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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de crear un Catering dentro de la ciudad de ILO, nace de algunos
referentes, como en el caso de la Microempresa Api Hot, del pedido de
los clientes de contar con este servicio para poder atender sus eventos

familiares, de trabajo, empresariales, etc.

Mientras se desarrolla este plan se ve la imperiosa necesidad de que se
haga una modificacion del servicio de Catering puesto que segun
significado original es el servicio de comida, y se menciona de manera
especial esta atencién en medio de transporte aéreo, pero como la vida
ha dado un giro bastante vertiginoso en cuanto al manejo del tiempo, este
servicio dentro de sus aristas esta encajado también en aquel en donde
podemos preparar alimentos a eleccibn de los clientes o darles
alternativas de sugerencias de menu para que las personas adquieran
estos manjares y lleven a sus locales o domicilios para que atiendan esos

compromisos sociales.

Inicialmente, no nos extenderemos a brindar servicio domiciliario ya que
esto requerira de un estudio agregado con su presupuesto y detalles que
ello requiere. Ademas de un numero considerable de gente que
colaborardn en esta tarea como son: anfitrion, capitdn, saloneros,
personal para atencién a nifios, equipos de amplificacion, decorador, etc.
Y lo méas importante contar con el espacio suficiente para que existan
dentro de las instalaciones ampliar y adecuadas para la atencion en

salones, parqueadero, bodegas, etc.

Sin embargo se hace una referencia de los mismos para que sea el inicio

del estudio que se sugiere se haga a continuacion.

Por ello nos limitamos a analizar la factibilidad de realizar un servicio de
Catering un lugar en donde los clientes visiten y ellos sean los
responsables del traslado de estos manjares y la atencion.
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Esta propuesta cuenta con la gran fortaleza de tener el personal
adecuado y capacitado para atencion en el area de gastronomia.

Se desarrolla el plan con la certeza que no se puede manejar como un
microproyecto por los puntos que se exponen en las sugerencias y
recomendaciones, y el principal es por el hecho de que necesita
continuidad en la atencion y la preparacion, por tal motivo se da un giro a
esta propuesta, para que se establezca una empresa con funciones,
reconocimiento juridico de una compafia en donde los inversionistas sera

la duefia en absoluto teniendo el 100% de las acciones.

En el informe general del plan de negocios, se presenta alternativas en
donde se permitira enfocar las debilidades y fortalezas de la creacion de

Catering.

Lo que comprende la ldea de Negocio, se analiza los recursos con los
gue cuenta la universidad para fortalecer la idea planteada.

La oportunidad de negocio y mercadeo, presenta las ofertas, y la
demanda incluyendo la competencia que existe en la ciudad de negocios

afines o similares que tengan relacion con el servicio de catering.

Plan de mercadeo, enfocado Unicamente en el hecho de saber si el
negocio es o no rentable y si aquellos gastos y el tiempo y las

circunstancias en que la inversion ird justificando los egresos.

Plan de organizacion, la division inter-departamental con sus
obligaciones, responsabilidades, area a la cual corresponde y tareas

definidas y designadas.

Plan de inversion, agrupa todos los gastos sugeridos a realizar incluyendo
el pago de profesionales, adecuaciones del espacio fisico, etc. Y la forma

en que este debe financiarse con un crédito de una entidad financiera.
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Plan de administracion y direccién, enfatizando la importancia del papel
de la gerencia y que con su buen manejo se puede advertir el éxito de

negocio a emprender.

Plan de contingencia, manual donde se detallan no solo los pasos a
seguir en el caso de un caso emergente en la empresa sino capacitar
constantemente a los integrantes del equipo a trabajar a actuar en bien

del ambiente y lo que compete a seguridad alimenticia.

La bibliografia e inter-grafia que sirve no solo como referente para las
consultas en caso de necesitar la procedencia de conceptos sino de

pronto ampliar determinados temas tratados.
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CAPITULO |
LA IDEA DE NEGOCIO
1.1.- INTRODUCCION.-

El plan de negocios, es un instrumento de planificacion para orientar la
toma de decisiones sobre como iniciar, mejorar o expandir un negocio,

gracias a una evaluacion coherente de sus principales componentes.

Este instrumento permite a un emprendedor concebir escenarios de futuro

factible para concretar su idea de negocio y trazar el camino del éxito.

Gracias al plan de negocios se pueden realizar predicciones racionales
con el fin de preparar a la organizacién y optimizar el uso de recursos
para generar el mayor valor posible. Debemos lograr en el plan una vision
clara acerca de: perspectivas, competencias, productos o servicios, tipos

de competencias, productos, servicio que se ofrece, rentabilidad, etc.

No existen suficientes establecimientos en donde el cliente pueda
escoger: alimentos variados, creativos, precio justo, etc., para que se
brinden en los compromisos sociales. Un anfitribn de calidad acude a
personas calificadas, que garantice con su profesionalismo la seguridad
de entregar los manjares, que se van a convidar, con garantias de

sanidad, equilibrio nutricional, presentacion, y sobre todo con calidad.

Por ello se propone crear un espacio gastronémico con el nombre “Betz-

Eventos y Catering” que sea é€lite en la venta de alimentos.

Analizar la factibilidad de creacién de Catering, especializada en atencion
de comida para eventos sociales, ubicada en la ciudad de llo y que aporte

con ideas innovadoras.
Dentro de los objetivos que deseamos alcanzar estan:

- Definir procedimientos técnicos para planificar, gestionar, y producir,

alimentos de alta calidad.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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- Determinar el nivel de aceptacion de nuestros clientes a través de un
andlisis de mercado con el fin de definir los servicios a brindar y las

innovaciones futuras

- Establecer en forma cuantitativa los eventos que son motivo de

celebracion, los periodos en que estos se realizan.

- Analizar la situacion externa para conocer la competencia directa e
indirecta y determinar las estrategias a seguir en el desarrollo del proyecto

planteado.

- Efectuar un estudio técnico que permita definir el tamafio y ubicacion del
espacio fisico que requiere este proyecto el equipamiento y la

infraestructura.

- Realizar un analisis financiero que permita determinar la rentabilidad y la

inversion.

El ritmo de vida en la actualidad sumado a las diversas ocupaciones,
impiden que se dedique tiempo suficiente a los detalle que comprenden la
tarea de planificar un evento, y principalmente al corazén que marca el
éxito que es la parte alimentaria, por lo que es necesario contar con una
empresa de catering que brinde la entrega de una buena alternativa en
alimentos, cuyo servicio genere: confianza, seguridad, creatividad, y

responda a las exigencias y expectativas que el cliente pretende alcanzar.

Para planificar un evento, es una tarea desgastante, para facilitar el
servicio de catering le asegurara que va a ser atendido con seguridad y
capacidad de asesoramiento en los detalles minuciosos de este
acontecimiento, el control y supervision de procesos, y como una de las
tareas ineludibles seran la aplicacion de las buenas practicas de
manipulacion las mismas que se constituirdn en constantes para evitar

errores, inconvenientes e inconformidades.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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La empresa brindara un servicio profesional que gracias a una continua
capacitacion, actualizacion de nuevas tendencias, controle aspectos
como: comunicacion y manejo de proveedores, establecimiento de
estandares, procesos, métodos, etc., que son instrumentos basicos para

ofrecer calidad.

En un evento es importante atender las necesidades, deseos y por qué no
el factor econémico, para obtener la satisfaccion del cliente, para ello se
tomara en cuenta la asesoria con un enfoque completamente profesional
e integral, creando un vinculo de confianza con el servicio de Catering, y

lograr que este se convierta en un asistente seguro, confiable y ético.

Para ello debe contar con los elementos que permitan fijar estrategias de
corto y largo plazo sin olvidar los objetivos y gracias a esto se logre

convertirse en una empresa pionera y de prestigio en el mercado.

1.2.- UBICACION.-

En ILO no existen empresas dedicadas a la tarea de dar servicio de

catering.

Sin duda, la organizaciéon de un evento es compleja y es de vital
importancia tomar en cuenta: deseos, requerimientos y presupuesto, al
igual que encontrar la forma en que estos factores se vean reflejados en
el momento del compromiso. A lo largo de la vida se desea compartir con
familiares y amigos varios acontecimientos, que se considera de gran
importancia circunstancias que han motivado la organizacion de
reuniones sociales, cuyo unico fin es el de pasar un momento ameno, sin
preocupaciones y este proyecto vanguardista e innovador puede cumplir
estas expectativas al brindar la asesoria profesional y el éxito
gastrondmico mediante una planificacion y organizacion de todos los
detalles que se requieren para obtener los resultados que se pretenden
alcanzar tanto para el cliente como para la empresa.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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El vocablo catering, proveniente del idioma inglés, hace referencia a la
actividad de proveer con un servicio de comida especialmente contratado
a clientes en situaciones especificas, tales como eventos de diverso tipo.
La palabra catering viene del verbo inglés ‘to cater’, que significa servir,
atender. El catering es entonces el servicio que supone la atencion y la
oferta de un variado conjunto de alimentos en situaciones excepcionales

como suelen ser los eventos.

Si bien esta palabra no es perteneciente al idioma espafiol, se encuentra

hoy en dia aceptada al menos en el lenguaje informal y es de uso coman.

El catering puede ser definido como el servicio que ofrece un determinado
tipo de comida en eventos de diferentes caracteristicas. Para ser servido
propiamente, el catering debe siempre ser contratado con anterioridad de
modo que tanto los clientes como los profesionales del area puedan
acordar las opciones de alimentos a servir, la cantidad, el costo y otros
elementos relativos a la cuestion. En este sentido, el catering es central
para cualquier tipo de evento ya que es uno de los elementos mas

vistosos de una fiesta, una celebracién o una reunion.

El catering se compone por lo general de productos y alimentos de
diversas caracteristicas. Si bien en la mayoria de los casos el catering
consta de alimentos pequefios y faciles de consumir como canapés,
fiambres, quesos, empanadas, sandwiches de miga, calentitos y demas,
el servicio de catering también puede componerse de platos de gran
elaboracion que se sirven como en un restaurante y que deben ser

acompafados por las bebidas y guarniciones apropiadas.

Dependiendo del tipo de alimento, de la cantidad de comensales, de los
ingredientes necesarios y de la exclusividad de las recetas a preparar, el
catering puede variar su precio aunque normalmente los costos de tal
servicio suelen ser elevados. La disposicion del catering puede ser

diferente también segun cada caso, pero por lo general los alimentos que

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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forman parte de un servicio de catering son dispuestos de manera

llamativa para captar la atencion de los comensales.
1.3.- DELIMITACION DEL TEMA
1.3.1.- Delimitacion Geografica

Para el estudio se ha seleccionado la provincia de llo, en el departamento
de Moquegua, lugar donde se realizar4 el estudio pertinente para la

creacion de un servicio de catering
1.3.2.- Delimitacién Temporal

La propuesta de creacion se desarrollard en un periodo de seis meses en
el cual se va a realizar el estudio para determinar si el proyecto puede ser
realizado, los requisitos, equipamiento, etc. Considerando los gustos y

preferencias del mercado seleccionado.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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CAPITULO II
LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO Y EL MERCADO
2.1.- OFERTA

Esta empresa tiene como fin orientar al cliente en su decision de

alimentos.

Teniendo en cuenta los siguientes puntos: el objetivo principal,

presupuesto.

Puntos claves como son guias: de proveedores, profesionales vy
prestadores de servicios, hacen cada vez mas necesaria la capacitacion y
especializacibn de profesionales en el campo, ademas se vinculan
estrategias de comunicacién, comercializaciébn y ventas que permitan

efectivizar en términos de costos la realizacion del evento.
2.2.- INFORMACION GENERAL DEL PLAN DE NEGOCIO
2.2.1.- SERVICIOS DE LA EMPRESA

Los prestadores de servicio de catering se dirigen hacia a la atencion de
las necesidades del cliente, sin perder de vista que a este servicio se

podria incluir las recomendaciones de:
- Sugerencia de locales para la celebracién del evento.

- Alquiler y contratacion de servicios adicionales como: carpas, tarimas,

medios audiovisuales, mobiliario, vajilla, cristaleria, manteleria entre otros.

En Perd el mercado informal es alto y existen personas con un
conocimiento empirico que se encargan de brindar este tipo de servicio.
Otro de los aspectos es que su precio va en funcion de la calidad del
producto, pero esto se ve reflejado directamente en la calidad y la
ausencia de permisos sanitarios, municipales e inclusive sin cumplir con el

pago de impuestos de ley.
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Catering: Servicio de abastecimiento de comidas preparadas.

- Estrategias: Principios y rutas fundamentales que orientaran el proceso
a alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Muestra cOmo una
institucién pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres

tipos:

De estrategias de: corto, mediano y largo plazo segun el horizonte
temporal.

- Presupuesto: Es un plan de accién dirigido a cumplir una meta prevista,
expresada en valores y términos financieros que, debe cumplirse en
determinado tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se

aplica a cada centro de responsabilidad de la organizacion.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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2.3.- RECETAS
ESTANDARIZACION DE RECETAS
MENU Ne 1

Presupuesto (100 personas)

A. 2 Ruedas de bocaditos (dulces y salados)
Cerveza

Rueda de Champagne

Rueda de Coktel

Plato de Fondo

moow

Precio | Cantidad | Total

Cantidad | Unidad u. Total Costo
Plato 01: Lechdn al
Horno con Puré y
Ensalada Rusa
Chuletas de Lomo de
Lechdn 1 Kg. 14.00 26 364.00
Especies 5.00
Papa 1 Kg. 1.50 18 27.00
Mantequilla 1 Kg. 5.00 1 2.50
Leche 1 tarro 3.00 3 9.00
Sal 1 bolsa 1.50 1 1.50
Mayonesa 1 Kg. 12.00 1 12.00
Beterraga 1 atados 1.50 6 9.00
Zanahoria 1 Kg. 2.50 2 5.00
Alverja 1 Kg. 1.00 5 5.00
Arroz 1 Kg. 3.50 7 24.50

464.50

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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01 Plato

de Fondo

(100 Cantidad Total

personas) Cantidad | Unidad | Precio U. Total Costo
Plato 02:
Parrillada
Triple
Filete de Pollo 1 Kg. 7.80 25 195.00
Chuleta de
Pollo 1 Kg. 14.00 13 182.00
Chuleta de
Cordero 1 Kg. 15.00 13 195.00
Especies 10.00
Carbon 1 Kg. 3.50 6 21.00
Chorizo 1 Kg. 13.00 5 58.50
Choclo 1 Kg. 2.50 17 42.50
Papa 1 Kg. 1.50 12 18.00
Rocoto 1 Kg. 5.00 1 5.00
Cebolla 1 Kg. 1.00 5 5.00
Mani 1 Sobre 1.00 1 1.00
Galleta 1 Bolsa 1.50 1 1.50

734.50
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2.4.- LA OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO
2.4.1.- ESTUDIO DE LA DEMANDA

Es necesario mencionar que no existen datos que permitan realizar un
preciso estudio de la demanda, sin embargo, en el estudio del proyecto se

realizaron entrevistas que permitiran analizar a la demanda.

En base a las entrevistas realizadas, se logré determinar un porcentaje de
ocupacion de acuerdo a la temporada, y esto sucede en los meses de
mayo hasta septiembre, diciembre es donde se concentran la mayor
cantidad de eventos en un 55% vy el resto del aflo aproximadamente el
45%.

Para este proyecto se ha realizado el siguiente analisis:

Los dias de atencion en el caso de banquetes se han divido de la

siguiente manera:

En el periodo de enero a marzo, abril a junio y julio a septiembre se
consideran 24 dias, dias donde hay eventos viernes y sabado (2*4=8 dias

al mes*3 meses=24 dias).

En el caso del periodo de octubre a diciembre se realiza una excepcion,
ya que en diciembre existe mayor incidencia de eventos, como: fiestas de
llo, navidad y afio nuevo, esto da indicadores que los dias jueves, viernes
y sabado sean considerados dias laborables, asi 2*4 =8 dias al mes*2=
16 dias en el mes de octubre y noviembre adicionando 3*4=12 dias al
mes del mes de diciembre dando un total de =28 dias laborables. Al

sumar da un total de 100 dias laborables o de atencion frecuente.

MESES PERIODOS | DIAS TRABAJADOS
Enero - Marzo T1 24
Abril- Junio T2 24
Julio - Septiembre T3 24
Octubre - Diciembre T4 28
TOTAL DIAS 100

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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Para la evaluacion se ha tomado un porcentaje de ocupacién para cada
periodo y se ha realizado el calculo del nimero de clientes atendidos.

2.4.2.- Demanda histérica

Para tomar en cuenta la demanda historica se considera el porcentaje de
ocupacion de aquellos negocios ubicados en areas cercanas a la que se

considera competencia directa para el establecimiento.

2.4.5.- Proyecciones de la demanda

Para la proyeccion de la demanda y al no existir indices aplicables, y para
el ejercicio se toma el dato de 67.193 personas de la ciudad de ILO y que
son el mercado objetivo del proyecto, en la encuesta aplicada, la pregunta
N° 14 que trata del porcentaje de personas que respondieron
afirmativamente estar dispuestas a contratar los servicios, arroja el
resultado del 85,95%, es decir 60 661 personas, existen como clientes
potenciales, a partir de este dato se realizara la proyeccion a los mismos

gue se aplicara al crecimiento poblacional de ILO urbano que es el 2,2%3.

Aplicando el método de proyeccion por la formula de monto, mediante la
cual se toma un promedio de crecimiento que es 2,2% y se proyecta para

el resto de afios de la siguiente manera:

Proyeccion de la Demanda

120000
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40000
20000
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Fuente: Investigacion realizada.
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2.5.- Universo y tamafio de la muestra

La obtencién del mercado inicia con la poblacién de la regibn Moquegua,
para ayudar a reducir la misma se utiliza la poblacion de la region
Mariscal Nieto, del Distrito Ilo, entre las personas de 20 a 64 afios de
edad, las mismas que poseen trabajo por lo tanto se consideran
econdémicamente activas y con un nivel de educacién superior obteniendo
un total de 30 748.

2.6.- Tamaio de la muestra

Para la aplicacion de la encuesta se toma como base realizarlo en
empresas privadas y publicas, las personas que laboran, amas de casa
gue son las que estan a cargo de la organizacion de los eventos a

realizar.

Resolucién Con una poblacion de 60 325 y con un margen de error del

5% se obtiene que se deban aplicar 398 encuestas.
2.7.3.- Conclusiones de las entrevistas

- Para eventos es necesario y recomendable trabajar con personal
eventual. Es recomendable establecer convenios con: universidades,
institutos y centros de educacion especializados en la materia, para
garantizar el servicio durante el evento. Con el fin de que al personal,
también es adecuado remunerar las pasantias, ya que el trabajo es arduo

y asi la persona percibe una cantidad por la labor realizada.

- Los clientes buscan calidad en el servicio principalmente seriedad de
parte de la empresa en el momento de ofrecer los complementos. Una
buena opcidbn para atraer al cliente es a travées de paquetes

promociénales, evitan que se movilicen y facilita su eleccion.

- Los eventos sociales de mayor acogida son los mismos del resultado de
la encuesta en la pregunta N° 6. Sin embargo la idea de darle un nuevo

giro como es el hecho de brindar el servicio de alimentos a sucursales o
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restaurantes de la red, como es el caso de Chatre es una alternativa
novedosa. Con ello durante la semana el negocio tiene mayor fuente de

trabajo e ingresos.

- Se puede también brindar en un futuro la opcion de fiestas
empresariales, para acceder a un mercado mas amplio como el de los
congresos y convenciones. El establecerse en los eventos posee un
futuro prometedor, ma&s se necesita estar siempre atento a las

necesidades del cliente.
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CAPITULO IlI
ESTUDIO DE MERCADO

3.1.- Objetivos
3.1.1.- Objetivo general

- Conocer la opinion de los consumidores, su perfil, gustos, preferencias y
necesidades para determinar las caracteristicas y especificaciones del
servicio de banquetes en relacion a la demanda y teniendo en cuenta a la

competencia.
3.1.2.- Objetivos especificos

- Medir la factibilidad del mercado, es decir la cantidad de posibles

consumidores
- para los servicios que oferta el proyecto, clientes potenciales.

- Obtener informacion veraz y confiable del entrevistado, relacionada con

puntos clave a ser tomados en cuenta en la implementacion del proyecto.
- Establecer los segmentos de mercado para enfocar las estrategias.

- Determinar el poder de gasto de los clientes potenciales y la aceptacion

del producto.

- Establecer el tamafio apropiado del proyecto, con previsiones que

permitan realizar ampliaciones en relacion al crecimiento del mercado.
3.2.- Segmentacién del mercado

‘La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en
grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas Yy
necesidades semejantes. Esto no esta arbitrariamente impuesto sino que
se deriva del reconocimiento de que el total de mercado estd hecho de

subgrupos llamados segmentos. Estos segmentos son  grupos
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homogéneos, es probable que respondan de modo similar a determinadas

estrategias de Marketing”

3.2.1.- Segmentacion Geografica

- Pais: Poblacion del PERU

- Region: Poblacion de la region Costa

- Provincia: Poblacion de ILO

- Ciudad: Poblacion del Distrito de ILO

3.2.2.- Segmentacién Demografica

- Edad: Personas desde los 25 afios.

- Sexo: Masculino y femenino.

- Ingreso: Desde los S/. 500 para arriba

- Educacion: Nivel superior.

- Nivel socio-econémico Medio alto y que posean una fuente de ingresos.
- Estado civil Casado, soltero, divorciado, union libre.
3.2.3.- Segmentacién Psicografica

- Persona extrovertida.

- Dispuesta a probar cosas nuevas y romper esquemas.
- Gusta del buen comer y beber.

- Posee gustos y preferencias propios.

- Es seguro de si mismo.

- Tiene poder y disposicion de gasto

- Busca precios en base a los servicios.

- Busca calidad.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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- Aprecia un buen servicio.
- Le gusta un buen trato.

ACTITUD ACERCA DE SI MISMO
- Busca de nuevas tendencias.
- Generador de imagen y estatus.

- Meticuloso y exigente.

ACTITUD CON LA SOCIEDAD
- Respeta las creencias vy
tradiciones.
- Adquiere y trata de implementar
nuevas tradiciones que estan de

moda.

ACTITUD CON LA FAMILIA
- Participa de las actividades con su
familia, amigos y conocidos.
- Se preocupan por el estado de los
seres queridos y pasen un momento

ameno.

ROLES SOCIALES
- Personas profesionales de

cualquier campo.

Personas que frente a la sociedad
mantienen una imagen que refleje

su estilo de vida.

3.2.4.-Segmentacion Conductual

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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FACTOR DE LA SEGMENTACION
BENEFICIOS

PODER DE GASTO

ACTITUD HACIA EL SERVICIO

VARIABLES OBSERVABLES

Los clientes potenciales buscan una
atencion de la mano de
profesionales que garanticen el
servicio y la calidad en el producto,
un ambiente seguro, divertido, serio
brindado por personal capacitado y
profesional. Ademas el entorno es
fundamental para su deleite, se
debe cumplir con sus expectativas y
llegar mas alla.

En cuanto al poder de gasto en la
encuesta en la pregunta N°8 ha sido
la mayor aceptacion. Esto expresa
gue nos dice que las personas

tienen una base y un precio
aproximado por invitado. Ademas se
celebran eventos en base de un
presupuesto que maneja el cliente,
en relacion probablemente a un
ahorro previamente realizado o
simplemente a su poder de gasto.

Existe una aceptacion alta hacia el
servicio de asesoria y organizacion
de eventos, el 85,95% acepta el
hecho de poder contratar. Esto
permite determinar que incluso es
necesario crear una necesidad
dentro de los posibles consumidores
con ofertas atractivas, que nos

permitan incrementar su interés y
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aceptacion.
Se busca un servicio integral, pues
el tiempo y las actividades diarias no
permiten dedicar el tiempo necesario
para organizar el acontecimiento.
USO DEL SERVICIO Es curioso pero el uso del servicio
se da en relacion al tipo de evento
gue las personas van a celebrar, es
por esto que en la pregunta N°6 la
aceptacion del servicio es para
bodas con el 23,80%, fiestas a
quinceafieras con el 17,47%, la
graduacion con el 16,38%, Bautizo
12,88% y primera comunién con el
9,61% y el resto de eventos ocupan
un porcentaje muy bajo.
El uso esta limitado por el nimero
de personas invitadas y la
importancia que el cliente le
atribuye. Dependiendo de las
circunstancias podria ocurrir una
BENEFICIOS DEL SERVICIO El beneficio primordial que se brinda
al usuario es que el coordinador se
encarga de la organizaciéon del
evento en su totalidad, de tal
manera que el cliente no se
preocupa y se convierte en un
invitado mas. Por lo tanto puede
organizar mejor su tiempo en otras
cosas, ya que hoy en dia el tiempo
si vale oro y el trabajo, las

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &

CATERING 0



N | . .
LE)\ UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

actividades impiden dedicar el
tiempo que la organizacién amerita.
Otro aspecto es garantizar el
servicio pues la inconformidad con
servicios antes recibidos son del
49,03%. Las razones pero
principalmente es atribuido a un mal
servicio y por ende el incumplimiento
de las expectativas que se tenia del
producto.

PROCESO DE DECISION Los clientes buscan empresas que
presenten ofertas atractivas, son
sensibles al precio y a los servicios
gue incluyen. En consecuencia es
necesario brindarles ofertas 'y
promociones atractivas, que
permitan decidir su compra.

El proceso de compra se puede dar
a través de: internet, paginas
amarillas, television, material POP y

terceros, entre los principales.

3.3.- Estudio de la Oferta

Para el estudio de la oferta, es necesario conocer el nimero de ofertantes
del servicio de recepciones y banquetes de la provincia de ILO, es decir,
realizar un estudio del conjunto de oferentes de un mismo bien o servicio,
inclusive de un producto sustituto6. Son las empresas que estan en un
mismo mercado objetivo, y su labor radica en satisfacer a un mismo grupo

de clientes, siendo asi:
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3.3.1.- Oferta histérica

Es importante considerar los establecimientos de Sala de Recepciones y
Banquetes que se encuentran en el catastro del Ministerio de Turismo de
la provincia de ILO, desde el aio 2 003 hasta el afio 2 009. Para efectos
de estudio de la oferta histérica seran tomadas en cuenta las empresas
del sector norte, que son de lujo y de primera categoria, pues esta
calificacién se pretende alcanzar con el proyecto, y este vez mercado al

gue se tiene por objeto atraer.

Para esto se ha sumado el niumero de plazas 7 que en total ofrecen
desde el afio 2003 hasta el afio 2 009, se pude mencionar que en el afio 2
003 aparecen un total de cinco establecimientos los mismos que se
mantienen para el afio 2009. Cabe anotar que la clasificacion del ultimo
afio ya toma en cuenta las categorias de lujo, primera categoria, los
cuales se toma para el analisis del trabajo. Se observa un total de 5 100
plazas con respecto a siete afios, que son los datos provistos en los
catastros de los establecimientos del sector norte del Distrito

Metropolitano de la siguiente manera:

ANOS PLAZAS
2003 680
2004 680
2005 920
2006 720
2007 860
2008 620
2009 620
5100
OFERTAHISTORICA
1000

900

300 | 920

200 | 800

600 1H680 680 726 .

500 620 620
400
300
200
100

NUMERO DE PLAZAS

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
ANOS
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3.3.2.- Proyeccion de la oferta

Se aplica la férmula de monto. El calculo de la tasa de crecimiento, se
obtiene un promedio de 0,85% de crecimiento para afios posteriores, y
este parametro es tomado en cuenta para realizar la proyeccion, siendo
asi que para 2 015 se cuenta con 608 plazas. Aplicada la formula y con
una proyeccion para diez afios, se puede afirmar que se posee un total de
675 plazas. Estas plazas son en un dia de trabajo al poseer un 100% de

ocupacion.

Para la proyeccion a diez afios, hablamos de 675 plazas diarias para el 2
013 que se ofrecen en el mercado, las mismas que corresponde en un dia

de trabajo a una ocupacion del 100%.

PROYECCION OFERTA

Nimmero de plazas

2009 2010 (2000|2002 2013 2004|2015 2016 2017 2018|2019

spe=Plazaz| 620 625 | 631 | 636 641 6417 | 652 | 638 663 | 669 | 675

3.3.3.- Balance oferta demanda

Para analizar la oferta en relacion con la demanda, fue necesario
multiplicar la oferta por el nUmero de dias que se trabaja, los mismos que

fueron analizados al principio de este capitulo (100 dias).

Se puede determinar que se posee una demanda insatisfecha de 14 661
plazas en el afio 2 010 y este es el mercado objetivo para ser también

atacado.
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ANO OFERTA DEMANDA BALANCE
2009 62 000 76 661 -14 661
2010 62 527 78 348 -15821
2011 63 058 80071 -17 013
2012 63 594 81 833 -18 238
2013 64 135 83 633 -19 498
BALANCE OFERTA DEMANDA
120000
100000
80000
G000 =
40000
20000
0
-20000
40000
1 2 3 4 3 6 7 8 9 10 11
= (Oferta 62000 62527 63058 63594|64135|64680/65230 65784 66344 66908 67476
—Demanda |76661 78348 80071 81833|83633|85473|87353/89275 01239 03247 05298
~==BALANCE -14661-15821-17013-18238-19498-20793r22123-23491-24896-26339-27822

Fuente: Investigacion realizada.

3.4.- Participacion en el mercado
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En base al estudio de la demanda del proyecto, que es 76 661 personas,
podemos determinar que la participacion corresponde al 16% ya que es el
namero de la demanda insatisfecha a la cual pretendemos atraer con las

estrategias de mercadeo.
3.4.1.- Analisis de la competencia directa

Al sectorizar a los establecimientos, de acuerdo a la localizacion
planeada, se considera como competencia directa a:

- Tacahuay
- Calienta Negros
- LaPascana

Categoria: Primera
Pagina web: No
N° de trabajadores: 7

Capacidad mesas: 30

La oferta gastrondmica posee siete sugerencias el precio de cada menu

incluye:

- Uso exclusivo de nuestro saldn sin costo adicional por 6 horas.
- Menu servido a la mesa.

- Mesas redondas, sillas con forros y lazos.

- Elegante manteleria (mantel, cubre mantel, servilletas) de acuerdo al

color escogido.

- Vajilla, cristaleria, cuberteria.

- Descorche.

- Arreglos con flores naturales (centros de mesa).

- Servicio profesional de meseros y personal de cocina.
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- Mesa, cuchillo y paleta especialmente decorada para el pastel.
- Alfombra roja desde el ingreso.

- Guardia para seguridad de los vehiculos.

Sugerencia C

- Entrada: Coctel de camaroén y palmito.

- Plato Fuerte: Tournedos de res al romero.

Corddn blue de pollo.

- Acompafante: Croqueta de papa.

Legumbres de la estacion, zuquinis al ajillo.

- Postre: Torta de novios acompafiado de helado y coulis de fruta.
Plan Tradicional

Sin olvidarnos de los mejores momentos, presentamos esta opcion a

partir de 100 pax.

El plan incluye, adicional a los servicios ya mencionados:
- Violin y guitarra en vivo durante la cena.

Plan Moderno

Con una decoracién exclusiva y con detalles de elegancia, a partir de 120

pax.

El plan incluye adicionalmente:

- Servicio de fotografia (80 fotos).
- Violin y guitarra en vivo durante la cena.
- Auto antiguo para el transporte.

- Sugerencia de menu a escoger (3 alternativas).
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Plan Sofisticado

La decoracion floral sera el elemento principal y glamoroso, que
acompafado del sofisticado menu, convertiran su boda en un suceso de

ensuefio, le presentamos esta opcion a partir de 150 pax.

El plan incluye adicionalmente:

- Salén Chatre y servicio durante 5 horas (con opcion a prolongarse).
- Sugerencia de menu a escoger (3 alternativas).

- Torta especial de novios (fondant y masa suprema).

- Mesa de especial de dulces.

- Servicio de fotografia (80 fotos).

- Violin y guitarra en vivo durante la cena.

- Auto antiguo para el transporte de la novia.

- Suite nupcial con flores, frutas y desayuno en la habitacion.

- Arreglos florales especiales en salon.
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3.4.2.- Conclusiones de la competencia directa

- Por el estudio realizado, se puede afirmar que la empresa La Pascana
es la competencia mas fuerte en eventos, porque sus servicios y el precio

van encaminados a lo que se pretende también brindar en el proyecto.

- La empresa La Pascana tiene ventaja tanto en la presentacion de sus
eventos, como en los paquetes que ofrece. Otro aspecto es que, en
relacion a Calienta Negros, presenta un portafolio de servicio mas amplio,

completo y llamativo.

-La Pascana siempre estd en la busqueda de su crecimiento y
especializacion. Mientras Calienta Negros ha dejado un poco estancado

su crecimiento e incluso se aprecia el deterioro de sus instalaciones.

- La empresa La Pascana es un punto de partida, del cual se pueden
tomar buenas ideas en torno a sus servicios y ofrecer su tipo de paguetes
para atraer a mas personas en base a una atencién profesional; y siempre
adecuandose al mercado al que se dirigen que, en este caso es medio

alto.
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3.4.3.- Andlisis de la competencia indirecta

Para realizar el analisis de la competencia indirecta es necesario aclarar

algunos términos como:

- “In situ (Banquete): Es el servicio en el cual se ofrecen alimentos,
bebidas y complementos en el mismo lugar y momento donde se
confeccionan, para un numero de comensales, cuentan con un local

propio, personal de servicio, cocina y restauracion.

- Por medio del Catering: En locales alquilados sin restauracion propia, se
realiza en un centro de produccién para luego ser transportada y
consumida fuera del lugar donde se elabora.

Por medio del Banqueting: Ademas de los servicios de banquetes da los

servicios de catering”.
Hoteles

Sus inicios se ven marcados al organizar banquetes para las personas
hospedadas, extendiéndose para el resto de personas, en algunas
empresas los banquetes constituyen el mayor ingreso, y en otras como

una fuente de ingresos secundaria.

Aprovechando sus instalaciones son empleadas para salones de
convenciones, restaurantes, salones de eventos, etc. La misma que a la

vez les permiten brindar el servicio de catering.

Para analizar la oferta de algunos hoteles del Distrito ILO, se tomé en
cuenta las proformas en el afio 2014 para determinar su comportamiento,
para lo cual en la tabla insertada a continuacién se observa un aumento
de $2,14 por pax, en el precio promedio de sus ofertas gastronémicas, sin
embargo el precio en algunos casos no justifica y no llega a cumplir lo que
el cliente desea, el precio es elevado a comparacion de las casas de

eventos por los servicios complementarios que presentan. Sin embargo
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los hoteles captan al mercado objetivo, puesto que sus servicios son
atractivos para los clientes.

Dentro de los servicios que ofrecen se encuentran:
- Disco Movil por 5 horas.

- Descorche.

- Gaseosas y agua mineral ilimitadas.

- Flores y decoracion del salon.

- Fotografia.

- Servicio de Saloneros.

- Manteleria del color de eleccion.

- Degustacion del menda.

- Suite matrimonial con botella de champagne.
- Desayuno a la mafiana siguiente.

- Parqueaderos gratis para vehiculos en un numero de 4 a 6 como

maximo.

- Cena de aniversario para los novios.

Empresas de catering

Como se menciona son las empresas que ofrecen el servicio de
banquetes en funcién de las necesidades del cliente, y se encargan de la

logistica. Sus servicios generalmente incluyen:
- Busqueda de locales para la celebracion del evento.

Alguiler y contratacion de servicios adicionales como: carpas, tarimas,

medios audiovisuales, mobiliario, vajilla, manteleria entre otros.
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En nuestro pais, existe informalidad y hay varias personas que se
encargan de dar atencion, convirtiéndose en empiricas que brindan sus
servicios sin mayor conocimiento. Otro de los aspectos a sefialar es que
el precio va en funcién de la calidad del producto, en el mercado se
encuentran un sinnumero de ofertantes que brindan este servicio a

precios bajos, inclusive sin cumplir con el pago de los impuestos de ley.
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CAPITULO IV.-
GENERALIDADES DEL SITIO
4.1.- Objetivos

- Describir y dar a conocer los atractivos de la zona y preambulos que

permitan tener una idea clara del Distrito ILO.

- Sefalar los aspectos geogréficos, climaticos de la ciudad y su
organizaciéon con el propdsito de tener una idea clara de la distribucién y

organizacion social.

4.2.- Datos generales de ILO
Nombre oficial: ILO

Superficie: 1523 km?

Extension:

Poblacion: 67428

Altura sobre el nivel del mar: 15 metros.
Ubicacién: Moquegua - Peru

Limite

Norte: Arequipa.

Sur: Tacna.

Este: Moquegua.

Oeste: Oceano Pacifico.

4.4.- Tabulacion e interpretacion de resultados

De acuerdo a las encuestas aplicadas se desea lograr pautas claves para

determinar: los gustos, preferencias de clientes potenciales, es necesario
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tener en cuenta las opiniones vertidas, con el fin de aplicar los resultados

dentro de la empresa.
4.4.1.- Edad de los encuestados

El grupo mayoritario de los encuestados oscila entre los 25 a 30 afios de
edad con el 44,07%, seguido por el de 31 a 35 afios con un 14,41% y el
13,56% entre los 51 a 55 afios mientras que el 27,97% ocupan el resto de
edades de los encuestados. Se puede considerar que la encuesta fue

aplicada a personas que son consideradas dentro del grupo objetivo.

EDAD PORCENTAJE
25-30 44,07
31-35 14,41
36-40 11,02
41-45 7,63
46-50 8,47
51-55 13,56

56 - mas 0,85
100,00

GRUPO DE EDADES DE ENCUESTADOS

530,00
45,00
40,00
35,00
30,00
25,00
20,00
15,00
10,00

5,00

0,00

m

25-30 31-35 36-40 4145 46-50 51-55 56-mas

Fuente: Investigacion realizada.
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4.4.2 .- Género de los encuestados

La encuesta permitié obtener informacion de ambos géneros, siendo asi
que el femenino ocupa el 53% de los encuestados frente al 47% de
género masculino, de esta manera se confirma que ésta cumple con el
mercado que elegimos y los datos obtenidos nos pueden ayudar a

complacer a ambos sexos.

GENERO PORCENTAJE

Femenino 52,54

Masculino 47 46
100,00

GENERO DE LOS ENCUESTADOS

S HFemenmo
[ 47%5

Wl azculing

Fuente: Investigacion realizada.
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4.4.3.- Ocupacion de los encuestados

Las encuestas permiten determinar que el 64,41% de los encuestados
pertenecen al sector privado, frente a un 35,59% de empleados del sector
publico, se puede estipular que son personas econdmicamente activas y

llegan al perfil trazado para realizar la investigacion.

OCUPACION PORCENTAJE
Empleado publico 35,59
Empleado privado 64,41

100,00

OCUPACION DE LOS ENCUESTADOS

70,00
60,00
50,00
40,00
30,00
20,00
10,00

0,00

Empleadopublico  Empleado privado

Fuente: Investigacion realizada.
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Pregunta N° 1:
¢ Utiliza los servicios de catering?

Con respecto de la primera pregunta ¢ Ultiliza el servicio de catering? el
56,59% de los encuestados contestd afirmativamente, mientras que el

43,41% que no los usa

VARIABLE PORCENTAJE
SI 56,59
NO 43,41
100,00

UTILIZAEL SERVICIO DE
CATHERING

&S]
HMNO

Fuente: Investigacion realizada.

Pregunta N° 2
Nombre algunas casas de catering utilizadas

Para clasificar y tener una idea mas amplia de las empresas que prestan
el servicio de banquetes se ha toma en cuenta y se ha realizado la
clasificacion de empresas en base al Catastro de ILO, Sala de
Recepciones y Banquetes, el porcentaje de empresas mencionadas
ocupa el 14,76% de las detalladas en el cuadro, en el momento de
indagar en el nombre de casas de banquetes en un el 27,87%, no
recuerda que empresa o0 que persona los atendid, Los hoteles ocupan el
16,39% y el 40,98% nombraron a empresas que no constan en el

Catastro.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
CATERING

46



N | , ,
L« ) UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

CASAS DE BANQUETES | PORCENTAJE
Chatre 492
El Rejon 3,28
El Gondolero 3,28
Casa San Lucas 1,64
Hoteles 16,39
Carol Michelle 1,64
No recuerda 27,87
Otros 40,98
100,00
CASAS DE BANQUETES
M Chatre
®E] Rejon
M E] Gondolero

M (Caga San Lucas
M Hoteles

M Carol Michelle
M Norecnerda

4 Otros

Fuente: Investigacion realizada.

Pregunta N° 3:

De acuerdo a la pregunta anterior, ¢qué calificacién le daria a los

servicios que le brindaron?

La calificacién de los servicios por las empresas que ofertaron su servicio
de banquetes el 21,43% considera que fue excelente, sin embargo el
78,57% que es la sumatoria entre los parametros de bueno con el
34,29%, regular con 27,14% y malo con 17,14% no se sintieron
satisfechos.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
CATERING

47



N | , .
k ‘ UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

CALIFICACION DEL SERVICIO | PORCENTAJE
Excelente 21,43
Bueno 34,29
Regular 27,14
Malo 17,14
100,00

CALIFICACION DE SERVICIOS
RECIBIDOS

H Excelente
H Bueno
b Regular
H Malo

Fuente: Investigacion realizada.

ASPECTOS POSITIVOS Y NEGATIVOS DE
LOS SERVICIOS RECIBIDOS

‘ E Cumplir expectativas
18% % ) E Falta de personal
10% o
K Mal gservicio

Fuente: Investigacion realizada.

H Calidad

H Presentacion
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Pregunta N° 4:
¢,Donde prefiere realizar su evento?

Refiriéendose al lugar de preferencia para la celebracion de un evento se
encuentran: casas de banquetes con el 33,56%, seguido por el domicilio

con el 32,19%, los hoteles con el 26,03% y locales con el 8,22%.

LUGAR DEL EVENTO | PORCENTA]JE
Hoteles 26,03
Casa de eventos 33,56
Domicilio 32,19
Local 8,22
100,00
LUGAR DEL EVENTO
40,00
20,00
0.00 B

W Hoteles = (Casade eventos MDomicilio 'Local

Fuente: Investigacion realizada.

Dentro de las respuestas obtenidas se puede apreciar que las personas
buscan privacidad con el 33,33%, facilidades con el 28,57%; costo y

servicio unificado con el 19,05%.
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MOTIVOS PORCENTAJE
Servicio unificado 19,05
Privacidad 33,33
Facilidades 28,57
Costos 19,05
100,00
MOTIVOS

® Serviciounificado
M Privacidad
H Facihidades

H Costos

Fuente: Investigacion realizada.
Pregunta N° 5:
¢, Quién esta a cargo de la organizacion de sus eventos?

La coordinacion y planificaciéon de todas las partes de un evento de
cualquier indole es compleja y una persona no suele darse abasto para
cumplir con su completa y satisfactoria organizacion y esta pregunta lo
confirma porque el 37,27% correspondiente a familia a la ayuda de un
conjunto de personas para lograr los resultados que se desean que es el
lograr el deleite y el beneplacito de todos los involucrados; seguido por
esposo (a) con el 26,71% y padres con el 25,47% y en un porcentaje de

8,07% lo realizan con amigos y el 2,48% los suegros.
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ORGANIZADOR |PORCENTA]JE
Padres 25,47
Esposo (a) 26,71
Suegros 2,48
Amigos 8,07
Familia 37,27
100,00
ORGANIZADOR
3795 | EPadres
Esposo (a)
Suegros
) ] B Anigos
27% ’ Familia
3%

Pregunta N° 6

¢Cudles son los eventos sociales que usted considera mas
importantes (Enumere del 1 al 10 siendo 1 el de mayor importancia y 10
el menor), cree que requieran la contrataciobn de servicios

profesionales de gastronomia?

El primer lugar de importancia corresponde a las Bodas con un 16,52%,
se puede atribuir este comportamiento debido a que la boda es un evento
que se lo pretende celebrar una sola vez, luego la Graduacién con el
12,79%, Bautizo 12,29%, Primera Comunion 11,40%, Fiestas de
Quinceafera 10,37%, Confirmacion 9,41%, Aniversario (Cumpleafios)
7,84%, Compromiso 7,64%, Baby Shower 6,64% y Despedida de soltera
con el 5,10%.
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EVENTO PORCENTAJE
Baby shower 6,64
Bautizo 12,29
Primera comunion 11,40
Confirmacién 9,41
Fiestas quincearfiera 10,37
Graduacion 12,79
Compromiso 7,64
Despedida solteros 510
Boda 16,52
Aniversario (cumpleafios) 7,84
100,00
EVENTOSOCIAL
H Baby shower 20.00
H Bautizo 16:33

H Primera comunion

H Confumacion

U Fiestas quunceaiiera ) g
H Graduacion

B Compromiso

H Despedidasolteros

HBoda 0.00
B Anrversario (cuinpleaiios) EVENTO

Fuente: Investigacion realizada.

En cuanto a los eventos que contratan un asesor son: Bodas con el
23,80% siendo el evento mas fuerte en cuanto a la aceptacion de la
asesoria por la importancia y la magnitud que suelen tener, por lo cual es
necesario la asesoria que de cierta forma asegure el éxito del mismo, se

busca incluso y se hace realce a las nuevas tendencias.

Los siguientes eventos son las Fiestas a Quinceafieras con el 17,47%, la
Graduacion con el 16,38%, Bautizo 12,88% y Primera Comunion con el
9,61%. El resto de eventos sociales ocupan el 19,87% y corresponden a
Compromiso 5,68%, Aniversario (cumpleafios) y Confirmacion 4,37%,
Despedida de Soltera 2,84%, Baby Shower 2,62% puesto que son

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &

CATERING =



N ) .
LED\ UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

actividades que no requieren de ser asesoradas, por lo general se
celebran en el hogar y por la organizacion de familiares.

CONTRATACION DE
) PORCENTAJE
ASESORIA
Baby shower 2,62
Bautizo 12,88
Primera commumion 9,61
Confirmacion 437
Fiestas quinceariera 17,47
Graduacion 16,38
Compromiso 5,68
Despedida solteros 2,84
Boda 23,80
Aniversario (cumpleafios) 437
100,00

CONTRATACION DEL SERVICIO DE ASESORIA

B Baby shower

3% 2404 424

%

4 Batizo
Prunera conmnion
= Confirmacién
Fiestas quinceaiiera

B Graduacion

Fuente: Investigacion realizada.
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Pregunta N° 7:

¢,Cuantas personas normalmente son parte de su evento?

Dentro de los encuestados el nUmero de invitados radica entre los 100 a
150 en un porcentaje del 34,56%, de 150-200 con el 22,58%, de 50-100

personas con el 22.12%, y en un porcentaje bajo corresponde maximo a

50 personas con el 13,82% y de 200 personas con 6,91%.

NUMERO DE PERSONAS PORCENTAJE
1-50 13,82
50 - 100 22,12
100 - 150 34,56
150 - 200 22,58
201 en adelante 6,91
100,00

NUMERO DE PERSONAS POR EVENTO
40.00 34.56

30.00 R
20,00 13,82

10.00 | ”

0,00 .

01 - 50 51-100 101 -

2258

J =

150 151-200 201 en
adelante

Fuente: Investigacion realizada.
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Pregunta N° 8

¢,Cual es el presupuesto promedio que usted estaria dispuesto a pagar

por persona, que incluya la eleccién del menu, decoracion del local?

El promedio de ddlares (USD) a invertir por invitado es de $25 a $30
dolares los mismos que seran el punto de partida para ser tomados en
cuenta como la base para elaborar los presupuestos del proyecto, y asi
poder ofertar un producto de calidad; de $30 a $35 un 22,88% de los
encuestados estan dispuestos a pagar por invitados y el 5,08% podrian

pagar de $35 a $40 por comensal.

PRECIO PORCENTAJE
$25-30 72,03
531-35 22,88
$36 - 40 5,08
100,00
PRECIO POR INVITADO

M$25-30
m$31-35

336 -40

Fuente: Investigacion realizada.
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Pregunta N° 9

¢, Qué tipo de comida le gusta en sus eventos?

Precisamente en este punto ocurre un comportamiento que el mercado

actualmente presenta, es el hecho de que en sus celebraciones existe

una tendencia por combinar y resulta que los alimentos se fusionan

mezclando culturas y tradiciones creando platos completamente nuevos,

creativos que sean llamativos y de sabor inigualable, por esta razon

cuenta con un 41,67% de aceptacion. Seguida por la comida internacional

con el 33,33% y la comida nacional con el 25%.

Debemos tener en cuenta los gustos de los clientes que son variados,

exigentes y sobretodo desean escoger opciones en el momento de decidir

por un menu y Catering, manteniendo siempre estandares de calidad y de

produccion altos.

TIPO DE COMIDA PORCENTAJE
Nacional 25,00
Internacional 33,33
Fusion 41,67

100,00

TIPO DE COMIDA DE PREFERENCTA

50,00 - —
L 40,00 b
= . p
S 30,00
E 2000 = Macional
= - :
A& 1000 T A Internacional
0.00 = “ Fusion
o Pt o
& & o5
« & «

Fuente: Investigacion realizada.
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Pregunta N° 10

¢, Qué servicios considera necesarios debe poseer una empresa de

catering?

Para tener una idea mas amplia de los servicios a implementar, es asi en

primer lugar el parqueadero con el 16,12%; decoracion del local 15,49%;

tortas y bocaditos 12,68%; musica en vivo 11,89%; filmacion y fotografia

11,74%; decoracién de la iglesia 9,86%; espacios verdes 8,76%; medios

audiovisuales 6,73%; transporte 5,75 y otros el 0,78%.

SERVICIOS PORCENTAJE
Parqueadero 16,12
Tortas v bocaditos 12,68
Medios audiovisuales 6,73
Decoracion del local 15,49
Decoracion de la iglesia 9,86
Muasica en vivo 11,89
Filmacion y Fotogratia 11,74
Transporte 595
Espacios verdes 8,76
Otros 0,78

100,00

SERVICIOS DE LA EMPRESA

6%

5 V 9% 4z

| Parqueadero

M Tortas v bocaditos

M Medios audiovisuales
| Decoracion del local

M Decoracion de la iglesia
M Mugica en vivo

M Filmaciény Fotografia
M Transporte

“Espacios verdes

Fuente: Investigacion realizada.
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Pregunta N° 11

¢, Si el evento es dentro de la ciudad en que sector le gustaria este

ubicado?

Con respecto de esta pregunta existe una inclinacién del 65,60% de los
encuestados porque se ubique en sector norte del Distrito de ILO; un

18,40% en el centro y un 16,00% en el sur de la ciudad.

SECTOR PORCENTA]JE
Norte 65,60
Centro 18,40
Sur 16,00
100,00
SECTORDE PREFERENCIA
Centro; 18,40 sur, 16.00

Fuente: Investigacion realizada.
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Pregunta N° 12

¢ Le parece interesante la idea de que le brinden asesoria y se encarguen

de todos los detalles en la organizacién de su evento?

Al preguntar acerca del interés del proyecto, que es el de dar asesoria y
encargarse en la totalidad de los eventos que festejen en nuestras

instalaciones existe un 94,07% de aceptacioén y un rechazo del 5,93%.

INTERES EN LA IDEA PORCENTAJE
SI 94,07

NO 5,93
100,00

INTERES EN LA IDEA

6%

MO

Fuente: Investigacion realizada.

Dentro de los motivos de interés se encuentran: organizacion total del
evento 35,16%; falta de tiempo 27,34%; conocimiento de las nuevas
tendencias y profesionalismo 15,63%; concentrarse en realizar otras
actividades 6.25%.
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MOTIVOS DEL INTERES PORCENTAJE
Falta de tiempo 27,34
Tendencias 15,63
Profesionalismo 15,63
Organizacién total 35,16
Concentrarse en otras cosas 6,25
100,00
MOTIVOS DEL INTERES

M Falta de tiempo

B Tendencias
HProfesionalizino

N Organizacion total

A Concentrarse en otras cosas

Fuente: Investigacion realizada.

Pregunta N° 13

¢ Estaria dispuesto a contratar el servicio de banquetes y la asesoria

propuesta en este proyecto?

Al referirse si se contratan el servicio el 85,95% de los encuestados

contesto afirmativamente y el 14,059% que no ve necesario esta ayuda.
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SERVICIOS PROPUESTOS | PORCENTAJE
SI 85,95
NO 14,05
100,00

CONTRATARIA EL SERVICIO DE
BANQUETES Y ASESORIA

ST

mNO

Fuente: Investigacion realizada.

En cuanto a los motivos por los que accede al servicio son: atencion y
garantizar el éxito del evento 43,28%; conocimiento de todos los detalles

qgue implica la planificacién 26,87%; tiempo e inversion 22,39%.

Los motivos por los cuales no contratarian el servicio son: falta de
conocimiento del proyecto 5,97% y que las personas prefieren organizar

por cuenta propia el 1,49%.
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CAPITULO V.
PLAN DE MERCADEO
5.1.- OBJETIVOS:

- Alcanzar un posicionamiento de marca, servicio y empresa con

estrategias dirigidas hacia el mercado obijetivo.

- Analizar la situacion de la empresa a través del analisis situacional y del

FODA, para determinar planes de accion a realizar.

- Establecer una propuesta promocional que permita hacer conocer a la

empresa en el mercado.
5.2.- MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Factores clave para el éxito de la industria de eventos y catering

FACTOR IMPORTANCIA
1 |Participacion en el mercado 10
2 |Profesionalizacion del personal 10
3 | Asesoria completa vy personalizada 10
4 |Lealtad del cliente 10
5 |Relacion precio - calidad 10
6 |Innovacién de productos 9
7 |Conocimiento de nuevas tendencias 9
8 |Infraestructura idénea 9
9 |Precios competitivos 9
Manejo de sanidad v normas de
10 9
higiene
11 |Estandares y manejo de procesos 9
12 |Gama de servicios complementarios 8
13 |Ubicacion 8
14 |Manejo de proveedores 8
15 |Promocién y publicidad 7
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Matriz del perfil competitivo

FACTOR IMPORTANCIA CHATRE BANQUETES EL GONDOLERO
CLAVEDEL | IMPORTANCIA
IO PONDERADA PRODUCTO | EFECTIVIDAD | PRODUCTO | EFECTIVIDAD
1 10 0,0741 9 10,6667 7 0,5185
2 10 0,0741 10 0,7407 7 0,5185
3 10 0,0741 0 10,0000 1] 0,0000
4 10 0,0741 7 0,5185 5 0,3704
5 10 0,0741 8 0,5926 ) 0,5926
6 9 0,0667 5 0,4000 6 0,4000
7 9 0,0067 5 0,3333 ] 0,4000
8 9 0,0067 8 0,5333 8 0,5333
a 9 0,0067 10 0,66607 8 0,5333
10 9 0,0067 9 10,6000 8 0,5333
11 9 0,0067 9 10,6000 8 0,5333
12 8 0,0593 5 0,3556 6 0,3556
13 8 0,0593 7 0,4148 7 04148
14 8 0,0593 g 0,5333 ) 04741
15 7 0,0519 5 0,2593 5 0,259
135 1 7,2148 6,4370
RANKING DE COMPETITIVIDAD
Chatre Banquetes | 7,2148 | Muy fuerte
Fl Gondolero 6,4370 Fuerte
MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

TAMI

72040

T

5,200

3,60

6.4000

G, 200

5, 00HH

CHATEE BANOQUIETES EL GORNDOLERC
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Interpretacion

Al realizar la matriz de perfil competitivo se pudo apreciar que la empresa
“Chatre” es el mas fuerte, frente a “El Gondolero”, empero ninguna de las
dos brindan el servicio de asesoria propuesto en el proyecto, no existe
una innovacion en el producto, los menus se asemejan y similares entre
los otros establecimientos, no dan a conocer las nuevas tendencias ni
ofrecen servicios complementarios como: la hora loca, servicio de
limosina, musica en vivo. Tampoco llevan un plan de marketing,
empezando desde lo mas basico que es una pagina web; sin embargo,
son empresas posesionadas en el mercado, ya que su trayectoria viene

desde hace arios.

5.3.- SINTESIS DEL ANALISIS SITUACIONAL

Matriz de evaluacion de factores internos

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS
FACTORES CALIFICACION |[PONDERACION | CALIFICACION | RESUL.POND.

" Inversion elevada 10 0,068 3 0,2041
E Equipamiento de la empresa 7 0,048 2 0,0932
E Producto no posicionado 9 0,061 3 0,1837
E Baja lealtad de clientes 9 0,061 3 0,1837

Infraestructura y servicios idoneos 9 0,061 4 0,2449

Servicio de asesoria continuo 10 0,068 4 0,2721

Ahorro del tiempo del cliente, sin sorpresas
% inesperadas 10 0,068 4 0,2721
E Conecimiento de nuevas tendencias 9 0,061 4 0,2449
E Menus diferentes a los tradicionales 9 0,061 3 0,1837
E Evitar gastos infructuosos para el cliente 8 0,054 4 0,2177

Posibilidad de inmovacion 9 0,061 3 0,1837

Calidad en el recurso humano 10 0,068 4 0,2721

Relacion precio calidad 9 0,061 4 0,2449
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Interpretacion: el resultado ponderado es de 3.39 convirtiéndose en un
proyecto en el cual existen grandes fortalezas, uno de los aspectos
positivos es que si se propondria mejorar constantemente, a través de

capacitaciones al personal para asegurar el éxito deseado.
5.4.- Planes de accion aplicados para la Matriz interna
5.4.1.- Debilidades

- Para posicionar tendencias el producto es necesario realizar el
seguimiento y mejoramiento de las estrategias para crear lealtad hacia la

marca.

- No se puede manejar como un microproyecto pues si se necesita
calidad y lealtad el personal no puede rotar. En todo caso, el chef
ejecutivo y el coordinador deben ser permanentes y trabajar con
pasantes, que serian los alumnos de los diversos cursos de la carrera de

Hoteleria y Gastronomia.

- Innovar estrategias de mercadeo para presentar al cliente nuevas

propuestas y con ello cumplir sus expectativas.

- El equipamiento se lo escogerd de acuerdo a las necesidades,
optimizando su uso y mediante analisis seleccionara las proformas que

garanticen calidad y mantenimiento.
5.4.2.- Fortalezas

- Optimizar los recursos de produccion y de servicio, a través de seleccion
rigurosa que permita determinar a través de un estudio de competencias y

habilidades al personal que conforme para de la organizacion.

- Fomentar el uso de los manuales y reglamentos exclusivos de la
empresa para que se busque la calidad en el trabajo y a la vez el cuidado
de la salud del cliente.
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Establecer estandares de calidad en cuanto a sanitacion, tiempos de

cocciodn, servicio, uniformidad para garantizar la calidad del producto.

- Asesorar continuamente al cliente con ideas, decisiones que le ayuden a

reducir su gasto, es decir, evitar que se cometan errores infructuosos,

extravagancias.

Matriz de evaluacion de factores externos

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES CALIFICACION | PONDERACION | CALIFICACION | RESUL POND.
o | Situacion economica del Ecuador 10 0,116 4 0,465
g Falta de remesas de inmigrantes 10 0,116 4 0,465
-_,7:- Alto numero de competidores informales 9 0,105 2 0,209
E: Servicios sustitutes similares 8 0,093 2 0,186
Aparicion de competidores 10 0,116 2 0,233
Mercado en crecimiento 10 0,116 4 0,465
E Incremente de fuente de trabajo para otros
& |negocios 10 0,116 1 0,465
§ Retomar la celebracion de eventos 10 0,116 3 0,349
§ Ubicacion de facil acceso para clientes v
°© proveedores 9 0,105 2 0,209
86 1,000 27 3,047

Interpretacion: Es un resultado ponderado promedio es de 3,04 sin

embargo se puede observar que las amenazas son menores que las

oportunidades.
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5.5.- Planes de accion aplicados para la Matriz interna
5.5.1.- Amenazas

- Refiriéndonos a la situacion y la falta de remesas de los inmigrantes es
necesario ofrecer precios competitivos, sobretodo haciendo hincapié a los

servicios que se ofrecen y que complementan la oferta gastronémica.

- Otro factor importante a tener en cuenta es la competencia, enfocar y
recalcar el profesionalismo que la empresa debe tener, hacer notar
mediante las estrategias que es la mejor eleccién a la hora de realizar

eventos ya que el precio va de la mano de la calidad del producto.
5.5.2.- Oportunidades

- Generar y aprovechar las alianzas con empresas que complementan el
servicio con el fin de obtener un beneficio de las partes, claro esta que es
necesario establecer pardmetros de entrega y caracteristicas especiales

de la materia prima.

- Es importante enfocar a la empresa y hacer énfasis que el servicio es
primordial e indispensable en las celebraciones.

Tomar las experiencias, eventos atendidos como una pauta con la
estrategia del boca a boca pueda la empresa ser tomada en cuenta en la

eleccion del cliente.
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CAPITULO VI
PROPUESTA DE MERCADO
6.1.- Objetivos
- Captar clientes y fomentar la celebracion de eventos.

- Ofrecer un producto de calidad donde se ofrezca un servicio
personalizado a través de estandares que nos permitan garantizar el

servicio.

- Alcanzar un posicionamiento de marca, producto y empresa atacando el

mercado objetivo.

- Establecer un programa promocional que destaque la necesidad por

adquirir los servicios.

- Negociar con los proveedores de tal manera que garanticen el producto
entregado para optimizar el servicio, cumpliendo las normas de la

empresa.
6.2.- ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MERCADEO

Catering por el hecho de ser una empresa de venta de servicio de
alimentos pretende ingresar al mercado se encontraria en la Etapa de
Introduccidn, en esta etapa se necesita, una buena campafia publicitaria
inicial dar a conocer, caracteristicas y beneficios, marca y el producto,

esta etapa es vital para la empresa.

Posteriormente y luego de cierto tiempo la empresa se encontrara en la
etapa de Crecimiento, en donde el producto ya hablard por si solo, la
publicidad informal sera la mejor aliada y se conseguird ampliar la cartera
de clientes, el inconveniente que en esta etapa se podria encontrar es la
aparicion de nuevos competidores que ofrezcan servicios similares o

sustitutos; por lo cual antes de que ocurra ello se debera potenciar al
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méaximo los recursos en afan de conseguir poner una barrera de entrada

que seria la experiencia y conocimiento.
6.2.1.- Estrategia Genérica

Porter propone tres grandes estrategias basicas frente a la competencia,

segun el objetivo planteado:
6.2.2.- Liderazgo en Costos:

Esta estrategia esta ligada directamente en la productividad y por lo
general estd basada en la experiencia de una empresa en un mismo

mercado desarrollando cierta actividad especifica.

Para ello se optimizaran los recursos materiales y humanos, negociando
adecuadamente con los proveedores y formando alianzas estratégicas
para conseguir precios preferenciales que podrian arrojar un costo final

mas bajo, pero siempre precautelando la inocuidad del producto.
6.2.3.- Diferenciacion

“La diferenciacion tiene como finalidad brindar al cliente un producto que
va a satisfacer tal vez las mismas necesidades pero de una manera
diferente, en esta estrategia se da al producto caracteristicas distintivas
importantes para el comprador, que lograran destacarse por la diferencia

que existiria con los productos de la competencia® 2.

En las caracteristicas distintivas se pueden encontrar varias
manifestaciones tales como: imagen, marca, caracteristicas avanzadas en
su produccién, manejo de estandares de sanitacion y procesos de
produccién, profesionalismo, servicio de asesoria integral durante todo el

evento, entre los principales.

La diferenciacion permite que el cliente tome en cuenta como su
predileccion a la empresa por sobre la competencia por los servicios que

ofrece, y existe la posibilidad de disminuir la sensibilidad al precio. Se
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pone en juego principalmente una campafia publicitaria que sea eficiente
con el objeto de dar a conocer a los clientes potenciales las
caracteristicas del servicio, teniendo también en cuenta que no todos los
clientes estan dispuestos a pagar mas por un producto diferenciado, es
por esto la necesidad de ofrecer el producto principal para cubrir
necesidades puntuales y la creacion de paquetes para ofertar mayores

beneficios.
Dentro de las estrategias de diferenciaciébn encontramos:
- Celebracion de fiestas tematicas:

Proponer la celebracion de fiestas tematicas de acuerdo a los gustos del
cliente, es decir es una celebracion que se desenvuelve en torno al tema,
incluye espectaculos y animaciones llenos de sorpresas. Pueden ser
celebraciones: hawainas, de los afios 90's, 80's, de personajes de la
historia, hindues, japonesas, brasileras, la fiesta del semaforo; es decir
agui juega la creatividad del organizador en ofrecer ideas novedosas y
diferentes que amenicen a los convidados haciendo realce a la tendencia

que se elige.
Hora loca o vuelta al mundo:

Consiste en amenizar a la fiesta con: zanqueros, arlequines, estatuas
vivientes, magos, payasos, mimos, malabaristas con vestuarios, es un
momento de esparcimiento diferente en que se los haran divertir y bailar
se acostumbra a repartir: sombreros, collares, antifaces, mascaras, entre

otros accesorios que depende el giro que se pretenda dar a la fiesta.
Rescate de tradiciones ancestrales:

Consiste en colocar sorpresas dentro de la torta, antiguamente se tenia la
tradicién, se trata de colocar una cinta que cuelga en la parte exterior y en
momento de la fiesta se llama a las personas solteras y se les pide que

elijan una y la halen, en este momento aparecen diferentes figuras que
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son un augurio para el futuro como: encontrar el amor, comprarse una
vivienda, salir de viaje, etc. Y en nuestro pais existen personas que
realizan estas figuras y se encuentran bajo el Palacio de Carandolet
lastimosamente esta costumbre se ha perdido y el rescate de este arte es

otra de las opciones que la empresa propone.

Pastel de bodas con las cintas con sorpresas

Fuente: Amelia Ron

Otra estrategia es retomar la celebracion de eventos como son: el Pedido
de Mano, y el Cambio de Aros. Esta tradicién se ha perdido con el tiempo
pero podemos ofrecer dentro de los servicios, con el propésito de no

perderlos y ser retomados una vez mas.
6.2.4.- Concentracion o enfoque

También conocida como especializacibn. En esta la empresa se
concentra en las necesidades de un grupo especifico de clientes, al cual,
en base al estudio de dichas necesidades, preferencias y gustos, logra

brindar un servicio a la medida y la asesoria un diferencial marcado.

En este caso la empresa concentra su atencion a: bodas, graduacion,
bautizo, primera comunion, confirmacion, fiestas de quinceafiera,
confirmacion, aniversario (cumpleafnos), fiestas de compromiso, baby
shower, despedida de solteros, pedidos de mano, cambio de aros; es
decir centra su actividad en eventos sociales de indole familia. Y su

funcidén se centra en la constante capacitacion de todo su personal y a la

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &

CATERING =



N | . .
LE)\ UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

vez de incrementar la creatividad ofreciendo servicios diferentes para la

celebracion del evento.

6.3.- MIX DE MERCADO

Son las diversas estrategias aplicadas a las 5ps de mercado.
- Producto.

- Promocion.

- Publicidad.

- Precio.

- Plaza, canales de distribucion.

6.4.- PRODUCTO
6.4.1.- Marca

En este plan de negocio proponemos usar un isotopo similar al de
FRABIZZIOS, para proyectar confianza a la clientela, estimando que el
usuario comun siempre tiende a asociar marcas conocidas con productos
de calidad, como antecedente se puede mencionar al microproyecto “Api

Hot” microproyecto
6.4.2.- Garantia

- Creacion de un buzon de sugerencias que se ubicara en las oficinas
donde se atendera a las personas para que realizar recomendaciones
para mejorar el servicio y la calidad del producto ser4 un formulario
pequeiio donde las personas coloquen: Nombre completo, queja y las
recomendaciones del caso pero como empresa nos comprometemos a
mejorar continuamente y ser los indicados para hacer cumplir las normas

basicas realizando un seguimiento del problema suscitado y los
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correctivos que se han ido tomando para que sea notorio el cambio en

ese aspecto negativo que ha calificado el cliente.

Es decir es un proceso de mejoramiento continuo donde la empresa se
compromete a mejorar a través de capacitaciones y actualizaciones de
técnicas para mejorar el servicio y el producto. Ya que es importante

conocer los gustos, preferencias y demandas del cliente.
6.5.- PROMOCION
6.5.1.- Promociones de ventas

- Disefio de paquetes promocionales todo incluido: servicio de alimentos y

bebidas, transporte y servicio.

- Disefio de ofertas gastrondémicas individuales en las que se incluya el

servicio de alimentos y bebidas.
6.5.2.- Técnica de ventas

- Follow up son llamadas que se realizan después del evento (Postventa),
un seguimiento del cliente para conocer si el servicio cumplié sus

expectativas.

6.5.3.- Relaciones publicas

- Crear alianzas con el proveedor, es una retroalimentacion que busca el
promocionar tanto al proveedor como el establecimiento. Podemos citar el
arreglo del local con los adornos preseleccionados con el cliente de

manera gratuita.

- Realizar continuas capacitaciones para el recurso humano interno, es
decir los empleados pues son ellos los promotores de las ventas. Para
esto se pretende crear grupos de trabajo para ser capacitados en

atencion al cliente.
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- Alianzas complementarias con las universidades y centros de educacion
para promover el trabajo de pasantias laborales remuneradas, en las que
se pretende garantizar el servicio de los meseros y el personal de cocina
pues son personas que estan con bases de formacion académica y

profesional.

6.6.- PUBLICIDAD
6.6.1.- Eleccion de los medios secundarios escritos

- El Internet es una fuente de continua informacion actualizada a través
del enlace www.uct.edu.ec mediante esta direccion electrénica se podran
conocer de los servicios, y permitirA promocionar de una manera mas
eficaz y veraz. HOME: Al ingresar los visitantes seran invitados a conocer

la empresa a través de una bienvenida.

- ¢Quienes somos?: Es un resumen de los puntos estratégicos de la
empresa que consta de objetivo, mision con todos los involucrados con el

propésito de reflejar seriedad, compromiso, profesionalismo.

- Menus: Donde se plasma toda la oferta gastrondémica, con fotos de la
presentacion de los platos.

- Decoraciones: Las diferentes opciones en cuanto a manteleria y las
combinaciones de cada una, fotos de los centros de mesa y decorado del
local en general para ofrecerle.

Reservaciones: Un lugar que explica la disponibilidad de fechas para la
celebracion de eventos, aqui la persona interesada puede dejar sus datos
para fijar una cita para informarle de los servicios con el proposito de

generar una proforma.

- Pasteles: Es una galeria de fotos de pasteles para que se pueda elegir

una opcion y tener en cuenta como opcion a la hora de realizar su evento.
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- Contéctenos: Correo electronico, teléfono, direccion, horario de atencion
para contactarnos con la persona interesada en la contratacion del

servicio.

A través de la encuesta se obtendra una base de datos de clientes, se les
enviara a través de su correo electronico informacién de los servicios de
empresa de manera periddica, aplicando el mailing se mantendra al tanto

de las renovaciones de la mismay los servicios.
6.6.2.- Medios auxiliares

- Creacion del rétulo distintivo de la empresa, donde constaran: nombre

de la empresa, teléfonos, pagina web.
- El disefio de tarjetas de presentacion.
6.8.- PRECIO

- Se crearan dos opciones de venta la primera consiste en la elaboracion
de paquetes promocionales todo incluido, los mismos que pueden ser
intercambiados con otros servicios, ademas se adaptaran para cualquier
celebracion. Y este es el punto fuerte para la venta y basicamente el

diferencial en el que la empresa incursionara.

- La segunda, que es la tradicional y aplicada por las casas de banquetes
es la fijacibn de precio por menu contratado, en que se incluye la
decoracién y adecuacién del local de acuerdo a las necesidades del

cliente.
6.8.1.- Precios negociables:

- Acordar con los proveedores una forma de pago a plazos. Los alimentos
pasaran por controles de calidad establecidos en la empresa para la

recepcion de la misma.
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CAPITULO VI
CANALES DE DISTRIBUCION
7.1.- Punto de venta

- Dipticos informativos el mismo que sera entregado en las oficinas,
iglesias, tiendas especializadas como son: tiendas de novias, tiendas de
venta de articulos de fiesta, floristerias, peluquerias e incluso pastelerias
gue son lugares donde la gente puede sentir curiosidad para solicitar

informacion de los locales de eventos.

Atencion via telefénica el personal estara altamente capacitado para
ofrecer informacion completa y veraz de los servicios y fije una cita para

conocer mas de la empresa y sus Sservicios.

7.2.- Presupuesto del Plan de Mercadeo

PRESUPUESTO DE MERCADEO

DISENO GRAFICO

Detalle Cantidad Precio Total

Disefio del logotipo 1,00 40,00 40,00

Disefic de mailing 1,00 33,00 33,00

Disefio diptico 1,00 35,00 35,00

Disefio tarjetas de presentacion 1,00 25,00 25,00
Disefio pagina web Produc Web 1,00 280,00 | 280,00
Total disefio grafico | 415,00

IMPRESION

Detalle Cantidad Precio Total

Tarjetas de presentacion 100000 30,00 30,00
Publicacion en la revista 1,00 400,00 | 400,00
Bipticos papel couche 21"% cm 2000,00 0,13 300,00
Separador de hojas 2000,00 0,13 300,00
Informativo 2000,00 0,20 400,00
Total impresiones | 1430,00

WEE SITE

Detalle Cantidad Precio Total

Publicacion de pagina web, dominio 1,00 350,00 | 380,00

Total web site | 380,00

TOTAL PRESUPUESTO DE MERCADEO

222500
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7.3.1.- Politicas Generales

- La comunicacion es uno de los pilares que va a determinar el
funcionamiento correcto de la empresa de forma oral o escrita, hacer
factible una relacion interpersonal que aporte al entendimiento de todos

los integrantes.

Impulsar las ventas del establecimiento con una actitud positiva y de

servicio.

- Amabilidad, es decir siempre sonreir y en todo momento nuestro

comportamiento debera ser cortés y servicial.
- Respetar a las personas internas y externas de la empresa.
7.3.2.- Politicas para con los clientes

Satisfacer al cliente mediante una atencion de calidad que se
retroalimente su confianza en la empresa, contar con el personal
adecuado para brindar atencion de calidad, mediante el servicio de

bebidas, alimentos y actividades complementarias.
7.3.3.- Politicas para con los proveedores
- El pago cumplidos y respetar plazos con los proveedores.

- Los productos pasara por estandares y controles de calidad establecidos

por el Jefe de cocina y bodega para la recepcion de la misma.
7.3.4.- Politicas para con los colaboradores
- Uniformidad impecable hasta el final de la jornada de trabajo.

- Todos los cargos tienen una responsabilidad especial y el entendimiento
cabal de su funcion, sin embargo el personal estard capacitado para
enfrentar la ausencia de personal con absoluta seriedad vy

responsabilidad.
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Estricta obligacidon de: puntualidad, disciplina comportamiento de
educacion y cortesia hacia sus superiores, compafieros y clientes.

- Educacion y cortesia creando una convivencia social junto, por ejemplo,
intentar hablar poco y en tono bajo en las horas de servicio.

- “No hay accidente inevitable” en su mayoria los podemos evitar
actuando correctamente para esto se contard con: Extintores de incendios
en diferentes lugares del establecimiento para ser usados por todo el

personal. Seguridad industrial.

Se prohibe el estado etilico en el trabajo.

- No actuar sin el consentimiento del cliente.

- No reaccionar con agresividad siempre la comunicacion.

- En las horas de trabajo el personal no podra hacer uso de objetos que
disminuyan su ritmo de trabajo como son: teléfonos, celulares, audifonos

0 ipod, etc.

7.4.- Organigrama departamental

ADMINISTRADOR

ASESORA DE
EVENTOS
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7.4.1.- Objetivos Departamentales
7.4.2.- Accionistas

- Aportar con el capital para la realizacion del proyecto de igual manera

las acciones seran repartidas en funcion de su participacion.

7.4.3.- Administracion
- Controlar la gestién de la empresa y el cumplimiento de objetivos.

- Velar por la seguridad y satisfaccion del personal para alcanzar las

metas planteadas por la empresa.

Coordinar los eventos a realizarse en la empresa junto con el Coordinador

y el cumplimiento legal y financiero de la empresa.
7.4.5.- Cocina

- Coordinar el servicio de alimentos y bebidas con la Administracién
especificamente con el Coordinador de Eventos, en base a objetivos,
planificando las actividades y el personal con el propésito de evitar

inconvenientes en el momento del servicio.
- Elaborar las recetas estandar del establecimiento.

- Correcta manipulacién, preparacion y conservacion de alimentos y
sobretodo manejar estandares de calidad que permitan cuidar la salud del

cliente y brindar un servicio de calidad.

Controlar las bodegas y existencia de productos, evitando mermasl3

innecesarias.
7.4.6.- Limpieza y Mantenimiento

- Mantener una imagen pulcra de todas las instalaciones del
establecimiento al igual que durante y después de la realizacion de un

acontecimiento.
|
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- Precautelar el cuidado y mantenimiento de los equipos y maquinarias.
7.4.7.- Seguridad

- Garantizar la integridad de los bienes de la empresa, empleados al igual

que el de los clientes.

- Informar en caso de observar alguna accion sospechosa de parte de los

involucrados o de personas que estén merodeando
7.4.8.- Relaciones Interdepartamentales

El manejo del area de Banquetes es compleja pues principalmente centra
su actividad en la preparacion y prestacion del servicio, es por esto que
para elaborar las relaciones departamentales se ha tomado en cuenta las
dos éareas fundamentales que son: Cocina y Servicio puesto que son las
areas donde se centra la actividad de toda al empresa y la vez con las

gue se mantiene un contacto directo para la organizacién del evento.
Relacién del departamento de Servicio con las areas de la empresa

El presente cuadro pretende resumir la linea de comunicacion de las
actividades que deben existir entre los departamentos de la empresa para
coordinar el evento en curso, son las actividades que el departamento
debe conocer con el objeto de garantizar el servicio en base a los

requerimientos del cliente.
Relacion del departamento de Cocina con las areas de la empresa

Con respecto del departamento de Cocina, que es quien elabora el menu
contratado que ha sido de la eleccién del cliente, de igual manera es
necesario especificar los puntos clave que necesitan ser realizados por

cada departamento para poder realizar sus actividades.
7.5.- Organigrama funcional

El organigrama de la casa de Banquetes radica en la actividad de cinco

departamentos que son; Cocina, Servicio, Limpieza y Mantenimiento,
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Seguridad y Sonido e Illuminacion con su desglose respectivo de los
cargos que integran cada uno, para lo cual es necesario mencionar que
los cargos encerrados en un cuadro con linea entre cortada corresponden
a cargos temporales, ya que la empresa y su funcionamiento radica
principalmente en la actividad que se da los dias jueves, viernes y sabado
que es cuando se festeja un evento, esta informacién ha sido obtenida de
las entrevistas que se han podido realizar a las casas de eventos en el
capitulo de Estudio de Mercado, y este modismo de personal es aplicado
por las mismas. Es decir el personal es contratado eventualmente,
dependiendo la exigencia del evento y es ahi cuando contrata personal

eventual y no forman parte de la plantilla de personal fijo.
7.5.1.- Descripcion de las funciones

Para el funcionamiento de la empresa, es necesario mencionar las

responsabilidades de cada puestol4.

7.6.- Area Administrativa

7.6.1.- Junta de Accionistas

- Administrar y fiscalizar las acciones de la organizacion.

- Controlar los ingresos y egresos de la empresa, mediante reuniones

periodicas y atender cualquier contingencia que se presente.

7.6.2.- Administrador

- Plantear y realizar el seguimiento de los objetivos organizacionales.
- Organizar la seleccién, capacitacion y coordinacion del personal.

- Manejar informacion de los proveedores y los servicios que ofrece con

Sus precios.

- Buscar técnicas y estrategias para promocionar el local y asi aumentar

los beneficios.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &

1
CATERING 8



N | . .
LE)\ UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

- Conocer las medidas de seguridad y politicas para controlar su ejercicio.
Cumplir las clausulas del contrato y la forma de pago del evento.

- Contactar a proveedores y realizar la negociacion con proveedores, de

la mano del Coordinador.

- Conocer la oferta en su totalidad al igual que los precios de costo y de

venta.
7.6.3.- Coordinador de Eventos

- Organizar la seleccion, capacitaciéon y coordinacion del personal junto

con el Administrador.

- Supervisar a los colaboradores para que el evento tenga el curso

esperado por la empresa y el cliente.

- Proveer y dar la bienvenida al cliente interesado en adquirir los servicios,
brindando informaciéon completa que permita generar un interés y ser

toma en cuenta para su decision.

- Conocer la capacidad del establecimiento y las superficies maximas de

los salones.

- Conocer la oferta en su totalidad al igual que los precios de costo y de

venta.

- Proveer de informacién y precios sobre los servicios complementarios

que la empresa no posee para orientar al cliente en su eleccién.

Conocer el existente de menaje, manteleria, cristaleria y estar al control

de inventarios.

- Conseguir que el cliente salga satisfecho para obtener un cliente
repetitivo, motivo por el cual es necesario realizar un seguimiento del
evento antes, durante y después para enmendar errores y mejor dia a dia

el servicio.
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- Ser flexible, perspicaz para resolver problemas que se presenten de

manera inmediata durante el evento.

- Realizar un “esqueleto de montaje”, consiste en detallar la decoracion,
posicion y distribucion de mesas, numero de comensales e incluso el
menu elegido, determinar el niumero de nifios y si es necesario elaborar

un menu especial para algan comensal.

- Estar en contacto con el cliente para ultimar detalles y asi evitar

imprevistos.

- Elaborar la hoja de contratacién del evento.

7.10.- Planificacion de Recursos Humanos

En la actividad de restauraciéon es de vital importancia una adecuada
seleccion de personal, ya que los insumos mas importantes son las
personas puesto que, su desempefio y desenvolvimiento es el que esta
siempre en contacto con el cliente, siendo asi que se debe buscar la
manera que se sientan a gusto, de lo contrario es muy dificil que el cliente

obtenga la satisfaccion esperada.

La planificacién consiste en tener claro el numero de personas que
conforman cada puesto, conseguir las personas que por sus perfiles,
aptitudes y habilidades sean idéneas para el desenvolvimiento de sus
funciones en el puesto designado. Para la planificacién del recurso

humano se ha tomado en cuenta:

Es necesario para poder dar inicio al proceso de reclutamiento de
personal para constituir la empresa, el determinar los perfiles y
descripciones del cargo que serviran de base para conocer a qué tipo de
profesionales contratar para las distintas posiciones. Para esto se ha

desarrollado el ejemplo de uno de los cargos necesarios para la empresa.
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7.10.1.- Reclutamiento

Consiste en buscar una cantidad suficiente de candidatos con el propdsito
de depurar entre ellos y determinar si poseen los requisitos necesarios
para ocupar la vacante; tiene por objeto llevar una base de datos y a la

vez renovar y enriquecer el recurso humano de la empresa.

Para la empresa el reclutamiento que se pretende realizar se basara en
los siguientes pardmetros, teniendo en cuenta que se trabaja también con

personal temporal.
Dentro de las fuentes de reclutamiento estan:

- Base de datos conformada por candidatos que se acercan a las oficinas

a dejar su hoja de vida.

- Candidatos referidos por trabajadores de la misma empresa,

comparieros de trabajos anteriores.

- Una buena alternativa es buscar contactos con universidades, centros
de capacitacién u otros centros de estudio; a través de convenios de
pasantias remuneradas y horas practicas. Las mismas que a través de
contacto telefénico con la Institucién nos permite acceder a un listado de

estudiantes actualizado para ofrecer las vacantes.

Anuncios en diarios para llamar a candidatos, esta fuente se utilizara para
reclutar posiciones mas especializadas como son las de, Contador, Chef,
Sous chef, entre los principales.

Anuncios a través de la web en paginas especializadas que ofrecen el
servicio de busqueda y de publicacion de anuncios como:

www.computrabajo.com, www.porfinempleo.com
7.10.2.- Preseleccion de Personal

Tras conseguir un numero aceptable de candidatos se realiza la

preseleccion que es clasificar a los mismos en adecuados, eventuales -
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adecuados e inadecuados, utilizando su curriculo y cartas de
presentacion y si rednen las condiciones del anuncio de seleccion. Debe
ser realizada de forma minuciosa, observando si cumplen las exigencias

minimas solicitadas.
7.10.3.- Calendario de Entrevista

Después se procede a fijar un calendario de entrevista personal con los
aspirantes para decidir si sera el ideal para la empresa, mediante el cual
el entrevistador pretende obtener informacion del candidato sobre su
experiencia, habilidades, intereses, motivaciones, conocimientos Yy
resultados, revelar su personalidad, su estilo y su habilidad de trabajar
con los demas, se obtiene informacion laboral y referencias de trabajos
anteriores, educacional, saber hasta qué punto la organizacion puede dar

respuesta a sus necesidades y expectativasl?.

Es necesario tener en cuenta que las entrevistas deben:

- Buscar objetivos especificos por lo tanto deben ser preparadas.
- Se debe conocer las funciones de cada puesto.

- Realizarlas en un ambiente de confianza, confortable, cordial para

disminuir las tensiones y el nerviosismo.

- Al concluir la entrevista se debe permitir que el entrevistado realice
preguntas, o agregue algo mas; se le da las gracias por haber colaborado
y explicar el proceso de seleccion y siempre dar la idea que la entrevista

valié la pena.
7.10.4.- Seleccién de Personal

Basandose en las entrevistas realizadas se seleccionan las personas

calificadas para las vacantes, para lo cual se aplicaran:
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7.10.5.- Pruebas psicolégicas

Estas seran aplicadas especialmente para el Cargo de Coordinador de
eventos, pues necesitamos medir competencias adicionales a su
formacion profesional como su habilidad para las ventas, donde también
es importante complementar su evaluacidbn con el analisis de su

personalidad, entre otros aspectos.
7.10.6.- Pruebas de FOCUS GROUP

Son pruebas préacticas en las que se pretende determinar, conocer y
evaluar las habilidades de la persona, a través de un caso practico
presentado al aspirante, el mismo que deberd ser solucionado en un

tiempo determinado bajo la observacién de un grupo de observadores.
7.10.7.- Junta de Seleccion

Una vez finalizado el proceso de entrevista y de evaluaciones se debe
realizar un informe de cada candidato preseleccionado (los que se ajusten
mas al perfil requerido) para comparar sus resultados y seleccionar al
candidato que va a desarrollar de 6ptimamente las funciones del cargo
establecido. Se debe contactar con las referencias para pedir referencias,

motivos de salida del trabajo.
7.10.8.- Contratacion

Se contacta a la persona escogida y se le explican las condiciones, es
decir salario, horario, etc. Una vez que la persona acepta se fija la fecha

de inicio de las labores
7.10.9.-Induccioén

El proceso de induccion consiste en:

- Dar la bienvenida al nuevo integrante.

- Explicar las expectativas que posee la empresa.
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- Entregar los manuales de procedimientos, politicas, normas vy

reglamentos y preguntar algunas

- Familiarizar al empleado con las instalaciones fisicas de la empresa.
Explicar las funciones y responsabilidades del puesto.

- Presentar al equipo de trabajo.

- Aprendizaje interactivo participativo en la empresa.

- Firma del Contrato de Trabajo.
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CAPITULO VIII
ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL
8.1.- Objetivos

- Determinar mision, vision y objetivos de la organizacion con el objeto de

encaminar su accion.

- Definir la estructuracion administrativa, es decir al recurso humano a

través de organigramas para establecer sus funciones.

- Establecer los requisitos legales para la constitucion de la empresa y su

ejercicio en el mercado sin inconvenientes ni sanciones.
8.2.- ESTUDIO ADMINISTRATIVO DE LA EMPRESA
8.2.1.- Mision para con los clientes

Brindar un servicio integral de alimentos y bebidas, que permita disfrutar y
satisfacer a los clientes en todas sus expectativas y necesidades a traves

de un servicio de calidad.
8.2.2.- Mision para con los proveedores

Establecer pardmetros de entendimiento y cumplimiento de requisitos que
nos permitan garantizar la calidad en la materia prima y una permanencia
en el mercado cumpliendo con los pagos de los insumos contratados en

las condiciones preestablecidas.
8.2.3.- Mision para con los colaboradores

Entender al estudiante (pasante) como un ser integral que no puede
separar su vida laboral, de su vida personal, para crear condiciones
especiales como: la confianza, el trabajo en equipo, toma de decisiones
colectivas, todas ellas aplicadas en orden de obtener un mayor
rendimiento del recurso humano y asi conseguir mayor productividad

empresarial.
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8.2.4.- Visiébn

Alcanzar un solido y legitimo liderazgo en la preparacion de alimentos y
bebidas convirtiendo a esta empresa en una de las mejores donde se
promueva calidad en la atencién de sus clientes, actualizacion en
referencia de nuevas tendencias y mejorando las técnicas que aporten en
su infraestructura y responda las necesidades acompafado de personal

competente que aporte a su crecimiento.
8.3.- Objetivos de la empresa
8.3.1.- Objetivos financieros

Establecer presupuestos departamentales para evitar desperdicios
innecesarios. Ofrecer precios acordes al servicio recibido y que cumplan
con las necesidades de los clientes.

8.3.2.- Objetivos en relacion al mercado

Alcanzar liderazgo dentro de las preferencias del cliente a través de un

servicio de: calidad, eficaz y profesionalismo.
8.3.3.- Objetivos de ventas

Obtener réditos econdmicos que permitan crecer como empresa, ampliar

las instalaciones y recuperar la inversion realizada.
8.3.4.- Objetivos empresariales

Ser la empresa lider en catering, mantener el estatus ofreciendo
continuas capacitaciones, obtener resultados O6ptimos de todos los

involucrados.
8.4.- Politicas
8.4.1.- Politicas Generales

- La comunicacion es uno de los pilares que va a determinar el

funcionamiento correcto de la empresa de forma oral o escrita, hacer
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factible una relacion interpersonal que aporte al entendimiento de todos
los integrantes.

- Impulsar las ventas del establecimiento con una actitud positiva y de

servicio

- Amabilidad, es decir siempre sonreir y en todo momento nuestro

comportamiento debera ser cortés y servicial.
- Respetar a las personas internas y externas de la empresa.
8.4.2.- Politicas para con los clientes

Satisfacer al cliente mediante una atencion de calidad que se
retroalimente su confianza en la empresa, contar con el personal
adecuado para brindar atencion de calidad, mediante el servicio de

bebidas, alimentos y actividades complementarias.
8.4.3.- Politicas para con los proveedores
- El pago cumplidos y respetar plazos con los proveedores.

- Los productos pasardan por estandares y controles de calidad
establecidos por el Jefe de cocina y bodega para la recepcion de la

misma.
8.4.4.- Politicas para con los colaboradores
- Uniformidad impecable hasta el final de la jornada de trabajo.

- Todos los cargos tienen una responsabilidad especial y el entendimiento
cabal de su funcion, sin embargo el personal estard capacitado para
enfrentar la ausencia de personal con absoluta seriedad vy
responsabilidad.

- Estricta obligacién de: puntualidad, disciplina comportamiento de

educacion y cortesia hacia sus superiores, comparieros y clientes.
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- Educacion y cortesia creando una convivencia social junto, por ejemplo,

intentar hablar poco y en tono bajo en las horas de servicio.

- “No hay accidente inevitable” en su mayoria los podemos evitar
actuando correctamente para esto se contard con: Extintores de incendios
en diferentes lugares del establecimiento para ser usados por todo el

personal. Seguridad industrial.

- Se prohibe el estado etilico en el trabajo.

No actuar sin el consentimiento del cliente.

- No reaccionar con agresividad siempre la comunicacion.

- En las horas de trabajo el personal no podra hacer uso de objetos que
disminuyan su ritmo de trabajo como son: teléfonos, celulares, audifonos

o0 ipod, etc.
8.5.- Marco Legal
8.5.1.- Constitucion de la empresa

Para el efecto se ha creido conveniente formar una sociedad limitada, la
misma que se considera la mas adecuada ya que permitira la
participacion de pocos socios, y por la flexibilidad para la toma de

decisiones de la empresa.
Requisitos:

Nombre: En esta especie de compafias puede consistir en una razén
social, una denominacién objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por

la Secretaria General de la Oficina Matriz de los Registro Publicos.

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad
Intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u
obtenciones vegetales que constatare que los Registros Publicos hubiere
aprobado uno o mas nombres de las sociedades bajo su control que

incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u
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obtenciones vegetales, podra solicitar al Instituto de Propiedad Intelectual
—INDECOPI-, a través de los recursos correspondientes, la suspension
del uso de la referida denominacion o razén social para eliminar todo

riesgo de confusion o utilizacion indebida del signo protegido.

Solicitud de aprobacion: La presentacion a los Registro Publicos o a su
delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compafiia, a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado,
requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de

Compaifiias).

NUumeros minimo y méaximo de socios: La compafiia se constituira con
dos socios, como minimo, segun el primer inciso del Articulo 92 de la Ley
de Compafias, reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro
Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un maximo de quince, y Si
durante su existencia juridica llegare a exceder este numero debera
transformarse en otra clase de compaiiia o disolverse (Art. 95 de la Ley

de Compaifias).

Capital minimo: El capital minimo con que ha de constituirse la compafia
es de cuatrocientos délares de los Estados Unidos de América. El capital
debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor
nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden consistir en
numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles e
intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En cualquier caso las
especies deben corresponder a la actividad o actividades que integren el
objeto de la compaifiia (Arts. 102 y 104 de la Ley de Compafiias). Si como
especie inmueble se aportare a la constitucion de una compafia un piso,
departamento o local sujeto al régimen de propiedad horizontal sera
necesario que se inserte en la escritura respectiva copia auténtica tanto
de la correspondiente declaracion municipal de propiedad horizontal
cuanto del reglamento de copropiedad del inmueble al que perteneciese
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el departamento o local sometido a ese régimen. Tal dispone el Art. 19 de
la Ley de Propiedad Horizontal. Asimismo, para que pueda realizarse la
transferencia de dominio, via aporte, de un piso, departamento o local,
sera requisito indispensable que el respectivo propietario pruebe estar al
dia en el pago de las expensas o cuotas de administracion, conservacion

y reparacion, asi como el seguro.

Distribucion y equipamiento de las instalaciones

Para iniciar el proceso de produccion es necesario tener en cuenta todos
los rubros dentro de los cuales contemplamos la maquinaria, menaje que
intervienen en funcién de las actividades y que aporten al desarrollo y

cumplimiento sin inconvenientes de las mismas.

MAQUINARIAY EQUIPO

ARTICULO CANTIDAD
Balanza digital Motex 15- 30 Kg 1
Cafetera 30 t=. 3
Samovar profesional con tapa 4" 15

Cocina 6 quemadores con plancha y horno

2
Congelador Sanyo cooler no frost 1
Mesza de trabajo 170"70 acero 34 3

Mesa de preparacion de platos 130°70 acero inoxidable 2,5 con repisa
caliente

Fregadero con doble pozo v contradrenaje de acero inoxidable de 2,5

Calentador Copner 551t

2
1
Extractor de olores Americana 2 HP 220V 2PH 1
2
1

Kitchen Aid 325 W
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Licuadora Bartec 48 onz= 1
Microndas 1
Refrigerador 1
Lavadora industrial 1
Secadora industrial 1
Montacargas manual 1
TOTAL 31
EQUIPO DE COMPUTO
Computadora completa marca Sync Master 794 5 1
TOTAL 1
EQUIPOS DE OFICINA
Fax Panasonic KX-FP205 compacte copiadora, e identificador de
llamadas 1
Telefono inalambrico Panasonic E2(-TG1311LAH 1
TOTAL 1
MUEEBLES Y ENSERES
Aschivadores horizontales con caja fuerte 1
Locker de 9 puertas con candado 2
Escritorio 1
Sillon ergonomico 2
Silla grafos para atencion al cliente 2
Sofa de espera de tres puestos 1
Mesas redondas 40
Sillas Tifany 372
Tableros rectangulares 6
Manteles rectangulares 10
Cama de una plaza hecha en laurel incluido colchon Desater 4
Cubiculos para guardar juguetes con cindo divisiones desmontables 1
Varios juegos: rompecabezas, pelotas, legos 1
TOTAL 443
MENATJE
Bowl pequeno 4 Ot
Bowl medianc 8 Ot

Bowl grande 16 Ot

Charol antideslisante 16" negro

Rallador 4 lados

Pinza 9,5" extra heavy

Batidor frances de 14"

Espumadera malla 15,2 cm

Cucharon 4 onz

Cucharon salcero

Cuchareta perforada 27,9 cm

Sartenes 12

Sarten 10"

Sartenes 8"

Olla induc 3 cm con tapa

Olla induc 20 gt con tapa

Olla induc 10 gt con tapa

= Bandejas 6"
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CAPITULO IX
MANUALES DE OPERACIONES
Politicas empresariales promociones, proveedores
9.1.- PLAN DE CONTINGENCIA

Se define como materia prima todos los elementos que se incluyen en la
elaboracion de un producto. La materia prima es todo aguel elemento que
se transforma e incorpora en un producto final. Un producto terminado
tiene incluido una serie de elementos y subproductos, que mediante un

proceso de transformacion permitieron la confeccion del producto final.
9.1.1.- Estandarizacién de recetas

La empresa cuenta con cuatro menuds los mismos que responden a la
pregunta N° 9 que son los deseos y aceptacion por la comida fusion para
lo cual en el Anexo N° 6 puede observar las recetas estandarizadas de

cada producto.

NUMERO DE PERSONAL EN UN EVENTO

Un sous chef por cada 100 comensales
AREA DE COCINA | Dos ayudantes de cocina por cada 30 pax

Un steward por cada 100 comensales

Un capitan por cada 100 comensales

Un mesero por cada 16 - 20 comensales, es decir
) un rango de dos mesas de 8-10 pax.

AREA DE SERVICIO
Una nifiera por cada 5 infantes

Un anfitrion por evento

Un DJ por evento
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Para el pago de los servicios se ha fijado los siguientes rubros,
especificando que es para un servicio que dure cinco horas desde su

inicio.
CARGO PAGO POR
EVENTO

Sous chef 40,00
Avyudante de 30,00
cocina

Steward 25,00
Capitan 40,00

Al contador se le cancelara 250,00 por llevar la Contabilidad del

establecimiento y las declaraciones correspondientes de cada mes.
9.1.2.- Seguridad Industrial y buenas practicas manufactureras

Para asegurar la calidad en los productos es necesario establecer normas
a seqguir que formen parte de la filosofia del trabajo, y todas las
actividades giren en su cumplimiento para evitar riesgos, ademas tener un
control eficaz en la fase de produccion, elaboracion y distribucién al igual
que la calidad higiénico sanitaria y salubridad del mismo20. Para lo cual

se fijan las siguientes normas:
9.1.3.- Gestion del personal en el area de higiene alimentaria

El personal que labora en la empresa en el ente de contacto con el cliente
y por lo tanto es necesario formular ciertos estandares para garantizar la
calidad y prevenir riesgos en lo que respecta la manipulacion de

alimentos.
Para lo cual es necesario informar y dar un curso de formacion acerca de:

- Enfermedades y riesgos en cuanto a la manipulacion de alimentos.
I ——
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- Fuentes de contaminacion: fisica, quimica y bioldgica.
- Factores que contribuyen el crecimiento bacteriano.

- Métodos de conservacion de alimentos.

Manejo de temperaturas.

- Manejo de residuos.

- Habitos y actitudes higiénicas.

- Control de plagas, desinfeccién

Informacion y etiquetado de alimentos.

Estos temas van a ser la base con el objeto de difundir y practicar las

medidas que a continuacion se citan.
9.1.4.- Politicas de higiene

1. Constatar que el lavamanos esté siempre limpio y posea agua caliente
con una temperatura de (45 a 49 ° C), jabdn desinfectante y toallas

desechables.

2. Colocar rotulaciones que digan “Solamente para lavar manos”, “Evite

comer o fumar en esta zona. Es una zona de gran riesgo”
3. Realizar una inspeccién diaria del botiquin de primeros auxilios.

4. Cualquier personal que incumpla con las normas de higiene y
seguridad se someten a normas disciplinarias y no podran ingresar a la

zona de trabajo.
9.1.5.- Estandares de higiene personal

1. Lavar cuidadosamente las manos y frecuentemente con agua caliente y
jabén desinfectante, en el inicio de la jornada de trabajo, tras una

interrupciéon, cuando se cambie de actividad, en el cambio de materias
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primas, después de usar los servicios higiénicos siempre repetir la misma

operacion Para secarlas se usaré papel desechable y de un solo uso.

2. Para las uiias de los dedos es necesario llevarlas cortas y lavarlas con

un cepillo de ufias y no se llevaran pintadas.

3. Prohibidos llevar adornos como: pulseras, relojes, anillos, etc. en la

jornada de trabajo.

4. Utilizacion constante de guantes de latex sin descuidar el lavado de las

manos.

5. Lavar el cabello con regularidad, en la manipulacion de alimentos llevar

recogido y usar malla y gorro, evitar rascarse la cabeza.

6. No wusar maquillaje, cosméticos, faciales, perfumes, jabones
perfumados. Tan solo el personal de servicio puede hacer uso de los

mismos de manera moderada.

7. No estornudar, hurgarse la nariz y orejas, toser. En caso de padecer

alguna enfermedad avisar de inmediato a su jefe superior.

8. En el caso de heridas, forinculos usar un vendaje de color e

impermeable.

9. No fumar, ni llegar en estado etilico, ni masticar chicle en la jornada de

trabajo.

10. Utilizar siempre el uniforme de cocina y servicio en el trabajo, al salir

cambiarse con ropa para la calle.

11. Utilizar zapatos adecuados, limpios y con suelas antideslizantes.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
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9.1.6.- Normas generales para las instalaciones
1. Revisar constantemente los drenajes, techos, suelos que se
encuentren sin grietas, sucios o con grasa para evitar el ingreso de plagas

y contaminacion cruzada de alimentos.

2. Realizar una inspeccion semanal de las instalaciones para determinar
su estado y en caso de que se requiera corregir un desperfecto, por el jefe

del area de cocina.

3. Cada éarea realizaréd la limpieza de su sector de trabajo a diario al iniciar

su jornada y al culminarla.

Area de trabajo
1. Priorizar el uso de materiales y utensilios de acero inoxidable.

2. La madera con brillo no esta autorizada para trabajar.

3. Con respecto a las tablas de picar deben ser siempre de polietileno y

respetando su color para cada insumo.

4. La iluminacién ser& con luz fluorescente de 540 volimenes resistentes

al vapor y con su pantalla protectora.

5. La ventilacion sera 30 cambios de aire, en el caso de ser un menu con

alto nivel de frituras de 60 cambios de aire por hora.

Normas generales para la recepcién de mercaderias
1. Control y tiempo de almacenamiento del producto, a través de la
siguiente tabla para garantizar la calidad del producto y el cuidado de la

salud del cliente.
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2. Lave, enjuague y seque los termOmetros antes de comprobar la
temperatura de cada producto.

3. Colocar etiquetas y fechas de los alimentos almacenados.

4. Mantener limpias y secas las areas de almacenamiento.

5. En el caso de productos que requieran ser congelados y refrigerados
comprobar la temperatura de la materia prima, en el caso de enlatados y
empaquetados observar la fecha de caducidad, integridad del envase, sin

roturas, deformaciones, ningun maltrato o apertura.

Para los pescados y mariscos es necesario el control organoléptico es
decir observar la frescura de la piel, branquias, olor, 0jos. Los mismos

deben ser receptados en bandejas de hielo.

7. Para carnes observar las condiciones higiénicas en que son
transportadas, su aspecto debe ser jugoso, coloracién rojiza mas o menos
intensa, consistente, firme, olor propio, brillo en el corte, sin hematomas ni

edemas.

8. Los huevos deben ser frescos, pasteurizados por empresas
autorizadas, desechar los sucios, rotos, agrietados y conservarse en

refrigeracion.
9. Los lacteos deben llevar el permiso sanitario por empresas autorizadas.

10. Los productos congelados no deben sufrir descongelamientos ni
recongelaciones sucesivas, la mala conservacion se identifica al formarse

escarcha, color amarillento, oscurecimiento de carnes.

11. Las legumbres, frutas y verduras deben tener piel limpia, brillante y sin
grietas y utilizar el desinfectante antes de su uso.
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12. Rechazar cualquier producto que por sospecha no cumpla con los
requerimientos antes anotados, rechazar a proveedores clandestinos,

todos los productos deben poseer registro sanitario.

13. Rechazar productos que no tengan una vida util adecuada a su fecha

de caducidad.

14. Rechazar todos los alimentos que no estén dentro de las
temperaturas de limite de seguridad.

15. Es necesario siempre una inspeccion visual del producto y del

vehiculo que transporta la materia prima.
Normas para la preparacién y manipulacion de alimentos

1. Respetar y manejar los colores para cada tabla de corte. rojo: carne
cruda, azul: pescados y mariscos crudos, verde: vegetales crudos y frutas,
amarillo: carne y pescado cocinados, blanco: pan y lacteos, marron:

vegetales crudos para cocinar.
2. Uso de mesas separadas para cada preparacion.

3. Usar cuchillos y utensilios distintos para cada género sea crudo o
cocinado.

4. Preparar los alimentos a temperatura adecuada no pasarse los 30

minutos a una temperatura de 18° C.

5. En el caso de vegetales deben ser sumergidos en 70 mg/l de
hipoclorito de sodio, durante 10 a 15 minutos en cubetas de plastico

adecuada. Posteriormente lavar con abundante agua.
Andlisis de proveedores

Para los proveedores se han elegido caracteristicas que se adaptan a la
empresa, ademas permiten realizar las actividades regulares dentro de la

misma.

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &

101
CATERING 0



N7 L .
k}\ UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

Caracteristicas para la evaluacién

Para determinar las caracteristicas validas y principales para la
calificacion de proveedores se ha tomado en cuenta los siguientes
factores detallados a continuacion:

1. Precio.

2. Normas de higiene y sanitacion.
3. Calidad del producto.

4. Disponibilidad del producto.

5. Garantia del producto.

6. Variedad del producto.

7. Imagen y presentacion.

8. Tiempo de entrega del producto.
9. Formas y tiempo de pago.

10. Gama de productos similares.
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CAPITULO X
ESTUDIO AMBIENTAL
10.1.- Objetivos

- Promover la sensibilizacion y la comprension de los impactos

ambientales producidos por las actividades de la empresa.

- Plantear medidas preventivas y correctivas que aporten al cuidado del

medio ambiente, su viabilidad y preservacion.

- Optimizar el uso de materiales y productos y alcanzar el compromiso de
todo el equipo de trabajo e informar al cliente del aporte para el

medioambiente.

10.2.- Diagnostico inicial de los posibles impactos ambientales del

proyecto

Es de suma importancia que el proyecto tenga en cuenta aspectos que
puedan provocar afectaciones al medio ambiente, para lo cual se realiza
un analisis de los impactos de cada area de acuerdo a su actividad21. El
estudio realizado a continuacion es una lista de los impactos que deben

ser tomados en cuenta para ser contrarrestados.

Lo que se pretende es reducir los dafios que encontramos en el dia a dia
mediante planes preventivos que garanticen el cumplimiento de estos
objetivos y la preservacion de la vida y desenvolvimiento de los seres

humanos en el planeta.

Equipamiento

- Caracteristicas de los equipos y materiales a utilizar.
- Desperdicio de energia.

- Desperdicio de agua (pérdidas y fugas).

- Uso de la energia eléctrica.
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- Herramientas y utillaje.

- Manejo de plastico.

Seguridad de los clientes

- Trabajo con proveedores certificados.

- Uso de materiales naturales y ambientales.

- Reutilizacion de géneros.

- Valor nutricional de los alimentos.

Seguridad de los trabajadores

- Medidas de seguridad industrial y salud ocupacional.
- Plan de educacion ambiental.

- Plan de manejo de emergencias.

- Capacitacion laboral.

- Capacitacioén industrial.

Residuos

- Manejo de desechos.

- Manejo de residuos peligrosos y del aceite.

- Manejo de material de consumo.

- Diferenciacién entre residuos sélidos y liquidos.

- Minimizacién de la generacion de residuos.
Publicidad y Mercadeo

- Utilizar materias libres de elementos contaminantes.
- Minimizar el uso de papel de fotocopiado y de impresion.
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Tecnologia, Sistemas informaticos

- Uso del ordenador y aparatos electronicos.

- Residuos de aparatos eléctricos y electrénicos

Servicio al cliente

- Uso de materiales y productos para el aseo personal.

- Uso de la energia eléctrica y sistemas de iluminacion.

- Manejo del ruido.

10.2.9.- IMPACTOS DEL PROYECTO EN EL MEDIO AMBIENTE

ACCIONES

FISICOS

Fase de

Construccion

Uso de materiales
adecuados y el

Construccion de
instalaciones que
aprovechen la luz

Ahorro de la
inversion del
proyecto v uso

Optimizacion de

los recursos

construccion bioclimatica control de los o mas bajo de luz naturales para
residuos ¥ o8 recur=es durante las evitar desperdicios
naturales .
actividades
Manejo del
reciclado v
reutilizacion de .
Generacion de Control del Trabajo con Manejo de productos y su Plan de -geshou de
) volumen de i residuos
residuos . proveedores contenedores de | manejo correcto, y
residuos i i Manual de
dos certificados residuos la forma de Recicla
generacos eliminar desechos sacage
sean solidos o
liquidos
Campanas de Fomento de la
Contaminacion Control de Control de la Control de costos concientizacien a m‘lplemen}'ac_ion de
del asua consumo temperatura del de enereia v asua para un uso buenas practicas en
g agua caliente gy agy eficiente del agua | el uso del agua por

v asi lo practiquen

parte del sector

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &

CATERING

105



N7 L .
k}\ UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

y fomenten en sus
entornos sociales.

hotelero.

Fomentar la

no atenten contra
la salud

Seleccion de alternativas

el evento

secuelas para el
futuro

; ientizacio
Control de la Utilizacion ccnc:e-n. acton
L ambiental
Desperdicio de temperatura de sensores de o )
. ; o Inversion en Sistemas de ahorro
energia Control de camaras de movimiento en . e
o . . energias energetico
consumo refrigeracion v las areas que los
; o ) renovables como
Sistemas de congelacion requieran. .
I sol v viento en un
uminacion <
futuro
Minimizar v
timizar el us
OPdl 'ueluo Manejo de
) el pape.
Uso de Publicacion en las . Pap sistemas de Sistemas de uso v
) utilizando los o . E
N materiales y carteleras sobre el gestion para el uso politicas de
Uso del papel computadores . -
gasto correcto uso del S de papel reciclado | optimizacion del
1 Feutilizacion de o arl 1
pape materiales y la y asi preservar la papel.
T selva del planeta
optimizacion del
uso del papel
Estudios de los . Pullﬂicaciﬁi de.los .
. Mantener niveles | peligros del ruide Medicion de los
. decibeles . ] )
Emision de Problemas para . bajos del excesivo para la decibeles
- permitidos que ) T ] )
ruido la salud volumen durante salud y sus aprobados para el

ser humano

El problema seleccionado a ser atacado es la generacion de residuos que

forman parte de nuestro diario vivir y todas las actividades lo generan en

mayor o menor grado, pero el problema radica en que afectan a la salud

del planeta y de todos nosotros y debemos tomar en cuenta diferentes

alternativas para reducir su impacto.

Para lo cual es necesario tomar en cuenta el concepto de residuo.

Residuo “es todo material que producimos en nuestras actividades diarias

y del que nos tenemos que desprender porque ha perdido su valor o

dejamos de sentirlo util para nosotros “

1
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Evaluacion de alternativas de acuerdo al factor de importancia

AT TERNATIVAS
. Recoleccion
GENERACION DE RESIDUOS Reciclaje Incineracion L
mumicipio
REQUISITOS fi P Pefi P Pf1 P Pfi
Bajo costo 050 700 | 350 | 200 | 100 [1000| 3,00

Mejora la proteccion del
1,00 | 10,00 | 10,00 | 1,00 | 100 4,50 4,50

medioambiente

Control de procesos 080 | 800 | 640 (1,30 1,20 3,00 2,40
Inversion en capacitacion 1,00 | 800 800 | 1,00 1,00 4,00 4,00
Participacion de los empleados 1,00 | 9,00 00 | 5,00 5,00 1,00 100

Optimizacon de recursos naturales 1,00 | 9,00 900 | 800 8,00 2,00 2,00

Considerada busna practica | 1,00 | 10,00 | 10,00 | 3,00 3,00 0,50 0,30
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ANALISIS FINANCIERO
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CUADRO I. INVERSION TOTAL

ESTRUCTURA DE LA INVERSION

RUBRO VALOR UNITARIO |CANT.[ UNID. [COSTO TOTAL
L ACTIVO FIJO
A. TANGIBLES
Magquinaria y/o Equipos S/.7,900.00
Equipo Sonido S/.3,000.00| 1 Unidad | S/.3,000.00
Luces inteligentes S/.3,200.00] 1 Unidad | S/.3,200.00
Magquina Mezcladora S/.1,200.00f 1 Unidad | S/.1,200.00
Microfonos S/.150.001 3 Unidad S/.450.00
Audifono S/.50.00| 1 Unidad S/.50.00
Computadora S/.1,500.001 1 Unidad | S/.1,500.00
Impresora S/.500.00] 1 Unidad S/.500.00
Muebles y enseres S/.1,890.00
Escritorio S/.550.000 1 Unidad S/.550.00
Silla Ejecutiva 5/.150.00] 1 | Unidad | S/.150.00
Silla de Trabajo S/.75.00] 2 Unidad S/.150.00
Archivadores S/.170.00f 2 Unidad S/.340.00
Mesa de Trabajo S/.700.00] 1 Unidad S/.700.00
Menaje S/.700.001 5 Unidad | S/.3,500.00
Otros S/.230.00
Extintor 180 1 Unidad S/.180.00
Botiquin 50 1 Unidad S/.50.00
TOTAL TANGIBLES S/.10,020.00
B. INTANGIBLES
COMPROBANTES DE PAGO S/.100.00| 1 millar S/.100.00
LIC. DE FUNCIONAMIENTO S/.180.00| 1 |documento| S/.180.00
LIC. DE PUBLICIDAD S/.150.00) 1 [documento| S/.150.00
SUNAT (GRATUITO) S/.0.00] 1 [documento S/.0.00
ELABORACION DE PLAN DE NEGOCIOS S/.500.00f 1 |documento| S/.500.00
SEPARACION DE NOMBRE COMERCIAL S/.18.00| 1 |documento| S/.18.00
ELABORACION DE ESTATUTO S/.300.00] 1 |documento| S/.300.00
NOTARIA S/.300.00] 1 |documento| S/.300.00
INSCRIPCION DE REGUSTROS PUBLICOS S/.300.00( 1 |documento| S/.300.00
DEFENSA CIVIL S/.200.00| 1 [documento| S/.200.00
EXTINTOR S/.120.00f 1 Unidad S/.120.00
BOTIQUIN S/.25.00| 1 Unidad S/.25.00
TOTAL INTANGIBLES S/.2,193.00

TOTAL ACTIVO FIJO

S/.12,213.00
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IL. CAPITAL DE TRABAJO
Organizacion de Eventos S/.4,091.14
Mano de obra 1 Unidad S/.3,271.14
Gastos Indirectos 1 Unidad S/.820.00
Garantia de alquiler 1 Unidad S/.0.00
S/.4,091.14
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO S/.8,182.28
TOTAL COSTOS §/.20,395.28

CUADRQO II. FINANCIAMIENTO

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

DESTINO
FUENTE INVERSION | CAPITAL DE
TOTAL %
FIJA TRABAJO
APORTE PROPIO S/. 6,106.50 S/. 463.50 S/. 6,570.00 100%
PRESTAMO S/. 6,106.50 S/.0.00 S/. 6,106.50 30%
TOTAL S/.12,213.00 S/.8,182.28 S/. 20,395.28 100%

FUENTE: ELABORACION PROPIA
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CUADRO lIl. AMORTIZACION DE CREDITO

PRESTAMO
MONTO S/.  6,106.50
TEA 15%
PLAZO 24.00
SEG DESG 0.638
TEM 0.58
TEM SEG DES 0.027
TEM TOTAL 0.6%
CUOTA 274.31

CRONOGRAMA DE PAGOS

MES SALDO AMORT. INTERES CUOTA

0 6106.50 0.00 0.00 0.00

1 5869.47 237.03 37.28 274.31
2 5631.00 238.47 35.84 274.31
3 5391.07 239.93 34.38 274.31
4 5149.68 241.39 3291 274.31
5 4906.81 242.87 31.44 274.31
6 4662.46 244.35 29.96 274.31
7 4416.62 245.84 28.47 274.31
8 4169.28 247.34 26.97 274.31
9 3920.42 248.85 25.46 274.31
10 3670.05 250.37 23.94 274.31
11 3418.15 251.90 2241 274.31
12 3164.71 253.44 20.87 274.31
13 2909.72 254.99 19.32 274.31
14 2653.18 256.54 17.77 274.31
15 2395.07 258.11 16.20 274.31
16 2135.38 259.69 14.62 274.31
17 1874.11 261.27 13.04 274.31
18 1611.25 262.87 11.44 274.31
19 1346.77 264.47 9.84 274.31
20 1080.69 266.09 8.22 274.31
21 812.98 267.71 6.60 274.31
22 543.63 269.34 4.96 274.31
23 272.64 270.99 3.32 274.31
24 0.00 272.64 1.66 274.31
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CUADRO IV. INGRESO POR VENTAS

PROYECCION DE SERVICIOS REALIZADOS

Eventos de cumpleaiios 5 5 5 5
Organizacién de Bautizos 2 2 2 2
Organizacién de Matrimonios 3 3 3 3
Organizacién de Quinceafieros 2 2 2 2

12
PROYECCION DE VENTAS
SERVICIO P.U. Mes 1 Mes 2 Mes 3
Eventos de cumpleafos S/.1,500.00( S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00
Organizacién de Bautizos S/.1,500.00( S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00
Organizacién de Matrimnios S/.10,000.00( S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0
Organizaicon de Quinceafieros S/.2,500.00] S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0
TOTAL VENTAS S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00

5 5 5 5 5 5

2 2 2 2 2 2

3 3 3 3 5 3

2 2 2 2 2 2
Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9

S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00
S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00
S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.50,000.0
S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0

S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 65,500.00

5 5 5 5 5 5

2 2 2 2 2 2

3 3 3 3 3 3

2 2 2 2 2 2
Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15

S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00
S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00
S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0
S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0

S/.45,500.00 | S/.45500.00 | S/.45,500.00 | S/.45500.00 | S/.45500.00 | S/.45,500.00
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5 5 5 5 5 5

2 2 2 2 2 2

3 3 3 3 3 3

2 2 2 2 2 2
Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21

S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00
S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00
S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0
S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0

S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00

5 5 120
2 2 48
3 3 74
2 2 48

Mes 22 Mes 23 Mes 24 _

S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.7,500.00 S/.180,000.00
S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.3,000.00 S/.72,000.00

S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.30,000.0 S/.740,000.00
S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.5,000.0 S/.120,000.00
S/.45,500.00 S/. 45,500.00 S/. 45,500.00 $/.1,112,000.00
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CUADRO VI. TARIFAS, SERVICIOS

COSTO DEL SERVICIO Precio del Servicio | Cant. Diaria | Cant. Mensual [ Cant. Anual | Servicio T
Cumpleafios 1500 0 15 180 270000
Bautizo 1500 0 5 60 90000
Matrimonio 10000 0 3 36 360000
Quinceafnos 2500 0 2 24 60000
Eventos Infantiles 2000 0 8 96 192000
TOTAL 33 6252 0
CUADRO VII. GASTOS INDIRECTOS
GASTOS INDIRECTOS
VALOR COSTO
RUBRO CANT. UNID.
UNITARIO TOTAL
Gastos Administrativos 490.00
Alquiler de local 500.00 1 Unidad 500.00
Agua 50.00 1 Unidad 50.00
Energia Electrica 70.00 1 Unidad 70.00
Celulares 50.00 3 Unidad 150.00
Telefonia y Internet 120.00 1 Unidad 120.00
Mantenimiento de Local 100.00 1 Unidad 100.00
Gastos de venta 330.00
Merchandising 300.00 1 Unidad 300.00
Tarjetas 30.00 1 ciento 30.00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 820.00
CUADRO ViIIl. DEPRECIACION
DEPRECIACION DE MAQUINARIA MUEBLES Y ENSERES
VALOR TASA DE VIDA UTIL DEPRECIACION
CANT.| UNID. DESCRIPCION TOTAL
UNITARIO DEPRECIACION (MESES) MES
1 Unidad  |Equipo Sonido S/.3,000.00| S/.3,000.00 20% 24 S/.25.00
1 Unidad  |Luces inteligentes S/.3,200.00| S/.3,200.00 25% 12 S/.66.67
1 Unidad [Maquina Mezcladora S/.1,200.00( S/.1,200.00 25% 24 S/.12.50
3 Unidad |Microfonos S/.150.00] S/.450.00 25% 12 S/.9.38
1 Unidad |Audifono S/.50.00 S/.50.00 20% 24 S/.0.42
1 unidad [computadora S/.1,200.00| S/.1,200.00 25% 24 S/.12.50
1 Unidad |impresora S/.150.00f S/.150.00 25% 24 S/.1.56
1 Unidad |Escritorio S/.550.00 S/.550.00 10% 120 S/.0.46
1 Unidad |Silla Ejecutiva S/.150.00| S/.150.00 10% 120 S/.0.13
4 Unidad [Silla de Trabajo S/.75.00 S/.300.00 10% 120 S/.0.25
2 Unidad [Arcivadores S/.170.00] S/.340.00 10% 120 S/.0.28
1 Unidad [Mesa de Trabajo S/.700.00{ S/.700.00 10% 120 S/.0.58
Unidad |Extintor 180] S/.180.00 10% 12 S/.15.00
1 Unidad |Botiquin 50 S/.50.00 10% 12 S/.4.17
DEPRECIACION MENSUAL S/.148.89
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CUADRO IX. PRESUPUESTO DE GASTOS

PRESUPUESTO DE GASTOS

CONCEPTO

I. MATERIALES USADOS S/.10,203.00| S/.10,203.00| S/.10,203.00| S/.10,203.00
Ruedas de bocaditos (dulces y salados S/.960.00 S/.960.00 S/.960.00 S/.960.00
Cerveza S/.1,743.00( S/.1,743.00( S/.1,743.00| S/.1,743.00
Rueda de Champagne S/.1,195.20( S/.1,195.20( S/.1,195.20| S/.1,195.20
Rueda de Coktel S/.730.80 S/.730.80 S/.730.80 S/.730.80
Plato de Fondo S/.5,574.00( S/.5,574.00( S/.5,574.00| S/.5,574.00
II. MANO DE OBRA DIRECTA S/.1,827.99 S/.1,827.99[ S/.1,827.99] S/.1,827.99
Sueldos S/.1,827.99| S/.1,827.99( S/.1,827.99| S/.1,827.99

Gratificaciones

Alquiler de local S/.500.00 S/.500.00 S/.500.00 S/.500.00
Agua S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00
Energia Electrica S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00
Celulares S/.150.00 S/.150.00 S/.150.00 S/.150.00
Telefonia y Internet S/.120.00 S/.120.00 S/.120.00 S/.120.00
Mantenimiento de Local S/.100.00 S/.100.00 S/.100.00 S/.100.00
Merchandising S/.300.00 S/.300.00 S/.300.00 S/.300.00
Tarjetas S/.30.00 S/.30.00 S/.30.00 S/.30.00

Planilla de Empleados S/.1,443.15| S/.1,443.15( S/.1,443.15| S/.1,443.15
Gratificaciones
Depreciacion S/.148.89 S/.148.89 S/.148.89 S/.148.89

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &
CATERING

116



N ) ,
L{ ) UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

S/.10,203.00| S/.10,203.00| S/.10,203.00| S/. 10,203.00| S/. 10,203.00| S/. 10,203.00| S/. 10,203.00
S/.960.00|  S/.960.00] S/.960.00| S/.960.00] S/.960.00] S/.960.00] S/.960.00
S/.1,743.00| S/.1,743.00] S/.1,743.00] S/.1,743.00| S/.1,743.00 S/.1,743.00] S/.1,743.00
S/.1,195.20| S/.1,195.20] S/.1,195.20| S/.1,195.20| S/.1,195.20| S/.1,195.20{ S/.1,195.20
s/.730.80| s/.730.80| s/.730.80| S/.730.80] s/.730.80| S/.730.80] S/.730.80
S/.5,5574.00| S/.5,574.00| S/.5,574.00| S/.5574.00| S/.5,574.00| S/.5,5574.00| S/.5,574.00
S/.1,827.99 s/.1,827.99] s/.3,655.98 S/.1,827.99] s/.1,827.99[ S/.1,827.99] S/.1,827.99
S/.1,827.99| s/.1,827.99| S/.1,827.99| S/.1,827.99| S/.1,827.99| S/.1,827.99] S/.1,827.99
S/.1,827.99

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.500.00| S/.500.00] S/.500.00| S/.500.00] S/.500.00] S/.500.00] S/.500.00
S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00
S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00

s/.150.00] s/.150.00] S/.150.00| S/.150.00] S/.150.00] S/.150.00] S/.150.00

s/.120.00| s/.120.00] s/.120.00| S/.120.00] s/.120.00] S/.120.00] S/.120.00

S/.100.00| S/.100.00] S/.100.00| S/.100.00] S/.100.00] S/.100.00] S/.100.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15
S/.1,443.15
S/.148.89| S/.148.89| S/.14889| S/.148.89| S/.148.89| S/.148.89| S/.148.89
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S/.10,203.00| S/.10,203.00| S/.10,203.00| S/. 10,203.00| S/. 10,203.00| S/. 10,203.00| S/. 10,203.00
S/.960.00|  S/.960.00] S/.960.00| S/.960.00] S/.960.00] S/.960.00] S/.960.00
S/.1,743.00| S/.1,743.00] S/.1,743.00] S/.1,743.00| S/.1,743.00 S/.1,743.00] S/.1,743.00
S/.1,195.20| S/.1,195.20] S/.1,195.20| S/.1,195.20| S/.1,195.20| S/.1,195.20{ S/.1,195.20
s/.730.80| s/.730.80| s/.730.80| S/.730.80] s/.730.80| S/.730.80] S/.730.80
S/.5,5574.00| S/.5,574.00| S/.5,574.00| S/.5574.00| S/.5,574.00| S/.5,5574.00| S/.5,574.00
S/.3,655.98 s/.1,827.99] s/.1,827.99] s/.1,827.99] s/.1,827.99[ S/.1,827.99] S/.1,827.99
S/.1,827.99| s/.1,827.99| S/.1,827.99| S/.1,827.99| S/.1,827.99| S/.1,827.99] S/.1,827.99
S/.1,827.99

S/. 400.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.500.00| S/.500.00] S/.500.00| S/.500.00] S/.500.00] S/.500.00] S/.500.00
S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00
S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00

s/.150.00] s/.150.00] S/.150.00| S/.150.00] S/.150.00] S/.150.00] S/.150.00

s/.120.00| s/.120.00] s/.120.00| S/.120.00] s/.120.00] S/.120.00] S/.120.00

S/.100.00| S/.100.00] S/.100.00| S/.100.00] S/.100.00] S/.100.00] S/.100.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15
S/.1,443.15
S/.148.89| S/.148.89| S/.14889| S/.148.89| S/.148.89| S/.148.89| S/.148.89

1
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S/.10,203.00| S/.10,203.00| S/.10,203.00| S/. 10,203.00| S/. 10,203.00| S/. 10,203.00
S/.960.00] S/.960.00[ S/.960.00] S/.960.00] S/.960.00{ S/.960.00
S/.1,743.00| S/.1,743.00| S/.1,743.00| S/.1,743.00| S/.1,743.00| S/.1,743.00
S/.1,195.20| S/.1,195.20| S/.1,195.20| S/.1,195.20| S/.1,195.20| S/.1,195.20
S/.730.80| s/.730.80| s/.730.80| S/.730.80] S/.730.80| S/.730.80
S/.5,574.00| S/.5,574.00| S/.5,574.00| S/.5,574.00| S/.5,574.00] S/.5,574.00
S/.3,655.98] s/.1,827.99[ s/.1,827.99[ S/.1,827.99[ S/.1,827.99[ S/.3,655.98
S/.1,827.99| s/.1,827.99| S/.1,827.99] S/.1,827.99| S/.1,827.99] S/.1,827.99
S/.1,827.99 S/.1,827.99

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.0.00

S/.500.00] S/.500.00] S/.500.00] S/.500.00] S/.500.00] S/.500.00
S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00 S/.50.00
S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00 S/.70.00

S/.150.00] s/.150.00] s/.150.00| S/.150.00] S/.150.00] S/.150.00

S/.120.00] s/.120.00] s/.120.00] S/.120.00] S/.120.00] S/.120.00

S/.100.00] s/.100.00] s/.100.00] S/.100.00] S/.100.00] S/.100.00

S/.0.00

S/. 400.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.1443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15| S/.1,443.15
S/.1,443.15 S/.1,443.15
S/.148.89| S/.148.89| S/.148.89| S/.148.89] S/.148.89| S/.148.89
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CUADRO XI. BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL
Estado de Situacion Financiera 1ER 2DO 3ER 4TO 5TO 6TO 7MO 8VO
Balance General TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE
|+ fpervo ]
1.1 |Activo Corriente/
111| CyB |Cajay Bancos/ S/.91,630 | S/.94157 | S/.97,255 | S/.96334 | S/.90675 | S/.93,065 | S/.115448 | S/.118,565
CxCC  [Cuentas por Cobrar Comerciales| S/.6,825.00 | S/.6,825.00 | S/.6,825.00 | S/.6,825.00 | S/.6,825.00 | S/.6,825.00 | S/.7,825.00 | S/.7,825.00
1.1.2 | Exit |Existencias/ S/.10,203.00 (S/.10,203.00 | S/.10,203.00 | S/.10,203.00 | S/.10,203.00 | S/.10,203.00 | S/.10,203.00 | S/.10,203.00
1.1 |TOTAL ACTIVO CORRIENTE/ S/.108,658.21 | S/.111,184.6 | S/.114,283.3 | S/.113,362.1 | S/.107,703.3 | S/.110,093.1 | S/.133,476.1 | S/.136,592.7
1.2. |Activo No Corriente/
1.2.1 IME |Inmueble Maquinaria y Eq S/.10,020.00 |S/.10,020.00 | S/.10,020.00 | S/.10,020.00 | S/.10,020.00 | S/.10,020.00 | S/.10,020.00 | S/.10,020.00
122 | AIN |Activos Intangibles (neto)/ S/.2,193.00 | S/.2,193.00 | S/.2,193.00 | S/.2,193.00 | S/.2,193.00 | S/.2,193.00 | S/.2,193.00 | S/.2,193.00
1.2.3 | DEPR |Depreciacion Acumulada / S/.148.89 S/.148.89 S/.148.89 S/.148.89 S/.148.89 S/.148.89 S/.148.89 S/.148.89
1.2 |TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE/ S/.12,064.11 | S/.12,064.11 | S/.12,064.11 | S/.12,064.11 | S/.12,064.11 | S/.12,064.11 | S/.12,064.11 | S/.12,064.11

2.1 |Pasivo Corriente/

211 | TribxP |Tributos por Pagar S/.27,469.03 |S/.27,652.98 | S/.33,314.06 | S/.27,198.17 | S/.27,755.29 | S/.27,759.54 | S/.27,330.93 | S/.27,215.35

212 | cppc |Cuentas por Pagar S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Comerciales/

213 | CPPER lf_“e“ta,s""/rpang““dades S/.71543 | s/.72861 | s/.74204 | s/.75571 | s/.76964 | S/.78382 | S/.79827 | S/.812.98
mancieras

21 |TOTAL PASIVO CORRIENTE/ S/.28,184.45 | S/.28,381.59 | S/.34,056.10 | S/.27,953.88 | S/.28,524.93 | S/.28,543.37 | S/.28,129.20 | S/.28,028.32

2.2 |Pasivo No Corriente/

221 | CPPER ;“e“t?S P"/rPaga”E““dades S/.5,391.07 | S/.4,66246 | S/.3,92042 | S/.316471 | S/.2,395.07 | S/.1,61125 | S/.812.98 S/.0.00
mancieras

21 |TOTAL PASIVO NO CORRIENTE/ $/.5391.07 | S/.4,66246 | S/.392042 | s/.3164.71 | S/.2,395.07 | S/.1,611.25 | S/.812.98 5/.0.00

2.4 (PATRIMONIO NETO/
241 | Capi |Capital/ S/.6,570.00 | S/.6,570.00 [ S/.6,570.00 | S/.6,570.00 | S/.6,570.00 | S/.6,570.00 | S/.6,570.00 | S/.6,570.00
246 | Ut [Utilidad del Ejercicio S/.64,094.39 |S/.64,523.62 | S/.77,732.82 | S/.63,462.39 | S/.64,762.34 | S/.64,772.27 | S/.63,772.18 | S/.63,502.47
24.7 [ ORC |Utilidad de Trimestres pasados S/.0.00 S/.64,094.39 |S/.128,618.02(S/.206,350.83|S/.269,813.22|S/.334,575.56 |S/.399,347.83 [S/. 463,120.01
2.4 |TOTAL PATRIMONIO NETO/ S/.70,664.39 |S/.135,188.02( S/.212,920.83 | S/.276,383.22 | S/. 341,145.56 | S/. 405,917.83 | S/. 469,690.01 | S/. 533,192.48

PLAN DE NEGOCIO: BETZ — EVENTOS &

CATERING

121



N | . .
b UNIVERSIDAD JOSE CARLOS MARIATEGUI

CUADRO XII. FLUJO DE CAJA ECONOMICO-FINANCIERO

FLUJO ECONOMICO - FINANCIERO

CONCEPTO 1 2 3 4 5
INGRESOS S/. 45,500.00| S/.45,500.00| S/.45,500.00( S/.45,500.00( S/.45,500.00
COSTOS S/.20,395.28| S/.16,865.07| S/.16,865.07| S/.16,865.07| S/.16,865.07| S/.16,265.07
Inversion S/. 20,395.28

Costos de Produccion (1)

S/.14,943.03

S/. 14,943.03

S/.14,943.03

S/.14,943.03

S/. 14,643.03

Gastos de Ventas

S/. 330.00

S/. 330.00

S/. 330.00

S/. 330.00

S/. 30.00

Gastos Administrativos (2)

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

FLUJO ECONOMICO

-S/.20,395.28

S/. 28,634.94

S/. 28,634.94

S/. 28,634.94

S/. 28,634.94

S/.29,234.94

Préstamo S/. 6,106.50

Amortizacién S/.237.03 S/. 238.47 S/.239.93 S/. 241.39 S/. 242.87

Intereses S/. 37.28 S/. 35.84 S/. 34.38 S/. 32.91 S/. 31.44

FLUJO FINANCIERO -5/.14,288.78| S/. 28,360.63| S/. 28,360.63( S/.28,360.63 S/.28,360.63| S/.28,960.63

Aporte propio S/. 6,570.00

Saldo acumulado S/.0.00|S/.28,360.63 S/.56,721.25| S/.85,081.88|S/.113,442.51(S/.142,403.13
6 7 8 9 10 11 12 13

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 65,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/.16,265.07

S/. 20,979.36

S/.16,265.07

S/.16,265.07

S/.16,265.07

S/.16,265.07

S/.21,779.36

S/.16,265.07

S/. 14,643.03

S/.17,914.17

S/. 14,643.03

S/. 14,643.03

S/. 14,643.03

S/. 14,643.03

S/.18,314.17

S/. 14,643.03

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 430.00

S/. 30.00

S/.1,592.04

S/.3,035.19

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.3,035.19

S/.1,592.04

S/. 29,234.94

S/. 24,520.65

S/. 29,234.94

S/. 49,234.94

S/. 29,234.94

S/. 29,234.94

S/. 23,720.65

S/. 29,234.94

S/. 244.35

S/. 245.84

S/.247.34

S/. 248.85

S/. 250.37

S/. 251.90

S/. 253.44

S/. 254.99

S/.29.96

S/.28.47

S/.26.97

S/. 25.46

S/.23.94

S/.22.41

S/.20.87

S/.19.32

S/. 28,960.63

S/. 24,246.34

S/. 28,960.63

S/. 48,960.63

S/. 28,960.63

S/. 28,960.63

S/. 23,446.34

S/. 28,960.63

S/.171,363.76

S/.195,610.10

S/.224,570.72

S/.273,531.35

S/.302,491.97

S/.331,452.60

S/.354,898.94

S/.383,859.56
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14

15

16

17

18

19

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 16,265.07

S/.16,265.07

S/. 16,265.07

S/. 16,265.07

S/. 16,265.07

S/. 20,979.36

S/.14,643.03

S/.14,643.03

S/.14,643.03

S/.14,643.03

S/.14,643.03

S/.17,914.17

S/. 30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/.30.00

S/. 30.00

S/. 30.00

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/. 3,035.19

S/. 29,234.94

S/. 29,234.94

S/. 29,234.94

S/. 29,234.94

S/. 29,234.94

S/. 24,520.65

S/. 256.54

S/. 256.54

S/. 258.11

S/. 259.69

S/. 261.27

S/. 262.87

S/.17.77

S/.16.20

S/. 14.62

S/.13.04

S/.11.44

S/.9.84

S/. 28,960.63

S/. 28,962.19

S/. 28,962.20

S/. 28,962.21

S/. 28,962.22

S/. 24,247.94

S/.412,820.19

S/.441,782.38

S/.470,744.59

S/.499,706.80

S/.528,669.02

S/.552,916.96

COK

15.0%

20

21

22

23

24

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/. 45,500.00

S/.16,265.07

S/.16,265.07

S/.16,265.07

S/.16,265.07

S/. 21,779.36

S/. 14,643.03

S/. 14,643.03

S/. 14,643.03

S/. 14,643.03

S/.18,314.17

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 430.00

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/.1,592.04

S/. 3,035.19

S/. 29,234.94

S/. 29,234.94

S/. 29,234.94

S/. 29,234.94

S/. 23,720.65

S/. 264.47

S/. 266.09

S/.267.71

S/. 269.34

S/.270.99

S/.8.22

S/. 6.60

S/. 4.96

S/.3.32

S/.1.66

S/. 28,962.24

S/. 28,962.25

S/. 28,962.26

S/. 28,962.27

S/. 23,447.99

S/.581,879.20

S/.610,841.45

S/.639,803.71

S/.668,765.98

S/.692,213.98
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CUADRO XIlIl. COSTO BENEFICIO

EVALUACION COSTO - BENEFICIO

MESES INGRESOS COSTOS 0.15 INGRESOS COSTOS
ACTUALIZADOS| ACTUALIZADOS
0 S/.20,395.28 1.0000 S/.0.00 S/.20,395.28
1 S/.45,500.00| S/.16,865.07 0.8696 S/.39,565.22 S/.14,665.27
2 S/.45,500.00| S/.16,865.07 0.7561 S/.34,404.54 S/.12,752.41
3 S/.45,500.00| S/.16,865.07 0.6575 S/.29,916.99 S/.11,089.05
4 S/.45,500.00| S/.16,865.07 0.5718 S/.26,014.77 S/.9,642.66
5 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.4972 S/.22,621.54 S/.8,086.61
6 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.4323 S/.19,670.91 S/.7,031.84
7 S/.45,500.00| S/.20,979.36 0.3759 S/.17,105.14 S/.7,886.92
8 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.3269 S/.14,874.03 S/.5,317.08
9 S/.65,500.00| S/.16,265.07 0.2843 S/.18,619.19 S/.4,623.55
10 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.2472 S/.11,246.90 S/.4,020.48
11 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.2149 S/.9,779.92 S/.3,496.07
12 S/.45,500.00| S/.21,779.36 0.1869 S/.8,504.28 S/.4,070.72
13 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.1625 S/.7,395.02 S/.2,643.53
14 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.1413 S/.6,430.45 S/.2,298.72
15 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.1229 S/.5,591.70 S/.1,998.89
16 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.1069 S/.4,862.35 S/.1,738.16
17 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.0929 S/.4,228.13 S/.1,511.45
18 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.0808 S/.3,676.63 S/.1,314.30
19 S/.45,500.00| S/.20,979.36 0.0703 S/.3,197.07 S/.1,474.12
20 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.0611 S/.2,780.06 S/.993.80
21 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.0531 S/.2,417.45 S/.864.17
22 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.0462 S/.2,102.13 S/.751.46
23 S/.45,500.00| S/.16,265.07 0.0402 S/.1,827.94 S/.653.44
24 S/.45,500.00| S/.21,779.36 0.0349 S/.1,589.51 S/.760.85
S/. 298,421.85 S/.130,080.80
B/C 2.294
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CUADRO XIV. PUNTO DE EQUILIBRIO
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CUADRO XV. PRINCIPALES RATIOS
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A. CONCLUSIONES

1. El cliente de Banquetes es una persona que gusta de un buen trato, su
eleccion estd en las facilidades y el profesionalismo que refleja la
empresa contratada ya que la buena presentacion de alimentos y menuds
equilibrados, vistosos, etc., obtiene resultados exitosos, esta propuesta
debe llenar las expectativas demostrando por sobre todas las cosas
calidad en: métodos, procesos y manipulacion de alimentos. Sin
descuidar el aportar con nuevas ideas y tendencias.

2. El servicio de Catering, en la actualidad ha tomado auge, y variaciones
en la presentacién de aquellos manjares que se pueden convidar de
manera que se puede aumentar alimentos elaborados con creatividad, y
no precisamente seran los alimentos clasicos que se presenten sino
incluir los poco tradicionales y por que no ancestrales, sin dejar de tomar
en cuenta el precio atractivo, pero un servicio de caracteristicas similares

a los que imparten los hoteles.

3. La competencia directa mas fuerte constituye la empresa El Chatre
pues su portafolio de servicios es atractivo, posee una organizacion y un
giro diferente al impulsar el sector de la restauracion. Se pude afirmar que
existe un conocimiento empirico dentro de las empresas visitadas, pues

no han renovado sus ofertas y su oferta gastronémica es similar.

4. El posicionamiento de marca se ve afectado por la baja lealtad de los
clientes, sin embargo las estrategias mencionadas permitirAdn que el
cliente elija nuevamente a la empresa para su proOximo evento, un
problema latente es el alto numero de competidores informales y
sustitutos por esto es necesario actuar con precios competitivos, el
servicio preferencial de asesoria, profesionalismo, manejo de estandares

marcan la diferencia entre la competencia.
I ——
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5. Al seleccionar la alternativa de Gestion de Residuos y el hecho de
implementar al Reciclaje lo que se pretende es la sensibilizacion y facilitar
la comprensiéon cabal de todos los impactos ambientales que el proyecto
posee, el plan de reciclaje presentado cumple con las expectativas de la
empresa de precautelar el medio ambiente y sobretodo de difundir una
cultura de cuidado y proteccién basada en el reciclaje; para lo cual la
empresa brindara las herramientas e informacién necesaria que faciliten
su cumplimiento y aplicacion en las actividades diarias tanto por los
empleados como los altos mandos. Cuidar el planeta depende de todos,
reciclar es un gesto sencillo que consiste en devolver al ciclo productivo
los residuos que pueden ser reutilizados contribuimos a ahorrar energia,
dinero y lo mas importante a respetar los recursos naturales del planeta

evitando desperdicios innecesarios.

B. RECOMENDACIONES

1.- Para captar clientes es necesario el renovar las ofertas, ofrecer
paquetes que llenen las expectativas y siempre dar un plus, mejorar el
servicio y capacitar al personal para ser integral en brindar servicio y

atencion al cliente.

2.- La busqueda de alternativas y de empresas esta liderado por el
acceso a Internet por esto es necesario crear un sitio web atrayente, que

refleje el objetivo de la empresa.

3.- Al trabajar con personal eventual y con pasantes universitarios es
necesaria la remuneracion econdémica ya que constituyen un estimulo

para la realizacién 6ptima del trabajo.

4.- Dentro del Reciclaje es importante lograr el compromiso de todos,
informar siempre a los trabajadores sobre las lineas ambientales a seguir
en el trabajo, se puede nombrar responsables que incentiven su practica
ya que ellos son el canal de comunicacion idoneo para hacer llegar a los
clientes y sus familias acerca de como cuidar el planeta. Por ultimo si los
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resultados no se presentan inmediatamente, ya que el reciclaje requiere
de mas atencién y esfuerzo, la perseverancia es la clave del éxito para
gue con el tiempo se convierta en una rutina e incluso se puede mejorar
continuamente la gestion y complementarla con otras practicas como el
cuidado del agua, uso de productos y equipos que no atenten contra el

medioambiente eficiencia de los equipos eléctricos, entre otros.
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