 5 stickers con la cual se podra reclamar un postre
gratis.

Dar un postre de cortesia a las personas que asistan a la cafeteria a
celebrar su cumpleanos.

Realizar campeonatos de tennis de mesa, billar, futbolin y cuarenta en
fechas previamente establecidas.

Participar en eventos publicos que realicen nuestros aliados estratégicos,
con el fin de captar mas clientes y por supuesto, para compartir un mensaje
positivo con la sociedad.

Colocar afiches y pancartas en los aliados estratégicos mas importantes
para promocionar la marca.

Realizar actividades de volanteo para dar a conocer las actividades y
productos de Centro Recreacional Cristiano.

Promocionar el negocio en la emisora HCJB en el programa “Mision
Revolucion” para invitar a los jovenes a disfrutar del espacio de cafeteria y

a ser parte de las actividades que se desarrollan en la empresa.

Promocionar el negocio a través de redes sociales como twitter, Facebook.
Instagram y el blog de la empresa para informar a través de estos medios
todas las promociones, novedades, datos curiosos y compartir fotos que
permitan visualizar el ambiente que se vive en el negocio y en todas las

actividades que se realizan alli.
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4.1.4.3 Relaciones Publicas

El Centro Recreacional Cristiano trabajara para siempre tener una buena
imagen tanto interna como publica, por lo que enfocara esfuerzos en conseguir
un equilibrio éptimo para lograr ese gran objetivo.

Se realizaran capacitaciones al cliente interno para que exista un ambiente de
cordialidad, trabajo en equipo, lealtad, buena actitud, que se vea reflejado en la
atencion al cliente externo. Esto hara que, el negocio adquiera una buena
reputacion en el mercado y la gente nos prefiera ante la competencia.

En cuanto a la imagen publica de la empresa, se realizaran eventos de
convocatoria masiva, uniendo esfuerzos con nuestros aliados estratégicos para
presentar numeros especiales, poniendo en escena el talento de los jévenes
que se preparen en cualquiera de las artes disponibles en el Centro. Estos
eventos promoveran principios y valores fundamentales para el desarrollo
personal del ser humano, a través de mensajes positivos y de impacto para la

gente.

Estos eventos contaran con el respaldo de la Organizacion “Todo es Posible” y
“Casa mis Suefios”; también se realizaran eventos que se consigan por gestion
propia del negocio en iglesias u otros lugares Se presentaran eventos artisticos
con la colaboracion y actuacion de las personas que reciban clases en los
talleres del presente plan de negocio para impartir un mensaje positivo a través

de las artes y con ello, promocionar la marca.

Asi mismo, una vez al afo se realizara conferencias para jovenes, en los
cuales se compartira un mensaje de amor, fe y esperanza con ellos, tratando
los temas de mayor impacto juvenil del momento.

El Centro Recreacional Cristiano para jovenes estd comprometido con la
comunidad y promover la vida, el arte, el deporte y la sana diversion es nuestro

aporte a la sociedad.
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4.2 Politica de Servicio al cliente y garantias

Una buena atencién al cliente es reflejo de una buena imagen institucional, lo
que transparenta la politica de calidad y servicio que se brinda, al poner en
practica la filosofia y valores de la organizacion.

Para satisfacer las necesidades del cliente y generar un O6ptimo nivel de
satisfaccion, el cliente interno debera cumplir con los siguientes elementos del
servicio.

- Contacto cara a cara

“‘Hoy es el mejor dia para sonreir” sera el lema utilizado por los colaboradores
para atender al mercado en general, ya que el potencial cliente no solo busca
adquirir un bien o servicio que cumpla con los requerimientos de sus
necesidades, sino que también quiere que se le trate con respeto y cortesia al
momento de comprar. Una sonrisa, el tono de voz, el contacto visual son
elementos importantes que pueden afectar la compra y detalles que generen
un valor agregado que fidelice al cliente.

- Relacioén con el cliente

El trato personalizado, la buena atencion y servicio seran parte de la politica de
servicio al cliente, asi como una estrategia de fidelizacion de los mismos.

Es importante conservar el contacto con los clientes a través de correos
electronicos y redes sociales, informandoles sobre nuevos productos, servicios,
promociones o descuentos que puedan interesarles.

Invitarles a participar de los eventos o actividades especiales que se realicen
tanto en el negocio como fuera del mismo es una estrategia que nos permitira
mantener un contacto cercano con los consumidores. También se realizaran
encuestas para analizar los comentarios, preguntas, dudas, sugerencias sobre

el servicio o producto y asi satisfacer de mejor manera a los clientes.
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Para poder aplicar la filosofia de “el cliente es lo primero”, es necesario un buen
servicio que requiere de entrenamiento por parte de quienes integran la
organizacion en general. Es importante tener en cuenta detalles como la
cortesia, amabilidad, el saludo y potencialmente la actitud positiva.

Es importante también, identificar a los mejores clientes y darles un descuento
especial para que sientan un trato exclusivo. De esta forma los clientes
seguiran fieles a la empresa y podra darse el “voz a voz” que es una de las

mejores estrategias para que una organizacion crezca.
- Correspondencia

Es importante que cuando se envie comunicados via electronica se lo haga de
forma personalizada, asi se crea un vinculo mas cercano y fuerte con el cliente.

A través del mailing se informara las diferentes actividades y promociones que

ofrece la empresa.
- Reclamos y cumplidos

Atender eficientemente una queja, duda o sugerencia, sin duda lleva a una
mejor comunicacion con el cliente externo e interno. Un cliente insatisfecho, sin
duda representa una amenaza para el negocio, por ello es importante enfocar

los esfuerzos empresariales para satisfacer integralmente al cliente.

Es necesario poner atencion a los reclamos que realiza un cliente y tomar
acciones correctivas para mitigar futuras quejas. De igual forma, se tomara muy
en cuenta los cumplidos que realicen los clientes, ya que eso muestra
satisfaccion y permitira enfocar nuestros esfuerzos en mantener ese buen

servicio para seguir generando valor.

- Instalaciones

Las instalaciones de un negocio pueden hacer de la estadia del cliente una

experiencia agradable o desagradable.
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La limpieza, el orden, el confort son importantes para que el cliente se sienta a
gusto en el espacio. La decoracion, la musica y los colores también son
elementos clave para hacer de un momento, una grata experiencia y el negocio

trabajara arduamente para brindar ese ambiente de confort.

Todos los elementos enunciados son garantia del buen servicio y de la buena
calidad de los productos que se ofreceran en el presente plan de negocio.
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5. PLAN DE OPERACIONES

5.1 Estrategia de Operaciones

Para analizar esta seccion de produccion y operaciones del negocio, se
procedera a identificar las caracteristicas técnicas y funcionales de los

productos y servicios que se ofreceran en la organizacion.

Para definir las estrategias de este capitulo se debe encontrar la relacién entre
los objetivos del negocio con el disefio del sistema de procesos y para lograrlo
se debe tomar en cuenta lo siguiente:

- Ciclo de operaciones.

- Requerimientos de equipos y herramientas.

- Instalaciones y mejoras.

- Localizacion geografica y requerimientos de espacio fisico.
- Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios.

- Aspectos regulatorios y legales.

5.2 Ciclo de Operaciones

Para definir los diagramas de flujo necesarios para el negocio, es importante

definir los tiempos de entrega de cada producto y servicio que se va a ofrecer.

En la cafeteria, se estima un tiempo de entrega por pedido de 10 a 15 minutos.
Para las actividades artisticas recreacionales, el tiempo establecido por taller
es de una hora y media cada dia de practica, es decir, tres horas a la semana
que se llevaran a cabo en los diferentes horarios establecidos.

Para la elaboracion del flujo del presente proyecto se utilizaran los siguientes
simbolos:
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Limites:

>

Simbolo utilizado para identificar el inicio y el fin de un proceso.

Operaciones:

Simboliza un proceso de la etapa y el nombre tanto de la etapa como de quien
lo ejecuta siempre van registrados en el interior del rectangulo.

Documento:

Detalla al documento resultante de la respectiva operacion, en el interior se

apunta el nombre que concierna.

Decision:

NO

st |

Representa al punto del proceso en el cual se tiene que tomar una decision, la
pregunta se la escribe dentro y las dos flechas que salen del rombo muestran
la direccion del proceso, en funcion de la respuesta real.
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Sentido del flujo:

Consiste en la secuencia y el sentido que se le dé a las etapas del proceso.

O, ®

A continuacion se definira el proceso a seguir en cada una de las actividades
del negocio:

5.2.1 Cafeteria

El flujograma para la cafeteria, tanto para la degustaciéon de alimentos como
para las actividades de juego son las siguientes:



ATENCION AL CLIENTE:
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FIN

CLIENTE
Ertra & la cafsteria v pide

una mesa

Se pide disculpas al cherte v se le
despide amahlemente,

COCINERD
Prepara el pedido

RECEPCIONISTA
Da la hienvenida al cliente,

7

RECERCIONISTA

Azignaun turno & invita al clierte a
la zala de estar.

]

MESERO
Werifica gque la orden esté
completa v sirve los platos al
cliente.

ihlesa
disponihble?

CLIENTE
Se sirve el pedido y pide la
cuenta

CLIENTE
Espera su turno,

RECEPCIONISTA
Lleva al cliente en la mesa.

Figura 26 Flujo grama cafe

MESERD
Entrega mend

MESERC

Pregunta tipo de documento que

de=es el cliente v emite el
comprobarte,

CLIENTE
Paga la cuenta

CLIENTE
Analiza el mend y hace el
pedido.

MESERO

Se agradece al cliente
por su visita,

Toma v confirma la orden al
clienta.
Emite orden al cocinero

teria




ACTIVIDADES VARIAS

93

Se pide disculpas al cliente
¥ se |le despide
amablemente.

o |

CLIENTE
Entra a la cafeteria y
zolicita actividad de
entretenimiento

RECEPCIONISTA
Da la bienvenida al cliente,

RECEPCIONIZTA,
Asigna un tumo e invita al
cliente a la cafeteria o sala

Espera su turno

de estar ikaraoke o
i Juegos
! disponibles?
CLIENTE

Figura 27 Flujo grama Actividades Varias

RECEPCIOMISTA,
Lleva al cliente a la caja
para cancelar la actividad

MESERD
Pregunta tipo de documento gque
desea el chente v emite &l
comprobante.

—

CLIEMTE
Paga la cuenta

CLIENTE
Disfruta su juego




2.2 Actividades Recreacionales Artisticas

94

CLIENTE
Entra al negacioy
pregunta por
inscripciones de cursos

RECEFPCIOMISTA

Atiende al cliente v 1o

RECEPCIONISTA DUEMD:

Pregunts tipo de documento gue
desea el cherte v emite el

Se pregunta al cliente la
actividad arfistica de su
gleccion.

FIN

direcciona alas oficinas. co%
RECEPCIONISTAS DUEND: CLIENTE

Paoga la cuenta

RECEPCIONISTA! DUERD:

Se le infarma integralmente

sobre el programa v se toma
datos del cliente.

Finaliza el proceso de
inclusion a los cursos para
el cliente

Mo

Mo

Se le ofrece al cliente una
clase de cortesia como
oyente para que tome la

decisidn final

CLIENTE

iEstd
irter mearin?

Si RECEPCIONISTA! DUEND ¥
CLIENTE

M Se procede a firmar el contrato
respectivo al are seleccionado

Figura 28 Flujo grama Actividades Artisticas

Se le dala mas cordial
hienvenida al cliente.




5.3 Requerimiento de equipos y herramientas

95

Los equipos y herramientas que se necesitaran para el negocio son:

Tabla 21 Activos Fijos

CANT | ACTIVOS NECESARIOS UII;’I?'IFACIIR(I)O SUBTOTAL IVA TOTAL
Cocinas industriales de S S
1 |6 quemadores > 1,500.00 > 1500.00 180.00 1,500.00
Licuadora industrial
1 | Oster S 150.00 S 150.00 | $ 18.00| $ 150.00
. S
1 Licuadora Oster S 89.00 |S 89.00 | S 10.68 89.00
1 Microondas LG S 150.00 | S 150.00 | $ 18.00| $ 150.00
1 Refrigerador S 703.00 |$ 703.00 | $ 84.36| S 703.00
1 Congelador S 695.00 |S 695.00 | $ 8340 S 695.00
5 Salas puff S 200.00 S 400.00 | S 48.00| $ 400.00
. S S
15 Mesas con sillas S 130.00 | S 1,950.00 234.00 1.950.00
20 Sillas taburetes S 25.00 | S 500.00 | S 60.00 | $ 500.00
5 Barras S 150.00 S 300.00 | S 36.00| S 300.00
Estanterias metalicas 5
5 | bandejas S 70.00 S 350.00 | $ 42.00| S 350.00
. . S S
1 Menaje de cocina S 3,000.00 |S 3,000.00 360.00 3,000.00
1 Mesa de billar S 750.00 S 750.00 | S 90.00| S 750.00
Mesa de futbolin
1 | multifuncional S 400.00 S 400.00 | S 48.00| S 400.00
1 Mesa de pin pon S 160.00 |S$ 160.00 | $ 19.20| $ 160.00
Plasma Samsung de 42
1 |pulgadas S 600.00 S 600.00 | S 72.00| S 600.00
Juego de S S
1 |amplificadores > 1,360.00 > 1360.00 163.20 1,360.00
PRECIO
CANT | ACTIVOS NECESARIOS UNITARIO SUBTOTAL IVA TOTAL
Escritorio ejecutivo S 500.00 |S 500.00 |$ 60.00 | $ 500.00
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1
G S
1 Silla ejecutiva S 80.00 |S 80.00 | $ 9.60 80.00
5 Sillas de secretaria S 50.00 | S 100.00 | $ 12.00| S 100.00
1 Juego de espejos S 200.00 |S$ 200.00 | $ 24.00| $ 200.00
Plasma Samsung de 42
1 | pulgadas S 600.00 | S 600.00 | S 72.00| $ 600.00
Guitarra acustica
1 | Primer S 100.00 | S 100.00 | $ 12.00| $ 100.00
Guitarra eléctrica
1 |stagg S 175.00 S 175.00 | $ 21.00| S 175.00
1 Bateria First Act S 800.00 | S 800.00 | $ 96.00 | $ 800.00
1 Piano Yahama S 320.00 S 320.00 | S 38.40| S 320.00
) Amplificador River S 120.00 S 240.00 | S 28.80| S 240.00
$ $
) Notebook HP S 604.00 S 1,208.00 144 96 1,208.00
$
1 Reproductor MP3 S 40.00 | S 40.00 | $ 4.80 40.00
INVERSION TOTAL $ 17,420.00 | $ 2,090.40 | $ 17,420.00

5.4 Instalaciones y mejoras

Para llevar a cabo las actividades del Centro Recreacional Cristiano, se

alquilara un local ubicado en un lugar céntrico y de facil acceso, en este caso

se pretende establecer el negocio en la Rabida y Coldn.

El local es una casa de dos plantas que consta de un area de construccion de

200 m2, los mismos que seran distribuidos y ocupados de la siguiente manera:
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- Primera planta:

20m
sala de Area de juegos 10m x 3m Bafios
espera 4mx4m
3mx3m
15m
I CAFETERIA
Cocina
Caja 7mx3m
2mx1,5m
Segunda planta:
20m
Aula de Danza
10m x 6m Aula de Musica
S5mx12m
15m
Vestidores Bodega de Oficina
instrument
4m x 6m 0s 4m x 4m
4m x4m
20m

Las adecuaciones que se tendran que hacer a la planta son varias. Primero se

empezara por la instalacion necesaria para la cocina, la instalacion de los
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mesones empotrados en la pared, pintura y adecuaciones varias para el area
de cafeteria. En el segundo piso se debera hacer una division para crear la
oficina del Centro Recreacional y la bodega de Instrumentos y las aulas
respectivas. En el aula de danza se debera incorporar espejos en las paredes

laterales y barras de ballet.

La decoracién del lugar sera juvenil, fresca y confortable, relajada y divertida,
las luces seran tenues para que generen un ambiente de camaraderia y el
volumen de la musica el adecuado para que también se pueda disfrutar de una

buena conversacion entre amigos.

5.5 Localizacion geografica y requerimientos de espacio fisico.

En base a los grupos focales, se pudo definir que uno de los factores mas
importantes en cuanto a la localizacion es que sea de facil acceso, es decir, un
lugar por donde pasen varias lineas de transporte que direccionen a distintos
puntos de la ciudad, ya que gran parte del segmento al que va dirigido el
proyecto son estudiantes, menores de edad por tal motivo no disponen de
vehiculo que les permita movilizarse sin necesidad de transporte publico.

Basados en las encuestas realizadas a los potenciales clientes, se pudo
obtener como informacién importante que, la mayor parte de los encuestados
viven en el centro norte y sur de Quito, por lo que seria importante ubicarnos en
un punto estratégico, que permita no dejar a las personas del norte fuera de
cobertura. La calle Rabida y Célon es el lugar tentativo para poder establecer el

local.

Loa requerimientos del espacio fisico se basan especificamente en el tamafo
del lugar, ya que debe ser amplio para que pueda abarcar las actividades que

el Centro Recreacional Cristiano ofrece.
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5.6 Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios.

El manejo de inventario es de suma importancia para el buen desempeio de
esta actividad econdmica, ya que al trabajar con productos perecibles es
importante saber hacerlo eficientemente para que no repercuta en un costo
innecesario para el negocio. Los productos se mantendran frescos y en buen

estado en los congeladores ubicados en la cocina.

Las compras de insumos iran aumentando en funcion del incremento de
clientes en el local, es decir, a mayor numero de clientes, mayor numero de
insumos. Los responsables de cocina seran los responsables de determinar la
cantidad de materia prima que se debe comprar basado en el comportamiento

de los clientes.

Al trabajar con insumos perecibles, el método de inventario a utilizar sera el

PEPS (Primeros en entrar, primeros en salir).

5.7 Aspectos Regulatorios y Legales

Hay varias regulaciones y normas que cumplir para establecer la empresa.

En la guia practica de la Ordenanza Municipal de Medio Ambiente, seccion lll,
articulo 6, se detalla en manejo integral de los residuos, manejo ambiental de
emisiones atmosféricas y ruido y también el manejo de aguas residuales. El
cumplimento de estas especificaciones permitiran el buen desarrollo del

negocio.
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2. PLAN DE OPERACIONES

6.1 Estructura Organizacional

El negocio, en sus inicios tendra una estructura organizacional lineal, ya que es
el esquema mas claro y sencillo y de facil uso para las organizaciones que

empiezan a desempefar una actividad econdémica determinada.

Como toda estructura, la lineal tiene sus ventajas y desventajas. Las ventajas
de este sistema, es que otorga un mayor control de las actividades, ya que no
hay conflicto de autoridad ni fugas de responsabilidad por parte de los
colaboradores y se facilita la rapida accién y solucion ante los problemas. Asi
mismo, tiene varias desventajas como que carece de especializacion, la
autoridad lineal puede tornarse autocratica, la comunicaciéon es un poco mas
lenta, pues la escala jerarquica requiere de intermediarios.

Al ser esta una organizacion pequefia, no habra inconvenientes mayores en
cuanto a la comunicacion, ya que se procurara escuchar a los colaboradores
para mejorar aspectos negativos que sean percibidos por el cliente interno y
continuar invirtiendo esfuerzos en los aciertos que se perciban. Se aprovechara
las ventajas de esta estructura para controlar el buen desempefio de los
colaboradores en cada una de las responsabilidades que se les han sido
asignadas, y se combatira las desventajas a través de capacitaciones
integrales que permitan el equilibrio adecuado para convivir en un ambiente

organizacional agradable.
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Administrador

o Profesor de Profesor de :
Recepcionista S fr Meseros Cocineros

() ) ) @ ()

Figura 29 Organigrama Inidal Propuesto

Posteriormente, debido al crecimiento del negocio y para adaptar el modelo a
las nuevas tendencias y poder satisfacer de mejor manera a los clientes, tanto
internos como externos, se cambiara la estructura organizacional lineal a una
funcional, en la cual habran responsables especializados de area que

supervisen las actividades de sus subordinados.
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y Logistica
(1)

Departamento Senvicioal JEEN Meseros
de cliente 2)
Administracion
Cafeteria Cocineros
(2)
Serencia - Profegqres de
(1) Misica e \lisica
1
) Profesores de
Contabilidad e
Departamento 1
Artistico Profesor de
Teatro — Teatro
1
Profesor de
Manualidades ™=, |\|anualidades
1

Figura 30 Organigrama futuro propuesto

6.2 Personal administrativo clave y sus responsabilidades

6.2.1 Descripcion de Funciones

GERENTE
Perfil:

- Liderazgo efectivo.

- Comunicacion, habilidades para escuchar.

- Buenas relaciones interpersonales.

- Flexibilidad y buena comprension.

- Habilidades para el trabajo en equipo.

- Capacidad para compartir el éxito y los fracasos.

- Interés genuino en las personas y en su desarrollo.
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- Capacidad para encontrar y retener un buen talento humano.

- Pensamiento estratégico.

- Excelente actitud.

- Orientacion a resultados.

- Estudios superiores en administracion de empresas o carreras afines.
- Conocimiento de contabilidad.

Funciones:

- Planeacion:

¢ Planificar estratégicamente las actividades del negocio de tal
manera que orienten a cumplir los objetivos organizacionales.

e Planear y desarrollar metas de equipo para asegurar el buen
desempefio de la organizacion.

e Prever posibles escenarios y planes de contingencia para

situaciones de riesgo.

e Realizar presupuestos y flujos de caja.

- Organizacion:

o Captar, seleccionar, capacitar y asignar tareas al personal.

e Prever la necesidad de materiales y equipos en todas las areas

del centro recreacional.

e Establecer procesos de trabajo a cada colaborador y entregar los

recursos necesarios para que realicen su tarea.

- Direccién:

e Motivar, guiar y liderar a los colaboradores a construir un
ambiente de trabajo cordial, amable y de respeto y afecto mutuo.
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e Conducir las actividades del personal para que ejecuten con
eficiencia sus responsabilidades.

e Representar a la organizacion frente a los aliados estratégicos y
realizar negociaciones que beneficien al negocio.

e Capacitar al cliente interno en atencion al cliente.

e Fomentar la responsabilidad social de la empresa, para con
medio ambiente, los derecho de las personas y contribuir al
desarrollo positivo de la sociedad.

e Toma de decisiones para dirigir al negocio hacia sus objetivos.

- Control:

e Medir y evaluar trimestralmente el desempeno de las actividades
estratégicas realizadas en el negocio.

e Medir y evaluar trimestralmente el desempefio de las actividades
realizadas por los colaboradores.

e Medir el cumplimiento anual de los objetivos organizacionales.

e Controlar la ejecucion del presupuesto anual.

e Analizar los indices de ventas y productividad para tomar
decisiones en beneficio del negocio.

RECEPCIONISTA
Perfil:

- Buena presencia.

- Actitud positiva y proactiva

- Vocacion de servicio.

- Habilidades de comunicacion.

- Conocimientos de administracion.

- Dominio de Word, Excel, power point e internet.
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Funciones:

- Recibir al cliente y direccionarle hacia la actividad que desea realizar.

- Verificar la disponibilidad de espacio para la ubicacion de los clientes.

- Controlar la limpieza y el buen ambiente dentro del negocio.

- Atender a los clientes que se encuentran interesados en las actividades
recreacionales en caso de que el gerente no esté en las instalaciones.

- Verificar y revisar la buena presentacion personal de los meseros y
cocineros.

- Controlar el abastecimiento de materia prima para la cocina y receptar el
pedido de compra de los cocineros y remitir la orden al gerente general
para que se proceda con la compra respectiva.

PROFESOR DE DANZA:

Perfil:

- Buenas relaciones interpersonales.

- Don de ensefianza.

- Actitud positiva.

- Profesional en danza con conocimientos de técnica general en danza.

- Experiencia en el ambito de la ensefianza de danza.

Funciones:

- Preparar en técnica a los estudiantes que se inscriban en los cursos de
danza.

- Realizar coreografias para las presentaciones artisticas de los jovenes.

- Controlar la asistencia de los jovenes inscritos en los cursos.

- Preparar las clases previo a la imparticion de la ensefianza en el Centro
Recreacional.

- Preparar un cronograma de estudio para los jovenes inscritos en el

programa.
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Retroalimentar a los jovenes para que puedan realizar un mejor trabajo y

se sientan motivados a continuar con el programa.

PROFESOR DE MUSICA:

Perfil:
- Buenas relaciones interpersonales.
- Don de ensefianza.
- Actitud positiva.
- Profesional en musica con conocimientos de técnica general en musica
e instrumentos.
- Experiencia en el ambito de la ensefianza musical.
Funciones:
- Preparar en técnica a los estudiantes que se inscriban en los cursos de
musica.
- Preparar a los jovenes para las presentaciones artisticas que se lleven a
cabo.
- Controlar la asistencia de los jovenes inscritos en los cursos.
- Preparar las clases previo a la imparticion de la ensefianza en el Centro
Recreacional.
- Preparar un cronograma de estudio para los jovenes inscritos en el
programa.
- Retroalimentar a los jovenes para que puedan realizar un mejor trabajo y
se sientan motivados a continuar con el programa.
MESEROS:
Perfil:

Buena presencia.
Buenas relaciones interpersonales.

Actitud positiva y proactiva.
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- Vocacion de servicio.
Funciones:

- Atender los pedidos de los clientes.

- Servir los pedidos correspondientes a los clientes.

- Verificar que la orden que las 6rdenes emitidas desde la cocina sean las
correctas y estan completas.

- Mantener limpias las mesas y el local en general.

- Servir también como ayudante de cocina en los momentos de mas
afluencia de clientes.

- Almacenar la materia prima de la cafeteria y verificar el buen estado de
los alimentos perecibles, asi como verificar la fecha de caducidad de los
alimentos no perecibles.

- Elaborar y entregar la factura respectiva al cliente.
COCINERO:

Perfil:

- Buena actitud.
- Buenas relaciones interpersonales.

- Conocimiento gastrondmico.
Funciones:

- Preparar los pedidos de comida para los clientes.

- Mantener la higiene dentro de la cocina.

- Respetar los tiempos establecidos de preparacion de alimentos.

- Revisar el inventario disponible y notificar a la recepcionista la materia

prima que requiere para la semana y asi proceder con la compra.
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6.2.2 Equipo de trabajo.

GERENTE:

Mishelle Flores tiene 23 anos, soltera, graduada de Contadora en el colegio y
egresada de la Facultad de Ciencias Econdmicas y Administrativas de la
UDLA. Conocimientos avanzados de paquetes de Microsoft Office y dominio
del 70% del idioma inglés.

Experiencia laboral en areas administrativas, de seguros y banca privada.

Habilidad para planificar, organizar, y aplicar principios basados en el
cumplimiento de la ética profesional; compromiso en el desarrollo de las
actividades empresariales y continuo crecimiento profesional propio y del
equipo de trabajo. Habilidad para crear un ambiente de mutuo respeto y
confianza, ideal para trabajar en equipo, responsabilidad, iniciativa, creatividad,

organizacion, espiritu de liderazgo.
RECEPCIONISTA:

Viviana Borrero, 21 afios, soltera, estudios secundarios y actualmente estudia
una Relaciones Publicas a distancia en la UTPL. Conocimientos basicos de
herramientas como Excel, Word y Power Point.

Buenas relaciones interpersonales y experiencia en trabajo con jévenes, al
liderar al grupo juvenil de su iglesia.

Habilidad para trabajar bajo presion, cumpliendo con la ética profesional.
Buena presencia, vocacion de servicio, actitud positiva y proactiva. Capacidad
para dirigir sus acciones hacia el cumplimiento total de los objetivos
establecidos en su cargo y dispuesta a satisfacer las necesidades de los
clientes tanto internos y externos.
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COCINERO:
Carmenza Moreno, 34 anos, viuda, estudios secundarios.

Certificado de cocina en un instituto gastronémico y experiencia en el ambito
culinario.

Excelente actitud, ordenada, buena disposicién para trabajar bajo presion,
trabajo en equipo, diligente y proactiva.

MESEROS:

Tatiana Uvidia, 25 anos, soltera, instruccion secundaria.

Experiencia en servicio al cliente como mesera en restaurantes de comida
rapida y conocimientos de cocina.

Vocacion de servicio, buena actitud, buena disposicion para trabajar bajo
presion, trabajo en equipo.

Renato Sigcha, 28 anos, soltero, instruccion secundaria.

Experiencia como mesero en servicios de catering y conocimientos culinarios

tras seguir un curso de cocina en un instituto privado.

Diligente, vocacion de servicio, rapidez en su trabajo, buenas relaciones
interpersonales.

PROFESOR DE DANZA:

Adrian Vivanco, 25 afos, soltero, cristiano, instrucciéon secundaria. Forjo su
carrera artistica en la Metrodanza de la Casa de la Cultura Ecuatoriana y es
miembro del elenco Metropolitano de danza.

Mas de cinco anos de experiencia en el ambito de la danza, con conocimiento
general en técnica, especializado en folklor y técnica contemporanea.

Don de ensefianza, comprometido, creativo, trabajo en equipo, buenas

relaciones interpersonales y generador de un buen ambiente de trabajo.
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PROFESOR DE MUSICA:
Andrés Yanez, 24 anos, soltero, cristiano.

Realiz6 sus estudios en el Instituto de Alto Nivel Musical David Peréz y posee
dominio de técnica vocal e instrumental. Ademas tiene experiencia de mas de
tres afios como parte de la banda de su iglesia y actualmente es el dirigente del

grupo musical.

Don de ensefianza, comprometido, creativo, trabajo en equipo, buenas
relaciones interpersonales y generador de un buen ambiente de trabajo.

6.3 Compensacion a administradores y propietarios

El negocio tendra un solo administrador, que tendra contacto directo y
permanente con los socios para informar sobre el negocio en marcha.

El método de recompensa para los socios sera a través de dividendos, los
mismos que seran calculados por el 20% de la utilidad después de impuestos a
partir del ctercer afio de funcionamiento de la organizacion.

6.4 Politica de Empleo y Beneficios.

Todos los empleados contaran con todos los beneficios de ley.

La recepcionista, meseros y cocinero recibiran una remuneracion equivalente al
salario minimo unificado, en base al perfil previamente establecido para estos
cargos. Los profesores de artes, seran remunerados en base a honorarios
previa presentacién de factura, a menos que la cantidad de estudiantes
incremente de tal manera que se requiera contratar a tiempo fijo a

profesionales de arte.
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6.5 Derechos y restricciones de accionistas e inversores.

Los socios tendran que cumplir con todos los derechos y obligaciones
estipulados en la Ley de Compafiias en el articulo 114 y respetarlos acuerdos
con los que se haya firmado el contrato social.

6.6 Equipo de asesores y servicios.

Se contara con el apoyo de Maria Isabel Ayala, emprendedora de un negocio
de comida, y Ricardo Saavedra, chef profesional, para brindar soporte en
cuanto al area de cafeteria. También se contara con el respalda de David
Pérez, Adrian Vivanco y Diana Ayerbe, profesionales en artes, musica, danza y
teatro respectivamente, con asesoria en ambito de las actividades
recreacionales artisticas.



7. CRONOGRAMA GENERAL

7.1 Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

7.1.1 Diagrama

Tabla 22 Cronograma de Actividades

ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015

Actividades 9(10/11|12(1|2/3/4|5(6/7|8|9| 10 |[11| 12 |1/2| |4|5|6

Elaboracién del plan de negocios | x| X | X | X [X|X[X|X|X|X| X|X [X | X | X

Conformacion de socios X

Constitucion de la empresa X | X

Obtencion del crédito necesario X | X|X

Renta del local X

Adecuaciones del local X

Permisos municipales de
funcionamiento X | X

Contratacion del personal X

Publicidad y Promocién del negocio

Inicio del negocio

47"
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7.2 Riesgos e Imprevistos

Las actividades de mayor riesgo que generarian el retraso de la puesta en
marcha del proyecto son la obtencién de crédito necesario para constituir y
adecuar el negocio, por lo que, el plan de contingencia que se planteara es
anticiparnos a la fecha de inicio de peticion del crédito, averiguar y recopilar
todos los requisitos, para que el momento de la solicitud del mismo sea mas
facil obtener algun requerimiento adicional para que el desembolso de dinero

sea efectivo.

Otra actividad de posible retraso es la renta del local, para lo cual se debe
prever con anticipacion el lugar correcto y llegar a acuerdos con el arrendatario
para que no haya inconvenientes con esta actividad. En caso de no encontrar
un lugar disponible en la direccion establecida, se procederia con el plan de
contingencia que es inicia el negocio en el sector del Inca, en la 6 de Diciembre
y Samuel Fritz, lugar que también es de facil acceso para los potenciales
clientes..

Las adecuaciones y los permisos municipales también son actividades de
riesgo que podrian afectar el cronograma de inicio de actividades, para lo cual
se debe anticipar las actividades y requisitos que se necesiten para iniciar con

las actividades del local.
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8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

8.1 Supuestos y criterios utilizados

Todos los criterios y supuestos utilizados en este plan de negocio se basaron
en el estudio preliminar del mercado, de la industria, de la situacion politica,
econdmica, social y tecnoldgica de nuestro pais y por su puesto en los
resultados arrojados en el estudio de mercado que se realizé a través de las
encuetas a potenciales clientes y entrevistas con expertos.

Asi mismo, los supuestos para los criterios financieros se basaron en la
competencia del mercado y en las regulaciones legales, en el caso de calculo

de salarios, depreciacion, entre otros.

8.2 Riesgos y Problemas Principales

Los riesgos que se pueden presentar en este proyecto estan relacionados
directamente con el nivel de ventas y el precio, debido a que el negocio es
sensible ante un cambio de los factores mencionados.

En el caso de que los factores de precio y nivel de ventas aumenten, el plan de
contingencia sera contratar mas personal para atencion al cliente antes del
tiempo establecido, mejorar los tiempos de entrega del producto y re programar
el calendario de clases. Por otro lado, si las ventas son inferiores a las
esperadas, se procedera a impulsar al negocio a través de estrategias
agresivas de publicidad en redes sociales, campanas y volanteo.



9. PLAN FINANCIERO

9.1 Inversion Inicial
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La inversion inicial consta de gastos pre operacionales, adecuaciones varias

para el local y compra activos fijos.

Tabla 2 Inversion Inicial

%

VALOR PARTICIPACION
Capital socio | 35,696.95 74%
Capital socio I 12,542.17 26%
TOTAL INVERSION INICIAL 48,239.13 100%

9.2 Fuentes de Ingresos

Las fuentes de ingreso que percibe el negocio son basicamente dos: la

cafeteria y las actividades recreacionales artisticas; posteriormente se incluira

un rubro por cobro de inscripciones para participar en los campeonatos, sin

embargo este rubro se utilizara para premiar a los ganadores.

El supuesto para el incremento en el numero de clientes es de un promedio de

crecimiento de 4.5% anual.

Los ingresos en el primero afo seran:



Tabla 3 Proyeccion de clientes para el primer aifo

NUMEROQ DE CLIENTES AL MES
CLIENTES ENE FEB NAR ABR NMAY JUN JUL AGO SEP 0ocT NOV DIC
o>_"ﬂma>< JUEGOS 78000 | 85200 89100 93200| 97500| 1,02000| 1067.00| 1111600( 1,167.00| 122100 127700| 1,336.00
: Danza 15000 1500 1500] 1500 1500 15000 2000 21000 2100] 2100]  2100] 2100
ACTVDADES RECREACIONALES ARTISTICAS Misica 20000 200 2000 2000 2000 2000 3200 3200 3200 3200 3200 3200
Tabla 4 Precio promedio por actividad
PROYECCION PRECIOS MENSUALES
ACTIVIDAD ENE FEB MAR ABR NAY JUN JUL AGO SEP 0CT NOV DIC
PROMEDIO CAFETERIA Y ENTRETENIMIENTO 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
MENSUALIDAD ACTIVIDADES RECREACIONALES 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
INSCRIPCION ACT. RECREACIONALES Danza | 37500 - - - - - 150,00 - - - - -
ARTISTICAS ($30 por persona) Misica |  600.00 - - - - - 300.00 - - - - -
Tabla 5 Proyeccion de ingresos del primer aio
ACTIVIDAD ENE | FEB | MAR | ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA 468000 | 511200] 534600 559200| 585000 612000 640200 669%.00| 700200| 7.32600| 766200| 801600
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES RECREACIONALES 2025001 105000 1,05000| 1,05000| 1,05000( 105000 204000| 159000 1,590.00| 159000| 159000 159000
Total Ventas mes 6,705.00 | 6,162.00| 639600 | 6,642.00 | 690000 717000 844200| 828600 859200 891600 9.252.00| 9,606.00
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Los ingresos para el segundo afio seran:

Tabla 6 Proyeccion de clientes para el segundo afo

NUMERO DE CLIENTES AL MES
CLIENTES ENE FEB AR ABR MAY JUN JUL AGO SEP 0CT NOV DIC
CAFETERIAy JUEGOS 137600 1417.00 146000 | 150400 | 154900 159500| 164300 169200 1,74300| 179500 184900 190400
; Danza 33.00 3.00 33.00 33.00 33.00 33.00 4500 4500 4500 4500 4500 4500
ACTVIDADES RECREACIONALES ARTISTICAS Misica| 5000 50.00 50.00 50.00 5000 50.00 68.00 68.00 68.00 68.00 68.00 68.00
Tabla 7 Precio por actividad
PRECIO PROMEDIO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC
CAFETERIAY ENTRETENIMIENTO 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.0 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
MENSUALIDAD ACTIVIDADES RECREACIONALES 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
: : Danza| 30000 - - - - - 360.00 - - - - -
INSCRIPCION ACT. RECREACIONALES ARTISTICAS Misical 45000 - - - - - 500 - - - - -
Tabla 8 Proyeccion de ingresos segundo aino
TOTAL VENTAS AL MES ENE FEB AR ABR NMAY JUN JUL AGO SEP 0cT NOV DIC
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA 825600 | 850200 876000| 902400| 929400| 957000 985800 | 1015200| 10458.00| 1077000 | 1109400 1142400
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES RECREACIONALES 324000 249000 249000 | 249000 | 249000 249000 420000 339000 339000| 339000 339000 339000
Total Ventas mes 11,496.00 | 10992.00 | 11,250.00 | 11,514.00| 11,78400 | 12,060.00| 14,148.00| 1354200 13848.00| 14160.00 | 1448400 14814.00
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Y la proyeccién anual de ventas para el proyecto es la siguiente:

Tabla 9 Proyeccion ingresos anuales

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA $ 75,804.00 | $ 117,162.00 | $ 153,234.00 | $ 190,446.00 | $ 214,422.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 17,265.00 | $ 36,930.00 | $ 67,860.00 | $ 93,060.00 | $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 93,069.00 | $ 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 | $ 325,722.00

9.3 Costos variables y fijos

9.3.1 Costos variables

En este caso, los Unicos costos variables hacen referencia a los insumos de
materia prima que se necesita para la cafeteria, ya que todos los egresos
adicionales se mantienen fijos, aun el de los profesores de actividades
recreacionales artisticas, ya que ellos no cobran por estudiante, sino por hora.

Los egresos y forma de pago de los insumos correspondientes al primer y
segundo ano son los siguientes:

Primer ano:



Tabla 10 Proyeccion de egresos primer aio

ENE | FEB | MAR | ABR MAY JUN JuL AGO SEP 0ocT NOV DIC
GASTOS TOTALES §,873.58 | 8,065.26 | 8,318.14| 7,021.62| 8030.30 | 844418 | 876326 977554| 8517.02| 865274 9,345.22 | 1288131
VARIABLES §11.20 | 210288 | 225576 | 2359.24 | 2467.92 | 2558180 | 270088 | 282516 | 295464 3090.36| 323284 | 338156
INSUMOS DE COCINA 202800 221520 231660 242320 253500 265200 277420 290160 | 303420 | 317460 332020 347360
Contado 040 681120 88608 | 92664| 96928 101400| 106080 | 110968 | 116064 121368| 126984 132808| 138044
30 Dias 0.60 121680 | 132912 138996 | 145392 | 1,521.00 | 1991.20| 166452 | 174096 | 1820.52| 190476 | 199212
Egreso por insumos al mes §1120 | 210288 | 225576 | 2359.24 | 246792 | 258180 270088 | 282516 295464 | 309036| 3.23284| 338156
FIJOS §,062.38 | 6,962.38 | 6,062.38 | 556238 | 5562.38 | 5862.38 | 606238 | 695038 | 5,562.38 | 5,562.38 | 6,112.38| 9,499.75
PERSONAL 291738 291738 21738 291738 | 291738 291738 291738 400538| 291738 | 291738| 291738 | 535475
Nomina 243138 2437138) 243138 243738) 243138] 243738) 243738| 351538 243738 243738 243138 48745
Honorarios 48000 480.00| 48000| 48000 480.00| 48000 | 480.00| 48000 | 48000 480.00| 48000  480.00
GAS 16000 16000 160.00{ 16000| 16000 160.00 16000 160.00{ 16000 160.00| 160.00| 16000
ALQUILER 200000 200000 2000.00{ 200000 | 2000.00] 2000.00| 200000  2000.00| 200000 200000 2000.00] 200000
LUz 12000] 12000] 12000 12000| 12000] 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000
AGUA 8000/ 8000 8000) 8000| B000| 8000 B000| 8000) 8OOO|  8000|  BO.O|  80.00
TELEFONO 6500 6500) 6500 6500 6500 6500) 6500 6500 6500 6500 6500 6500
INTERNET 10000] 100.00] 10000 10000| 100.00] 100.00| 10000 100.00{ 10000 | 100.00] 100.00] 100.00
MANTENIMIENTO 12000 12000 12000 12000 120000 12000 12000 12000 12000| 12000] 12000] 120.00
PUBLICIDAD 250000 100000 500.00 30000 50000 30000 56000 1,50000
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Segundo ano:

Tabla 11 Proyeccion egresos segundo afio

ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC
GASTOSTOTALES | 12,283.85 | 10,857.29 | 1097433 | 1020585 | 1042047 | 1104729 | 1067833 | 11978.01] 1095320 | 1109721 11.24505] 1479794
VARIABLES 362528 | 389872| 401576| 413728| 426160 438872| 451976| 465528 479472| 493864| 508648| 523880
INSUMOSDE COCINA | 385280 396760 408800| 421120| 433720] 446600 460040| 473760 488040| 502600] 517720 533120
Contado 154112 158704 163520 168448 173488 178640 184016 189504 195216| 201040] 207088| 213248
30 Dias 208416 | 231168 | 238056 | 245280 | 252672 | 260232 | 267960| 276024 | 284256 | 292824 | 301560 | 310632
Egreso porinsumos almes | 362528 | 389872| 401576] 413728| 426160 438872 451976| 465528 | 479472| 493864 508648 | 523880
FIJOS 865857 | 695857 695857| 615857| 615857 665857| 615857| 732273 615857| 615857| 615857 955014
PERSONAL 342857 | 342857| 342857| 342857| 342857 342857| 342857| 459273 342857| 342857 342857| 602914
Némina 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 3,764.73 2,600.57 2,600.57 2,600.57 5201.14
Honorarios 82800 82800 82800| 62800 82800] 82800|  62800| 82800  82800| 82800] 82800  828.00
GAS 17000]  17000] 17000 17000] 17000] 17000] 17000] 17000]  17000] 17000]  17000]  170.00
ALQUILER 200000 | 200000] 200000] 200000 200000 200000] 200000] 200000] 200000] 200000] 200000] 200000
LUz 13000]  13000] 13000] 13000] 13000]  13000] 13000] 13000]  13000]  13000] 13000  130.00
AGUA %00 9500] 9500[ 9500] 9s00]  9500]  9500]  9s00]  9500] 9500  9500] 9500
TELEFONO 7500]  7s00]  7500]  7500]  7s00]  ts00]  tso0| 7500 75000 7500] 7500] 7500
INTERNET 1000]  11000] tooo| 11000] 11000]  11000]  11000]  11000]  t000]  11000] 11000 110,00
MANTENIMIENTO 15000] 15000 15000] 15000] 15000  15000]  15000] 15000  15000] 15000  15000]  150.00
PUBLICIDAD 250000  800.00] 80000 500.00 800.00
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Y la proyeccién de egresos anuales es:

Tabla 12 Proyeccion de egresos anuales

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS TOTALES $ 108,188.13 | § 136,628.64 | $ 185,675.72 | $ 233,709.82 | § 279,727.00
VARIABLES $ 30,764.24 [ $§ 53,561.04 | $ 76,617.00 [ $ 95,223.00 | $ 107,744.00
INSUMOS DE COCINA
Contado 40% $ 13,139.36 | $ 2187024 | $ 30,646.80 | $ 38,089.20 | $ 43,097.60
30 Dias 60% $ 17,624.88 | $ 31,690.80 | $ 44,906.52 | $ 56,100.60 | $ 63,978.60
Egreso por insumos al mes $ 30,764.24 |$ 53,561.04 [$ 75553.32 | $ 94,189.80 | $ 107,076.20
FIJOS $ 77,423.89 [ $ 83,067.60 [ $ 110,122.40 | $ 139,520.02 | $ 172,650.80
PERSONAL $ 38,533.89 | $ 44,907.60 |$ 67,00167 |$ 74,226.17 | $ 85410.64
GAS $ 1,920.00|$% 204000 |$ 228000[$ 2,520.00 |$ 2,760.00
ALQUILER $ 24,000.00 | $ 24,000.00 | $ 24,000.00 [$ 30,000.00 | $ 30,000.00
Luz $ 144000|$ 156000 [$ 1,800.00 |$ 1,980.00 |$ 2,160.00
AGUA $ 96000 |$ 114000 [$ 1,26000($ 1,380.00 | $ 1440.00
TELEFONO $ 78000 |$%  900.00 [$ 1,140.00 |$ 1,260.00 | $ 1,680.00
INTERNET $ 1,200.00|$ 1532000[$ 144000[$ 1,560.00 [$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 1440.00|$% 1.800.00|$ 216000 ($ 2,340.00 | $ 2400.00
PUBLICIDAD $  7,150.00 5,400.00 3,800.00 2,300.00 4,500.00
Obligaciones Trabajadores - - - -
Participacion a Trabajadores g - 557459 | § 10,284.62
Impuestos $ - |$ 5240733 694965 $ 12,821.49
Dividendos $ - $§ 942062 [$ 17,274.05
9.4 Margen Bruto y Margen Operativo
El margen bruto para los cinco afios proyectados del proyecto es:
Tabla 13 Proyeccion del margen bruto
ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5
|UTILIDAD BRUTA $ 6022060 § 9941640 | $ 144477.00 | § 188,283.00|§ 217,978.00
El margen neto para los cinco afos proyectados del proyecto es:
Tabla 14 Proyeccion del margen neto operativo
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD O PERDIDA DEL
EJERCICIO $ (1963471)| $ 816113 |$ 1397807 |$ 25911.07 | $  31,576.14
| UTILIDAD ACUMULADA [ (1963471)[$ (1147358)$  250450[§ 2841557 %  59,991.71]




9.5 Estado Financiero actual y proyectado

El estado financiero para los dos primeros afos son los siguientes:

Tabla 15 Estado Financiero del primer afio

[ ENE [ FEB ] MAR | ABR | MAY [ JUuN [ JuL J A0 [ sep [ oct [ Nov [ pbic ]
[AcTIVOS [$  45867.93 ] § 43,162.06 [ $ 41,037.31 [ § 39,555.07 [ $ 38,222.16 | § 36,745.36 | $ 36,221.49 [ $ 34,520.33 [ § 34,401.70 | § 34,462.34 [ $ 34,166.51 [ § 30,688.58 |
CORRIENTES $ 1445055 $ 11,947.30 [ $ 10,025.16 [ $ 8,74554 [$ 7,61525|$ 6,341.07[$ 6,019.82[$ 453028 [$ 4,605.26 [$ 4,868.53 [$ 4,77531[$ 1,500.00
Caja $ 144506 [$ 119473 |§ 100252 [$ 87455|$ 76152|$ 634.11|$ 60198 |S 45303 [$ 46053 [$  486.85]$  47753[$  150.00
Bancos § 1300550 | $ 10,752.57 [ $ 9,02264 |$ 7,87099 |§ 6,853.72|$§ 570696 |$ 5417.83 |$ 407725|$ 414474 |$ 438168 |$ 429778 |§ 1,350.00
NO CORRIENTES $  28,959.05 $ 28,798.10 [ $ 28,637.15 [ § 28,476.19 | § 28,315.24 [ $ 28,154.20 [ $ 27,993.34 [ $ 27,832.39 [ § 27,671.44 [ $ 2751048 [ $ 27,349.53 [ $ 27,188.58
Maguinaria y Equipo $ 3,287.00 | $ 3,287.00 [$ 3,287.00 |$ 3287.00 ($ 3287.00 [$ 3,287.00 |$ 3,287.00 |$ 3,287.00 |$ 3,287.00 [$ 3,287.00 [$ 3,287.00 |$ 3,287.00
Muebles y Enseres $  12,885.00 | $ 12,885.00 [ § 12,885.00 | $ 12,885.00 | § 12,885.00 [ § 12,885.00 | § 12,885.00 [ § 12,885.00 [ $ 12,885.00 [ $ 12,885.00 | $ 12,885.00 | § 12,885.00
Equipo de Computacion $ 1,248.00 [$ 124800 |$ 124800 [$ 124800 |$ 124800 |$ 124800 |$ 1,24800[S 1,248.00[$ 1,248.00 [$ 124800 [$ 1.248.00[$ 1,248.00
Depreciacion Acumulada $ (16095)[ §  (321.90)| § (482.86)[ $  (643.81)[ §  (804.76)| §  (965.71)[ § (1,126.66)[ $ (1,287.61)[$ (144857)[$ (1,60952)[$ (1,770.47)| § (1,931.42)
Adecuaciones $  11,700.00 | $ 11,700.00 [ § 11,700.00 | $ 11,700.00 | § 11,700.00 [ § 11,700.00 [ § 11,700.00 [ § 11,700.00 [ $ 11,700.00 [ $ 11,700.00 | $ 11,700.00 | § 11,700.00
DIFERIDOS $ 245833 [§ 241667 [$ 2,375.00[$ 2,33333[$ 229167 [$ 2,250.00 [$ 20208.33[$ 2,166.67 [$ 2,125.00 [$ 2,083.33 [$ 2,041.67 [$ 2,000.00
Gastos Constitucion $ 2,458.33 | § 241667 [$ 2,375.00 [$ 2,33333 [§ 229167 [$ 225000 [$ 220833 [$ 2,166.67 [$ 2,125.00|§ 2,083.33 [§ 2,041.67 [$ 2,000.00
[PAsivos [s 1,216.80 [ $ 1,329.12 [$ 1,389.96 [$ 1453.92[$ 1,521.00 [$§ 1,591.20 [$ 1,664.52 [$ 1,740.96 [$ 1,820.52[$ 1,904.76 [$§ 199212 |$ 2,084.16 |
CORRIENTES $ 1,216.80 [ $ 1,320.12[$ 1,389.96 [$ 1,453.92[$ 1,521.00 [ $ 1,591.20 [$ 1,664.52 [$ 1,740.96 [$ 1,82052[$ 1,904.76 [$ 1,99212[$ 2,084.16
Cuentas por Pagar $ 1,216.80 [$ 1,329.12|$ 138996 [$ 145392 [$ 152100 |$ 159120 [$ 166452 S 1,740.96 [§ 1,82052 [§ 190476 [$ 199212 [$ 2,084.16
Obligaciones Trabajadores S - 1% - 13 - 13 - 13 - 18 K - |8 - 19 - |8 - |8 - |8 -
Participacion Trabajadores a Pagar | § - 1S - 1S - 1S - 18 - |8 - |$ - |8 - 18 - 18 - |8 - |8 -
Impuestos por Pagar $ - 1§ - |8 - |8 - |$ - 18 - 13 - 18 - |3 - IS - |9 - |3 -
[ PATRIMONIO [$ 4465113 [$ 41,832.94[ $ 39,647.35 [ $ 38,101.15 [ $ 36,701.16 [ $ 35154.16 | § 34,556.97 [ § 32,788.37 [ $ 32,581.18 [ $ 32,557.58 [ $ 32,174.39 [ § 28,604.42 |
Capital Social § 4823913 [$48,239.13 [ §48,239.13 [ $ 48,239.13 [ § 48.239.13 [ § 48,239.13 [ § 48,239.13 [ § 48,239.13 [ $ 48,239.13 [ $ 48,239.13 [ $ 48,239.13 [ § 48,239.13
Reservas Facultativas $ - 1§ - 1§ - |8 - 1§ - 13 - 13 - 18 - |3 - |$ - |9 ) -

[UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERC] $

(3,587.99)] § (6,406.19)[ $ (8,591.78)] § (10,137.98)] $ (11,537.97)[ $ (13,084.97)] § (13,682.16)[ $ (15,450.75)] $ (15,657.95)] § (15,681.54)] $ (16,064.74)[ $ (19,634.71)|
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Tabla 16 Estado Financiero segundo afio

ENE

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN ]

JuL |

AGO

SEP

oCT

NOV

DIC |

[ ACTIVOS |$ 29,698.11 | $ 29,630.20 | § 29,703.25 ] § 30,718.78 [ § 31,879.99 | § 32,690.08 | $ 35957.13 | $ 37,318.49 | $ 40,010.58 | $ 42,870.75 | $ 45907.08 | § 4572052 ]
CORRIENTES $  71215]$ 84686 % 1,12252[§ 2,340.67[§ 3,70450 [§ 4,717.21[$ 8,186.87 | $ 9,750.86 | $ 12,645.57 [ $ 15708.36 [ $ 18,947.30 [ § 18,963.36
Caja $  7T121]$  8469[$  11225[$ 23407 [S  37045|% 47172[§ 818695 975095 126456 [§ 157084 [§ 189473 [§ 1,896.34
Bancos $  64093[$  76217[$ 101027 [$ 210660 [§ 333405]$ 424549 [$ 736819 [ 877578 % 11238101 [$ 1413752 [§ 17,05257 [§ 17,067.02
NO CORRIENTES $ 27,027.63]$ 26,866.68 [ $ 26,705.73 [ § 26,544.77 [ § 26,383.82 [ § 26,222.87 [ $ 26,061.92 [ $ 25900.97 [ $ 25740.02[$ 25579.06 [ § 25418.11[§ 25257.16
Maquinaria y Equipo $ 3287.00|$ 3287.00[$ 3287.00[$ 3287.00[S 3,287.00[$ 3287.00[$ 3287.00]$ 37287.00|$ 37287.00|$ 3287.00|$ 3287.00[$ 3,287.00
Muebles y Enseres $ 12,885.00 | $ 12,885.00 | $ 12,885.00 | § 12,885.00 | $ 12,885.00 [ § 12,885.00 [ § 12,885.00 | § 12,885.00 | $ 12,885.00 | $ 12,885.00 | $ 12,885.00 | § 12,885.00
Equipo de Computacion $ 124800|$ 124800]$ 1248.00|$ 124800 1,24800[§ 124800[$ 124800]$ 124800[$ 124800|$ 1248.00|$ 1248.00[§ 1,248.00
Depreciacion Activos Fijos | $ (2,092.37)| § (2,253.32)] § (2414.28)| $ (2,575.23)[ S (2,736.18)[ § (2,897.13)[ § (3,058.08)[ § (3.219.03)[ § (3,379.99)| $ (3,540.94)| $ (3,701.89)| $ (3,862.84)
Adecuaciones $ 11,700.00 | $ 11,700.00 [ $ 11,700.00 [$ 11,700.00 [ § 11,700.00 [ § 11,700.00 [ § 11,700.00 [ § 11,700.00 [$ 11,700.00 [$ 11,700.00 [§ 11,700.00 [ § 11,700.00
DIFERIDOS $ 195833[% 191667 % 1,875.00 [$ 1,83333[$ 1,79167[$ 1,750.00 [§ 1,708.33 [$ 1.666.67 [$ 162500 [§ 1583.33[§ 154167 [§ 1,500.00
Gastos Constitucion $ 195833 |$ 191667 |$ 187500 1,83333[S 179167 [§ 175000 [§ 170833 |$ 166667 |$ 162500|$ 158333|$ 154167 8§ 1500.00
[ PASIVOS [$ 2311685 238056 ]S 2,453.07[$ 2,844.32[$ 3,28577[$ 3,610.00 |§ 476446|$ 5277.82|$ 624186 |$ 7,26366]$ 8,347.05]$ 8439.45]
CORRIENTES $ 231168]$ 238056 % 2453.07[$ 284432[$ 328577[$ 3,610.00[$ 476446]$ 5277.82]$ 6241.86]$ 7,263.66|$ 8347.05]$ 843945
Cuentas por Pagar $ 231168 |$ 238056 |$ 245280 |$ 2526725 260232 [§ 267960 [§ 276024 | § 2584256 |$ 292824 |$ 301560 |$ 310632 |$ 3119872
Obligaciones Trabajadores

Part. Trabajadores por Pagar | $ E - [$ 012]$  14136]$ 30420]$  41413|$ 89209 |$ 108394 |$ 147491[$ 189083 [$ 233267 [$ 233267
Impuestos por Pagar $ E E 015§  17623[S5 37924 |$ 51628|$ 111214|$ 1351325 183872[§ 235723 [§ 2,908.06 [§ 2,908.06
Obligaciones Socios $ - 13 - |3 - 13 - 1§ - |$ - 1§ - 1§ - 1§ - 1§ - 19 - 18 -

[ PATRIMONIO |$ 27,386.43 [ § 27,249.64 | $ 27,250.18 [ § 27,874.46 [ $ 28,594.22 [ § 29,080.07 [ § 31,192.66 | $ 32,040.67 [ $ 33,768.72 | $ 35607.09 [ $ 37,560.03 [ § 37,281.07]
Capital Social $ 48,239.13]$ 48,239.13[$ 4823913 [$ 4823913 [§ 4823913 [§ 48,230.13 [ 48,230.13 [ 4823013 [ 48,230.13 [§ 48230.13[§ 48239.13 [§ 48,239.13
Reservas Facultativas $ N E 003]$  3124]$ 6723  9152[$ 19715]$ 23955 |$ 32595|$ 41787 [$ 51552[§ 51552

[ UTILIDAD DEL EJERCICIO [ § (20,852.70)] $ (20,989.49)] $ (20,988.98)] $ (20,395.91)] $ (19,712.14)] § (19,25058)] § (17,243.62)] $ (16:438.01)] S (14,796.36)[ § (13,049.91)[ § (11,194.61)[ § (11,473.58)]
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El estado financiero proyectado a cinco afos es el siguiente:

Tabla 17 Estado Financiero Proyectado
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| ANO1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANO5 |

[ ACTIVOS [$ 3068858 |$ 4572052 |$ 78,707.38 [ § 126,350.86 [ § 170,193.16 |
CORRIENTES $ 1,500.00 | $ 18,963.36 |$ 54,381.64 | $ 104,177.82 | $ 150,172.82
Caja $ 150.00 | $ 1,896.34 | § 543816 |$ 10417.78 |$ 15017.28
Bancos $ 135000|% 17,067.02|$ 4894348 |$ 93,760.04 | § 135,155.54
NO CORRIENTES $ 2718858 |$ 2525716 | $ 23,325.74 | $ 21,673.04 | $ 20,020.34
Magquinaria y Equipo § 3287009 3,287.00 % 328700|$ 3287.00|% 3,287.00
Muebles y Enseres $ 1288500 (8% 1288500 % 12,885.00 |$ 12,885.00 % 12,885.00
Equipo de Computacion § 1248009 1,248.00 | § 124800 [§ 124800 (% 1,248.00
Depreciacién Acumulada $ (193142)[$ (3,862.84)| %  (5794.26)[ § (7446.96)|§ (9,099.66)
Adecuaciones $ 11,70000|$ 11,700.00 |$ 11,700.00 [§ 11,700.00 [ § 11,700.00
DIFERIDOS $ 2,000.00 | $ 1,500.00 | $ 1,000.00 | § 500.00 | $
Gastos Constitucion $ 200000 ]$  1500.00 1,000.00 500.00 -

[ PASIVOS [$ 208416|$ 843945|$ 2621625 |$ 4567576 |$ 55,172.08
CORRIENTES $ 208416 | $ 8,43945|9 26,216.25 |$ 45675.76 | $ 55,172.08
Cuentas por Pagar $ 208416 % 3,198.72 | § 426240 |§ 529560 |$  5963.40
Obligaciones Trabajadores $ - |$ - |3 - |8 - 19 -
Participacion a Trabajadores por Pagar $ $ 233267|% 557459 (% 1028462 % 12533.20
Impuestos por Pagar $ $ 2908.06|% 694965|9$ 1282149 |3 15624.72
Dividendos po Pagar $ $ - |$ 942062 |9$ 17,27405|$ 21,050.76

[ PATRIMONIO |$ 2860442 |$ 37,281.07 |$ 5249113 [$ 80,675.10 [ § 115,021.08 |
Capital Social § 4823913 |$ 4823913 | 4823913 [$ 4823913 |§ 48239.13
Reservas Facultativas $ - | 51552 |$§ 174750 | § 402040 |$  6,790.24

| UTILIDAD O PERDIDA ACUMULADADELEJERCICIO. | $ (19,634.71)[ §  (1147358)|§ 250450 [ § 2841557 | § 59,991.71 |




9.6 Estado de Resultados actual y proyectado
Tabla 18 Estado de Resultados para el primer afio

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC
INGRESOS OPERACIONALES $ 6,705.00 | $ 6,162.00 | $ 6,396.00 [ $ 6,642.00 | $ 690000 |$ 7,170.00 |$ 844200 [$ 8,286.00|$ 859200 |$ 8916.00|$ 9,252.00 | $ 9,606.00
CAFETERIA $ 4680.00]$ 511200]$ 5346.00[$ 559200]$ 5850.00]$ 612000]S 6402.00]$ 6696.00[S 7002.00]$ 732600[$ 7,662.00]$ 8016.00
ARTES $ 2,02500]$ 1,050.00]$ 1,050.00[$ 1,05000]$ 1,050.00|$ 1,05000[S 204000 $ 159000[$ 1,590.00$ 1,590.00[$ 1,590.00 | $  1,590.00
COSTOS $ 202800 221520[$ 231660 [$ 2423.20[5 253500]$ 265200[$ 2,77420]$ 2901.60[$ 3,03420[$ 3,17460]S 332020[$ 3,473.60
INSUMOS $ 2028008 221520 2316.60[$ 242320]$ 2535.00]$ 265200[S 2,77420]$ 290160 (S 303420[$ 317460[$ 3320203 3,473.60
[uTiupAD BRUTA [$ 4677.00[$ 3,946.80[$ 4,079.40]$ 421880 [$ 4,36500[$ 4,51800]$ 5667.80[$ 538440[$ 5557.80[$ 5741.40|$ 593180 [$ 6,132.40 |
%%me»wcz__z_mg:ém. FINANCIEROSY | ¢ g 26409 | ¢ 6764.99 | 626499 |§ 576499 |8 576899 |$ 606499 |$ 626499 |¢ 7,15209|$ 576499 |¢ 576499 |¢ 631499 |¢ 970237
PERSONAL $ 291738 291738 S 2917.38|$ 291738[$ 2917.38|$ 291738 2917.38|$ 400538 (S 2917.38|$ 2917.38[$ 2917.33|$ 5354.75
GAS S 16000|$ 16000|$ 16000 16000|S  160.00$  16000[S  160.00[$ 16000(S 16000 |$  16000(6 16000 $  160.00
ALQUILER $ 2,000.00|$ 2,000.00|$ 200000]$ 200000[$ 200000]S 200000[$ 200000[$ 200000]S 200000]$ 200000[$ 200000]S 200000
Luz $ 12000]$ 12000]$ 12000]$ 12000[$ 12000[$ 12000[$ 12000($ 12000]$ 12000]$ 12000[$  12000]$  120.00
AGUA $  800]$ 8000]$ 80.00]$ 80.00 | $ 80.00 | $ 80.00 [ $ 80.00 [ $ 80.00[$ 80.00 | $ 80.00 | $ 80.00 [ $ 80.00
TELEFONO S 6500|S 6500|$ 65.00]$ 65.00 | $ 65.00 | $ 65.00 | $ 65.00 | $ 65.00 | $ 65.00 | $ 65.00 | $ 65.00 | $ 65.00
INTERNET $ 10000]$ 120000]$ 10000]$ 10000[$  100.00[$  100.00[$ 10000 [$  100.00[S  10000]$  10000[$  100.00]S  100.00
MANTENIMIENTO $ 12000]$ 12000]$ 12000]$ 12000[$ 12000]$ 12000[$ 12000($ 12000]$ 12000]$  12000[$  12000]$  120.00
PUBLICIDAD $ 2,50000]$ 1,00000]$ 50000 - s - |s 30000[$ s0000]$  30000][$ - s - |'s  s5000]$ 1,500.00
DEPRECIACION S 16095|$ 160.95|$ 160.95|$  16095|S  160.95|$  16095[|S  160.95|$ 16095 |S  160.95|$ 16095  160.95|$  160.95
AMORTIZACION CARGOS DIFERIDOS s ae7|S  a1e7|s 4167 41673 21673 21673 2673 21678 4167 21673 21673 21.67
[ uTILDAD ANTES DE IMPUESTOS [$ (3,587.99) $ (2,818.19)] $ (2,185.59)] $ (1,546.19)[ $ (1,399.99)[ $ (1,546.99)[ $  (597.19)[ $ (1,768.59)[$ (207.19)[$  (2359)[$  (383.19)[$ (3,569.97)|
[(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES [s - Is - s - s - Is - Is - s - s - s - I3 - s - s -]
UTILIDAD DESPUES DE PART. A TRABAJADORES | $ (3,587.99)| $ (2,818.19)| $ (2,185.59)| $ (1,546.19)| $ (1,399.99)| $ (1,546.99)| $  (597.19)[ $ (1,768.59)| $ (207.19)| $  (2359)|$  (383.19)| $ (3,569.97)
[ (1) 22% IMPUESTO A LA RENTA [s - s - Is - Is - Is - s - Is - Is - Is - s - Is - Is -]
[ uTILDAD DESPUES DE IMPUESTOS [$ (3,587.99) $ (2,818.19)] $ (2,185.59)] $ (1,546.19)[ $ (1,399.99)[ $ (1,546.99)[ $  (597.19)[ $ (1,768.59)[$ (207.19)[ s  (2359)[$  (383.19)[$ (3,569.97)|
(-) 5% RESERVA FACULTATIVA $ - |s - |s - |s - s - |3 - |s - |s - | - |3 - |3 - 1S -
(-) DIVIDENDOS $ - 1$ - 13 - 13 - 1$ - 13 - 13 - 13 - 13 - 1$ - 13 - 1 -
[uTiLDAD O PERDIDA NETA [$ (3,587.99)[ $ (2,818.19)] $ (2,185.59)] $ (1,546.19)[ $ (1,399.99)[ $ (1,546.99)[ $  (597.19)[ $ (1,768.59)[$ (207.19)[$  (2359)[$  (383.19)[$ (3,569.97)|
[uTiLIDAD 0 PERDIDA ACUMULADA ['$ (3,587.99) $ (6,406.19)] $ (8,591.78)] $ (10,137.98)] $ (11,537.97)] $ (13,084.97)] $ (13,682.16)| $ (15,450.75)] $ (15,657.95)| $ (15,681.54)] $ (16,064.74)] $ (19,634.71)|
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El Estado de Resultados para el segundo afio es el siguiente:

Tabla 19 Estado de Resultados para el segundo afio

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC
INGRESOS $ 11,496.00 [$ 10,992.00 [$ 11,250.00 | $ 11,514.00 [ $ 11,784.00 | $ 12,060.00 | $ 14,148.00 | $ 13,542.00 [$ 13,848.00 | $ 14,160.00 | S 14,484.00 | $ 14,814.00
OPERACIONALES
CAFETERIA S 8256.00[$ 850200[$ 8760.00]S 9,024.00[$ 9,29400[S$ 9570.00[$ 9,858.00[$ 10,152.00 [$ 10,458.00[$ 10,770.00 [ $ 11,094.00 [ $ 11,424.00
ARTES S 324000 [$ 2490.00]S 2490.00[$ 2490005 2490.00[$ 2490.00|S 4,29.00[$ 3,39000|$ 3,390.00[$ 3,39000|$ 3,390.00[$ 3,390.00
€OSTOS $ 385280[$ 3967.60[$ 408800]S 4211.20[$ 4,337.20[$ 446600 [$ 460040 [$ 4,737.60[$ 4,880.40[$ 502.00]S 5177.20[$ 533120
INSUMOS $ 385280 [$ 396760 S 4,08800[$ 421120 4337203 446600 |$ 460040 S 473760 |$ 488040 [$ 502600|$ 5177.20($ 533120
UTILIDAD BRUTA [$ 7643.20[$ 702440[$ 7,26200[$ 7,302.80[$ 744680 [$ 7559400 [$ 9,547.60 S 880440[$ 8967.60[$ 9,134.00[$ 9,306.80 [$ 9,482.80
GASTOS ADMINISTRATIVOS, FINANCIEROS Y
DEVENTAS $ 88L19|$ 716119|$ 76119|$ 636119 |$ 636119 |$ 686119 |$ 636119 |$ 752535|$ 636119 |$ 636119 |$ 636119 |$ 976176
PERSONAL S 342857|$ 342857|$ 342857|$ 3,42857($ 342857|S 342857($ 342857 S 450273[$ 342857|$ 3,42857|$ 3,42857($ 602914
GAS $  17000[$  17000]$ 170003  170.00|$ 170003  170.00|$ 170003  17000|$  17000[$  17000|$ 17000 [$  170.00
ALQUILER $ 200000 [$ 200000[$ 200000]$ 200000[$ 200000|$ 2000.00[$ 200000[$ 2000.00[$ 200000[$ 200000 2,00000[$ 200000
LUz S 13000[$ 130.00]S  13000[$ 130.00|S  13000[$  130.00|S  13000[$  13000|$  130.00[$  13000|$  130.00[$  130.00
AGUA S 95.00 [ $ 95.00 [ $ 95.00 [ $ 95.00]$ 95.00 [ $ 95.00 | $ 95.00[ S 95.00 [ $ 95.00 [ $ 95.00 [ $ 95.00 [ $ 95.00
TELEFONO S 75.00 [ $ 75.00 | $ 75.00 | $ 75.00] S 7500 $ 75.00 | $ 75.00] S 7500 S 75.00 [ $ 75.00 | $ 75.00] S 75.00
INTERNET $  11000[$  11000]$  11000[$  11000|$ 110003  11000|$  11000[$  11000|$  11000[$  11000|$  11000[$  110.00
MANTENIMIENTO $  15000[$  15000[$  150.00|$  150.00($  150.00|$  150.00[$ 15000 [$  150.00[$  150.00[$ 15000 $  150.00 [$  150.00
PUBLICIDAD S 250000[$  800.00]S  800.00($ - s - [s so000]s - s - s - s - s - s s00.00
DEPRECIACION S 16095[$  160.95|$ 16095 |$  160.95|S 16095 |$  160.95|$ 16095 |$  160.95|$  160.95[$  160.95|$  160.95[$ 16095
AMORTIZACION CARGOS DIFERIDOS S 4167 S 2167 S 21673 2673 4167 S 2167 [ $ 2167 s 2673 4167 S 2167 S 2167 s 41.67
[uTILDAD ANTES DE IMPUESTOS [$ (1,217.99 s (136.79)] $ 081[$ 94a161]$ 108561[$  73281[S 3,18641[$ 1,27905]$ 260641[$ 277281|$ 294561[$  (278.96)
[(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES ['$ - [s - Is 012]s  141.24[$  162.84[$  109.92]S 47796  191.86[S$ 39096  41592[$  441.84[$ -]
UTILIDAD DESPUES DE PART. ATRABAJADORES | $ (1,217.99)| $  (136.79)| $ 069|$ 80037 |$ 92277|$ 62289 |$ 270845 |$ 1,087.19 |$ 221545 |$ 235689 [$ 2503.77 |$  (278.96)
[ () 22% IMPUESTO A LA RENTA ['$ - I3 - I3 015]$  176.08[$  203.01]$  137.04]S 595.86]$  239.18[$ 48740  51852[$  550.83[$ -]
[uTILDAD DESPUES DE IMPUESTOS [$ (1,217.99)s  (136.79)[ $ 054]$  62429[$ 719.76|$ 485858 211259[$  848.01[$ 1,72805[$ 1,383837]$ 1,95294[S  (278.96)
() 5% RESERVA FACULTATIVA S - s - s 0.03[3 31.21[$ 35.99[ s 2429[$ 10563 S 4240 s 86.40[ S 9192 $ 97.65[ $ -
(-) DIVIDENDOS $ - 18 - 1$ - 18 - 1s - I3 - 13 - 13 - I3 - I$ - 13 - I3 -
[uTiLDAD NETA [$ (1,217.99)]s  (136.79)[ $ 051]$ 593.07[$ 683.77]S$  46156]$ 200696 |$  805.61[$ 1,641.65]$ 1,74645]$ 1,855.29[S  (278.96)|

_ UTILIDAD O PERDIDA ACUMULADA

['$ (20,852.70)] $ (20,989.49)] $ (20,988.98)] $ (20,395.91)] $ (19,712.14) $ (19,250.58)] $ (17,243.62)] $ (16,438.01)] $ (14,796.36)] $ (13,049.91)] $ (11,194.61) $ (11,473.58)|
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El estado de Resultados proyectado a cinco afios es el siguiente:

Tabla 20 Estado de Resultados Proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
[ TOTAL INGRESOS $  93,069.00 | § 154,092.00 | § 221,094.00 | $ 283,506.00 | § 325,722.00
OPERACIONALES $  93069.00|$ 15409200 | $  221,094.00 | $  283,506.00 | $  325,722.00
Cafeteria $ 7580400 [$ 11716200 [$§  153234.00 | §  190,446.00 | $  214,422.00
Actividades Recreacionales $ 1726500[$  3693000[$  67,860.00 [$  93,060.00| $  111,300.00
COSTOS TOTALES $  3284840|$ 54675605  76617.00| $  9522300] $  107,744.00
Insumos de cocina $ 32,848.40 | $ 54,675.60 | $ 76,617.00 | $ 95,223.00 | $ 107,744.00
[ UTILIDAD BRUTA [$ 60,22060 [ $ 9941640 | $ 144,477.00 | $ 188,283.00 [ $ 217,978.00 |
GASTOS GENERALES, DE VENTAS
v ADMINISTRATIVOS $ 7985531 |$  85,499.02|$ 107,313.09 |$§ 119,718.87 |$ 134,423.34
PERSONAL $38533.89 | § 4490760 [$ 67,001.67 | $ 7422617 |$ 8541064
GAS $ 192000 $ 204000 % 228000  252000[$  2,760.00
ALQUILER $24,00000 | $ 2400000 | $ 2400000 |$ 3000000 |$%  30,000.00
LUz $ 144000 $ 156000|§ 180000 [$%  1,980.00[%  2160.00
AGUA $ 96000|$  1,14000[$§  1,26000[$  1,380.00 | § 1,440.00
TELEFONO $  780.00 | § 900.00 [ §  1,140.00 | $  1,260.00 | § 1,680.00
INTERNET $ 120000 $ 132000|$% 144000 %  1560.00|$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 144000 $  1580000[§ 216000 [$ 234000 [$  2400.00
PUBLICIDAD _ $ 715000 $ 540000 $  3,800.00 | § 2,30000]$  4,500.00
DEPRECIACION $ 1,93142 $ 193142 | $§  193142[3% 165270 % 1,652.70
AMORTIZACION CARGOS DIFERIDOS $  500.00 $ 50000 |$ 500.00 | $ 500.00 | $ 500.00
[UTILIDAD ANTES DEIMPUESTOS [ § (19,634.71)[ $ 1391738 [$ 37,163.91 | § 6856413 | $  83,554.66 |
(-) 15% Participacion trabajadores $ - $ 2,332.67 | $ 557459 | $ 1028462 | §  12,533.20
UTILIDAD DESPUES DE

TRABAJADORES $ (19,63471)| § 11,584.71 | §  31,589.32 58,279.51 71,021.46
(9 22 % Impuesto a la Renta $ - |$ 290806|% 694965 12,821.49 15,624.72
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $ (19,634.71)| $ 8,676.65 | $ 24,639.67 | $ 45458.02 | $ 55,396.74
(-) 5% RESERVA FACULTATIVA $ - |3 51552 [ $  1,231.98[$ 227290 |$  2,769.84
(-) DVIDENDOS $ - $ 942062 |§ 1727405| %  21,050.76

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

UTILIDAD O PERDIDA DEL
EJERCICIO $ (19,63471)| $ 816113 |$ 1397807 |$ 2591107 | $  31,576.14
| UTILIDAD ACUMULADA [$ (1963471 $ (1147358)[ § 250450 [$ 2841557  59,991.71 |




9.7 Estado Flujo de Efectivo Actual y Proyectado
Tabla 21Flujo de Efectivo para el primer aio sin apalancamiento

NUMERO DE CLIENTES AL MES
CLIENTES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NoV DIC
CAFETERIA y JUEGOS _ 780.00 852.00 891.00 932.00 975.00 1,020.00 1,067.00 1,116.00 1,167.00 1,221.00 1,277.00 1,336.00
: Danza 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00
ACTIVIDADES RECREACIONALES ARTISTICAS | Masica 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 32.00 32.00 32.00 32.00 32.00 32.00
PROYECCION PRECIOS MENSUALES
ACTIVIDAD ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCcT NoV DIC
PROMEDIO CAFETERIA Y ENTRETENIMIENTO 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
MENSUALIDAD ACTIVIDADES RECREACIONALES 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
INSCRIPCION ACT. RECREACIONALES [ Danza 375.00 - - - - - 150.00 - - - - -
ARTISTICAS ($30 por persona) [ Musica 600.00 - - - - - 300.00 - - - - -
ACTIVIDAD ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA 4,680.00 | 5,112.00 | 5,346.00 5,592.00 5,850.00 6,120.00 6,402.00 6,696.00 7,002.00 7,326.00 7,662.00 8,016.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES RECREACIONALES 2,025.00 | 1,050.00 | 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 2,040.00 1,590.00 1,590.00 1,590.00 1,590.00 1,590.00
Total Ventas mes 6,705.00 | 6,162.00 | 6,396.00 6,642.00 6,900.00 7,170.00 8,442.00 8,286.00 8,592.00 8,916.00 9,252.00 9,606.00
PROYECCION DE GASTOS
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
GASTOS TOTALES 8,873.58 | 8,665.26 | 8,318.14 7,921.62 8,030.30 8,444.18 8,763.26 9,775.54 8,517.02 8,652.74 9,345.22 | 12,881.31
VARIABLES 811.20 | 2,102.88 | 2,255.76 2,359.24 2,467.92 2,581.80 2,700.88 2,825.16 2,954.64 3,090.36 3,232.84 3,381.56
INSUMOS DE COCINA 2,028.00 | 2,215.20 | 2,316.60 2,423.20 2,535.00 2,652.00 2,774.20 2,901.60 3,034.20 3,174.60 3,320.20 3,473.60
Contado [ 811.20 886.08 926.64 969.28 1,014.00 1,060.80 1,109.68 1,160.64 1,213.68 1,269.84 1,328.08 1,389.44
30 Dias _ 1,216.80 1,329.12 1,389.96 1,453.92 1,521.00 1,591.20 1,664.52 1,740.96 1,820.52 1,904.76 1,992.12
Egreso por insumos al mes 811.20 | 2,102.88 | 2,255.76 2,359.24 2,467.92 2,581.80 2,700.88 2,825.16 2,954.64 3,090.36 3,232.84 3,381.56
FIJOS 8,062.38 | 6,562.38 | 6,062.38 5,562.38 5,562.38 5,862.38 6,062.38 6,950.38 5,562.38 5,562.38 6,112.38 9,499.75
PERSONAL 291738 | 2,917.38 | 2917.38 2,917.38 2,917.38 2,917.38 2,917.38 4,005.38 2,917.38 2,917.38 2,917.38 5,354.75
Nomina 2,437.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 3,525.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 4,874.75
Honorarios 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00
GAS 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00
ALQUILER 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
LUz 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
AGUA 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00
TELEFONO 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00
INTERNET 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
MANTENIMIENTO 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
PUBLICIDAD 2,500.00 1,000.00 500.00 300.00 500.00 300.00 550.00 1,500.00
CALCULO DE LA INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO POR METODO DEL DEFICIT ACUMULADO
Ingreso Mensual 6,705.00 | 6,162.00 | 6,396.00 6,642.00 6,900.00 7,170.00 8,442.00 8,286.00 8,592.00 8,916.00 9,252.00 9,606.00
Egreso Mensual 8,873.58 | _8,665.26 | 8,318.14 7,921.62 8,030.30 844418 8,763.26 9,775.54 8,517.02 8,652.74 9,345.22 | 12,881.31
Saldo Mensual (2,168.58)| (2,503.26)| (1,922.14)| _(1,279.62)| _(1,130.30)| _(1,274.18) (321.26)| _(1,489.54) 74.98 263.26 (93.22)| _(3,275.31)
Saldo Acumulado (2,168.58)| (4,671.83)| (6,593.97)| (7,873.58)| (9,003.88)| (10,278.06)| (10,599.31)| (12,088.85)| (12,013.86)| (11,750.60)( (11,843.82)| (15,119.13)
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Tabla 43 Flujo de Efectivo para el segundo afo sin apalancamiento
NUMERO DE CLIENTES AL MES

CLIENTES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCcT NOV DIC
CAFETERIA y JUEGOS 1,376.00 1,417.00 1,460.00 1,504.00 1,549.00 1,595.00 1,643.00 1,692.00 1,743.00 1,795.00 1,849.00 1,904.00
ACTIVIDADES | Danza 33.00 33.00 33.00 33.00 33.00 33.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00

RECREACIONALES | Musica 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 68.00 68.00 68.00 68.00 68.00 68.00
PRECIO PROMEDIO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCcT NOV DIC
CAFETERIAY 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
MENSUALIDAD 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
INSCRIPCION ACT.| Danza 300.00 - - - - - 360.00 - - - - -
RECREACIONALES | Musica 450.00 - - - - - 540.00 - - - - -
TOTAL VENTAS AL MES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
CONSUMO PROMEDIO 8,256.00 8,502.00 8,760.00 9,024.00 9,294.00 9,570.00 9,858.00 10,152.00 10,458.00 10,770.00 11,094.00 11,424.00
TOTAL INGRESOS 3,240.00 2,490.00 2,490.00 2,490.00 2,490.00 2,490.00 4,290.00 3,390.00 3,390.00 3,390.00 3,390.00 3,390.00
Total Ventas mes 11,496.00 | 10,992.00 | 11,250.00 | 11,514.00 | 11,784.00 12,060.00 14,148.00 13,542.00 13,848.00 14,160.00 14,484.00 14,814.00
PROYECCION DE GASTOS
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCcT NOV DIC
GASTOS TOTALES 12,283.85 | 10,857.29 | 10,974.33 | 10,295.85 | 10,420.17 11,047.29 10,678.33 11,978.01 10,953.29 11,097.21 11,245.05 14,797.94
VARIABLES 3,625.28 3,898.72 4,015.76 4,137.28 4,261.60 4,388.72 4,519.76 4,655.28 4,794.72 4,938.64 5,086.48 5,238.80
INSUMOS DE COCINA 3,852.80 3,967.60 4,088.00 4,211.20 4,337.20 4,466.00 4,600.40 4,737.60 4,880.40 5,026.00 5,177.20 5,331.20
Contado | 1,541.12 1,587.04 1,635.20 1,684.48 1,734.88 1,786.40 1,840.16 1,895.04 1,952.16 2,010.40 2,070.88 2,132.48
30 Dias | 2,084.16 2,311.68 2,380.56 2,452.80 2,526.72 2,602.32 2,679.60 2,760.24 2,842.56 2,928.24 3,015.60 3,106.32
Egreso por insumos al mes 3,625.28 3,898.72 4,015.76 4,137.28 4,261.60 4,388.72 4,519.76 4,655.28 4,794.72 4,938.64 5,086.48 5,238.80
FIJOS 8,658.57 6,958.57 6,958.57 6,158.57 6,158.57 6,658.57 6,158.57 7,322.73 6,158.57 6,158.57 6,158.57 9,559.14
PERSONAL 3,428.57 3,428.57 3,428.57 3,428.57 3,428.57 3,428.57 3,428.57 4,592.73 3,428.57 3,428.57 3,428.57 6,029.14
Némina 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 3,764.73 2,600.57 2,600.57 2,600.57 5,201.14
Honorarios 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00
GAS 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00
ALQUILER 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
LUZ 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00
AGUA 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00
TELEFONO 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00
INTERNET 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00
MANTENIMIENTO 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
PUBLICIDAD 2,500.00 800.00 800.00 500.00 800.00
CALCULO DE LA INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO POR METODO DEL DEFICIT ACUMULADO
Ingreso Mensual 11,496.00 | 10,992.00 | 11,250.00 [ 11,514.00 | 11,784.00 12,060.00 14,148.00 13,542.00 13,848.00 14,160.00 14,484.00 14,814.00
Egreso Mensual 12,283.85 | 10,857.29 | 10,974.33 | 10,295.85 | 10,420.17 11,047.29 10,678.33 11,978.01 10,953.29 11,097.21 11,245.05 14,797.94
Saldo Mensual (787.85) 134.71 275.67 1,218.15 1,363.83 1,012.71 3,469.67 1,563.99 2,894.71 3,062.79 3,238.95 16.06
Saldo Acumulado (15,906.98)| (15,772.27)| (15,496.60)| (14,278.46)| (12,914.63)[ (11,901.92) (8,432.25) (6,868.27) (3,973.56) (910.77) 2,328.18 2,344.23
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Tabla 22 Flujo de efectivo proyectado a cinco afos sin apalancamiento

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA | § 75:804.00 | § 117,162.00 | § 153,234.00 | $ 190,446.00 | § 214,422.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 1726500 |9$ 36,930.00|% 67,.860.00 | $ 93,060.00 | $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 93,069.00 | $ 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 | $ 325,722.00
GASTOS TOTALES $108,188.13 | $ 136,628.64 | $ 185,675.72 | $ 233,709.82 | $ 279,727.00
VARIABLES $ 30,764.24 | $ 53,561.04 | $ 76,617.00 | $ 95,223.00 | $ 107,744.00
INSUMOS DE COCINA
Contado 40% $ 1313936 9% 2187024 |$ 30,646.80 | § 38,089.20 | § 43,097.60
30 Dias 60% § 1762488 |$ 3169080 | § 4490652 |$ 56,100.60 | § 63,978.60
Egreso por insumos al mes $ 30,764.24 | $ 53,561.04 |$ 75553.32 | $ 94,189.80 | $ 107,076.20
FlJOS $ 7742389 |$ 83,067.60 [ $ 110,122.40 | $ 139,520.02 | $ 172,650.80
PERSONAL § 3853389 9% 4490760 (% 67,001.67 |$ 7422617 [$ 85410.64
GAS $ 192000|$ 2040.00|$ 2280.00|% 2520.00[$ 2760.00
ALQUILER $ 24000.00 % 24,000.00 [$ 24,000.00]|$ 30,000.00[$ 30,000.00
LUz § 144000|$ 1560.00($ 1800.00|% 1,980.00[$ 2160.00
AGUA $§ 960.00|% 114000($ 1260.00]|% 1,380.00|$ 1440.00
TELEFONO $ 780.00 | $ 900.00 [$ 1,14000|9$ 1,260.00|$% 1,680.00
INTERNET $§ 120000|% 132000($ 1440.00|8% 1560.00|$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 144000|9$ 1,80000|% 2160.00|$ 234000]9$ 2400.00
PUBLICIDAD § 7150.00|% 540000($ 30800.00|% 2300.00|$ 4500.00
Obligaciones Trabajadores $ - |9 - |9 - |9 -
Participacion a Trabajadores $ $ 557459 |$ 10,284.62
Impuestos $ $ 524073 |9 694965 (% 1282149
Dividendos $ § 942962 |$ 17,274.05
Ingreso Anual $ 93,069.00 | § 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 | § 325,722.00
Egreso Anual $ 108,188.13 | $ 136,628.64 | § 185,675.72 | $ 233,709.82 | § 279,727.00
Saldo Anual $ (15119.13)| $ 17,463.36 | $ 3541828 | $ 49,796.18 | § 45,995.00
Saldo Acumulado Anual $ (15119.13)|§ 234423 [§ 37,762.51|$ 87,558.69 | § 133,553.69




Tabla 23 Flujo de Efectivo Apalancado para el primer afio

NUMERO DE CLIENTES AL MES

CLIENTES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCcT NOV DIC
CAFETERIA y JUEGOS 780.00 852.00 891.00 932.00 975.00 1,020.00 1,067.00 1,116.00 1,167.00 1,221.00 1,277.00 1,336.00
: [ Danza 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00
ACTIVIDADES RECREACIONALES ARTISTICAS [ Masica 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 20.00 32.00 32.00 32.00 32.00 32.00 32.00
PROYECCION PRECIOS MENSUALES
ACTIVIDAD ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
PROMEDIO CAFETERIA Y ENTRETENIMIENTO 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
MENSUALIDAD ACTIVIDADES RECREACIONALES 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00
INSCRIPCION ACT. RECREACIONALES [ Danza 375.00 - - - - - 150.00 - - - - -
ARTISTICAS ($30 por persona) | Masica 600.00 - - - - - 300.00 - - - - -
ACTIVIDAD ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA 4,680.00 | 5,112.00 | 5,346.00 5,592.00 5,850.00 6,120.00 6,402.00 6,696.00 7,002.00 7,326.00 7,662.00 8,016.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES RECREACIONALES 2,025.00 | 1,050.00 | 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 2,040.00 1,590.00 1,590.00 1,590.00 1,590.00 1,590.00
Total Ventas mes 6,705.00 | 6,162.00 | 6,396.00 6,642.00 6,900.00 7,170.00 8,442.00 8,286.00 8,592.00 8,916.00 9,252.00 9,606.00

PROYECCION DE GASTOS

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC
GASTOS TOTALES 9,288.92 | 9,080.60 | 8,733.48 | 8,336.96 | 8,445.64 | 8,859.52 | 9,178.60 | 10,190.88 | 8,932.36 | 9,068.08 | 9,760.56 | 13,296.65
VARIABLES 811.20 | 2,102.88 | 2,255.76 | 2,359.24 | 2,467.92| 2,581.80 [ 2,700.88 | 2,825.16 | 2,954.64 | 3,090.36 [ 3,232.84 [ 3,381.56
INSUMOS DE COCINA 2,028.00 | 2,21520 | 2,316.60 | 2,423.20 | 2,535.00 [ 2,652.00 | 277420 2,901.60 | 3,034.20 [ 3,17460 | 3,32020 | 3,473.60
Contado [ 811.20 886.08 926.64 96928 | 1,014.00 | 1,060.80 | 1,109.68 [ 1,160.64 | 1,213.68 | 1,269.84 | 1,328.08 | 1,389.44
30 Dias | 1,216.80 [ _1,329.12 | 1,389.96 | _1,453.92 | 1,521.00 | 1,591.20 | _ 1,664.52 | _ 1,740.96 | _1,820.52 | _ 1,904.76 | _ 1,992.12
Egreso por insumos al mes 811.20 | 2,102.88 | 2,255.76 | 2,359.24 | 2,467.92 | 2,581.80 [ 2,700.88 | 2,825.16 | 2,954.64 | 3,090.36 | 3,232.84 | 3,381.56
FIJOS 8,477.72| 697772 | 6477.72| 597772 597772 | 6,277.72| 6,477.72| 7,365.72| 597772 597772 | 6,527.72| 9,915.09
PERSONAL 2,017.38 | 2,917.38 | 2917.38| 2,917.38| 2,917.38 [ 2917.38| 2917.38| 4,00538 | 2,917.38[ 291738 | 291738 | 5,354.75
Noémina 2,437.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 3,525.38 2,437.38 2,437.38 2,437.38 4,874.75
Honorarios 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00 480.00
GAS 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00 160.00
ALQUILER 2,000.00 | 2,000.00 [ 2,000.00 [ 2,000.00 [ 2,000.00 | 2,000.00 [ 2,000.00 [ 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00] 2,000.00| 2,000.00
LUZ 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
AGUA 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00
TELEFONO 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00
INTERNET 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
MANTENIMIENTO 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00
GASTOS FINANCIEROS 415.34 415.34 415.34 415.34 415.34 415.34 415.34 415.34 415.34 415.34 415.34 415.34
PUBLICIDAD 2,500.00 | 1,000.00 500.00 300.00 500.00 300.00 550.00 [ 1,500.00

CALCULO DE LA INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO POR METODO DEL DEFICIT ACUMULADO

Ingreso Mensual 6,705.00 | 6,162.00 | 6,396.00 | 6,642.00 | 6,900.00 | 7,170.00 | 8,442.00 | 8,286.00 | 8,592.00 | 8,916.00 [ 9,252.00 | 9,606.00
Egreso Mensual 9,288.92 | 9,08060| 873348 | 8,336.96| 844564 | 8,859.52| 917860 10,190.88 | 8,932.36 | 9,068.08 | _ 9,760.56 | 13,296.65
Saldo Mensual (2,583.92)| (2,918.60)] (2,337.48)] (1,694.96)| (1,545.64)] (1,689.52) (736.60)] _(1,904.88) (340.36) (152.08) (508.56)| _(3,690.65)
Saldo Acumulado (2,583.92) (5,502.52) (7,839.99)| (9,534.95)| (11,080.59)| (12,770.11)| (13,506.71)| (15,411.58)| (15,751.94)| (15,904.02)| (16,412.58)| (20,103.23)
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Tabla 24 Flujo de Efectivo apalancada Proyectado para el segundo afo

NUMERO DE CLIENTES AL MES

CLIENTES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC
CAFETERIA y JUEGOS 1,376.00 | 1,417.00 | 1460.00 | 1,504.00 | 1,549.00 1,595.00 1,643.00 1,692.00 1,743.00 1,795.00 1,849.00 1,904.00
ACTIVIDADES | Danza 33.00 33.00 33.00 33.00 33.00 33.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00

RECREACIONALES | Musica 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 68.00 68.00 68.00 68.00 68.00 68.00

PRECIO PROMEDIO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC
CAFETERIA Y 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
MENSUALIDAD 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00

INSCRIPCION ACT.| Danza 300.00 - - - B - 360.00 B - - B -
RECREACIONALES [ Masica 450.00 - - - - - 540.00 - - - - -

TOTAL VENTAS AL MES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DIC
CONSUMO PROMEDIO 8,256.00 | _8,502.00 | 8,760.00 | 9,024.00 | _9,294.00 9,570.00 9,858.00 | 10,152.00 | _10458.00 | _10,770.00 | _11,094.00 | _11,424.00
TOTAL INGRESOS 3,240.00 | 2,490.00 | 2490.00 | 2,490.00 | 2,490.00 2,490.00 4,290.00 3,390.00 3,390.00 3,390.00 3,390.00 3,390.00
Total Ventas mes 11,496.00 | 10,992.00 | 11,250.00 | 11,514.00 | 11,784.00 | 12,060.00 | 14,148.00 | 13,542.00 | 13,848.00 | 14,160.00 | 14,484.00 | 14,814.00

PROYECCION DE GASTOS

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC
GASTOS TOTALES 12,609.19 | 11,272.63 | 11,389.67 | 10,711.19 | 10,835.51 | 11,462.63 | 11,093.67 | 12,393.35 | 11,368.63 | 11,512.55 | 11,660.39 | 15,213.29
VARIABLES 3,625.28 | 3,898.72 | 4,015.76 | 4,137.28 | 4,261.60 4,388.72 4,519.76 4,655.28 4,794.72 4,938.64 5,086.48 5,238.80
INSUMOS DE COCINA 3,852.80 | 3,967.60 | 408800 | 4,211.20 | 4,337.20 4,466.00 4,600.40 4,737.60 4,880.40 5,026.00 5,177.20 5,331.20
Contado 154112 | 1,587.04 | 163520 | 168448 | 1,734.88 1,786.40 1,840.16 1,895.04 1,952.16 2,010.40 2,070.88 2,132.48
30 Dias 2,084.16 | _2,311.68 | _2,380.56 | _2452.80 | _2,526.72 2,602.32 2,679.60 2,760.24 2,842.56 2,.928.24 3,015.60 3,106.32
Egreso porinsumos almes | _3,625.28 | 3,898.72 | 4,015.76 | 4,137.28 | 4,261.60 4,388.72 4,519.76 4,655.28 4,794.72 4,938.64 5,086.48 5,238.80
FIJOS 9,073.91 | 7,373.91| 7,37391| 657391 | 6,573.91 7,073.91 6,573.91 7,738.07 6,573.91 6,573.91 6,573.91 9,974.49
PERSONAL 342857 | 342857 | 342857 | 342857 | 342857 342857 342857 4,592.73 342857 342857 342857 6,029.14
Nomina 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 2,600.57 3,764.73 2,600.57 2,600.57 2,600.57 5,201.14
Honorarios 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00 828.00
GAS 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00
ALQUILER 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | 2,000.00 | _2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
LUz 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00 130.00
AGUA 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00 95.00
TELEFONO 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00 75.00
INTERNET 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00 110.00
MANTENIMIENTO 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
GASTOS FINANCIEROS 415.34 41534 415.34 415.34 41534 415.34 415.34 41534 415.34 415.34 41534 415.34
PUBLICIDAD 2,500.00 800.00 800.00 500.00 800.00

CALCULO DE LA INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO POR METODO DEL DEFICIT ACUMULADO

Ingreso Mensual 11,496.00 | 10,992.00 | 11,250.00 | 11,514.00 | 11,784.00 | 12,060.00 | 14,148.00 | 13,542.00 | 13,848.00 | 14,160.00 | 14,484.00 | 14,814.00
Egreso Mensual 12,699.19 | 11,272.63 | 11,389.67 | 10,711.19 | 10,835.51 | 11,462.63 | _11,093.67 | 12,393.35 | 11,368.63 | _11,512.55 | 11,660.39 | _ 15,213.29
Saldo Mensual (1,203.19)] _ (280.63)]  (139.67) 802.81 94849 597 .37 3,054.33 1,148.65 2,479.37 2,647.45 2,823.61 (399.29)
Saldo Acumulado (21,306.43)| (21,587.06)| (21,726.73)] (20,923.93)| (19,975.44)] (19,378.08)] (16,323.75)] (15,175.10)] (12,695.74)] (10,048.29)] (7,224.69)] (7,623.97)

cel



Tabla 25 Flujo de Efectivo Anual Apalancado Proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA $ 75,804.00 | $ 117,162.00 | $ 153,234.00 | $ 190,446.00 | $ 214,422.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 17,265.00 | § 36,930.00 | $ 67,860.00 | $ 93,060.00 [ $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 93,069.00 | $ 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 | $ 325,722.00
GASTOS TOTALES $ 113,172.23 | $ 141,612.74 | $ 190,659.82 | $ 233,709.82 | $ 279,727.00
VARIABLES $ 30,764.24 | $ 53,561.04 | $ 76,617.00 | $ 95,223.00 | $ 107,744.00
INSUMOS DE COCINA

Contado 40% $ 1313936 | $ 2187024 | $ 30,646.80 | $ 38,089.20 | $ 43,097.60
30 Dias 60% $ 1762488 |$ 31,690.80 [ $ 44,906.52 | $ 56,100.60 | $ 63,978.60
Egreso por insumos al mes $ 30,764.24 | $ 53,561.04 [ $ 75,553.32 | $ 94,189.80 | $ 107,076.20
FIJOS $ 8240799 | $ 88,051.70 | $ 115,106.50 | $ 139,520.02 | $ 172,650.80
PERSONAL $ 3853389 |% 4490760 |3% 67,001.67 | $ 7422617 |$ 85410.64
GAS $ 192000|% 204000 |$ 228000 |$ 2,520.00[$ 2,760.00
ALQUILER $ 24,000.00 | $ 24,000.00 | $§ 24,000.00 | $ 30,000.00 | $ 30,000.00
LUZ $ 144000|% 156000 |$ 1,800.00|$ 1,980.00[$ 2,160.00
AGUA $ 96000 |$ 1,140.00|$ 1,260.00 |$ 1,380.00|$ 1,440.00
TELEFONO $ 780.00 | $ 90000 [$ 114000|$ 1,260.00|$% 1,680.00
INTERNET $ 120000|$ 1,32000[$ 1440.00|$ 1,560.00 [$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 144000 |% 1800.00|$ 2,160.00 |$ 2,340.00 | $ 2,400.00

GASTOS FINANCIEROS $ 498410|$ 498410 |F 498410 % - $ -
PUBLICIDAD $ 715000 |% 5400.00|% 3,800.00|$ 2,300.00|$ 4,500.00

Obligaciones Trabajadores - 19 - 3 - | -
Participacion a Trabajadores b - b 5,574.59 10,284.62
Impuestos ] - $ 524073 |$ 6,94965(% 12,82149
Dividendos $ - $ 942962 |$ 17,274.05
Ingreso Anual $ 93,069.00 | $ 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 | $ 325,722.00
Egreso Anual $ 113,172.23 | $ 141,612.74 | $ 190,659.82 | $ 233,709.82 | $ 279,727.00
Saldo Anual $ (20,103.23)| $ 12,479.26 | $ 30,434.18 | $ 49,796.18 [ $ 45,995.00
Saldo Acumulado Anual $ (20,103.23)| $ (7,623.97)|$ 22,810.20 | $ 72,606.38 | $ 118,601.38
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9.8 Escenarios

El escenario normal para el proyecto, en cuanto a ingresos y gastos es el que
se presentd anteriormente en los flujos y estados, tanto apalancados como sin

apalancamiento.

9.8.1 Escenario Normal

Los escenarios normales sin y con apalancamiento son los siguientes:

No apalancado:

Tabla 26 Flujo de Efectivo no Apalancado Escenario Normal

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA $ 75,804.00 | $ 117,162.00 | $ 153,234.00 | $ 190,446.00 | $ 214,422.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 17,265.00 | $§ 36,930.00 | $ 67,860.00 | $ 93,060.00 [ $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 93,069.00 | $ 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 | $ 325,722.00
GASTOS TOTALES $ 108,188.13 | $ 136,628.64 | $ 185,675.72 | $ 233,709.82 | $ 279,727.00
VARIABLES $ 30,764.24 | $ 53,561.04 | $ 76,617.00 | $ 95,223.00 | $ 107,744.00
INSUMOS DE COCINA
Contado 40% $ 13,139.36 | $ 21,87024 [ $ 30,646.80 | $ 38,089.20 | § 43,097.60
30 Dias 60% $ 1762488 | $ 31,690.80 | $§ 44,906.52 | $ 56,100.60 | $ 63,978.60
Egreso por insumos al mes $ 30,764.24 | $ 53,561.04 [$ 75553.32 | $ 94,189.80 [ $ 107,076.20
FIJOS $ 7742389 | $ 83,067.60 | $ 110,122.40 | $ 139,520.02 | $ 172,650.80
PERSONAL $ 3853389 |% 4490760 |$ 67,001.67 | $ 74,226.17 [ $ 85410.64
GAS $ 192000 |$ 204000 [$ 2,280.00 | $ 2,520.00[$ 2,760.00
ALQUILER $ 24,000.00 | $ 24,000.00 | $§ 24,000.00 | $ 30,000.00 | $ 30,000.00
LUZ $ 144000|% 156000 |$ 1,800.00 |$ 1,980.00 [$ 2,160.00
AGUA $ 96000 | $ 1,140.00|$ 1,260.00 | $ 1,380.00 |$ 1,440.00
TELEFONO $ 780.00 | $ 90000 [$ 1140.00|$ 1,260.00|$% 1,680.00
INTERNET $ 1,20000|$ 1,32000[$ 1440.00|$ 1,560.00[$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 144000 |$% 1800.00|% 2,1160.00 |$ 2,340.00|$ 2,400.00
PUBLICIDAD $ 715000 |$% 540000 |$ 3,800.00|$ 2,300.00[$ 4,500.00
Obligaciones Trabajadores $ - |3 - 13 - |8 -
Participacion a Trabajadores > - b 557459 | 8% 10,284.62
Impuestos $ - $ 524073 |3% 6,94965[$ 1282149
Dividendos $ - $ 942962 |$ 17,274.05
Ingreso Anual $ 93,069.00 | § 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 [ $ 325,722.00
Egreso Anual $ 108,188.13 | $ 136,628.64 | $ 185,675.72 | $ 233,709.82 | $ 279,727.00
Saldo Anual $ (15119.13)| $ 17,463.36 | $ 35418.28 | $ 49,796.18 | $ 45,995.00
Saldo Acumulado Anual $ (15,119.13)| $ 2,34423 [ § 37,762.51 | $ 87,558.69 | $ 133,553.69




Apalancado:

Tabla 27 Flujo de Efectivo Apalancado Escenario Normal

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA | $ 75804.00 | $ 117,162.00 | $ 153,234.00 | § 190,446.00 | $ 214,422.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 17,265.00 | $ 36,930.00 | $ 67,860.00 | $ 93,060.00 | $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 93,069.00 | $ 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 | $ 325,722.00
GASTOS TOTALES $ 113,172.23 | $ 141,612.74 | $ 190,659.82 | $ 233,709.82 | $ 279,727.00
VARIABLES $ 30,764.24 | $ 53,561.04 | $ 76,617.00 | $ 95,223.00 | $ 107,744.00
INSUMOS DE COCINA
Contado 40% $ 1313936 |$ 2187024 |$ 30,646.80 | $ 38,089.20 | § 43,097.60
30 Dias 60% $ 1762488 | $ 31,690.80 | § 44,906.52 | $ 56,100.60 | $ 63,978.60
Egreso por insumos al mes $ 30,764.24 | $ 53,561.04 [$ 75553.32 | $ 94,189.80 [ $ 107,076.20
FIJOS $ 8240799 | $ 88,051.70 | $ 115,106.50 | $ 139,520.02 | $ 172,650.80
PERSONAL $ 3853389 % 4490760 |9% 67,00167 |$ 7422617 |$ 85410.64
GAS $ 192000 |$% 2040.00|$ 2,280.00 | $ 2,520.00|$ 2,760.00
ALQUILER $ 24,000.00 | $ 24,000.00 [ $ 24,000.00 | $§ 30,000.00 | $ 30,000.00
LUz $ 144000|$% 1,560.00|$ 1,800.00|% 1,980.00[$ 2,160.00
AGUA $ 960.00 |$ 1,140.00 |$ 1,260.00 | $ 1,380.00 | $§ 1,440.00
TELEFONO $ 780.00 | $ 900.00 | $ 1,14000|$ 1,260.00 [$ 1,680.00
INTERNET $ 1,20000 % 1320.00|% 144000 |$% 1,560.00|$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 144000|% 1800.00|$% 2,160.00[$ 2,340.00|$ 2,400.00
GASTOS FINANCIEROS $§ 498410 % 498410|% 498410 % - $ -
PUBLICIDAD $ 7,150.00 5,400.00 3,800.00 2,300.00 4,500.00
Obligaciones Trabajadores - - - b -
Participacion a Trabajadores ] - b 557459 (% 10,284.62
Impuestos b - $ 524073 | % 6,949.65 12,821.49
Dividendos $ - $ 942962 |$ 17,274.05
Ingreso Anual $ 93,069.00 | $ 154,092.00 | $ 221,094.00 | $ 283,506.00 | $ 325,722.00
Egreso Anual $ 113,172.23 | $ 141,612.74 | $ 190,659.82 | $ 233,709.82 | $ 279,727.00
Saldo Anual $ (20,103.23)| $ 12,479.26 | $ 30,434.18 | $ 49,796.18 | $ 45,995.00
Saldo Acumulado Anual $ (20,103.23)| $ (7,623.97)|$ 22,81020 | $ 72,606.38 | $ 118,601.38

9.8.2 Escenario Pesimista

Se presenta el escenario pesimista del proyecto, creando un efecto negativo de

alrededor del 20% anual menos en el nivel de ventas.




No apalancado:

Tabla 28 Flujo de Efectivo Anual no Apalancado Escenario Pesimista
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA $ 56,856.00 | $ 87,906.00 | $ 115,038.00 | $ 143,130.00 | $ 161,208.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 17,265.00 | § 36,930.00 | $ 67,860.00 | $ 93,060.00 [ $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 74121.00 | $ 124,836.00 | $ 182,898.00 | $ 236,190.00 | $ 272,508.00
GASTOS TOTALES $ 100,498.37 | $ 123,252.80 | $ 163,587.68 | $ 199,502.18 | $ 239,220.06
VARIABLES $ 23,07448 | $ 40,185.20 | $ 57,519.00 | $ 71,565.00 | $ 81,004.60

INSUMOS DE COCINA

Contado 40% $ 9,855.04 |$ 16,409.12 |$ 23,007.60 | § 28,626.00 [ $ 32,401.84
30 Dias 60% $ 1321944 | $ 23776.08|$ 33,711.72 | $ 42,157.80 | $ 48,100.56
Egreso por insumos al mes $ 2307448 |$ 4018520 [$ 56,719.32 | $ 70,783.80 [ $ 80,502.40
FIJOS $ 7742389 | $ 83,067.60 | $ 106,868.36 | $ 128,718.38 | $ 158,717.66
PERSONAL $ 3853389 |% 4490760 |9% 67,00167 |$ 7422617 |$ 85410.64
GAS $ 192000 |$ 204000 [$ 2,280.00 | $ 2520.00[$ 2,760.00
ALQUILER $ 24,000.00 | $ 24,000.00 | $ 24,000.00 | $ 30,000.00 | $ 30,000.00
LUZ $ 144000|% 156000 |$ 1,800.00|$ 1,980.00[$ 2,160.00
AGUA $ 96000 |$ 1,140.00|$ 1,260.00 |$ 1,380.00 |$ 1,440.00
TELEFONO $ 780.00 | $ 90000 (% 114000|$ 1,260.00|$% 1,680.00
INTERNET $ 120000|$ 1,32000[$ 1440.00|$ 1,560.00 [$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 144000 |% 1800.00|$ 2,160.00 |$ 2,340.00 | $ 2,400.00
PUBLICIDAD $ 715000 |% 540000 |$ 3,800.00|$ 2,300.00 [$ 4,500.00

Obligaciones Trabajadores $ - |3 - 13 - |8 -
Participacion a Trabajadores $ - b 270989 |$§ 6,735.92
Impuestos $ - $§ 198669 |3% 337833|$ 839745
Dividendos $ - $ 5064.00|% 11,313.65
Ingreso Anual $ 74121.00 | $ 124,836.00 | $ 182,898.00 | $ 236,190.00 [ $ 272,508.00
Egreso Anual $ 100,498.37 | $ 123,252.80 | $ 163,587.68 | $ 199,502.18 | $ 239,220.06
Saldo Anual $ (26,377.37)|$ 1,583.20 | $ 19,310.32 | $ 36,687.82 | $§ 33,287.94
Saldo Acumulado Anual $ (26,377.37)| $ (24,79417)| $ (5,483.85)| § 31,203.97 [ $ 64,491.91




Apalancado:

Tabla 29 Flujo de Efectivo Anual Apalancado Escenario Pesimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA | $ 56,856.00 | $ 87,906.00 | $ 115,038.00 | $ 143,130.00 | $ 161,208.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 17,265.00 | $ 36,930.00 | $ 67,860.00 | $ 93,060.00 | $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 74,121.00 | $ 124,836.00 | $ 182,898.00 | $ 236,190.00 | $ 272,508.00
GASTOS TOTALES $ 105,482.47 | $ 128,236.90 | $ 168,571.79 | $ 199,502.18 | $ 239,220.06
VARIABLES $ 23,07448 | $ 40,185.20 | $ 57,519.00 | $ 71,565.00 | $ 81,004.60
INSUMOS DE COCINA
Contado $ 9,855.04 |$ 16,409.12 |$ 23,007.60 | $ 28,626.00 [ $ 32,401.84
30 Dias $ 1321944 | $ 23776.08|$ 33,711.72 | $ 42,157.80 | $ 48,100.56
Egreso por insumos al mes $ 2307448 |$ 4018520 [$ 56,719.32 | $ 70,783.80 [ $ 80,502.40
FIJOS $ 8240799 | $ 88,051.70 | $ 111,852.47 | $ 128,718.38 | $ 158,717.66
PERSONAL $ 3853389 |% 4490760 |$ 67,001.67 | $ 74,226.17 [ $ 85410.64
GAS $ 192000 |$% 2040.00|$ 2,280.00|$ 2,520.00|$ 2,760.00
ALQUILER $ 24,000.00 | $ 24,000.00 |$ 24,000.00 | $ 30,000.00 [ $ 30,000.00
LUz $ 144000|$% 1,560.00|$ 1,800.00|% 1,980.00[$ 2,160.00
AGUA $ 960.00 |$ 1,140.00 |$ 1,260.00 [ $ 1,380.00 | $§ 1,440.00
TELEFONO $ 780.00 | $ 900.00 [$ 1,14000|$ 1,260.00|$% 1,680.00
INTERNET $ 120000 % 132000|$ 144000($ 1,560.00 % 1,920.00
MANTENIMIENTO $§ 144000|$ 1,800.00 |$ 2,160.00 |$ 2,340.00 | $ 2,400.00
GASTOS FINANCIEROS $§ 498410 |$ 498410|% 498410 % - $ -
PUBLICIDAD $ 715000 | % 5400.00 3,800.00 2,300.00 4,500.00
Obligaciones Trabajadores - - - b -
Participacion a Trabajadores - b 2,709.89 [$ 6,735.92
Impuestos > - $ 198669 |3% 337833|% 839745
Dividendos $ - $ 5064.00|% 11,313.65
Ingreso Anual $ 74121.00 | $ 124,836.00 | $ 182,898.00 | $ 236,190.00 | $ 272,508.00
Egreso Anual $105,482.47 | $ 128,236.90 | $ 168,571.79 | $ 199,502.18 | $ 239,220.06
Saldo Anual $ (31,361.47)| $ (3,400.90)| $ 14,326.21 | $ 36,687.82 | $§ 33,287.94
Saldo Acumulado Anual $ (31,361.47)| $ (34,762.37)| $ (20,436.16)| $ 16,251.66 [ $ 49,539.60

9.8.3 Escenario Optimista

Ahora, el escenario optimista del proyecto, generando un incremento de ventas

de aproximadamente 20% en el nivel de ventas




Escenario No Apalancado:

Tabla 30 Flujo de Efectivo no Apalancado Escenario Optimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA $ 94,752.00 | $ 146,394.00 | $ 191,616.00 | $ 238,326.00 | $ 268,392.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 17,265.00 | § 36,930.00 | $ 67,860.00 | $ 93,060.00 [ $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 112,017.00 | $ 183,324.00 | $ 259,476.00 | $ 331,386.00 | $ 379,692.00
GASTOS TOTALES $ 115,879.45 | $ 149,991.72 | $ 209,339.48 | $ 268,240.41 | $ 320,776.03
VARIABLES $ 3845556 | $ 66,924.12 | $ 95,808.00 | $ 119,163.00 | $ 134,863.00

INSUMOS DE COCINA

Contado 40% $ 1642368 |$ 27,326.88 [ § 38,323.20 | $ 47,665.20 | $ 53,945.20
30 Dias 60% $§ 2203188 |$ 39597.24 | § 56,149.92 | $ 70,201.80 | $ 80,080.80
Egreso por insumos al mes $ 3845556 | $ 6692412 [ $ 94,473.12 | $ 117,867.00 | $ 134,026.00
FIJOS $ 7742389 | $ 83,067.60 | $ 114,866.36 | $ 150,373.41 | $ 186,750.03
PERSONAL $ 3853389 |% 4490760 |9% 67,00167 |$ 7422617 |$ 85410.64
GAS $ 192000 |$ 204000 [$ 2,280.00 | $ 2520.00[$ 2,760.00
ALQUILER $ 24,000.00 | $ 24,000.00 | $ 24,000.00 | $ 30,000.00 | $ 30,000.00
LUZ $ 144000|% 156000 |$ 1,800.00|$ 1,980.00[$ 2,160.00
AGUA $ 96000 |$ 1,140.00|$ 1,260.00 |$ 1,380.00 |$ 1,440.00
TELEFONO $ 780.00 | $ 90000 (% 114000|$ 1,260.00|$% 1,680.00
INTERNET $ 120000|$ 1,32000[$ 1440.00|$ 1,560.00 [$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 144000 |% 1800.00|$ 2,160.00 |$ 2,340.00 | $ 2,400.00
PUBLICIDAD $ 715000 |% 540000 |$ 3,800.00|$ 2,300.00 [$ 4,500.00

Obligaciones Trabajadores $ - |3 - 13 - |8 -
Participacion a Trabajadores $ - b 845324 | % 13,875.62
Impuestos $ - $ 998469 |3 1053837 |$ 17,298.27
Dividendos $ - $ 1381564 | $ 23,305.49
Ingreso Anual $ 112,017.00 | § 183,324.00 | $ 259,476.00 | $ 331,386.00 [ $ 379,692.00
Egreso Anual $ 115,879.45 | $ 149,991.72 | $ 209,339.48 | $ 268,240.41 | $ 320,776.03
Saldo Anual $ (3,862.45)| $ 33,332.28 | $ 50,136.52 | $ 63,145.59 | $§ 58,915.97
Saldo Acumulado Anual $ (3,86245)|$ 29.469.83 [ § 79,606.35 | § 142,751.94 | $ 201,667.91




Apalancado:

Tabla 31 Flujo de Efectivo Apalancado Escenario Optimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
CONSUMO PROMEDIO CAFETERIA | $ 94,752.00 | $ 146,394.00 | $ 191,616.00 | $ 238,326.00 | $ 268,392.00
TOTAL INGRESOS ACTIVIDADES $ 17,265.00 | § 36,930.00 | $ 67,860.00 | $ 93,060.00 [ $ 111,300.00
Total Ventas mes $ 112,017.00 | $ 183,324.00 | $ 259,476.00 | $ 331,386.00 | $ 379,692.00
GASTOS TOTALES $ 120,863.55 | $ 154,975.82 | $ 214,323.59 | $ 268,240.41 | $ 320,776.03
VARIABLES $ 3845556 | $§ 6692412 | $§ 95,808.00 | $ 119,163.00 | $ 134,863.00
INSUMOS DE COCINA
Contado 40% $ 1642368 |$ 27,326.88 [ $§ 38,323.20 | $ 47,665.20 | $ 53,945.20
30 Dias 60% $ 2203188 |$ 3959724 [$ 56,149.92 | § 70,201.80 | $ 80,080.80
Egreso por insumos al mes $ 3845556 | $ 6692412 [ $ 94,473.12 | $ 117,867.00 | $ 134,026.00
FIJOS $ 8240799 | $ 88,051.70 [ $ 119,850.47 | $ 150,373.41 [ $ 186,750.03
PERSONAL $ 3853389 |$ 4490760 [$ 67,001.67 | $ 74,226.17 | $ 85,410.64
GAS $ 192000 % 204000 |$ 228000 |$ 2520.00$ 2,760.00
ALQUILER $ 24,000.00 | $ 24,000.00 [ $ 24,000.00 | $§ 30,000.00 | $ 30,000.00
LUZ $ 144000|% 156000 |$ 1,800.00|$ 1,980.00[$ 2,160.00
AGUA $ 960.00 | $ 1,140.00 [$ 1,260.00 | $§ 1,380.00 | $  1,440.00
TELEFONO $ 780.00 | $ 900.00 [$ 1,14000|$ 1.260.00|$% 1,680.00
INTERNET $ 1,20000|$ 1320.00($ 1440.00 % 1,560.00 |$ 1,920.00
MANTENIMIENTO $ 144000 |$ 180000 |$ 2,160.00 |$ 2,340.00 [$ 2,400.00
GASTOS FINANCIEROS $ 498410 (3% 498410[$ 4,984.10|$ - $ -
PUBLICIDAD $ 7,15000|% 5400.00 3,800.00 | $ 2,300.00 [$ 4,500.00
Obligaciones Trabajadores b - { - b - -
Participacion a Trabajadores $ - b 845324 |$ 13,875.62
Impuestos b - $ 998469 |$ 1053837 |$ 17,298.27
Dividendos $ - $ 1381564 | $ 23,305.49
Ingreso Anual $ 112,017.00 | $ 183,324.00 | $ 259,476.00 | $ 331,386.00 [ $ 379,692.00
Egreso Anual $ 120,863.55 | $ 154,975.82 | $ 214,323.59 | $ 268,240.41 | $ 320,776.03
Saldo Anual $ (8,846.55)| $ 28,348.18 | $§ 4515241 | $ 63,145.59 [ $ 58,915.97
Saldo Acumulado Anual $ (8846.55)| % 19501.63 [$ 64,654.04 | $§ 127,799.63 | $ 186,715.60

9.9 Punto de Equilibrio

Para los negocios que ofrecen multi productos, como es el caso de este

proyecto, se recomienda analizar individualmente cada servicio o producto.

- Punto de Equilibrio en el primer afio / Cafeteria y juegos recreacionales:




Punto de Equilibrio en valores monetarios
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(Cafeteria):
Ecuacion # 3
PE= Costo Fijo
1-(Costo Variable/Ventas)
CF= § $65,041.55
CVv= § $32,848.40
V= $ $75,804.00
PE$= $ $114,779.20
Punto de Equilibrio en unidades:
PE = Costo Fijo
(Precio - Costo Variable Unitario) Ecuacion # 4
CF = $ $65,041.55
P= $ 6.00
CvU= § 260
PE = 19,129.87
PE Unid= 1,594.16
250,000.00
200,000.00 //
150,000.00 / Costos Fijos
100,000.00 Costos Variables
/ / Costos Totales
>0,000.00 -~ -~ = INgresos
- %I T T T T T T T T T 1 —Utllldad
5 /g,m $§28er
"NZdo2adsgg38
(100,000.00)

Figura 1 Punto de Equilibrio primer afio / Cafeteria y juegos




- Punto de Equilibrio en el primer afio / Actividades Artisticas:

Punto de Equilibrio en valores monetarios:

CF= $ 14,813.76
CV= $ -

V= $ 17,265.00
PE= $ 14,813.76

Punto de Equilibrio en unidades:

CF= $ 14,813.76
PRECIO= $ 30.00
CVU= $ -

PE= 494
Clientes al ano= 41

35,000.00
30,000.00
25,000.00
20,000.00 )
== (ostos Fijos
15,000.00
== (C0stos Variables
10,000.00
Costos Totales
5,000.00
= |Ngresos
we Utilidad
(5,000.00)
(10,000.00)
(15,000.00)
(20,000.00)

Figura 2 Punto de Equilibrio primer afio / Actividades Recreacionales

Y el punto de equilibrio para el segundo afo es el siguiente:

- Punto de Equilibrio en el primer afio / Cafeteria y juegos recreacionales:
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Punto de Equilibrio en valores monetarios:

CF= $
Cv= $
V= $
PE= $
Punto de Equilibrio en unidades:
CF= $ 65,008.15
P= $ 6.00
CVvU= $ 2.80
PE U= 20,315.05
Clientes al afo 1,692.92

65,008.15
53,561.04
117,162.00
119,754.25
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300,000.00

250,000.00 -

200,000.00 -~

150,000.00 -

100,000.00 -~

Costos Fijos

Costos Variables

Costos Totales

50,000.00 -

(50,000.00) -

(100,000.00) -

Ingresos

= tilidad

Figura 3 Punto de Equilibrio segundo aio / Cafeteria y juegos

- Punto de Equilibrio en el segundo afio / Actividades Artisticas:



Punto de Equilibrio en valores monetarios:

CF= $ 20,490.87
Cv=

V= $ 36,930.00
PE= $ 20,490.87

Punto de Equilibrio en unidades:
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CF= $ 20,490.87

P= $ 30.00

CVU= $ -

PE= 683.03

Clientes al afio= 57
60,000.00
50,000.00
40,000.00
30,000.00 = (ostos Fijos
20,000.00 = (Costos Variables
10,000.00 Costos Totales

‘ = |ngresos

(10,000.00) 0 N N QAN O S KM E § § ) 10 = Jtilidad
(20,000.00) §. E E. e
(30,000.00)
(40,000.00)

Figura 4 Punto de Equilibrio segundo afio / Actividades Artisticas




9.10 Control de Costos Importantes

9.10.1 indices Financieros

Tabla 32indices Financieros

INDICES FINANCIEROS

LIQUIDEZY SOLVENCIA ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Razoén Corriente 0.72 2.25 2.07 2.28 2.72
SOLVENCIA
Endeudamiento del activo 0.07 0.18 0.33 0.36 0.32
Endeudamiento patrimonial 0.07 0.23 0.50 0.57 0.48
RENTABILIDAD
ROA (0.64)] (0.13) 0.40 0.79 1.08
ROE (0.69)] (0.31) 0.05 0.35 0.52
ROI (0.41)| (0.24) 0.05 0.59 1.24

9.10.2 Sensibilidad

9.10.2.1 Sensibilidad de Ventas

Para llevar

aproximadamente el 20% en el nivel de ventas y el impacto que tuvo sobre el

VAN y la TIR del proyecto.

Tabla 33 Sensibilidad de Ventas

a cabo este analisis se

Tasa de TIR VAN
Retorno
Escenario Normal
Apalancado 16.10% 19.41% $7,389.12
Des apalancado 8.57% 27.64%| $23,549.41

Escenario Pesimista

Apalancado 16.10%

-2.88%

(43,899.47)

Des apalancado 8.57%

1.50%

$
$ (32,723.28)

Escenario Optimista

Apalancado 16.10%

52.03%

$ 66,597.04

Des apalancado 8.57%

59.67%

$ 77,773.23

144

realizd6 una modificacion de
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9.10.2 Valoracion

Para proceder con el analisis de los tres escenarios presentados anteriormente,
se procedid con el célculo de la tasa de descuento apalancada y des
apalancada, las mismas que son 16,60% y 8,57% respectivamente. La tasa
libre de riesgo tomada en consideracion para el calculo del VAN y TIR es a 5

anos.

El calculo para obtener el resultado fue el siguiente:

Tabla 34 Tasa de Descuento

Tasa libre de riesgo Rf 1.76
Rendimiento del mercado |Rm 0.2513
Beta apalancada B.a 1.06
Beta des apalancada B.d 1.11
Prima de riesgo Rm-Rf (1.51)
CAPM= Rf+B*(RM-RF) CAPM Apalancado 0.16
CAPM Des apalancado 0.09

El motivo por el cual se tomd como referencia la tasa libre de riegos de los
bonos del tesoro de Estados Unidos a 5 afos, es por el lapso en el que se
evalua el presente plan de negocio, sin embargo, es importante recalcar que,
es muy util utilizar la tasa libre de riesgos a 30 anos, ya que las empresas

tienen perpetuidad.

Asi mismo, es importante recalcar que para el calculo de la prima de riesgo se
utilizé la férmula Rm-Rf para conservar la misma tendencia de los datos
respecto a la fuente de informacion, sin embargo, cabe recalcar que se puede
hacer el calculo con el riesgo pais, que actualmente en Ecuador es de 564

puntos, lo que traducido a porcentaje es equivalente a 5,64%.
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10.PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1 Financiamiento Deseado

La inversion inicial para el presente plan de negocios corresponde a los
siguientes rubros:

VALOR
Gastos de Constitucion $ 2,500.00
Activos Fijos $ 17,420.00
Adecuaciones varias $ 11,700.00
Capital de Trabajo $ 16,619.13
TOTAL INVERSION INICIAL | $ 48,239.13

10.2 Estructura de Capital

La estructura de capital sera constituido con capital social correspondiente a las
aportaciones de dos socios

10.3 Capitalizacion

La empresa contara con dos socios, los mismos que aportaran $48,239.13
repartidos de la siguiente manera:

%
VALOR | p ARTICIPACION
Capital socio | 35,696.95 74%
Capital socio Il 12,542.17 26%
TOTAL INVERSION INICIAL 48,239.13 100%
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10.4 Uso de Fondos

La inversion inicial sera repartida de la siguiente manera:

VALOR
Gastos de Constitucion $ 2,500.00
Activos Fijos $ 17,420.00
Adecuaciones varias $ 11,700.00
$
$

Capital de Trabajo 16,619.13
TOTAL INVERSION INICIAL 48,239.13

10.5 Retorno para el Inversionista

Al finalizar el analisis financiero del proyecto, se puede determinar que,
basados en el analisis del escenario normal, el presente negocio es viable, y
genera una tasa de retorno de 27.64%, pagando dividendos anuales de 20% a
los socios a partir del tercer afio de ejercicio economico. Estos resultados
muestran que esta es una buena oportunidad de negocio para el inversionista.
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11.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 Conclusiones

- Con la investigacién realizada y a través del analisis de mercado, se
determiné que el plan de negocios para la creacidon de un centro
recreacional cristiano para jovenes en la ciudad de Quito, es factible, ya
que la TIR del proyecto es de 27.64% y un VAN de $ $ 23,549.41, con
una tasa de descuento de 16,10%.

- La industria de alimentos y bebidas, asi como la industria de artes ha
tenido un crecimiento considerable los ultimos anos y la tendencia a

apreciar mas las artes por parte de los jovenes también es creciente.

- La investigacion de mercados, revel6 que el negocio es una propuesta
muy atractiva para el segmento al que va dirigido y el 84% de los
encuestados, aseguro que asistiria al lugar.

- Las alianzas estratégicas que se lleven a cabo seran un importante
canal de distribucion para el negocio.

- Las redes sociales seran uno de los medios estratégicos publicitarios de
mayor apoyo para la promocién del negocio.

- La ubicacién geografica del negocio es un factor importante de éxito, por
lo que, se determin6 que estara ubicado tentativamente en la Rabida y
Coldn, ya que es un buen lugar para realizar la actividad econdmica. en
caso de no encontrar disponibilidad en el sector, El Inca es otro sector
estratégico también.
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El negocio de comida es uno de los mas rentables del mercado, e incluir
este servicio en un mismo espacio con las artes, sera un factor
importante de diferenciacién para el negocio.

El presente plan de negocios es mas sensible a cambios en el nivel de

ventas que en los precios.

11.2 Recomendaciones

Implementar el plan de negocios bajo el esquema analizado en el

presente proyecto.

Contar siempre con planes de contingencia en caso de que las

condiciones de venta o precio no se ajusten a lo presupuestado.

Utilizar estrategias efectivas para consolidar un equipo fuerte de trabajo
para que la atencion al cliente sea una de las mas grandes virtudes del

negocio.

Ajustar las estrategias de marketing a los cambios y tendencias de los

jovenes.

Analizar periodicamente la satisfaccion y comportamiento del cliente

para poder satisfacer de mejor manera sus necesidades.

Controla constantemente la buena ejecucion y manejo de las finanzas

del negocio.
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ANEXOS



ENCUESTA

OBIJETIVO: Analizar el nivel de aceptacién que tendria la creacidn de un Centro Recreacional
Cristiano para Jovenes . Este es un proyecto que intenta promover las artes para el servicio de
Dios y la sana diversidn. El lugar integrara varios espacios en los que se podran disfrutar de
comida, juegos, musica y danza en vivo.

INSTRUCCIONES:
- Los resultados de esta encuesta seran analizados con absoluta reserva.
- Haga click en el lugar que corresponda.

FECHA:
INFORMACION PERSONAL

1. EDAD

14 a 18 afios L 19 a 30 afios L 31 a40afios —
2. SEXO:

Femenino L Masculino L
3. SECTOR:

Sur L Centro Norte L Valles [
4. Religién

Cristiano L Catdlico L Ninguna [

Otros

5. Nivel de Ingresos Mensuales
$0- $100 L $101-$300 L_ $301-$500 L_ mas de $500 [

INFORMACION DE DEMANDA

6. ¢Acudes a algun centro recreacional cristiano? Si tu respuesta es "Si" especifica cual.

Si L No L
Cual

7. éQué tipo de actividades artisticas recreativas te gustan?
Danza L Mdsica L Teatro L Habilidades manuales [
Otros

8. ¢Te gustaria tomar clases en tus tiempos libres del arte que mas le gusta?
Si [ No L

9. ¢Qué actividades crees que deberian existir en un centro recreacional cristiano? Enumera
cada opcién segun el orden de importancia (donde 1 es el mas importante).

Karaoke Juegos electrénicos Comida

Musica en vivo Juegos de mesa Espacios verdes

Otros




10. ¢Qué dias te gustaria realizar actividades artisticas recreativas?

Enumera cada opcidn segun el orden de importancia (donde 1 es el mas importante).

Decoracidn Ambiente Alimentos Higiene
Mudsica Precios Estacionamiento

16. ¢Con qué frecuencia recurres a un centro de entretenimiento?

Una vez por semana L Cada 15 dias L
Mas de una vez por semana L Unavez al mes L

17. éCuales son los medios publicitarios que mas llaman tu atencion para elegir un lugar de
entretenimiento?

Volantes L_ Internet L Referencias personlaes L
Televisién L. Redessociales L Prensa L
Radio L

18. ¢Qué tipo de promociones te gustan mas?

Premios L. Descuentos L Consursos |
2x1 L. Sorteos L
Otros

Lunes L Miércoles L Viernes L Domingo L
Martes L Jueves L Sabado L
11. ¢En qué horario te gustaria realizar alguna actividad recreativa?
Mainana L Tarde L Noche L
12. ¢Cuanto dinero destinarias para esta actividad en el mes?
$S0-$30 L $31- $60 L $61 - $90 L mas de $90 L
13. é¢Qué centros de entretenimiento frecuentas quieres divertirse?
Cafeterias L Bares L Discotecas  |_ Centros Comerciales |_
Otros
14. ¢Pararealizar actividades recreacionales te sentirias mejor compartiendo con personas de
tu misma religion?
Si L No L Me es indiferente |_
15.

éCudles son las caracteristicas mas importantes para ti en los espacios de entretenimiento?

[ ]

19. éCual es la forma de pago que prefieres?

Efectivo L. Tarjetade débito _ Tarjeta de crédito |
20. ¢Asistirias al Centro Recreacional Cristiano?
Si L. No L

iGracias por tu colaboracion!

Amortizacion del Préstamo




CAPITAL S 14,229.00
TASA: 11.20%
, 11.79%
INTERES EFECTIVO:
PLAZO: 36
FRECUENCIA: 12
PAGO: $471.20
. INTERESES CAUSADOS .
PERIODO CAPITALINICIA' Y CAPITALIZADOS|= AMORTIZACION | CAPITALPAGADC | PAGOTOTA! | Columna®
$  14,229.00
1.00[ $ 14,229.00 | $ 139.84 [ $ 33136 | $ 471.20 | $  13,897.64
2.00[ $ 13,897.64 | § 136.58 | $ 33462 | $ 471.20 | $  13,563.01
3.00[ $ 13,563.01 | § 133.29 [ $ 33791 | $ 47120 [ $  13,225.11
4,00 $ 13,225.11 | § 129.97 | $ 341.23 | $ 47120 | $  12,883.88
5.00[ $ 12,883.88 | $ 126.62 | $ 34458 | $ 471.20 [ $  12,539.29
6.00[ $ 12,539.29 | § 123.23 [ $ 347.97 | $ 47120 | $  12,191.32
7.00[ $ 12,191.32 | § 119.81 [ $ 351.39 | § 47120 [ $  11,839.93
8.00[ $ 11,839.93 [ $ 11636 | $ 354.84 | $ 471.20| S 11,485.09
9.00[ $ 11,485.09 | $ 112.87 [ $ 358.33 | $ 47120 | $§  11,126.76
10.00[ $ 11,126.76 | § 109.35 [ $ 361.85 | $ 471.20 | $  10,764.90
11.00 $ 10,764.90 | $ 105.79 | $ 365.41 | $ 471.20 | $  10,399.50
12.00[ $ 10,399.50 | $ 102.20 [ $ 369.00 | $ 471.20 [ $  10,030.50 5,654.43
13.00 $ 10,030.50 | $ 98.58 [ $ 37263 | $ 47120 $  9,657.87
14.00 $ 9,657.87 | $ 9491 [ $ 376.29 | $ 47120 [ $  9,281.58
15.00 $ 9,281.58 | $ 91.22 [ $ 379.99 | $ 47120 $ 890160
16.00 $ 8,901.60 | $ 87.48 | $ 38372 | $ 47120 $  8,517.88
17.00[ $ 8,517.88 [ § 8371 (S 38749 | $ 47120 $  8130.39
18.00 $ 8,130.39 | $ 79.90 | $ 391.30 | $ 47120 [ $  7,739.09
19.00 $ 7,739.09 | § 76.06 | $ 395.15 | $ 47120 | $  7,343.94
20.00 $ 7,343.94 | $ 7217 | $ 399.03 | $ 47120 $ 694491
21.00 $ 6,944.91 [ § 68.25 | $ 402,95 | $ 47120 [ $  6,541.96
22.00 $ 6,541.96 | S 64.29 | $ 406,91 | $ 47120 $  6,135.05
23.00] $ 6,135.05 | $ 60.29 | $ 41091 | $ 47120 $ 572414
24.00) $ 572414 | S 56.25 | $ 41495 | $ 47120 $  5,309.20 5,654.43
25.00( $ 5,300.20 | $ 5218 | $ 419.03 | $ 47120 | $  4,890.17
26.00] $ 4,890.17 | $ 48.06 [ $ 42314 | S 47120 | $  4,467.03
27.00] $ 4,467.03 | $ 439 [ $ 42730 | $ 47120 | $  4,039.73
28.00) $ 4,039.73 | $ 3970 | $ 43150 | $ 47120 $  3,608.23
29.00 $ 3,608.23 | $ 35.46 | $ 43574 | $ 47120 | $§  3,172.48
30.00 $ 3,172.48 | $ 3118 | $ 440,02 | $ 47120 | $  2,732.46
31.00 $ 2,732.46 | S 2685 44435 | S 47120 ¢ 2,283.11
32.00 $ 2,288.11 | $ 22498 44872 | $ 47120 $  1,839.40
33.00[ $ 1,839.40 | S 18.08 | $ 45313 | $ 47120 S 1,386.27
34.00[ $ 1,386.27 | $ 1362 [ $ 45758 | $ 471.20 | $ 928.69
35.00] $ 928.69 | § 913 [$ 462.08 | $ 471.20 | $ 466.62
36.00] $ 466.62 | S 459 [ $ 466.62 | S 471.20 | $ 0.00 5,654.43
Menu:

ITEM

PRECIO




PICADITAS Y ENTRADAS

VUELATE $ 6.00
6 alitas de pollo bafados en la deliciosa salsa BBQ de la casa.
PICATE $ 6.00
6 alitas de pollo, en la crujiente receta picante de la casa.
PAPADA $6.00
Papitas crocantes cubiertas de queso derretido y tocino
DEDITOS CHIKEN $6.00
Deditos de pollo acompanados con salsa golf
NACHOS $5.00
Nachos con salsa mexicana y guacamole.

ENSALADAS
AL CESAR $4.25
Deliciosas lechugas cubiertas de queso parmesano, trocitos de
pan y aderezo
CESAR DE POLLO $5.25
Lechugas cubiertas de queso parmesano, aderezo y una deliciosa
pechuga de pollo
PASTUN $ 6.00
Deliciosa ensalada de pasta y atun.
PAPATUN $ 5.00
Deliciosa ensalada de papa y atun.

SANDWICHES
De Pollo $4.50

Trocitos de pollo en salsa especial, acompafiado de lechugas
frescas, tomates y papas.

De Carne

$4.50




Lomo en salsa de champifiones, acompanado de papas y
ensalada.

De atun $4.50
Atun en salsa especial acompanado de papas y ensalada.
De Jamén y queso $4.50
Jamoén y queso acompanado de ensalada y papas
Mixto
Arma tu propio sandwich de dos opciones. $7.00
ANTOJITOS
Burritos $4.50
De pollo o de carne
Hamburguesa $5.50
Deliciosa hamburguesa acompanado de papas fritas
Salchipapas $ 3.50
Hot Dog $ 3.00
CAFE Y CHOCOLATE
Americano $2.50
Xpress $2.50
Cappuccino $3.00
Mocaccino $3.00
Chocolate con crema $ 3.00
Chocolate con masmelos $ 3.00
Chocolate con queso $ 3.00
Chocolate nevado con crema $ 3.50
BEBIDAS
Batidos $2.50
Jugos $1.50
Limonada $1.00
Gaseosas $1.20
Agua mineral sin gas $1.00
Agua mineral con gas $1.00




POSTRES

Pie de chocolate $3.50
Pie de naranja $3.00
Frutillas con crema $3.00
Frutillas en almibar $ 3.00
Helado dos sabores $2.00
Banana Split $2.50




