UL

VR

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES Y DERECHO
CARRERA DE ECONOMIA

PROYECTO DE INVESTIGACION
PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE

ECONOMISTA

TEMA

ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION DE LA EMPRESA INECAELSA
UBICADA EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL, PROVINCIA DEL GUAYAS

AUTOR
GABRIEL REINALDO BERMUDEZ FRANCO

TUTOR
Econ. MONICA JACKELINE LEORO LLERENA, Mg.

GUAYAQUIL - ECUADOR

2022



" 3 Presidencia Bl Riaciant =
de la Republica R
del Ecua'dor l* T raologla. .._ ?‘SNE_.N__E~§9)

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO

TITULO:
Anélisis de la comercializacion de la empresa Inecaelsa ubicada en la ciudad de Guayaquil,
provincia del Guayas

AUTOR: REVISOR:
Gabriel Reinaldo Bermudez

Franco

INSTITUCION: Grado obtenido:
Universidad Laica VICENTE | Economista
ROCAFUERTE de Guayaquil

FACULTAD: CARRERA:
CIENCIAS SOCIALES Y | ECONOMIA
DERECHO

FECHA DE PUBLICACION: N. DE PAGS: 100
2022

AREAS TEMATICAS: Ciencias Sociales y del Comportamiento

PALABRAS CLAVE: Comercio interno, finanzas y comercio, organizacion y
gestion.

RESUMEN:

La empresa INECAELSA ubicada en la ciudad de Guayaquil, provincia del
Guayas, es una empresa dedicada a la comercializacion de comidas y bebidas en
restaurantes. No obstante, el sector de alimentos ha sufrido estragos causados por
la Pandemia Covid — 19 y las ventas de la compafiia se han visto mermadas en
comparacion con periodos pre — pandemia. Para efectuar el proyecto de
investigacion se aplicé un enfoque cualitativo y cuantitativo, con un tipo de
investigacion descriptiva y de campo, mediante las cuales se pudo obtener
resultados que contribuyeron a la construccion de una propuesta que consiste en
la implementacion de un servicio de comercializaciobn de almuerzos
empresariales para empresas domiciliadas dentro del cantén Guayaquil, el mismo
que contribuird a mejorar la comercializacion de la empresa objeto de estudio.

N. DE REGISTRO (en | N.DE CLASIFICACION:
base de datos)

DIRECCION URL:

ADJUNTO PDF: sid NO O

CONTACTO CON | Teléfono: E-mail:

AUTOR: 0978793164 gbermudezf@ulvr.edu.ec
Gabriel Reinaldo Bermudez

Franco

CONTACTO EN LA | Mg. Diana Almeida Aguilera, Decana
INSTITUCION: Teléfono: 2596500 Ext. 250

E-mail: dalmeidaa@ulvr.edu.ec

Econ. Rosa Salinas Heredia, Directora

Teléfono: 2596500 Ext. 226 Directora de Economia
E-mail: rsalinash@ulvr.edu.ec



mailto:gbermudezf@ulvr.edu.ec

CERTIFICADO ORIGINALIDAD ACADEMICA

ANALISIS DE LA
COMERCIALIZACION DE LA
EMPRESA INECAELSA UBICADA
EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL,
PROVINCIA DEL GUAYAS

por Gabriel Reinaldo Bermudez Franco

Fecha de entrega: 08-jun-2022 10:21p.m. (UTC-O500)
Identificador de la entrega: 1853350278

Nombre del archivo: LSA_UBICADA_EN LA CIUDAD_DE GUAYAQUIL, PROVINCIA_DEL_GUAYAS docx (2 46M)
Total de palabras: 15397
Total de caracteres: 85013



ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION DE LA EMPRESA
INECAELSA UBICADAEN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL,
PROVINCIA DEL GUAYAS

INFORME DE ORIGINALIDAD

5 5w 1 1%

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DEINTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL

ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

Submitted to Universidad Laica Vicente <1 %
Rocafuerte de Guayaquil
Trabajo del estudiante
riunet.upv.es

Fuente de IntcEnet < 1 %
Submitted to Universidad Cooperativa de

3 : <l%

Colombia
Trabajo del estudiante

Submitted to Universidad Nacional Abierta y a <1 5%
Distancia, UNAD,UNAD 4
Trabajo del estudiante

Submitted to Universidad Santo Tomas <1
Trabajo del estudiante %
repositorio.upse.edu.ec

H Fuenpte de Internet p <1 %
biblioteca.uide.edu.ec

Fuente de Internet < 1 %

(4
Firma: '

Econ. Monica Leoro Llerena, Mg.
C.C.: 0917054330



DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS
PATRIMONIALES

El estudiante egresado GABRIEL REINALDO BERMUDEZ FRANCO,
declara bajo juramento, que la autoria del presente proyecto investigacion,
Anadlisis de la comercializacion de la empresa INECAELSA ubicada en la
ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, corresponde totalmente a él
suscrito y me responsabilizo por los criterios y opiniones cientificas que en el

mismo se declaran, como producto de la investigacion realizada.

De la misma forma, cedo los derechos patrimoniales y de titularidad a la
Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil, segun lo

establece la normativa vigente.

Autor
LK

Gabriel Reinaldo Bermudez Franco
C.C. 0931740906



CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de tutor del Proyecto de Investigacion “Analisis de la
comercializacion de la empresa Inecaelsa ubicada en la ciudad de Guayaquil,
provincia del Guayas”, designado por el Consejo Directivo de la Facultad de
Ciencias Sociales y Derecho de la Universidad Laica VICENTE
ROCAFUERTE de Guayaquil.

CERTIFICO:

Haber dirigido, revisado y aprobado en todas sus partes el Proyecto de
Investigacion titulado “Andlisis de la comercializacion de la empresa
INECAELSA ubicada en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas”,
presentado por el estudiante GABRIEL REINALDO BERMUDEZ
FRANCO como requisito previo para optar al titulo de Economista,

encontrandose apto para su sustentacion.

L p 7L | e I

Econ. Monica Leoro Llerena, Mg.
C.C.: 0917054330

Vi



AGRADECIMIENTO

Quiero agradecer en primer lugar a Dios por darme la vida, la salud y la fortaleza
necesaria para llevar a cabo este trabajo, fueron afios de largo aprendizaje que me
han ensefiado que todos los dias se aprende algo nuevo, y que existe un largo camino

por recorrer.

Agradezco a mis padres, Sr. Antonio Bermudez y Lic. Verdnica Franco, quienes
me ensefiaron el valor del trabajo y que los mejores logros son los que obtenemos
teniendo a Dios en primer lugar, a mi tia Lic. Fanny BermUdez de Zamora, a mi
madrina Dra. Jacqueline Bermudez, al Sr. Elias Peralta, y Sra. Roxana Molina por

su valioso apoyo durante mi carrera universitaria.

A mis abuelitas Sefioras Mary de Bermudez y Zoila Veloz, quienes siempre me
inculcaron la importancia de estudiar para ser un profesional, fueron ellas quienes

cuidaron de mi y me formaron.

A mis grandes amigos y ex jefes, personas quienes marcaron un antes y después en
mi vida, ensefidndome el poder que tiene la determinacidn para obtener éxito en la
vida. Siempre gracias Carlos Tapia y Alexis Fernandez, porque con el apoyo de
ustedes sembré y coseché una carrera exitosa en el fisico culturismo ecuatoriano,
con vastos reconocimientos y logros, los mismos que han sido obtenidos con mucho

esfuerzo mientras desarrollaba mis estudios de Economia.

Finalmente, agradezco a los docentes de la Facultad de Ciencias Sociales y Derecho
y a todas las personas que en el transcurso de estos afios de carrera universitaria han

contribuido significativamente en mi formacién académica.

Gabriel Bermudez

Vi



DEDICATORIA

Este trabajo va dedicado a mi hermano Helio y a mi gran amigo Neil Flores. Neil
querido amigo, aunque ya no estas fisicamente nuestra amistad seré eterna, gracias
por todas las veces que no me dejaste abandonar mis suefios y creiste en mi. Existen
amigos que te muestran el valor de la amistad en los momentos dificiles, por eso

siempre te llevaré en mi corazon y seras parte de mis logros.

Helio, mi hermano mayor y ejemplo, dedico con mucho carifio estas palabras hacia
ti: Gracias por haber sido méas que un hermano mayor desde que éramos muy nifios
e inculcarme que la educacion es lo primordial en el ser humano, gracias a ti decidi
seguir mi carrera universitaria y no abandonarla a pesar de que los tiempos se
pusieron muy dificiles, gracias por protegerme, por ese gran amor de hermano, por
pensar en mi, inclusive muchas veces antes que en ti mismo. Gracias porque todo

esto nunca ha sido en vano, te ama tu hermano.

Gabriel Bermudez

viii



INDICE GENERAL

Contenido

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIAY TECNOLOGIA.....oovveieieeeiiieeeeeeeeeeereveeeeeeeeeeeveveneneeene i
CERTIFICADO DE ANTIPLAGIO ACADEMICO .....oouevieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeteee et iii
DECLARACION DE AUTORIA'Y CESION DE DERECHOS PATRIMONIALES.........ccevevevererernes v
CERTIFICACION DE ACEPTACION DEL TUTOR ...ovveceeiecececceeee ettt esesenenns vi
AGRADECIHMIENTO ..ciiiiiiiiiiiitieieieeeieieeeeeeeeeeeeeeeeeteeeeeeeteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaeeseeesesereserenenes vii
DEDICATORIA .ttt ettt et ettt ettt sese st et sesesesesesesesesesesesesanesenenenenennnnns viii
Lo L TIMA ettt e b e she e sttt e b e b e s he e st e b e b e b e nneas 2
1.2 Planteamiento del problema ...........cooceiiiieiiciecceeeee e 2
1.3 Formulacion del problema.........c.ooeirineineeeee e 10
1.4 Sistematizacion del Problema .........ccceveirieineinieeee e 10
1.5 Objetivos de 12 INVESTIGACION........ccceeiieieeiieceeceseee et 10
ODbjJetivo GENEIAl ...........c..eiiiiieee et eraae s 10

1.7 Justificacion de 1a inVeStigacion..........c.cceeveveeieieieecese e 10
1.8 Delimitacion del problema de investigacion ............cccveerenirenseneeneeseeene 11
I Lo [T U W [y =] o o T S 12
1.10 Linea de iNVESHIGACION.........cceeciecieeeeiecteetete ettt st 12
2.1.2 ANTECRABNTES ...ttt sttt a ettt e e eneene e 13
2.2-. FUNAAmMENtaCion TEOKICA ....c.evveuereeuirieierieirieeeie ettt sttt ebe e 15
2.2.1-. El papel de la economia en las empresas...........cccccceevvvcvrvieeeeeeeeiiiinneeeeeeennn 15
2.2.1-. La teoria del comportamiento del consumidor segun Kotler..................... 15

2.2.2-. La importancia del analisis microeconémico con enfoque en la empresa . 16

2.2.3-. Enfoque de la teoria estructuralista................ccccooeiiiciiiccce e, 17
2.2.4-. Teoriade las Firmas ........c..ccocueriiiiiieiieiiesec e 18
2.2.5-. Teoria General de Sistemas............cccceerieiiiriiniiiiieeeeeeee e 19
2.2.6-. Teoria de las limitaciones ..............cccceiiiiiiiiiinii e 20
2.2.7-. El protagonismo de los factores de la produccion...............c..cccccvveeeennneen.. 21
2.2.8-. La necesidad de la comercializacion de productos en una empresa .......... 22
2.2.9-. Proceso de comercializacion...............coceevieniiniiniiniieeeeeee e 22
2.2.10-. Estructura de los canales de distribucion................c.ccccooenininiinnnnen, 22
2.2.11-. La esencia de la logistica en el proceso comercial de una empresa ......... 23
2.3 Marco CONCEPLUAL........oiieieeeeeee ettt 24



2.3.1-. Bienes de Capital..............ooooiiiiiiiiiie e 24

2.3.2-. ComMErcializaCion ............ccoceeieiriiiiiieieesie e 24
2.3.3-. Distribucion Comercial............c.ccoeiiiiiiiiiiieiie et 24
2.3.4-. Agente ECONOMICO .........ueiiiiiiiiiiiiiiie ettt e e s eaee s 24
2.3.5-. Cadena de SUMINISErO..........cooiiiiiiiiiiiieeee e 25
2.3.6-. Producto de Consumo MasSiVO............cocceeieeriinieniieieeeeseenee e 25
P AV, oY oo =TT | TSRS 26
2.8.1-. INEPOAUCCION ...ttt ettt st st st et eete e 26
2.4.2-. Agenda 2030 y sus objetivos de Desarrollo Sostenibles.............................. 26
2.4.3-. Constitucion de la Republica del Ecuador...............cccccoviiieiiiiiieccieee e, 27
2.4.4-. Ambito Econémico y Politica ECONOMICA ............cocveveueiveieeiieieeeeeeeeeees 27
2.4.5-. Plan Nacional de Desarrollo 2021 — 2025............ccccoeveeieeneeneenieneeeeeeneeene 27
2.4.6-. Programa toda una vida ..........cccccviiiiiiiiiiiccie e 28
2.4.7-. Cédigo organico de la produccion, comercio e inversiones ........................ 28
2.4.8-. Ley de Control y Poder del Mercado..............ccooecviiieeiiiieccieeeeee e, 29
2.4.9-. Ley de tUMISMO.........oooiiiiiie ettt ettt e e e et ae e e e sata e e e enbaeeesnraeaean 29
2.4.10-. Reglamento de laLey de TUFSMO ............ccceviviiiieeiiiieee e 29
CAPITULO 1l ettt 30
3.1-. Enfoque de la investigacion...............cooociiiiiiciiiic e 30
3.2-. Tipo de iNVeStiZaCiON ............cccviiiiiiieecccee e e 30
3.3-. Técnicas e instrumentos de investigacion...............c.cccceccveeeeiciieecciiee e, 31
3.4-. Analisis de Resultados de la investigacion..............c.ccccoccvviiiiiiiicciiee e, 33
CAPITULO IV ..ttt sttt 48
PROPUESTA ..ottt ettt st st ettt s be e s e e n e e ne e sneesmeesanesane 48
4.1-. TIEUIO de 1a PrOPUESTA ......oeviieeeieteceeese ettt sttt 48
4.2-. Fundamentacion de 1a PropueSta .........cceevvecieeeeiieiieeiececeese ettt 48
IVIISTON ...ttt et st st r e s re e e e ene e 48
VISTON ..ttt ettt rees 48
4.4-. Objetivos de 8 PrOPUESTA........cccererierieeeerte ettt 48
4.4.1-. Objetivo General...............uuiiiiiie i 48
4.4.2-. Objetivos ESPECIfiCOS ...........cccciiiiiiiiiicccieec et 48
4.5-. Implementacion de 1a PropuESta .........ccceeevierierieicieceeeeee e 49
4.5.1-. ANAlisis FODA ..........cooiiiiiiiieieteeeee ettt s 49
4.5.2-. MAtriz FODA ...ttt e s re e e sar e sanes 50



4.6-. DesCripCion de 1@ BMPIESA.......ccvieeeriiiiieieseceete ettt sre e 51

4.7-. EStructura de Trabajo........ccccuevuieeeiiiriecieseceee ettt st 52
4.7.1-. Las 4 P del Marketing .......ccccoevereieieinininesiesteieeeesesie et 57
Factibilidad TECNICa ..........cooiii e 61
Factibilidad Organizacional ..............cccoociiiiiiiiii e 65
Factibilidad ECONOMICA..............cooiiiiiiiiieeee e 66
CONCLUSIONES ...ttt sttt sttt ettt bt st et be et e b eat e besbe et e nbesaeebesbeentenees 72
RECOMENDACIONES.....ceeeieieeeetiieteteeeteteteeteeeeteereeeeteeeereeeeeeeeeaeeeseseseseresererereserereserenenenenenens 73
BIBLIOGRAFIA. ......ovveeeeececececeee ettt sas s s st es st et ssssststsassseesesesenees 74
ANEXOS .ttt ettt ettt ettt s h et b e e a et e h et bt et e bt ehe et e bt eat e beeae et e e beeatesbesaeetens 81

Xi



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Gréfico de tendencias del PIB y del comercio mundial ............cccocvevevienieennnnee. 3
Figura 2. Gréfico de Tendencias trimestrales por periodo fiscal del PIB en Ecuador ....... 4
Figura 3. Gréfico de global de personas que han ingresado al restaurante de la empresa. 6
Figura 4. Representacion porcentual de ventas de productos comercializados.................. 7
Figura 5. ASpectos MICrOBCONOMICOS .......c.cvueuerueutrieerieirteieeeeeie ettt 17
Figura 6. Representacion grafica de la Microeconomias..........ccocvevereeeerieneeseseenenens 17
Figura 7. Caracteristicas y principios de la Teoria Estructuralista .............cccceeeerereennens 18
Figura 8. Sistemas de INformacion GENETICO........coevrueirieririeieeeeeeeee e 20
Figura 9. Enfoque gréfico de las etapas de la teoria de las restricCiones..........ccccceeuvenne. 21
Figura 10. Proceso de Comercializacion de una empreSa..........cceoveereeereeereeerieereenennene 22
Figura 11. Canales de distribucion para productos de CONSUMO..........cccvveeruereriererinuennen. 23
Figura 12. Ciclo de gestion [0giStiCa.......c.cccvevueriiieeiiiieiecie et 24
Figura 13. Aspectos cualitativos y cuantitativos de investigacion.............ccoeceveeereeuennen. 30
Figura 14. Grafico de pastel resultados de edades de clientes encuestados ................... 33
Figura 15. Gréfico de pastel resultados de Género de clientes encuestados................... 34
Figura 16. Gréfico de Pastel del sector de domicilio de los clientes encuestados ........... 35
Figura 17. Grafico de Pastel resultados clientes que han consumidos almuerzos............ 36
Figura 18. Grafico de Pastel resultados de comida preferida de clientes............c.cccueuee. 37
Figura 19. Grafico de pastel resultados de aceptacion de clientes de almuerzos para

BITIDTESAS. c.veuveuteueeseeteeseesessessessessessesaeseeseesessessesensesseseese et e eseebe st et e st eneeReeReeReerenaetenseneeneeneenes 38
Figura 20. Grafico de pastel resultados preferidos por 1os clientes ..........cccoveeeveeeennens 39
Figura 21. Grafico Pastel resultados de preferencia de precios de clientes..................... 40
Figura 22. Grafico de pastel resultados motivos de aceptacion productos Sabroson ...... 41

Figura 24. Gréfico de pastel resultados de horarios preferidos para consumir almuerzos

(011 1=] 1 (=TSRSS 42
Figura 29. Logotipo de 18 MAICa........cccevuerueieieiieiiriesiesiestesteeet ettt 51
Figura 30. Descripcion y Ubicacion de 12 empresa ........c.coeeeeeveeeeeecieceesieseeceseeeenens 51
Figura 31. Estructura grafica de Trabajo .......cccceeeeveieeciecececececee e 52
Figura 32. Intervinientes en la comercializacion de almuerzos empresariales................. 53
Figura 33. Flujograma para captacién de clientes empresariales............ccecovevecereeeennens 54
Figura 34. Diagrama de flujo preparacion de alimentos............cceeveveveeneniesienieieeennns 55
Figura 35. Flujograma de entrega de productos.............ceererverieieeeerenenienieseeeeeeneenene 56
Figura 36. Presentacion de ProdUCLOS. ........cccueviiiieiieieeie ettt 57
Figura 37. Mapa de la ciudad de Guayaquil ............ccoeererenerieninininneneeeeeeee 60

Xii


file:///C:/Users/Usuario/Downloads/AVANCE%2015%20MAYO%202022%20TESIS%20GABRIEL%20BERMUDEZ.docx%23_Toc105355742
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/AVANCE%2015%20MAYO%202022%20TESIS%20GABRIEL%20BERMUDEZ.docx%23_Toc105355762
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/AVANCE%2015%20MAYO%202022%20TESIS%20GABRIEL%20BERMUDEZ.docx%23_Toc105355763
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/AVANCE%2015%20MAYO%202022%20TESIS%20GABRIEL%20BERMUDEZ.docx%23_Toc105355764
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/AVANCE%2015%20MAYO%202022%20TESIS%20GABRIEL%20BERMUDEZ.docx%23_Toc105355765
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/AVANCE%2015%20MAYO%202022%20TESIS%20GABRIEL%20BERMUDEZ.docx%23_Toc105355766

INDICE DE TABLAS

Tabla 1. El comercio y sus tendencias a nivel del mundo..........cccoovevivinceniiiecececie, 2
Tabla 2. Composicidn de Industria Manufactura ECUador ...........ccccveeveevenenenienieieeenne 5
Tabla 3. Global de clientes atendidos por afio dentro del restaurante de la empresa......... 6
Tabla 4. Ventas Anuales de restaurante (2019 - 2020 - 2021).......ccceverreeceeriereesiesieeeennens 8
Tabla 5. Tipo de Empresas seguiin SU tamarfio ..........c..eerveereeerieinieenieerieesieesee e 29
Tabla 6. Edades de 10s clientes encuestados...........cocvveruerierierieieenineneseseesee e 33
Tabla 7. Género de clienteS eNCUESLAOS .......cveeerereriirierierieieeeee e 34
Tabla 8. Sector de domicilio de los clientes encuestados ...........cceceeeverererenieneeeeene. 35
Tabla 9. Cantidad de clientes que han consumido almuerzos de la marca El Sabroson 36
Tabla 10. Tipo de comida preferida por 10S CHENES.......ccveveriirieieririee e 37
Tabla 11. Cantidad de clientes que aceptan el servicio de almuerzo empresarial.......... 38
Tabla 12. Tipo de almuerzos preferidos por 105 CHENtES ........ccevvveieviiieecececee e, 39
Tabla 13. Preferencia de precios de CHENTES ..........ocvveverirerenieieeeesereseeeee e 40
Tabla 14. Motivo de aceptacion de consumo de productos marca Sabroson.................. 41
Tabla 15. Horario de preferencia de clientes para consumir almuerzos ............ccccceeuee... 42
Tabla 16. Ficha 08 ENIrEVISIA ......cceviieieiereeese et 43
Tabla 17. Ficha de 0DSErVACION.........cooirirereeee e 45
Tabla 18. Matriz DAFO .......cciieeieieeeeseee ettt sttt st sesne e e 49
Tabla 19. Matriz de Estrategias - Comercializacion Restaurante Inecaelsa..................... 50
Tabla 20. Lista de platos de comidas ofertables a empresas.........cccceeveeeveveeeenreceennenn, 57
Tabla 21. Precio de paquetes de almuerzos para EmMpPreSas..........eoveeeeeerrervereereeneeseeennes 58
Tabla 22. Equipos necesarios para la gestién de preparacion de alimentos..................... 61
Tabla 23. Equipos de cocina necesarios para la gestion de preparacion de alimentos..... 62
Tabla 24. Recursos necesarios para la gestion comercial de la empresa ............ccccueee... 63
Tabla 25. Bosquejo de plano de COCING........c.cceiveecierieeeeie ettt 64
Tabla 26. Puestos de Trabajo con sueldo asignado..........cceeeeveereeierieneeseseeeeee e 65
Tabla 27. Areas de trabajo y SUS reSPectivos NOTarios .............eeeveeevveereeeeesesesssesieseennns 65
Tabla 28. Cantidades de almuerzos preparados por periodo.........ccccecveeeeeceeveesreeeennn. 66
Tabla 29. Ingresos por ventas de alMUEIZOS .........ccceveeeerireereeneeiesie e see e 66
Tabla 30. Equipos de cocina requeridos con Cotizacion ..........cccoeeveeveereececieevienreceennn, 67
Tabla 31. Equipos necesarios para el area comercial de la empresa.........cccceevevveveeennne. 67
Tabla 32. Rol de pago del afio 2022...........ooovevireeecereeeee e 68
Tabla 33. Gastos a considerar en el estado de resultados..........cccecveeeererenereneneeseeenne. 68
Tabla 34. Capital de Trabajo NECESAIO........ccevireecierieieee e 69
Tabla 35. Amortizacion del valor finanCiado...........cceevverirerereieeeeeesese e 69
Tabla 36. Estado de Resultados Proyectado .........cccccveveereeeiieececceesee e 70
Tabla 37. FIujo de €aja Proyectato ........cceceeeeviereeecieseeterie ettt s 71
Tabla 38. Flujos anuales de 1a ProyeCCion .........ccecveeeirererenerieeeee e 71
Tabla 39. Van Y Tir reSUIANTES ......cc.ocveieiieiecteceee et s 71

xiii



INDICE DE ANEXOS

ANEXO 1. FOrmMato de ENIEVISTA ......ccviereereeereeeteectee ettt ettt et eveeveenve et eanas 81
ANEXO 2. FOrMato de ENCUEBSTA.......c.eeeeueeeereeeetie ettt ettt ettt eeaee e ereeeaee s 82
Anexo 3. Formato de Ficha de ODSErVACION. .........cveevieiveeeieeeteeeteeeee e et 84
ANEXO 4, FOLOS ENITEVISIAS ....veecveeieieeerecreeere ettt ettt ereeeteeeteeeteesaeeeareebeebeenteenseenanas 86

Xiv



INTRODUCCION

Dentro del desarrollo del presente proyecto de investigacion, en el capitulo 1 se
expone la problemética de la empresa INECAELSA ubicada en la ciudad de
Guayaquil, provincia del Guayas, la cual es una empresa dedicada a la
comercializacion de comidas y bebidas en restaurantes. Dicha empresa pertenece al
sector de alimentos, el cual ha sufrido por la Pandemia Covid-19, ademas, ha
presentado disminucion en sus ingresos por cuestiones ajenas a su control, esto
debido a los estragos causados por la pandemia Covid-19 a nivel mundial y las
diferentes restricciones gubernamentales establecidas por el gobierno para mejorar
la situacion del pais. Por tal razén resulta esencial encontrar una estrategia
comercial que le permita mejorar su situacion econémica. Mientras tanto, en el
Capitulo 2, en lo concerniente a la fundamentacion teorica requerida se han
seleccionado varias teorias que contribuyen significativamente al armado apropiado
de una propuesta de solucion con la aplicacion de teorias idoneas dentro del campo
de la economia, siendo fundamental el aporte de la teoria general de sistemas como
base para el desarrollo del trabajo de titulacion. Por otra parte, dentro del capitulo
3, en lo relativo a la metodologia de investigacion aplicada se ha escogido la
investigacion descriptiva y de campo como base para el analisis de la investigacion,
para de esa manera obtener hallazgos que permitan plantear una solucién efectiva
a la problemaética descrita al inicio. Finalmente, en el capitulo 4, se ha determinado
como estrategia comercial, la prestacion del servicio de almuerzos empresariales a
distintas organizaciones, dentro de la ciudad de Guayaquil como un servicio
adicional que ayudara a mejorar la comercializacion de la empresa objeto de estudio

en el mediano y largo plazo.



_ CAPITULO ]
DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1-. Tema
Analisis de la comercializacion de la empresa INECAELSA ubicada en la ciudad

de Guayaquil, provincia del Guayas

1.2 Planteamiento del problema

Dentro de los primeros tres meses del afio 2021, el comercio mundial tuvo
un incremento del 10% de actividad en comparacion con el afio 2020, esto debido
a las grandes exportaciones realizadas por los paises de Asia Oriental (Conferencia
de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo, 2021). En la actualidad, el
comercio ya no gira en torno a los factores de produccion y el tipo de tecnologia
aplicada para realizar un bien o servicio, sino mas bien a la disponibilidad, en el
menor tiempo y con las maximas garantias de entrega en plazo y forma (Instituto

Aleman de Cooperacion e Innovacién, 2020).

A continuacidn, la tabla adjunta muestra las principales tendencias del

comercio en el mundo:

Tabla 1. EI comercio y sus tendencias a nivel del mundo

Lista de principales tendencias del comercio mundial en la actualidad
1  El comercio se encuentra dominado por las pautas de consumo y las preferencias de
consumidores
2  Lastecnologias digitales y la Inteligencia Artificial, los cambios demograficos y el aumento
de los paises emergentes junto con el cambio climatico

3 Guerras comerciales entre Estados Unidos y China estancan el comercio internacional
4 Sevive en la era de la digitalizacién, las tecnologias y el comercio electronico Mundial

Fuente: Instituto Aleman Cooperacion e Innovacién (2020)

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Por otra parte, es necesario hacer hincapié en que las disputas comerciales
y las incertidumbres politicas influye en el deterioro de la economia mundial, lo
cual afecta significativamente en los niveles de pobreza y empleo en los paises
(Naciones Unidas, 2020). Ademas, resulta importante comentar que a nivel mundial
a raiz de los confinamientos actividades econémicas como la de los hoteles,
restaurantes, y parte del sector manufacturero se vieron muy afectados en sus

ingresos.
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Figura 1. Grafico de tendencias del PIB y del comercio mundial
Fuente: Organizacion Mundial del Comercio (2020)

A continuacion, el gréfico arriba mostrado establece la tendencia a la baja del
comercio mundial a partir del afio 2020 y un decremento del PIB mundial por

motivos de la pandemia Covid — 19 en todos los paises del mundo.

Mientras tanto, a nivel de América Latina, el 2021 termina por debajo de los
niveles previos a la pandemia, esto debido a que dichos paises se acercan poco a
poco a recuperar las pérdidas economicas. No obstante, el principal problema que
tienen estos paises es la falta de estructura e innovacion para contrarrestar los

efectos de la pandemia (Cota, 2021).

Dentro del contexto del PIB en Ecuador, es importante destacar que, al
segundo trimestre del afio 2021, la economia nacional crecié en 8.4% respecto al
mismo periodo del afio 2020, sin embargo, aun no se llega a los niveles pre
pandemia, es decir afios anteriores al 2020 (Banco Central del Ecuador, 2021). Esto
ultimo se debe al crecimiento del 10.5% del consumo de los hogares, factor

considerable en el PIB.

A continuacién, se muestra en el grafico adjunto la tendencia de crecimiento

trimestral por ejercicio fiscal del PIB en Ecuador:
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Figura 2. Graflco de Tendenmas trlmestrales por perlodo flscal del PIB en Ecuador
Fuente: Banco Central del Ecuador (2021)

Una vez analizado lo anterior, se puede determinar una evidente recesion
econdmica en el Ecuador desde el segundo trimestre del 2020 en relacion a los afios
anteriores, por ende, conviene adentrarse en las diferentes actividades econémicas
que conforman la economia de Ecuador, destacandose la industria manufacturera,
la cual es muy representativa por ser una actividad altamente generadora de empleo
y también por contribuir en la elaboracién de productos diferenciadores. Dentro de
este sector se encuentran las empresas que se dedican a la elaboracion de alimentos

y bebidas que representa un 38% de la composicion de la industria manufacturera.

Esta actividad econdmica es una de las de mayor presencia en el mercado
ecuatoriano siendo los restaurantes, negocios que se encuentran en cualquier sitio
del pais. Por tal motivo, conviene adentrarse en las empresas que conforman este
sector econdmico con el afan de analizar la forma adecuada para efectuar la
comercializacion de sus productos, debido a los cambios de habitos del consumidor,

motivados por los efectos de la Pandemia Covid - 19.

A continuacion, se muestra la tabla 2, la cual expresa la composicion de la

industria manufacturera en el Ecuador.



Tabla 2. Composicion de Industria Manufactura Ecuador

Nombre de Industria %

1 Alimentos y bebidas 38%
2 Fabricacion de productos quimicos 9%
3 Productos refinados de petrdleo 7%
4 Productos de cementos 7%
5 Industrial Textil y cuero 6%
6 Industria Maderera 6%
7 Industria Metélica 6%
8 Magquinarias y equipos de transporte 5%
9 Otras industrias 16%
Total, Porcentual 100%

Fuente: Banco Central del Ecuador (2016)
Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Una vez revisados estos antecedentes, se puede determinar que la industria
de alimentos y bebidas es muy representativa para la economia ecuatoriana. Sin
embargo, es una actividad con alta presencia de competidores para quienes quieran

incursionar dentro de ese mercado.

Una problematica para quienes realizan actividades de comercializacion de
alimentos y bebidas en restaurantes, es el contar con los productos adecuados y
también con la variedad de productos que agrade a los clientes, algo que se
transforma en un factor diferenciador para competir en el mercado, asi como
también la necesidad de innovar y ofrecer un servicio diferenciador de su

competencia.

La Industria Ecuatoriana de Alimentos EI Sabroson S.A. (INECAELSA), es
una empresa ubicada en la provincia del Guayas, en el canton Guayaquil y posee su
restaurante denominado El Sabroson, dicho restaurante comercializa comidas
tipicas de la ciudad de Guayaquil y busca mejorar su comercializacion una vez

concluida la pandemia.

La empresa INECAELSA tiene como estilo de venta, recibir la visita de sus
clientes, quienes al llegar al restaurante seleccionan su menu y proceden a consumir
los diferentes alimentos en las instalaciones del restaurante. En el afio 2019, en el

transcurso de dicho afio la comercializacion de comidas fue estable.



A continuacion, la tabla 3 refleja la cantidad aproximada de clientes que,
durante los afios 2019, 2020, 2021, han ingresado al restaurante a consumir los
productos de la empresa, la cual pudo elaborarse a partir del aforo maximo que tiene

el establecimiento que en este caso es de 48 personas.

Tabla 3. Global de clientes atendidos por afio dentro del restaurante de la empresa

Periodo 2019 2020 2021
Primer Cuatrimestre 1905 personas 1173 personas 1186 personas
Segundo Cuatrimestre 1959 personas 657 personas 1077 personas
Tercer Cuatrimestre 2732 personas 747 personas 1543 personas
6596 2577 3806

Fuente: Registros empresa
Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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Figura 3. Grafico de global de personas que han ingresado al restaurante de la empresa
Elaborado por: Bermudez, G (2022)

Tanto en la tabla 3, como en la figura 3 se puede apreciar la cantidad de
clientes que han frecuentado el restaurante de la empresa y a partir de lo cual se
pudo determinar que existié un decrecimiento en la cantidad de visitas de clientes
en un 39.06% del 2020 con respecto al afio 2019 y de 57.70% del 2021 con respecto

al afio 2019. Lo antes mencionado se puede atribuir a las restricciones establecidas



por el Comité de Operaciones Especiales Ecuatoriano y también debido al temor de
las personas con respecto al contagio del Covid — 19. En el mes de marzo del afio
2020, una de las medidas del Comité de Operaciones Especiales Ecuatoriano fue
suspender las actividades de hoteles, restaurantes y cafeterias de forma indefinida
lo que influyd en la disminucién significativa para recibir clientes, lo que explica el
grafico 3 anteriormente mostrado. Posterior al confinamiento, los negocios
dedicados a la actividad de restaurantes pudieron abrir nuevamente sus puertas y se
vieron en la obligacion de reducir el nimero de mesas dentro de sus instalaciones,
asi como también disminuir el nimero de personas que podian ingresar a los
restaurantes limitando la comercializacion de sus productos, salvo que fueren solos
para llevar (ElI Universo, 2020). Por otra parte, en lo relativo a los productos
comercializables por la empresa, se puede definir que la empresa pone a la
disposicion de sus clientes platos a la carta, almuerzos, combos varios y bebidas

gaseosas.

= Platos a la Carta = Almuerzos Combos Varios con Bebidas Gaseosas

Figura 4. Representacion porcentual de ventas de productos comercializados
Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Como se habia mencionado anteriormente, la empresa centra su comercializacion
en tres tipos de productos: los almuerzos, platos a la carta y combos de sanduches
con bebida, de esto se puede analizar lo siguiente:
Almuerzos

Los almuerzos siempre han sido comercializados de lunes a domingo en
horarios comprendidos entre 11:30 am hasta 15:00. Se puede destacar que un

promedio diario de almuerzos comercializados es de aproximadamente 54



almuerzos durante los dias lunes, martes, miércoles y jueves, mientras que dicha
cantidad se triplica los dias viernes, sdbado y domingo, lo que demuestra que en
esos tres dias la venta de almuerzos es mucho mayor a diferencia del resto, sin
embargo, el efecto pandemia disminuyd significativamente la asistencia de
clientes en los horarios asignados y durante el confinamiento las familias optaban
por preparar su propio almuerzo en casa.
Platos a la carta
Los platos a la carta han sido comercializados de lunes a domingo en
horarios comprendidos de 15:00 hasta 21:00. Esto se debe a que su
comercializacion estd condicionada bajo pedido y no se puede predecir con
exactitud que tipo de plato a la carta sera solicitado en un dia especifico por parte
de los clientes. Los dias de mayor comercializacion de platos a la carta son los
dias miércoles, jueves y viernes en horarios comprendidos de 18:00 hasta 21:00,
no obstante, durante y posterior al confinamiento la tendencia ha sido de leve
crecimiento.
Combos de Sanduches y bebidas
Los combos de sanduches y bebidas en cambio son comercializados
durante todo el dia, especificamente en un horario de 09:00 am hasta 21:00. Sin
embargo, los dias de mayor venta de combos de sanduches son los dias sabados y
domingos y mediante entregas a domicilio se pudieron seguir comercializando
durante el confinamiento, sin llegar alcanzar los niveles del afio 2019.
Hoy en dia existe la necesidad de promover diferentes estrategias para
mejorar la comercializacion de los productos de la empresa, es decir, si los clientes
no se acercan al establecimiento, es importante establecer estrategias para atraerlos

y retomar la atencién que en el 2019 mantenia.

Tabla 4. Ventas Anuales de restaurante (2019 - 2020 - 2021)

2019 2020 2021

Ventas Anuales USD 277.323,25 USD 115.398,00 UsSD  171.238,00

Fuente: Registros de la empresa
Elaborado por: Bermldez, G (2022)

En la tabla 4 se reflejan las ventas anuales de la empresa y se puede
observar gque con respecto al afio 2019, existe un decremento del 58.38% para el
afio 2020 y del 38.25% para el afio 2021, esto significa que la empresa se ha visto

afectada por la disminucion de clientes que frecuentan su restaurante.



Cabe sefialar que son varios los problemas que la empresa ha sufrido por

cuestiones de la Pandemia Covid — 19. De esta manera conviene destacar las

siguientes afectaciones:

La disminucion de ingresos afecto significativamente la capacidad
de la empresa para cubrir sus obligaciones con acreedores.

Se evidenci6 que la comercializacion de la empresa era
completamente dependiente de la asistencia de los clientes al
establecimiento.

La relacion de la empresa con varios proveedores se fue
deteriorando por conflicto de intereses, esto se refiere a la
exigencia de pagos al contado sin crédito y también de la
disponibilidad y cantidad de producto requerido. Incluso se generd
inseguridad para realizar requerimiento de productos por la
impredecibilidad de las ventas.

Existio pérdidas de productos, por no ser utilizados para la
comercializacion de alimentos durante el confinamiento.

La ndmina de trabajadores tuvo que reducirse a la mitad, por la no
apertura del establecimiento y por la disminucion de la carga de
trabajo.

Ausencias de colaboradores por problemas familiares, médicos
derivados de la emergencia sanitaria dificulté la operatividad
comercial de la empresa.

Los horarios establecidos por el gobierno para la apertura y cierre
del negocio dificultaron desarrollar la actividad comercial.

El teletrabajo establecido en varias empresas afecto
significativamente la venta de productos presenciales,
especificamente, los almuerzos.

La obligatoriedad de utilizar salvoconductos para la movilidad

vehicular afect6 la visita de clientes.

Por otra parte, la empresa debio hacer frente a la baja comercializacion tratando

de comercializar sus productos a domicilio, siendo los combos de sanduches los

Gnicos que obtuvieron gran acogida de parte de los clientes, sin embargo, la

tendencia de las ventas entre el afio 2020 y 2021 fue de leve crecimiento, sin llegar



alcanzar los niveles del 2019. De mantenerse la gestion comercial, en recibir las
visitas de los clientes, la empresa no conseguird mejorar sus ingresos, teniendo la
obligacion de emplear otro tipo de estrategia que contribuya a mejorar su

comercializacion.

1.3 Formulacion del problema
¢De qué manera el proceso de comercializacion afecta el nivel de ingresos de la

empresa objeto de estudio?

1.4 Sistematizacion del problema
¢Cudles son los fundamentos tedricos que sustentan el presente proyecto

investigativo?
¢Cual es el estado actual de la gestion comercial de la empresa INECAELSA?

¢ Qué estrategias comerciales se pueden aplicar para mejorar la comercializacion de

la empresa?
¢ Como debe definirse el proceso de comercializacion de la empresa INECAELSA?

1.5 Objetivos de la investigacion
Objetivo General
Analizar la comercializacion de la empresa INECAELSA en la ciudad de

Guayaquil, provincia del Guayas

1.6 Objetivos Especificos

e Establecer los fundamentos tedricos que sustentan el proyecto investigativo.

e Diagnosticar la situacion actual de la gestion comercial de la empresa
INECAELSA.

e Determinar estrategias comerciales que se puedan aplicar para mejorar la
comercializacion de la empresa.

o Definir el proceso de comercializacion idoneo para la estrategia comercial
de la empresa INECAELSA.

1.7 Justificacion de la investigacion
La justificacion del presente trabajo investigativo radica en la necesidad que
tienen los negocios dedicados a la comercializacion de alimentos y bebidas

en restaurantes en tener alternativas suficientes para solucionar problemas que
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afecten la comercializacion de sus productos, esto a consecuencia de amenazas
externas como lo suelen ser catéstrofes naturales, problemas politicos e incluso
pandemias como la del COVID — 19, por lo cual es indispensable fomentar una

cultura de trabajo en donde predomine la resiliencia.

Desde el contexto econémico, el presente trabajo es pertinente porque se
transforma en una herramienta que permite mediante estrategias de
comercializacion afrontar recesiones econdmicas y garantizar la sostenibilidad de
los negocios en el corto, mediano y largo plazo. Por otra parte, desde la perspectiva
de promover el pleno empleo, el presente trabajo, tiene relevancia por el simple
hecho de que todas las empresas existentes en el Ecuador, independientemente si
son micro, pequefias, medianas o grandes deben hacer esfuerzos que coadyuven a
sostener las relaciones laborales de las personas que mantienen a su cargo, sin tener
que propiciar despidos o recorte de personal, esto solo es posible mediante la
aplicacion de estrategias empresariales que busquen un equilibrio para todas las

partes que conforman la organizacion.

Mientras tanto, en el campo social las empresas tienen la responsabilidad de
transformarse en modelos ejemplares que permitan desarrollar un mercado
competitivo y equitativo, en el cual la consigna principal sea la de combatir
problemas reales de la sociedad, fomentando una competencia sana y libre de
practicas desleales de los competidores, en donde predominen la esencia de los

valores.

1.8 Delimitacién del problema de investigacion

Campo: Economia

Area: Sector Terciario, bienes y servicios

Delimitacion Geografica: Provincia del Guayas, Guayaquil
Delimitacion Espacial: INECAELSA

Delimitacion Temporal: Periodo 2019 —2021
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1.9 Idea a defender
Mejorando la gestion comercial de la empresa INECAELSA se incrementaran sus

ingresos.

1.10 Linea de investigacion

El trabajo de investigacion se apoya en la linea de investigacion institucional de la
ULVR Ila cual se enfoca en el “Desarrollo estratégico empresarial y
emprendimientos sustentables”, asi como en la linea de investigacion de la
facultad de Ciencias Sociales y Derecho, la cual se centra en el “Desarrollo,
sostenibilidad econémica y matriz productiva”, las dos con dominio en la
Cohesion social y fortalecimiento de la institucionalidad democrética.
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CAPITULO 1
MARCO TEORICO

2.1.-. Antecedentes

Es importante destacar diferentes proyectos de investigacion relacionados a
la comercializacion, puesto que de las conclusiones obtenidas por los diferentes
autores han contribuido con soluciones eficaces para mejorar la gestion comercial
de dichos negocios, los mismos que han sufrido problemas para comercializar
eficientemente sus productos. A continuacion, se presentan diferentes estudios que

se han realizado en los ultimos afos, relacionados con la comercializacion:

2.1.1-. Proyecto investigativo referido al anélisis socioeconémico del sistema de
comercializacién del maiz producido en el cantén Pedro Carbo, provincia del
Guayas

Segun los resultados obtenidos por (Rodriguez, 2021), mediante proyecto
investigativo realizado en la Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de
Guayaquil, se pudo evidenciar que el cantén Pedro Carbo, lugar donde se efectia
la comercializacién de maiz, posee zonas idoneas para su cultivo, pero requiere de
mejores tecnologias para poder mejorar su comercializacion esto en lo relativo a la
rapidez para obtener producto terminado y determinar con certeza el medio de
distribucion ideal, el autor emplea como metodologia de investigacion, la
investigacion descriptiva y de campo y concluye que una comercializacion eficiente

del maiz se puede lograr si no se toma en cuenta intermediarios en la negociacion.

2.1.2-. Proyecto investigativo titulado “Estudio econémico para la creacion de
una microempresa para la elaboracion y comercializacién de empanadas a
base de carne de avestruz en el recinto Cerecita, canton Guayaquil, provincia
del Guayas

Segun (Garcia , 2020), mediante proyecto realizado en la Universidad Laica
VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil, se concluye que para el éxito de la
comercializacion de los productos de empanadas con carne de avestruz es necesario
considerar la aceptacion de los consumidores y realizar la comercializacion en
lugares de gran afluencia de personas. Como metodologia de investigacion se aplicd
la investigacion de tipo descriptiva, y de campo esto con el fin de conocer el

comportamiento del consumidor y sus preferencias.

13



2.1.3-. Proyecto investigativo para la comercializacion de comida rapida
nutritiva en la ciudad de Manta

Conforme lo recabado en el proyecto de investigacion (Gomez F. , 2015)
efectuado en la Universidad Laica “Eloy Alfaro” de Manabi, este expresa que en la
ciudad de Manta no existe un negocio exclusivamente especializado en
comercializar comidas réapidas nutritivas. Por tal motivo, el autor aplica la
investigacion de campo como metodologia y enfoque cualitativo, con la finalidad
de lograr recopilar informacién enfocada en conocer los gustos de sus clientes e
identificar con certeza las expectativas de los mismos con respecto al servicio. El
autor concluye que mediante las diferentes técnicas de investigacion utilizadas ha
podido conocer el nivel de satisfaccion de los clientes, asi como también los gustos
de los mismos en relacion con el menu y la intencionalidad de cuidar la salud

personal.

2.1.4-. Proyecto investigativo de un restaurante, dedicado a la produccién y la
comercializacion de Comida Rapida, en el sector norte de la ciudad de Quito
El proyecto de investigacion efectuado en la Universidad Internacional del
Ecuador, tiene como problematica central, la necesidad de conocer con exactitud
las preferencias de los clientes que frecuentan un restaurante. Por ende, (Valencia,
2019), utiliza como metodologia de investigacion de campo, en este caso se efectlia
una investigacion de mercado, la cual concluye que para que un negocio tenga éxito
y aceptacion se encuentra muy relacionado con la cantidad de competidores
existentes en la zona de funcionamiento, ademas se resalta la importancia de que el

negocio posea bien definida una diferenciacion con su competencia.

2.1.5-. Proyecto de investigacion de estrategias de comercializacion para
restaurante “Lizburger” del canton Bafos de Agua Santa Provincia de
Tungurahua”

En el afio 2017, en la Universidad Regional Autonoma de los Andes
“UNIANDES” ubicada en la Ciudad de Ambato, se llevo a cabo un proyecto de
investigativo que tuvo como problematica como la alta competencia existente
perjudica las ventas del restaurante Lizburger, lo que incidié para que (Tacuri,
2017), aplique una metodologia inductiva y deductiva para lograr los objetivos
planteados de la investigacion, con enfoque mixto, se concluye por parte del autor
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la necesidad e importancia de escoger con certeza estrategias comerciales efectivas

para conseguir aumentar las ventas del negocio.

2.2-. Fundamentacion Teorica
2.2.1-. El papel de la economia en las empresas

Para Aristoteles (384 a.C. — 322 d.C) como se cito por Rodriguez, E (2011)
la economia es la “ciencia que se ocupa de la manera en que se administran o
emplean los recursos existentes con el fin de satisfacer las necesidades que tienen
las personas y los grupos humanos” (Rivera, 2015). Por otra parte, William Stanley
como se cito por (Posso , 2014), expresa que la economia es la “ciencia que estudia
las condiciones que debe satisfacer la conducta humana para conseguir un placer
maximo con un costo minimo”. Lo antes mencionado por los dos autores coincide
en que el propdsito de la economia es satisfacer las necesidades mediante una

adecuada administracion de los recursos.

Por lo antes expuesto, resulta importante destacar que la economia se divide
en dos ramas importantes como lo son la macroeconomia y la microeconomia. Por
una parte, la primera se enfrasca en estudiar el crecimiento y las fluctuaciones
econdmicas (De Gregorio, 2012), mientras que la otra se encarga de analizar el
comportamiento de los actores econdmicos individuales tomando en cuenta
aspectos como los bienes, servicios y el mercado, esto con la finalidad de optimizar
recursos (Pilay , 2015). Esto altimo hace hincapié en las empresas y sus diferentes

alternativas para competir dignamente en el mercado.

Adentrandonos en la perspectiva macroecondémica conviene mencionar el
ya conocido Producto Interno Bruto, que segun (Callen , 2008) “es un indicador
que mide el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por un pais
en un periodo determinado”. No obstante, el PIB debe siempre ser considerado
como aqguel indicador que analiza el enfoque de la produccion, del gasto y del

ingreso ocasionado en un pais (Quinde, Bucaram, Bucaram, & Silvera, 2019).

2.2.2-. Lateoria del comportamiento del consumidor segun Kotler
Se refiere a la conducta de compra de los consumidores finales, y lo que
hacen las empresas para conocer con exactitud lo que impulsa al consumidor a

comprar, en este caso coOmo, cuando y por qué compran productos o servicios
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(Armstrong & Kotler, 2013). Por otra parte, la teoria hace referencia al proceso de
decision y las etapas de buscar, evaluar y adquirir bienes y servicios para satisfacer
necesidades (Raiteri, 2016). Sin embargo, es conveniente determinar que esta teoria
se basa mucho mas en el resultado entre la interaccion de empresa y consumidor,
ya que este Gltimo es el que crea valor a través de sus experiencias (Moreno &
Calderon , 2017).

La teoria del comportamiento del consumidor de Kotler servira para la
elaboracion del cuestionario de la encuesta que sera aplicable a los clientes de la

empresa, esto con la finalidad de conocer las preferencias de los consumidores.

2.2.3-. La importancia del analisis microeconémico con enfoque en la empresa

La microeconomia considera que los actores econdmicos son racionales al
momento de tomar decisiones, esto siempre con la consigna de optimizar los
recursos mediante restricciones presupuestarias (Pilay, 2015). Cabe destacar, que
la empresa no es un actor pasivo en el mercado en el que opera, esto se debe a una
relacion de efecto y causa en un proceso complejo que evoluciona en el tiempo, el
cual modifica tanto a las empresas como a los consumidores (Vargas & Rodriguez
, 2013). En la actualidad la microeconomia es una mezcla de aportaciones de
diversos campos del conocimiento: como la administracion, el anélisis del
desempefio empresarial e industrial, el estudio institucionalista, siendo la meta
proporcionar un modelo teérico para el estudio de la empresa y la industria (Vargas,
2007).

Por otra parte, se puede determinar que la microeconomia analiza el
funcionamiento de los diferentes tipos de industrias existentes en un pais
determinado y el comportamiento individual de los actores econdémicos en lo
relativo a toma decisiones: en este caso dichos actores son las empresas y las
familias (Case, Fair, & Oster, 2012).

16



Ejemplos de aspectos microeconémicos

Divisién de la
economia Produccitn Precios Ingresos Empleo
Microeconomia Produccion/producto Precios de bienes y Distribucidn del ingrese - Empleos por empresas e
final en industrias y servicios individuales  y de la viqueza industrias individsales
empresas mdividuales  Precio de los Salarios enlaindus- Trabajosenla
Cudnto acero cuidados médicos trla automaotrz industria del acero
Cudnto espacio Preciodela Salario minimo Niimero de
de oficinas gasolina Salanios de empleados en
Cuantos Precios de EJecurivos una empresa
automoviles alimentos Pobreza Nitmero de
Renta de contadores
apartamentos

Figura 5. Aspectos microeconémicos
Fuente: Case, Fair, y Oster (2012)
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Figura 6. Representacion grafica de la Microeconomias
Fuente Case, Fair, y Oster (2012)

2.2.4-. Enfoque de la teoria estructuralista

Se define asi a la teoria que enfoca a una organizacion como una unidad
social y compleja donde interacttan muchos grupos sociales, ademas parte del
principio en el que se considera a las organizaciones como sistemas abiertos en
constante interaccion con su medio ambiente (Santiago & Silva , 2017). Por otra
parte, el estructuralismo se enfrasca en comprender la estructura de las
organizaciones y el modo en que se relacionan sus componentes (Angel & Ayala,
2008).
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‘Caracten’sticas

Caracteristicas y
principios de la Teoria
Estructuralista

Figura 7. Caracteristicas y principios de la Teoria Estructuralista
Fuente: Recuperado de Universidad Nacional Abierta y a Distancia de Colombia (2020)

2.2.5-. Teoria de las Firmas

Lateoria de las firmas determina que las empresas son actores determinantes
en una economia de mercado, dado que organizan los principales procesos
productivos y generan la mayor parte del empleo y de los productos, formando y
transformando recursos y aplicando y renovando todo tipo de tecnologias (Favaro ,
2013). En complemento a lo antes mencionado, (Tarzijan, 2010) manifiesta que la
teoria de la firma permite conocer la forma en que las personas que presiden un
negocio o empresa definen estrategias y el plan de accion a seguir para la
comercializacion de un bien o servicio en el mercado. Mientras tanto, (Quintero,
Pefiaranda , & Rodriguez, 2020) afirman que una firma u organizacién esta
constituida para coordinar y regular diversas actividades de numerosos actores
elaborando reglas y procedimientos que deben garantizar el orden y la estabilidad

de funcionamiento.

Finalmente, se puede determinar que la teoria de la firma se puede estudiar
desde distintos enfoques (Ferreyra, 2013):

e Basados en los costos de transaccion
e Costos de coordinacion

e Disefio de Tareas y sistemas de incentivos
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e Conocimiento
e Problema de agencia que surge de la separacion entre la propiedad y el

control

2.2.6-. Teoria General de Sistemas
Se considera asi al conjunto de definiciones que describen los fendmenos y objetos
y reales como una jerarquia integral de grupos formados por materia y energia, esos

grupos son los sistemas (VVon Bertalanffy, 1989).

e Elemento: Cosa, proceso

e Subsistema / Componente: Partes o elementos que conforman el
sistema

e Limites: Frontera que separa el sistema

e Contexto: Nomenclatura que se asigna a todo lo que se halla
fuera del sistema

e Entrada: Son todos los elementos que ingresan al sistema

e Salidas: Son los resultados obtenidos del sistema

e Proceso: Es el conjunto de actividades que ocasionan un
resultado

La relacion entre un sistema y una empresa

Para (Dominguez & Ldpez, 2016) expresan que un sistema es un grupo de
elementos que unen esfuerzos colaborando de manera coordinada y con una
constante interaccion para alcanzar objetivos. Ademas, es conveniente determinar

las premisas que plantea la teoria de Sistemas (Redondo & Machacén , 2015):

e Los sistemas existen dentro de sistemas
e Los sistemas son abiertos

e Las funciones de un sistema dependen de su estructura (p,2)

Finalmente, se puede concluir que un sistema es aquel que contribuye a
reducir la complejidad presente en la realidad y a establecer un orden u organizacion
determinado sobre cierta cantidad de elementos relacionados entre si (Tarazona,
Gonzalez, Ampuero , & Albifiana, 2017).
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Figura 8. Sistemas de Informacién Genérico
Fuente: Laudon y Laudon (2012)

La Teoria General de sistemas es la teoria base del presente proyecto de
investigacion, esto se debe a que la empresa INECAELSA es una organizacion que
estd integrada por diferentes areas, dentro de las cuales se tiene la de preparacién
de alimentos, la comercial y la de logistica, cada una de estas areas se relaciona
entre si, logrando que cada uno de sus elementos formen parte de un proceso general

que traera como resultado la comercializacion de los productos de la empresa.

2.2.7-. Teoria de las limitaciones

Se considera asi a la teoria que se enfrasca en la parte mas debilitada o
limitada de la cadena, para mejorar el desempefio de los sistemas productivos o de
servicios (Romero, Ortiz , & Caicedo , 2019). No obstante, es importante establecer
que esta teoria considera a las empresas como un sistema, es decir un conjunto de

elementos en una relacion interdependiente (Pico & Cevallos, 2021).

Por otra parte, es importante destacar que la teoria de las restricciones /
limitaciones gira en torno al desempefio que desarrollan las restricciones del sistema
para establecer mejoras que contribuyan a una meta deseada, siendo estas

restricciones (Herrera, Campo, Bernal , & Tilves, 2018):

Fisicas: Cuando existe una limitante por parte de un factor tangible

del proceso de produccién

Mercado: Cuando el impedimento estd impuesto por la demanda

de sus productos o servicios
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Politicas: Cuando la empresa emplea practicas, procedimientos,

estimulos o formas de operacion que son contrarios a su

productividad (p,2).

Paso 1. Identificar las
restricciones del sistema

Paso 2. Explotar las
restricciones

Paso 3. Subordinar todo a la
restriccion, paso 2

Paso S. Si se logra romper la
restriccion, volver al paso 1

—

Paso 4. Elevar la

4

restriccion

Figura 9. Enfoque grafico de las etapas de la teoria de las restricciones
Fuente: Revistas Métodos cuantitativos para la economia y la empresa (2019)

2.2.8-. El protagonismo de los factores de la produccion

Se denomina factores de produccion a cada uno de los recursos necesarios

para la produccion o prestacion de un servicio por cualquier tipo de organizacion

en el mundo (Astudillo & Paniagua, 2012).

Tierra: Se define asi al espacio geogréafico en el cual se lleva a
cabo los diferentes procesos productivos para la elaboracion de un

bien.

Capital: Son las diferentes maquinarias, herramientas, materiales
y todo objeto que represente un valor monetario, requerido para
efectuar la produccién y prestacion de un servicio por parte de una

empresa.

Trabajo: Se define asi al esfuerzo de todos los individuos que
participan en un proceso productivo determinado para la

produccidn de un bien o prestacién de un servicio.

Empresa: Es el ente en el cual se desarrollan las diferentes
actividades productivas para la obtencion de productos finales

luego comercializables en el mercado.

Tecnologia: Se refiere a todo el hardware o software informatico
que permite simplificar las operaciones necesarias para la
produccién de un bien, y a la vez permite el almacenamiento y

registro de informacion (p,25).
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2.2.9-. La necesidad de la comercializacion de productos en una empresa
Segln (Melean & Velasco , 2017) el proceso de comercializacion permite
el traslado de productos de un punto principal a otros definidos por la organizacion
en sus planes de distribucion y ventas. Por otra parte, la comercializacién consiste
en detectar con exactitud las necesidades de los clientes y satisfacerlas de forma
diferente a la de los competidores (Organizacion Internacional del Trabajo [OIT],
2016). Mientras tanto, se debe considerar que el objetivo o razon de ser la
comercializacion es ofrecer el producto en el lugar y momento deseado por el

cliente (Triana, Garcia, & Fernandez, 2018).

2.2.10-. Proceso de comercializacion

La gestion de la comercializacién se concibe como la planificacion,
organizacion, direccion y control del conjunto de procesos que permite colocar
bienes y servicios al alcance de los consumidores finales (Quifionez, Nazareno ,
Camacho , & Cedefio, 2020).

| OBJETIVO DE LA EMPRESA |

OBJETIVO DE COMERCIALIZACION

feed.back
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LES de DISTRIBUCION

FESTRATEGIA de CA_

feed. back

PRODUCTD i

IMF QRMACION
£ DI CION A

IMPLEMENTACION MEZCLA DE COMERCIALIZACION

' LAMZAMIENTO DEL FRODUCTO l

Figura 10. Proceso de Comercializacion de una empresa
Fuente: (Machiano & lIsaac, 1969)

2.2.11-. Estructura de los canales de distribucion

Para Guiltinan et al. (1998) como se cito por Sierra, Moreno, y Harold
(2015) expresan que la estructura de los canales de distribucion se encuentra
definidas por tres elementos: las tareas a desarrollar por los intermediarios, el tipo
de distribuidor (mayorista 0 minorista) y la cantidad de distribuidores que se van
a utilizar. Es conveniente por otra parte destacar que la correcta distribucion
contribuye a generar una correcta asignacion de los recursos economicos,

disponibles creando utilidad de posesidn, tiempo y lugar (Godas, 2006).
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Mientras que segun Los Santos (2004) como se cité por Mejia, San Andres,

y Paredes (2018), expresan que la eficacia del sistema de distribucion dependera

de la capacidad de planificacion de pedidos, control de nivel de inventarios,

analisis de orden de produccion, evaluacion de proveedores.

I Produciores | [ Produciores J [ Productores ] l Productores ]
\ { 2

i

| | Mayorisias

- ' ian
| Minoristas
i Detallistas

as
ey F== S—— ) So—
>onsumidores ' Ceonsumidores 1 [ Consumidores

Figura 11. Canales de distribucion para productos de consumo
Fuente: (Efrén, Rivera, & Garcia, 2008)

2.2.12-. La esencia de la logistica en el proceso comercial de una empresa

Se conoce como logistica a la planeacion de actividades afines al flujo de

recursos necesarios tanto para la produccion de un bien como también para la

entrega del producto hasta el cliente o consumidor final (Gémez, 2014). No

obstantes, la logistica representa un valor competitivo que consiste en lograr la

satisfaccion del cliente desde la perspectiva comercial (Fontalvo Herrera, De La
Hoz Granadillo , & Mendoza Mendoza, 2019).

Para el estudio de la logistica se puede hacer énfasis en tres aspectos (Servera -
Frances, 2010):

Coordinacion del abastecimiento: Se enfoca en las actividades
necesarias para efectuar una adecuada gestién de compras y de las
existencias de inventarios de una empresa.

Coordinacion Interna: Hace hincapié en los cuidados del
almacenamiento de la mercancia, asi como la correcta rotacion de la
misma para evitar deterioro o dafio.

Coordinacion de Distribucién: Se adentra en la preparacion de los
despachos que seran trasladados hasta el establecimiento de cada

cliente (p,9)
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2.3 Marco Conceptual
2.3.1-. Bienes de Capital

Se denomina bienes de capital a todos los bienes que son empleados para la
fabricacion de otros productos pero que no estan incorporados con componentes 0

materia prima dentro de éstos (Alburquerque, 2018).

2.3.2-. Comercializacion

Se denomina comercializacion al proceso que una organizacion establece
para poder ofertar y vender sus productos en un mercado determinado (Lopez &
Pachon, 2017).

2.3.3-. Distribucion Comercial

Se define como distribucion comercial al flujo de actividades que permiten
el traslado de productos y servicios terminados hasta el consumidor final, para la
disposicion del comprador (Carbajo, 2011).

2.3.4-. Agente Econémico

Un agente econdmico se denomina a todo ente sea publico o privado que se
encuentra en constante participacion en un proceso especifico dentro de una
actividad econémica determinada, siendo muchas veces personificados en
consumidores, empresas, instituciones publicas entre otros (Moyano, Miranda, &
Gordo , 2017).
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2.3.5-. Cadena de Suministro

La cadena de suministro de una empresa se refiere al conjunto de
operaciones obligatorias que una organizacion debe llevar a cabo para la produccion
de un producto que posteriormente sera comercializado (Viloria, Trivifio, Ariza,
Saavedra, & Amaya, 2012).

2.3.6-. Producto de Consumo Masivo

Se denomina producto de consumo masivo a todos los bienes que son
demandados o requeridos por todos los estratos sociales de la sociedad (Gaquez &
Séanchez, 2007).

2.3.7-. Marketing Digital

Sistema interactivo dentro del conjunto de acciones de marketing de las
empresas, que utilizan sistemas de comunicacion telematicos para conseguir el
objetivo principal satisfacer y fidelizar clientes (Briccio , Calle, & Zambrano ,
2018).

2.3.8-. Restaurante

Establecimiento en el cual se sirven comidas para ser consumidas dentro del

mismo lugar por parte de clientes (RAE, 2022).
2.3.9-. Plato Nacional

Es aquella comida que representa los gustos gastronémicos de un pais,

ciudad o region determinada.
2.3.10-. Servicio

Es una prestacion que no tiene nada tangible cuyo propésito es satisfacer
una necesidad humana (Del Sol , 2018).

2.3.11-. Consumidor

Individuo que adquiere bienes o servicios a diferentes sociedades 0 negocios

con la intencidn de satisfacer alguna necesidad (Henao & Cordoba, 2007).
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2.3.12-. Delivery

Se conoce asi a la actividad de enviar hasta el domicilio del cliente los
productos adquiridos durante la compra, sin necesidad de acercarse al
establecimiento del vendedor (Schmidt, Young , & Podesta, 2015).

2.4 Marco Legal
2.4.1-. Introduccion

El presente marco legal aplicado al desarrollo del presente proyecto de
investigacion se enfoca en determinar las diferentes normativas legales que
viabilizan y respaldan el trabajo de titulacién. De esta forma, se garantiza el
cumplimiento de normas internacionales, constitucion, leyes, codigos, reglamentos

entre otros.

2.4.2-. Agenda 2030 y sus objetivos de Desarrollo Sostenibles
Dentro del contexto de la agenda 2030 y sus diferentes objetivos de
desarrollo sostenible es importante destacar que todos los paises mediante sus
gobiernos deben promover que todas las empresas que conforman sus economias

hagan esfuerzos para disminuir los niveles de pobreza existentes.

En este caso para las instituciones publicas tratar de garantizar salud y
bienestar para la poblacion, brindar el acceso a servicios basicos a todos los
rincones de cada pais, regular las actividades laborales buscando un equilibrio
para las partes, promover una educacién publica de calidad que incentive a las
nuevas generaciones la adquisicion de conocimiento constante, y regular las
actividades empresariales para que todos los frutos de las mismas sirvan para el

crecimiento de la economia nacional y de la region.

Por otra parte, dentro del contexto del sector privado de cada pais es
necesario destacar la necesidad de innovar tanto en estrategias empresariales como
en infraestructura para lograr un crecimiento sostenible, asi como también el
desarrollo del trabajo digno para el desarrollo de las personas. (Naciones Unidas,
2018).
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2.4.3-. Constitucion de la Republica del Ecuador

Es importante destacar la relevancia de la constitucion de la republica del
Ecuador, esta se debe a que es la carta magna, la de mayor jerarquia de todas las
normas existentes que menciona las diferentes obligaciones y derechos que poseen
todos los ecuatorianos, asi como también personas naturales y juridicas que ejercen

una actividad econdmica dentro del territorio del pais.

2.4.4-. Ambito Econémico y Politica Econémica

Art 283: Se resalta dentro del pais existe un sistema econémico en el que debe
existir una integracion ideal entre el estado, la sociedad y el mercado, manteniendo
un alto grado de conciencia ambiental para efectuar actividades productivas que al
ser ofertadas contribuyan al buen vivir (Constitucion de la Republica del Ecuador,
2008).

Art 284: Se destaca que la politica econdémica que se busca aplicar en el Ecuador
se caracteriza por propiciar el consumo de la produccion interna, mejorar la
competitividad con la finalidad de ingresar en los mercados internacionales para
fortalecer la economia local y regional (Constitucién de la Republica del Ecuador,
2008).

2.4.5-. Plan Nacional de Desarrollo 2021 — 2025

Se considera asi al instrumento legal que se enfoca en definir los
lineamientos requeridos para la definicidn de politicas que sirvan de directrices para
la planeacién y ejecucion de los diferentes programas y proyectos publicos
establecidos por el Gobierno Ecuatoriano como propuesta de gestion. De esta
manera, se plantea mediante el plan nacional de desarrollo diferentes ejes de los que

se destacan:

El eje econdmico persigue desarrollar oportunidades de trabajo y el
mejoramiento de las condiciones en que se ejerce el trabajo en el Ecuador. Mientras
tanto, el eje social tiene como prioridad la disminucion de los niveles de pobreza y
el mejoramiento del sistema de salud ecuatoriano. Por su parte la seguridad integral

propende defender la soberania nacional y la seguridad del estado.

Finalmente, la importancia del plan nacional de desarrollo 2021 — 2025 se

basa en la consecucion de una economia libre, es decir en donde predomine el
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emprendimiento y se generen oportunidades para todos (Ministerio de Gobierno,
2021).

2.4.6-. Programa toda una vida

La consigna del programa es contribuir al cumplimiento progresivo de los
derechos constitucionales; los objetivos y disposiciones del régimen de desarrollo
(Plan Nacional de Desarrollo, 2021). Todo lo antes mencionado se enfrasca en
perseguir un Ecuador productivo, apegado en la legislacion vigente y fomentando

la mejora continua en el desarrollo de las diferentes actividades econdmicas.

2.4.7-. Cddigo organico de la produccion, comercio e inversiones
Art 1: La importancia del presente cddigo radica en la correcta explotacién
de los diferentes factores de produccién para el mejoramiento de la produccién,

comercializacion, consumo e intercambio de bienes y servicios.

Art 3: Para el alcance del buen vivir es necesario la regulacion de los
diferentes procesos productivos en las organizaciones, en sus diferentes etapas
como son: produccion, distribucion, comercio y consumo. De esta manera, el
codigo de la produccion se transforma en el instrumento legal que regula las

actividades productivas, tomando en cuenta el cuidado de la naturaleza.

Art 4: Las finalidades principales perseguidas: fomentar la
comercializacion interna de bienes y servicios con responsabilidad tanto social y
ambiental. Ademas, lograr que las empresas se preocupen por innovar y emplear
tecnologia, que contribuyan a cambiar la matriz productiva del pais. Finalmente, la
tarea principal conseguir que se practique un comercio justo y un mercado

transparente.

Art 13: la inversién productiva se refiere a la ampliacion de la capacidad
productiva y al flujo de recursos necesarios para produccién de bienes y servicios
en la economia nacional (Cdédigo Organico de la Produccién Comercio e

Inversiones , 2017).

Art 53: Las diferentes empresas existentes en el Ecuador se clasifican de
acuerdo al tamario de la mismas, y se denominan micro, pequefia, mediana y grande
empresa dependiendo de los rangos de numero de trabajadores que posean. De esta

manera, las empresas se clasifican de la siguiente manera:
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Tabla 5. Tipo de Empresas segln su tamafio

Micro Pequefia
# Trabajadores Rango de Ingresos  # Trabajadores Rango de Ingresos
1 a9 Trabajadores Menor a $100.000 10 a 49 $100.001 -$1000.000
Trabajadores
Mediana Grande
# Trabajadores Rango de Ingresos # Trabajadores Rango de Ingresos

50 a 199 trabajadores $ 1°000.000 y $ Mayor a 200 Mayora$5000.001
5°000.000 trabajadores

Fuente: Codigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones
Elaborado por: Bermldez, G (2022)

2.4.8-. Ley de Control y Poder del Mercado

Instrumento legal que regula las condiciones en la que las empresas operan
en un mercado determinado, siendo destacable que los lineamientos y principios de
aplicacion se basan en reconocer al ser humano como eje central del sistema
econdmico, defender el interés de la sociedad por encima del particular. Asi como
también el derecho que tienen las empresas para ejercer actividades econémicas de
forma libre (Ley Organica de regulacién y control del poder de Mercado, 2021).

2.4.9-. Ley de turismo

La actividad de servicio de alimentos y bebidas se considera como actividad
turistica, por ende, la necesidad de que el sector privado realice inversiones
constantes para el mejoramiento del servicio y promueva el turismo dentro del

territorio nacional (Ley de turismo, 2020).

2.4.10-. Reglamento de la Ley de Turismo

Art 43: Los servicios de alimentos y bebidas, se pueden entender como
prestacion de servicios gastronémicos, dentro de bares y similares, restaurantes, e
incluso para llevar, este tipo de actividad se caracteriza por estar relacionada con la
produccidn, servicio y venta de alimentos y/o bebidas para consumo. (Reglamento
de la Ley de Turismo, 2020).
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CAPITULO 111
METODOLOGIA DE INVESTIGACION

3.1-. Enfoque de la investigacion

El enfoque de la investigacion es mixto, es decir parte cuantitativo con
énfasis en lo cualitativo, por ende, conviene especificar que el enfoque cuantitativo
busca obtener datos numéricos, mientras que el cualitativo se especializa en realizar
descripciones de hechos, sucesos eventuales, e incluso de acciones y patrones de
comportamientos percibidos en un instante especifico (Cadena, y otros, 2017).

No obstante, (Bernal, 2010) define al enfoque cualitativo como aquel que
busca describir el fendmeno social a partir de rasgos determinados, mientras que en
el cuantitativo, este se basa en la generalizacion de los resultados mediante

relaciones entre las variables.

Cualitativa Cuantitativa
Centrada en la fenomenologia y comprension Basada en el criterio probabilistica del positivismo
logico
Observacion naturista sin control Medicion penetrante y controlada
Subjetiva Objetiva
Inferencia de sus datos Inferencia mas alla de los datos
Exploratoria, inductiva, y descriptiva Confirmatoria, inferencial, deductiva
Ornientada al proceso Orientada al resultado
Datos “ricos y profundos™ Datos “solidos y repetibles™
No generalizable Generalizable
Realidad dinamica Realidad estatica

Figura 13. Aspectos cualitativos y cuantitativos de investigacién
Fuente: Introduccion a la metodologia de la investigacion Cientifica (2018)

Mientras tanto, (Hernandez Sampieri , Fernandez , & Baptista , 2006)
definen el enfoque mixto como el conjunto de actividades que recolectan, analizan
y establecen relacion entre datos cualitativos y cuantitativos dentro de una misma

investigacion.
3.2-. Tipo de investigacion
Investigacion Descriptiva

El tipo de investigacion aplicable al presente proyecto investigativo es de tipo
descriptivo, esto con la finalidad de recabar informacion fidedigna que permita

obtener conclusiones validas del objeto de estudio. La investigacion descriptiva se
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caracteriza por puntualizar los rasgos de la poblacion que se estd estudiando
(Guevara , Verdesoto, & Castro, 2020).

Investigacion de Campo

Ademaés, es importante recurrir a la investigacion de campo, ésto considerando que
resulta fundamental para el desarrollo del proceso investigativo recabar
informacién de la realidad desde el lugar en donde ocurren los hechos (Hernandez

Sampieri , Ferndndez , & Baptista , 2006).

3.3-. Técnicas e instrumentos de investigacion
Para la eleccion de las diferentes técnicas e instrumentos de investigacion

se ha seleccionado a la encuesta, entrevista y observacion:

La técnica de encuesta, serad dirigida a los clientes que frecuentan la empresa
INECAELSA vy que laboran en una empresa cercana al local, con la finalidad de

conocer el nivel de aceptacion de los productos comercializados.

Por otra parte, la entrevista tiene su finalidad en ser dirigida a personas que
comparten un criterio profesional sobre la tematica objeto de estudio, con la
finalidad de recabar informacion que permita el disefio de un plan de accion que

contribuya a la solucién del problema de investigacion.

En cambio, la técnica de observacion, tiene su razén de ser, al aplicarse en
el lugar de funcionamiento del restaurante, para describir las actividades que se
cumplen y los recursos con los que se cuenta en el lugar para desarrollar las

actividades productivas y comerciales.

3.3.1-. Aplicacion de encuesta
3.3.3.-. Poblacion
Para determinar la poblacién se consideré el promedio de clientes que han
frecuentado el restaurante entre los afios 2019, 2020, 2021, tal como consta en la
tabla 3 del capitulo 1, siendo la cantidad de 4326 clientes el valor a utilizar como

poblacién.
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3.3.4-. Muestra
Para proceder al célculo de la muestra se procede a la aplicacion de la

formula para obtener el tamafio ideal de la muestra:

N = Poblacion /

Z = Nivel de Confianza (1.96)

p = Probabilidad de Exito (0.5)
q = Probabilidad de Fracaso (0.5)

e = Margen de Error (0.05)

B N.Z%p.q
- (N—-1).e2+Z2.p.q

n

B 4326(1.96)%(0.5)(0.5)
~ ((4326 — 1)(0.05)2) + (1.962(0.5)(0.5))

n

n = 353

La encuesta ha sido aplicada a 353 personas que han asistido a consumir productos
del restaurante en horarios comprendidos de 11:30 de la mafiana hasta 15:00 de la
tarde, en el periodo de octubre, noviembre y diciembre del 2021, compartiendo
como caracteristica en comun que todas las personas encuestadas laboran para una

empresa cercana al local.
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3.4-. Analisis de Resultados de la investigacion
3.4.1-. Andlisis de Resultados de Encuesta

1-. Su edad fluctUa entre

Tabla6. Edades de los clientes encuestados

Alternativas Frecuencia Frecuencia Absoluta
18a27 32 32
28236 41 73
37a45 103 176
46 a54 102 278
54 en adelante 75 353

Elaborado por: Bermldez, G (2021)

® 18a27
® 28336
®37a45
@ 46354
@ 54 en adelante

Figura 14. Grafico de pastel resultados de edades de clientes encuestados
Elaborado por: Bermadez, G (2021)

Mediante los resultados obtenidos se observa que de los clientes encuestados un

29,2 % corresponde a un rango de edad entre (37 a 45 afios), seguido por el rango

comprendido entre (46 a 54 afios) con un 28.9%.
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2-. ¢ Cual es su género?

Tabla 7. Género de clientes encuestados

Alternativas Frecuencia Frecuencia Absoluta
Masculino 154 154
Femenino 199 353

Elaborado por: Bermldez, G (2021)

@ masculino
@ Femenino

Figura 15. Grafico de pastel resultados de Género de clientes encuestados
Elaborado por: Bermldez, G (2021)

Mediante los datos recabados se ha podido confirmar que existe un equilibrio en
cuanto a la cantidad de personas del género masculino y femenino. No obstante,
este resultado también puede interpretarse como una evidencia a que los productos
comercializables por parte de la empresa tienen bastante aceptacién sin importar el

género de las personas, algo que facilita la comercializacion de los productos.
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3-. ¢ En qué sector de la ciudad usted vive?

Tabla 8. Sector de domicilio de los clientes encuestados

Alternativas Frecuencias Frecuencia Absoluta
Norte 208 208
Centro 35 243
Sur 110 353

Elaborado por: Bermldez, G (2021)

@ norte
@ sur

¢ ceniro

Figura 16. Gréfico de Pastel del sector de domicilio de los clientes encuestados
Elaborado por: Bermldez, G (2021)

Segin los resultados obtenidos se puede demostrar que los productos

comercializados por la empresa tienen un alcance en todos los sectores de la ciudad

algo que facilita la aceptacion de los productos y el reconocimiento de la marca.
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4-, ;Usted ha consumido almuerzos de la marca El Sabroson?

Tabla 9. Cantidad de clientes que han consumido almuerzos de la marca El Sabroson

Alternativas Frecuencia Frecuencia Absoluta

Si 340 340

No 13 353
Elaborado por: Bermldez, G (2021)

® S
® No

Figura 17. Gréfico de Pastel resultados clientes que han consumidos almuerzos
Elaborado por: Bermldez, G (2021)

Segun los resultados obtenidos se puede determinar que gran cantidad de personas
han consumido los almuerzos preparados por la empresa. De esta manera, es
evidente que los almuerzos comercializados son de gran aceptacion por gran parte
de la muestra, es decir la empresa puede animarse a comercializar almuerzos para

empresas ya que dispone del agrado de los clientes.
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5-. ¢ Cual es su comida preferida al momento de frecuentar los restaurantes de

El Sabroson?

Tabla 10. Tipo de comida preferida por los clientes

Alternativas Frecuencia Frecuencia Absoluta
Combo de Sanduches 172 172
Platos a la carta 19 191
Parrilladas 32 223
Almuerzos 102 325
Todas las anteriores 28 353

Elaborado por: Bermldez, G (2021)

@ Combo de Sanduches
@ Platos a la carta

© Parrilladas

@® Almuerzos

@ todas las anteriores

Figura 18. Gréfico de Pastel resultados de comida preferida de clientes
Elaborado por: Bermadez, G (2021)

Los combos de sanduches lideran la preferencia de consumo en los clientes de la
empresa INECAELSA. Sin embargo, los almuerzos gozan de preferencia como
segunda opcion, mientras que el resto de productos ofertados son secundarios para

el gusto de las personas.
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6-. ¢A usted le agradaria que la empresa, donde usted labora contrate un

servicio de almuerzos para sus empleados con INECAELSA?

Tabla 11. Cantidad de clientes que aceptan el servicio de almuerzo empresarial

Alternativas Frecuencia Frecuencia Absoluta
Si 257 257
No 94 351
Tal Vez 2 353

Elaborado por: Bermldez, G (2021)

@® Si
@ Mo
O Tal vez

Figura 19. Gréfico de pastel resultados de aceptacién de clientes de almuerzos para empresas
Elaborado por: Bermldez, G (2021)

Segun los resultados obtenidos, se puede determinar que existiria una gran acogida
por parte de los clientes para aceptar que en sus lugares de trabajo se formalicen
convenios con INECAELSA para la comercializacion de almuerzos.
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7-. ¢ Qué tipo de almuerzo le gustaria consumir?

Tabla 12. Tipo de almuerzos preferidos por los clientes

Alternativa Frecuencia Frecuencia Absoluta
Ejecutivo 46 46
Dietético 99 145
Comida Tradicional 208 353

Elaborado por: Bermudez, G (2021)

@ cjecutivo
@ dietético
@ comida tradicional

Figura 20. Gréfico de pastel resultados preferidos por los clientes
Elaborado por: Bermadez, G (2021)

En cuestion de gustos sobre el tipo de comida a consumir, un 58.9% de los clientes
gue han sido encuestados se han inclinado por la comida tradicional, esto significa
que INECAELSA debe enfocar sus actividades de preparacion en gastronomia
popular o tradicional, esto con la finalidad de que exista viabilidad en la

comercializacion del servicio.
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8-. ¢ Qué precio estaria usted dispuesto a pagar INECAELSA, si su empresa

contratara el servicio de almuerzos?

Tabla 13. Preferencia de precios de clientes

Alternativas Frecuencia Frecuencia Absoluta
USD 2.50 147 147
USD 2.75 107 254
USD 3.00 99 353

Elaborado por: Bermldez, G (2021)

@ USD 2,50
® uUsSD 275
@ USD 3,00

Figura 21. Gréfico Pastel resultados de preferencia de precios de clientes
Elaborado por: Bermldez, G (2021)

En lo concerniente a los precios que pueden ser aplicables a las diferentes empresas
que gocen del servicio, los clientes encuestados muestran una gran preferencia para
el valor de USD 2.50, algo razonable desde el punto de vista econdmico personal.
Cabe destacar que el precio antes mencionado es un precio promedio que se aplica

en el mercado.
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9-. ¢ Por qué usted prefiere los productos de marca Sabroson?

Tabla 14. Motivo de aceptacion de consumo de productos marca Sabroson

Alternativa Frecuencia Frecuencia Absoluta
Tradicion 52 52
Sazén 256 308
Precios Econdmicos 45 353

Elaborado por: Bermldez, G (2021)

@ Tradicion
@ Sazon
@ Precios Economicos

Figura 22. Gréfico de pastel resultados motivos de aceptacion productos Sabroson
Elaborado por: Bermldez, G (2021)

Analizando los datos recopilados en la encuesta se puede constatar que un 72.5%
prefiere consumir los diferentes productos comercializados por la empresa
INECAELSA por cuestiones de sazon, seguido por un 12.7% que percibe los
precios como econdémicos, y un 14.7% asegura hacerlo por tradicion.
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10-. ¢En qué horario le agradaria recibir su almuerzo?

Tabla 15. Horario de preferencia de clientes para consumir almuerzos

Alternativas Frecuencia Frecuencia Absoluta
12H30 143 143
13H00 153 296
13H30 39 335
14H00 18 353

Elaborado por: Bermldez, G (2021)

@® 12h30
@® 13h00
® 13h30
@® 14h00

Figura 23. Grafico de pastel resultados de horarios preferidos para consumir almuerzos clientes
Elaborado por: Bermldez, G (2021)

Mediante los resultados obtenidos de parte de los clientes encuestados, un 43.3%
desea recibir su almuerzo a las 13H00, seguido por un 40.5% que prefiere a las
12H30, y luego un 11% que prefiere a las 13H30 y finalmente un reducido 6.20%
a las 14H00. Este resultado obtenido es clave para la planificacion logistica de las

entregas de la empresa al comercializar su producto.

42



3.4.2-. Anlisis de Resultados de la Entrevista

La entrevista dirigida a profesionales en el campo de la economia se basa en
conocer el criterio técnico profesional de dichas personas para poder conocer su
punto de vista sobre la comercializacion de la empresa INECAELSA vy obtener
conclusiones que permitan definir una estrategia comercial certera que contribuya

al mejoramiento de la comercializacion de la empresa.

Entrevistado A: Mgtr. Erika Paola Bravo Otoya, Economista, Diplomado
Superior en relaciones Econdmica Internacionales. Magister en Docencia y

Gerencia en Educacion Superior

Entrevistado B: Mgtr. José Luis Rivadeneira Pacheco. Economista con
mencién en Gestion Empresarial especializado en Teoria y Politica Econdmica.
Master en formacion del profesorado en bachillerato para Administracion y

Economia. Magister en Gestidn Publica Aplicada

Tabla 16. Ficha de entrevista

Pregunta 1: ;Cree usted que la implementacion de servicio de almuerzos empresariales con
INECAELSA, podria mejorar la comercializacion de la empresa, considerando los estragos de
la pandemia?

Entrevistado A Si. Brindar nuevos servicios como lo es la
comercializacion de almuerzos empresariales,
serfa una buena estrategia para poder recuperarse
econdmicamente después de la crisis del Covid-
19, esto debido a que existe variedad en el
producto y se contribuye a satisfacer una
necesidad de las empresas.

Entrevistado B De acuerdo. Al implementar este tipo de
servicios, se logra en primera instancia mantener
las normas de bioseguridad latentes por causa de
la pandemia que, ademas, transmite tranquilidad
al cliente en cuanto a la elaboracidon del producto
para su consumo.

Pregunta 2: ;A su criterio, la trayectoria de 44 afios de la marca Sabrosén, seria una fortaleza
para tener éxito en la implementacion de convenios con otras empresas?

Entrevistado A El posicionamiento de una empresa atribuido a su
trayectoria es su mayor fortaleza, ya que da
credibilidad de que el negocio es rentable, esto
hace que sea muy atractivo a otras empresas
formalizar convenios o estableciendo nuevos
mercados e indirectamente creando nuevas lineas
de producto, lo importante es que estas nuevas
empresas persigan la misma vision y tengan una
participacion activa en la construccion de nuevas
estrategias.

Entrevistado B De acuerdo. Una de las variables que se toma en
cuenta para firmar convenios entre las empresas,
es su permanencia en el mercado. Esto determina
el hecho de que, por prestigio, credibilidad y
calidad en sus productos, ha hecho que la
empresa se mantenga vigente.
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Pregunta 3: ;Con su experticia en Economia, ;qué aspectos se deberia tomar en cuenta para
mejorar la comercializacién de las empresas después de dos afios de pandemia?

Entrevistado A Lo primero que se debe de considerar es “el
cliente” ellos son la parte fundamental de todo
negocio, como empresa deben de estar en
constante comunicacién con ellos y ver cudl es la
necesidad actual, de brindar un mejor servicio ya
que con la llegada de la pandemia las empresas
de alimentos tuvieron que buscar nuevas formas
de comercializar sus productos y que los clientes
se sientan satisfechos y no solo con la calidad y
la presentacién del producto, sino también con el
servicio ofrecido junto con el precio, las redes
sociales son la herramientas que estan siendo el
boom para cumplir este proposito

Entrevistado B En base a las condiciones actuales, estan: 1) el
cuidado sanitario de los productos; 2) la higiene
en el manejo de los mismos, y 3) la calidad de los
productos con entregas garantizadas.

Pregunta 4: ;Qué acciones prioritarias ante las secuelas de la pandemia deberia aplicar las
empresas para mejorar su productividad comercial?

Entrevistado A Como lo mencioné anteriormente, la empresa lo
primero que debe conocer es a su cliente, realizar
un pequefio estudio de cuales son las necesidades
actuales después de la pandemia, se podria
desarrollar una buena estrategia de marketing y
encontrar la conexion de los productos y los
intereses del consumidor.

Otro punto importante es de cdmo te acercaras al
cliente y cémo vas a dar a conocer los nuevos
servicios que ofreces.

Entrevistado B Deben incursionar en el marketing digital para
ganar posicionamiento ante la competencia, mas
aun que, en estas épocas, la interaccién entre los
clientes con las empresas en el &rea de las redes
sociales se ha incrementado considerablemente.

Pregunta 5: Dado un enfoque econdmico, ¢cual seria el canal de distribucion idéneo para la
comercializacion de alimentos?

Entrevista A En las empresas de alimentos se debe tener
control de su producto y en base a esto
seleccionar los canales més adecuados para su
distribucion, ya que se debe de entregar en
Optimas condiciones para que el cliente se los
sirva directamente, ya sea usando canales
directos o indirectos, en el tiempo actual, se
deben considerar estas 2 opciones ya que se
permite mantener una variedad de clientela, la
que le gusta desplazarse a lugar y las que no
pueden, ambos tienen sus ventajas y desventajas

Entrevista B Efectuar las entregas en la empresa cliente,
también conocido como entregas a domicilio.

Pregunta 6: ¢Para su criterio el no disponer de una logistica eficiente cuanto afecta la
comercializacidn de una empresa?

Entrevista A Mucho, es un punto muy importante que la
empresa cuente con una logistica eficiente, ya
que actualmente con la inclusion de las
tecnologias deben satisfacer la creciente
demanda de los consumidores, cada vez se hace
mas exigente, porque debe cumplirse con los
tiempos acordados en la entrega del producto y
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que estos cumplan con la calidad al
despachados y entregados.

Si usted como cliente al momento de realizar un
pedido y éste no cumple con una entrega a tiempo
y que las condiciones en que llega su pedido no
son las méas adecuadas, usted no contratara mas
ese servicio y lo peor es que se crea una

publicidad negativa entre las personas.

Ser

Entrevista B

Bastante, debido a que los clientes cada vez son
mas exigentes, y siempre debe brindarse la
comodidad necesaria para ellos. Por ende, se
debe invertir lo suficiente en logistica para
atencion garantizada al consumidor final.

Elaborado por: Bermidez, G (2021)

3.3.3-. Andlisis de Resultados de la Observacion

La presente ficha de observacién se aplica a los diferentes aspectos que

intervienen en

la comercializacion

de la empresa INECAELSA con la

intencionalidad de obtener conclusiones fidedignas que contribuyan a diagnosticar

la situacién actual de la gestién comercial de la entidad.

Tabla 17. Ficha de observacion

comercial del restaurante?

Institucion: | Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
Facultad: Ciencias Sociales y Derecho
Observador: | Gabriel BermUdez
Fecha: Miércoles 8 de diciembre del 2021
Lugar: Instalaciones de empresa
El establecimiento es abierto a las 9 de la mafiana
. . .. |y durante las primeras horas del dia se
¢En qué consiste la gestion o . .
comercial del comercializa sanduches y bebidas, luego
Restaurante? almuerzos y en el transcurso de horas de la tarde
platos a la carta.
— ¢Quiénes intervienen en la
8 comercializacion del | Cajero, Mesero, despachadores, personal de
1.
? . . -
g restaurante? cocinay clientes que llegan al establecimiento.
o
@)
;5 ¢Qué tipos de actividades | Cajero recepta el pedido del cliente, luego el
g son realizados - por  los cocinero realiza la preparacion del pedido para
o intervinientes en la gestion prep P P

que luego el mesero pueda entregarlo en la mesa

del cliente

¢ Qué tipos de productos se

observa que se
comercializa durante el
desarrollo de la

observacion?

Combos de sanduches, platos de comida a la

carta, almuerzos.
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¢ Qué tipo de acciones
realizan los clientes
mientras se encuentran en
el restaurante?

Se aprecia que los clientes al ingresar observan el
menu en el exhibidor, o consultan al cajero sobre
los productos, posteriormente deciden la compra
y proceden a esperar servirse, consumir el

producto y retirarse.

¢ QUuE tipo de actividades
se cumplen para la
preparacion de alimentos?

Se observa que se ejecuta actividades de limpieza
a cada instante de la jornada, y se realiza el
almacenamiento de abastos, la clasificacion de
alimentos acorde a su tipo y la preparacién de
alimentos conforme se receptan los pedidos de

los clientes.

¢Quiénes intervienen en
las actividades de
preparacion de alimentos?

Cocinera, ayudante de cocina y despachador

¢En qué condiciones se
cumplen las actividades de
preparacion de alimentos?

Se aprecia un ambiente acogedor, debidamente
equipado y con un orden notorio de los

implementos.

¢Qué tipos de recursos se
utilizan para la
preparacion de alimentos?

Gestion de la preparacion de alimentos

Se aprecia la existencia de utensilios de cocina,

equipos de cocina y estanterias.

¢Existe preparacion de
alimentos por tiempo
durante el desarrollo de
del dia?

Se aprecia que la preparacion de almuerzos
abarca gran parte de la mafiana, mientras que los
demaés productos son preparados al instante que

el cliente realiza el pedido.

¢En qué consiste las
actividades de logistica?

Se observa que realizan el traslado de materiales
y otros objetos en general entre bodegas de la

empresa.

¢Es observable relacion
entre la logistica y la zona
comercial?

No, no existe ningln tipo de relacion en las

actividades a cumplir.

¢Quiénes intervienen en la
logistica de la empresa?

Chofer y ayudante

Gestidn Logistica

¢ Qué actividades son
efectuadas por la
logistica?

Se observa que son actividades exclusivas de
abastecimiento y traslado de productos entre

establecimientos durante la jornada de trabajo.

Notas del Observador:

46



Se ha podido determinar que, entre las 09:00 hasta 11:00 de la mafiana los clientes asisten al
restaurante para consumir Sanduches. Luego entre las 11:30 hasta 15:30 de la tarde, los clientes
asisten para consumir almuerzos y platos a la carta. Finalmente, a partir de las 16:00 hasta el
cierre del establecimiento los clientes asisten para consumir entre combos de Sanduches y platos
a la carta.

La actividad comercial depende de la llegada de los clientes al establecimiento.

Elaborado por: Bermtdez, G (2021)
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CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1-. Titulo de la Propuesta
Implementacion de servicios de almuerzos empresariales para empresas ubicadas

en la ciudad de Guayaquil

4.2-. Fundamentacion de la propuesta

La presente propuesta se fundamenta en la necesidad de definir una
estrategia que mejore la comercializacion de la empresa INECAELSA, esto con la
finalidad de saber afrontar recesiones econdmicas como lo acontecido por la
pandemia Covid-19, la misma que ha afectado varios sectores de la economia
mundial, teniendo como aspecto principal lo siguiente:
Mision
Brindar un servicio de calidad a los clientes de la empresa, priorizando un beneficio
socioecondmico para las personas.
Vision
Ser una empresa lider en el suministro de almuerzos empresariales en la ciudad de

Guayaquil en un mediano plazo.
4.3-. Justificacion de la propuesta

La presente propuesta se justifica en la necesidad que tiene la empresa
INECAELSA en ofertar un nuevo servicio en el ambito de su comercializacion,
tomando en consideracion las variaciones de los habitos de consumo de sus clientes
y los exigentes cambios establecidos por la coyuntura econémica y politica que
atraviesa el Ecuador, siendo una obligacion tratar de ofrecer un servicio

diferenciador a sus clientes.

4.4-. Objetivos de la propuesta

4.4.1-. Objetivo General
Definir el proceso de comercializacion idoneo para la empresa INECAELSA

4.4.2-. Objetivos Especificos
e Verificar las condiciones en que se efectia la comercializacion de la
empresa INECAELSA en la ciudad de Guayaquil
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e Disefiar el analisis FODA de la empresa

e Determinar la matriz de estrategias del analisis FODA

o Establecer los diferentes recursos necesarios para la implementacion de

servicios de almuerzos empresariales

e Verificar la factibilidad técnica de la implementacién del servicio de

almuerzo empresarial para empresas.

e Verificar la factibilidad econémica de la implementacién del servicio de

almuerzo empresarial para empresas.

4.5-. Implementacion de la propuesta

4.5.1-. Analisis FODA

Tabla 18. Matriz DAFO

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Tiene clientes en todas las zonas de la
ciudad de Guayaquil

Los almuerzos comercializados gozan de
gran aceptacion
Empresa reconocida por su sazén

Marca con trayectoria de 44 afios
Posee infraestructura propia
Posee fidelidad de sus clientes

Necesidad de las empresas en cuidar la
salud de sus colaboradores mientras
cumplen su labor

Innovaciones constantes en la tecnologia

Producto comercializado es de consumo
masivo

DEBILIDADES

AMENAZAS

No se explota completamente la capacidad
de preparacion de alimentos de la empresa
Disminucién de asistencia de clientes al
restaurante por estragos de pandemia

Falta de coordinacion de las actividades a
cumplir relativas a la comercializacion

No existe una estructura de trabajo definida
para la comercializar almuerzos

No existe orientacién al trabajo por
objetivos

No existe coordinacion de actividades
logisticas

Aparicion de nuevos restaurantes en la
zona

Capacidad de produccion de alimentos de
la competencia

Problemas sociales y politicos

Problemas de pandemias

Catastrofes Naturales

Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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4.5.2-. Matriz FODA

Tabla 19. Matriz de Estrategias - Comercializacion Restaurante Inecaelsa

Factores Externos
Factores Internos

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Tiene clientes en todas las
zonas de la ciudad de
Guayaquil

No se explota completamente la
capacidad de preparacion de
alimentos de la empresa

Los almuerzos
comercializados gozan de
gran aceptacion

Empresa reconocida por
su sazén

Disminucion de asistencia de
clientes al restaurante por estragos
de pandemia

Marca con trayectoria de
44 afos

Falta de coordinacion de las
actividades a cumplir relativas a la
comercializacion

Posee infraestructura
propia

No existe una estructura de trabajo
definida para la comercializar
almuerzos

Posee fidelidad de sus
clientes

No existe orientacién al trabajo por
objetivos

No existe coordinacién de
actividades logisticas

No se explota completamente la
capacidad de preparacién de
alimentos de la empresa

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F-O

ESTRATEGIAS D - O

Necesidad de las empresas en
cuidar la salud de sus
colaboradores mientras cumplen su
labor

Establecer convenios con
empresas para la preparacion de
almuerzos masivos.

Definir un responsable de
prospectar empresas que
requieran el  servicio de

almuerzos empresariales
colaboradores

para

Definir el proceso de la gestion
logistica de la empresa

Definir el proceso de la gestion
comercial de la empresa

Definir el proceso de la preparacion
de alimentos

Innovaciones constantes en la
tecnologia

Se debe aplicar el uso de
WhatsApp Business para
entablar relaciones con
clientes

Establecer los intervinientes en el
proceso de comercializacién de la
empresas

Producto comercializado es de
CoONsuUMo Masivo

Comercializar almuerzos
personalizables por los
clientes

Determinar los recursos utilizables
para la comercializacion de la
empresa

AMENAZAS

ESTRATEGIAS F-A

ESTRATEGIAS A-O

Aparicion de nuevos restaurantes
en la zona

Capacidad de produccion de
alimentos de la competencia

Explotar la capacidad de
preparacion de alimentos
que posee la empresa

Realizar analisis de satisfaccion
del cliente de forma periddica y
constante.

Problemas sociales y politicos

Problemas de pandemias

Catastrofes Naturales

Establecer contratos o
acuerdos que garanticen el
cumplimiento del servicio
y del pago del mismo

Establecer canales de distribucion
que garanticen la entrega de los
productos a los clientes

Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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4.6-. Descripcion de la empresa

EL SABROSON

Figura 24. Logotipo de la marca

Nombre de la Empresa INECAELSA

Nombre de la Marca El Sabroson

Tipo de actividad Econémica

Realizada Comercializacion de comidas en restaurantes
Provincia Guayas

Canton Guayaquil

Parroquia Garcia Moreno

Direccion Calle Los Rios Y Bolivia

Emili

. &

Figura 25. Descripcion y Ubicacién de la empresa
Fuente: Google Maps (2022)
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4.7-. Estructura de Trabajo

Es conveniente definir una estructura de trabajo que permita identificar las
actividades necesarias a cumplir para el desarrollo de las operaciones del
restaurante en la comercializacion de almuerzos empresariales de la empresa. En

otras palabras, segmentar las etapas por tipos de gestion.

Gestion
Preparacion
Alimentos Gestion de
Comercializacion
Actividad
Logistica
Empresa

Figura 26. Estructura gréafica de Trabajo

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Gestidn de preparacion de alimentos: Corresponde a todas las actividades que
deben cumplirse para la planificacion de los productos a preparar por parte de

todos los colaboradores que integran dicha zona de trabajo en el restaurante.

Gestion de la comercializacion: Se considerara asi a todas acciones necesarias
para la captacion de nuevos clientes y la concertacion de pedidos producto de las

ventas del restaurante.

Actividad Logistica: Se considerara a todas las actividades que consisten en el
abastecimiento de productos requeridos para preparacion de alimentos, como

también la entrega de los productos finales a los clientes de la empresa.

Intervinientes en el proceso de comercializacion

Consiste en los diferentes roles que las personas pertenecientes a la empresa deben
cumplir para llevar a cabo el desarrollo de las actividades del proceso de

comercializacion de los almuerzos empresariales de la empresa.
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Coordinador Comercial

Cocinero

Conductor Repartidor

Coci

Ayudante de

na

Ayudante Repartidor

Posill

ero

Despachador

Figura 27. Intervinientes en la comercializacién de almuerzos empresariales
Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Cada uno de

comercializacion de almuerzos empresariales tiene una responsabilidad en cada
tramo del proceso, por ello es conveniente definir un proceso para cada zona de
trabajo para facilidad de interpretacion y a la vez contribuir a respetar la estructura

de trabajo. A continuacidn, se establecen los flujogramas necesarios para cada zona

de trabajo:

los diferentes roles intervinientes dentro del

e Captacion de Clientes:

Se refiere al proceso requerido para encontrar clientes que requieran el

servicio ofertado por la empresa.

e Preparacion de alimentos:

Se refiere al proceso requerido para que el personal de trabajadores de la
empresa dentro del area de cocina, proceda a la preparacion de almuerzos

destinados a comercializarse a las diferentes empresas que la organizacion

mantenga como clientes.

e Entrega de productos:

Se refiere al proceso que sera realizado por parte de los trabajadores que

pertenecen a la parte logistica, esto en lo relacionado a las entregas de los

diferentes almuerzos a las empresas

proceso de



Flujogramas de Captacion de Clientes

INICIO

A

Revisidn del perfil de cliente empresarial
y su ubicacion geografica

Solicitud via telefonica de reunion con
posible cliente para ofertar el servicio
de almuerzos empresariales

Rechaza
reunion

Cliente
decide

Se consulta el
motivo y se archiva
al cliente

Se acepta reunion

Se presenta una propuesta del servicio al
cliente y se socializa las condiciones del
servicio

Cliente
Rechaza

Se revisa las necesidades
del cliente y se realiza
una nueva propuesta

Cliente
decide

Se acepta propuesta del cliente

Se procede a coordinar todas las actividades
necesarias para comenzar a brindar el servicio

y

FIN

Figura 28. Flujograma para captacion de clientes empresariales
Elaborado por: Bermldez, G (2022)



Flujograma de Preparacion de alimentos

( INICIO )

A
Recepcion y almacenamiento de
insumos y materia prima para
preparacion de platos de comida.

A
Planificacion de raciones vy
cantidades a utilizar para la
preparacion de alimentos.

A

Asignacion de actividades a
cumplir por parte de cada
interviniente en la preparacion de
alimentos

A

Coccion de alimentos
preparados

A

Preparacién de despachos en
empaques

l

Entrega de despachos a personal
de repartidores

A

FIN

Figura 29. Diagrama de flujo preparacién de alimentos
Elaborado por: Bermldez, G (2022)



Flujograma de Entrega de Productos

‘ INICIO '

A

Planeacion de recorridos a realizar
durante el dia

A

Revision del vehiculo previo al arranque
del recorrido

Recepcion de productos despachados

4

Entrega de productos en el
establecimiento del cliente.

y

FIN

Figura 30. Flujograma de entrega de productos
Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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4.7.1-. Las 4 P del Marketing

Producto

La empresa realizara la preparacion de almuerzos, basados en las comidas

tradicionales existentes en la ciudad de Guayaquil, asi como también incluiré platos

vegetarianos con la finalidad de satisfacer aquellas personas que requieren por

motivos de salud evitar comidas dafiinas para su organismo.

A continuacion, se muestra el menu a ser seleccionado por los colaboradores de las

diferentes empresas que acepten el servicio:

)i

Figura 31. Presentacion de Productos
Fuente: Registros de empresa

Tabla 20. Lista de platos de comidas ofertables a empresas

Almuerzo Tradicional Proteina Bebida
Seco de Chivo Pollo Jugo de Naranja
Seco de Pollo Pescado Jugo de Mora
Arroz con Puré Cerdo Jugo de Zanahoria
Sango de Camaron Pavo Jugo de Sandia
Sango de Choclo Res Jugo de Pifia
Arroz con Menestra Jugo de Melén
Yapingacho Jugo de Badea
Arroz con Recorte Jugo de Naranjilla
Guatita

Arroz con Tallarin

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Politicas para comercializar almuerzos para empresas

e Los almuerzos son personalizables por parte de los colaboradores de la

empresa cliente, y se podran escoger de forma semanal previa coordinacion

57



Precio

con el responsable asignado por la empresa cliente y el coordinador de
Ventas.

El horario de entrega de los almuerzos serd escogido en un intervalo
especifico por la empresa cliente, y seré definido al suscribir el acuerdo.
En caso de existir desvinculaciones de colaboradores y/o ausencias en los
diferentes dias de labores, la empresa cliente debera notificar con antipacion
de 3 horas previas a la hora de entrega acordada, para no facturar el valor de
dicho almuerzo.

La empresa cliente debera solicitar a sus colaboradores la notificacion de
problemas de salud que impidan consumir ciertos productos o alimentos, de
esa manera se preparara almuerzos especiales para este tipo de casos. En
caso de no recibir ningln tipo de notificacion de parte de la empresa cliente,

la empresa no se responsabiliza por el valor facturado.

Tabla 21. Precio de paquetes de almuerzos para empresas

Tipo Precio Unitario Precio Mensual  Precio Anual
Paquete 25 Almuerzos USD 2.75 USD 1375.00 USD 16.500.00
Paquete 50 Almuerzos USD 2.65 USD 2.650.00 USD 31.800.00
Paquete 100 Almuerzos USD 2.55 USD 5.100.00 USD 61.200.00

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Politicas de Precios

El precio pactado entre la empresa y la empresa cliente serd respetado
durante la vigencia del acuerdo.

La disminucion del valor a facturar solo podra efectuarse por
desvinculaciones y/o ausencias de colaboradores debidamente notificadas
oportunamente por el responsable de la empresa

En caso de existir problemas de calidad del servicio se procedera a descontar
el valor de los almuerzos que presenten dichos inconvenientes, la empresa

no cobrara por almuerzos que presenten problemas en su preparacion.

58



Plaza

El producto serd comercializable en diferentes sectores de la ciudad de
Guayaquil, entiéndase como tales norte, centro y sur de la urbe. La coordinacion de
las entregas dependera de las condiciones pactadas al inicio del acuerdo con la
empresa cliente, y dependera de la ubicacion del lugar asignado para receptar el

producto.
Politicas de la Plaza

e Solo se pueden suscribir convenios con empresas ubicadas en el canton
Guayaquil.

e La empresa utilizara su propia logistica para realizar las entregas de los
productos comercializados.

e En caso de no llegar en el intervalo establecido al inicio del acuerdo, la
empresa debera asumir una multa del 20% del valor diario facturado del
almuerzo, correspondiente al dia en que suscito el retraso.

e Solo se podréa efectuar la entrega del servicio en un lugar no situado en el
cantén Guayaquil, siempre y cuando la empresa cliente cambie de domicilio
y debera suscribirse un nuevo acuerdo en lo concerniente al intervalo de

entrega diario.
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gSamborondon

Figura 32. Mapa de la ciudad de Guayaquil
Fuente: Google Maps

Promocion
La empresa cliente que suscriba acuerdos para la comercializacion de almuerzos

empresariales tendra el beneficio sin costo adicional de:
Promocién A

e Preparacion de sanduches con bebida incluida y torta en el dia de
cumpleafios del Gerente General de la empresa Cliente, para 25, 50 6 100
personas segun el paquete de contratado.

e Descuento del 20% en la compra de productos de la marca Sabroson para
los empleados de la empresa cliente en el mes de diciembre del afio de

vigencia del acuerdo.
Politicas de Promocion

e La promocion escogida por parte de la empresa cliente no podra ser
modificada ni cambiada durante la vigencia del acuerdo.
e La empresa podra brindar sin costo adicional de creerlo conveniente la

otorgacién de beneficios adicionales sin necesidad de incluirlos en el
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acuerdo, sin que esto signifique una obligacion, dichos beneficios pueden
ser otorgados por cuestiones de regularidad y pagos puntuales de la empresa

cliente.

Factibilidad Técnica

Se entiende como factibilidad técnica al analisis de los diferentes materiales,
equipos, herramientas o recursos que son indispensables y relevantes para llevar a
cabo las diferentes actividades de cada area de trabajo, asi como también la
capacidad instalada, de esta manera se puede apreciar la viabilidad en la ejecucion

de la implementacion de la propuesta.

Para el analisis de factibilidad técnica, la propuesta se centrara en tres areas de

trabajo:

e Areadedicada a la preparacion de alimentos
e Areadedicada a la comercializacion de la empresa

o Areadedicada a las actividades logisticas de la empresa
Gestion de Preparacion de alimentos

Para llevar a cabo una eficiente gestion de preparacion de alimentos, resulta
primordial la adquisicion de ciertos equipos de cocina fundamentales para el
desarrollo de actividades inherentes a la preparacion de alimentos de la empresa,
esto considerando que se busca preparar platos de comidas en grandes cantidades
tanto diarias, como semanal y mensualmente. Por tal motivo, se detalla dichos

equipos a continuacion:

Tabla 22. Equipos necesarios para la gestion de preparacién de alimentos

Cocina Industrial: Es de suma | Costo: USD 790.00
importancia y esencial que la
empresa disponga de cocinas
industriales que  permitan
mejorar la capacidad de
preparacion de alimentos.

Horno industrial: La | Costo:
importancia de un buen horno | ySp 2000.00 pequefio

industrial radica en la necesidad
de que los alimentos dispongan USD 3000.00 Grande

una excelente coccion, incluso
de forma masiva.

-

Fuente: Fritega S.A. Catalogo
Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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Tabla 23. Equipos de cocina necesarios para la gestion de preparacion de alimentos

Mesa de acero: Su importancia radicaen | Costo:

la necesidad de contar con un espacio | (ysp 630.00
destinado para picar, clasificar, preparar y
realizar actividades de cocina de forma
masiva.

Moledora industrial: Es necesario para | Costo:
la trituracién masiva de carnes, ya que de
forma se lograran reducir los tiempos en

la preparacion de alimentos. USD 759.00

Procesadora de alimentos: La | Costo:
necesidad de ahorrar tiempo para la
obtencion de puré de cualquier alimento

que se necesite preparar. USD 840.00

Cortadora industrial: Es de suma | Costo:
importancia por la necesidad de cortar
carnes y contar con piezas de tamario

uniforme. USD 1400.00

Licuadora industrial: La necesidad de | Costo:
una licuadora industrial para triturar

hielo, y preparacion de jugos en grandes
cantidades. USD 550.00

Batidora industrial: Es necesaria | Costo:
porque simplifica el trabajo de amasado
de los operarios y a la vez optimiza los

tiempos de preparacion de alimentos. USD 820.00

Ollas Industriales:  Disponer de | Costo:
suficientes ollas industriales permite
optimizar los tiempos en preparacion de

alimentos. USD 95.00

Fuente: Fritega S.A. Catalogo
Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Mediante los diferentes equipos de cocina mencionados previamente se busca
lograr que la empresa pueda efectuar la preparacion y despacho de
aproximadamente 600 almuerzos diarios para satisfacer la demanda de los clientes
que requieren el servicio de la empresa. Ademas, es importante destacar la
necesidad de contar con personal calificado para efectuar el uso de dichos equipos

para garantizar inocuidad en la preparacion de los alimentos.
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Gestion Comercial

Para el desarrollo de la gestion comercial de la empresa, serd necesario que se
implemente diferentes recursos que garanticen un desempefio eficiente por parte
del coordinador comercial de la empresa, los mismos que se detallan a continuacion

en la siguiente tabla adjunta:

Tabla 24. Recursos necesarios para la gestion comercial de la empresa

Aplicacion WhatsApp Business: El | Sin Costo
W coordinador comercial deberd disponer de
cuenta de  WhatsApp  empresarial
Whatsapp Business configurado acorde a las necesidades de la

empresa para la correcta comercializacion
de los productos ofertados por la empresa.
Operadora celular: El  coordinador
comercial debera disponer de un plan celular
que permita la comunicacién oportuna del
colaborador con los diferentes clientes e
intervinientes en el  proceso  de
comercializacion.

Smartphone: El coordinador comercial
debera disponer de un teléfono inteligente
destinado exclusivamente a la gestion de
contactos empresariales tanto de clientes
como de prospectos potenciales.

Costo: Plan celular de
USD 35.00 por 12
meses, USD 420.00
anual.

C

Costo: Equipo
Smartphone USD
400.00

Dominio de Correo Electronico:

El coordinador comercial debera disponer
de un correo electrénico con dominio
empresarial, para gestionar las reuniones y
novedades que se deba realizar con los
clientes de la empresa.

Costo: Sin costo

Movilizacién:

El coordinador comercial debera disponer
de un valor monetario destinado para gastos
de movilizacion tanto para captacion como

Costo: Semanal USD
50.00, Mensual USD
200.00 y Anual USD
2400.00

seguimiento de los clientes empresariales
atendidos por la empresa.
Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Los diferentes recursos previamente mencionados para la implementacion, son de
suma importancia para efectuar un proceso de comercializacion eficiente de parte

de la empresa para con sus clientes.
Plano de zona de trabajo

Se procede a mostrar un bosquejo de un plano del area de cocina destinada para la

preparacion de almuerzos de la empresa.
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10 Metros

6 metros

v

P
<

4 Tabla 25. Bosquejo de plano de Cocina

O

Lavamanos

O

Zona de Lavado

O

MESA DE TRABAJO 1

MESA DE TRABAJO 2

MESA DE TRABAJO 3

Horno 2

COCINAS INDUSTRIALES

S0dIND3 3a YNOZ

S0dIND 3a VNOZ

S0dIND3 3d YNOZ

Horno 1

Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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Factibilidad Organizacional
Gestion del talento Humano

Los diferentes puestos de trabajo que conforman las diferentes areas de trabajo que
intervienen en el proceso de comercializacion de almuerzos empresariales de la

empresa, son los que se muestran a continuacion en la siguiente tabla:

Tabla 26. Puestos de Trabajo con sueldo asignado

Cantidad Nombre del Puesto
1 Coordinador Comercial Comercial
1 Jefe de Cocina Cocina
4 Ayudante de Cocina Cocina
2 Posillero Cocina
2 Despachador Cocina
2 Conductor Logistica
2 Ayudante de Entregas Logistica

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Jornada de Trabajo

Tabla 27. Areas de trabajo y sus respectivos horarios

Area Horario  Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
06H00
. 07HO0 . L, ., .
Prep_aramén 08H00 Durante est(_)s _horarlos se realizard la preparacion de alimentos dentro
de alimentos 09H00 del establecimiento, por parte del personal de cocina.
10H00

11H00 Durante estos horarios se realizard la coordinacion requerida para
12Hoo  efectuar las entregas de los alimentos en cada una de las empresas

Logistica 13H00 clientes. Actividad realizada por el personal de logistica.
14H00
09H00  Coordinador Comercial realizara el seguimiento en el cumplimiento de
Gestién las entregas, satisfaccion de los clientes, requerimiento de clientes e
Comercial incluso captacién de nuevos clientes y resolver problemas de clientes.

17H00

Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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Factibilidad Econdmica

Prondstico de Ventas por afio

Para poder disefiar el prondstico de ventas, es necesario considerar que la empresa

tiene previsto el siguiente esquema de preparacion de almuerzos:

Considerando que la semana de trabajo tienes 5 dias, la cantidad diaria sera de 500
almuerzos, mientras tanto, en una semana sera de 2500 almuerzos. Por otra parte,
si se toma en consideracion un periodo mensual, un mes en promedio dispone de 4
semanas por lo cual la cantidad estimada sera de 10.000 almuerzos. En cambio, a

nivel anual sera de 120.000 almuerzos.

Tabla 28. Cantidades de almuerzos preparados por periodo
Cantidades Diario Semanal Mensual Anual

Almuerzos 500 2500 10.000 120.000
Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Pararealizar la proyeccion de las ventas anuales, es de suma importancia considerar
aspectos como el precio asignado por tipo de empresas, por ende, resulta
conveniente determinar que una empresa que disponga en su némina de 25
trabajadores se le asignara un precio de USD 2.75, mientras tanto una empresa que
disponga en su nébmina 50 trabajadores el precio sera de USD 2.65, y finalmente la
empresa que disponga de 100 trabajadores el precio asignable serd de USD 2.55.

Un esquema de pronostico de ventas tentativo es el siguiente que consta en la tabla

adjunta:

Tabla 29. Ingresos por ventas de almuerzos

Empresa  N°Trabajador  Precio Diario Semanal Mensual Anual

A 25 2.75 68.75 343.75 1375.00 16.500.00
B 25 2.75 68.75 343.75 1375.00 16.500.00
C 25 2.75 68.75 343.75 1375.00 16.500.00
D 25 2.75 68.75 343.75 1375.00 16.500.00
E 50 2.65 132.50 662.50 2650.00 31.800.00
F 50 2.65 132.50 662.50 2650.00 31.800.00
G 50 2.65 132.50 662.50 2650.00 31.800.00
H 50 2.65 132.50 662.50 2650.00 31.800.00
I 100 2.55 255.00 1275.00 5100.00 61.200.00
J 100 2.55 255.00 1275.00 5100.00 61.200.00

Total anual en ventas de almuerzos

315.600.00

Elaborado por: Bermudez, G (2022)
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Posterior al disefio del prondstico de ventas de la empresa, es importante determinar
los diferentes equipos, materiales que permitirdn llevar a cabo la preparacion de
almuerzos comercializables a las diferentes empresas que suscriban contratos con
las empresas clientes, de esa manera conviene especificar que se necesitara la
adquisicion de equipos de cocina y materiales, asi también para la parte comercial

de la empresa:

Tabla 30. Equipos de cocina requeridos con cotizacién

Cantidad Tipo de Equipo Costo Unitario Costo Total
2 Cocina Industrial USD 790.00 USD 1580.00
1 Horno Pequefio Industrial USD 2000.00 USD 2000.00
1 Horno Grande Industrial USD 3000.00 USD 3000.00
3 Mesa de Acero USD 630.00 USD 1890.00
1 Moledora Industrial USD 759.00 UsD  759.00
1 Procesadora de Alimentos USD 840.00 USD  840.00
2 Cortadora Industrial USD 1400.00 USD 2800.00
2 Licuadora Industrial USD 550.00 UsSD 1100.00
2 Batidora Industrial USD 820.00 USD 1640.00
6 Ollas Industriales USD 800.00 Usb  800.00

Utensilios Varios de Cocina USD 124.00 UsSD  744.00

USD 17.153.00

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Tabla 31. Equipos necesarios para el area comercial de la empresa

Cantidad Equipo Costo Unitario Costo Total
Plan Celular USD 35.00 USD 420.00
1 Smartphone USD 400.00 USD 400.00
Movilizacién USD 200.00 USD 2400.00
USD 3220.00

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

En el caso del area comercial, sera necesaria la adquisicion de un equipo celular
gue permita la comunicacién permanente del coordinador comercial con sus
comparieros de trabajo, asi como también mantenerse al tanto de todas las
novedades relativas al servicio ofrecido por la empresa a sus clientes, esto tiene que
ver principalmente con las novedades, requerimientos, reclamos y cualquier suceso

relacionado a las entregas y calidad del servicio.
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Cabe destacar que para plantear los gastos de ndmina de trabajadores resulta
conveniente determinar el plan de comision para el coordinador comercial, quien

sera el principal responsable de captar clientes y también de lograr mantenerlos.

De esta manera por mantener 4 empresas de 25 trabajadores se le reconocera un
valor de USD 25.00, mantener 4 empresas de 50 trabajadores se le reconocera un
valor de USD 80.00, mantener 2 empresas de 100 trabajadores se le reconocera un
valor de USD 100.00 mensuales.

Tabla 32. Rol de pago del afio 2022

Puesto de Trabajo  Sueldo  Comision 13Sueldo 14Sueldo Provisién IESS Rol Rol Anual
Vacaciones 12.15% Mensual

Coordinador Comercial 600.00  205.00 67.08 35.42 33.54 97.81 1.038.35 12.466.19
Jefe de Cocina 850.00 70.83 35.42 35.42 103.28 1.094.94  13.139.30
Ayudante de Cocina 430.00 35.83 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Ayudante de Cocina 430.00 35.83 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Ayudante de Cocina 430.00 35.83 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Ayudante de Cocina 430.00 35.83 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Posillero 430.00 35.83 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Posillero 430.00 35.83 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Despachador 430.00 35.83 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Despachador 430.00 35.83 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Conductor 550.00 45.83 35.42 22.92 66.83 720.99 8.651.90
Conductor 550.00 45.83 35.42 22.92 66.83 720.99 8.651.90
Ayudante de Entrega 430.00 52.25 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94
Ayudante de Entrega 430.00 52.25 35.42 17.92 52.25 571.41 6.856.94

6.850.00  205.00 857.18 495.83 293.96 857.18 9.289.89 111.478.69

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Tabla 33. Gastos a considerar en el estado de resultados

Tipo de Gastos Valor Mensual
Gastos de Sueldos 9.289.89
Gastos de Movilizacion 200.00
Gastos de mantenimiento de equipos de frio 375.00
Gastos de mantenimiento de equipos de cocina 315.00
Gastos de mantenimiento de vehiculos 450.00
Gastos Servicios Basicos 300.00
Gasto mensual total 10.929.89

Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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Tabla 34. Capital de Trabajo Necesario

Inversion Necesaria en Capital de Trabajo Valor en Délares Americanos

Capital de Trabajo para cubrir gastos iniciales 131.158.69

Adquisicion de Equipos de Cocina 17.153.00
Valor total Necesario 148.311.69

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Para poder llevar a cabo las actividades de preparacion de almuerzos para empresas,
sera necesario solicitar financiamiento con una entidad bancaria, por ende, resulta
indispensable determinar el capital aportado por la empresa y el valor que sera

financiado.

De esta manera, la empresa necesita de USD 148.311.69 para poder brindar el
servicio, de dicho valor la empresa posee USD 103.818.18 como recursos propio
equivalente al 70% del valor del capital de trabajo necesario, teniendo que financiar
la diferencia equivalente a USD 44.493.51 equivalente al 30% del capital de trabajo.

Por lo antes mencionado, la empresa debe solicitar un crédito con las siguientes
caracteristicas:

Valor: USD 44.493.51

Plazo: 60 meses es equivalente a 5 afios

Tasa de Interés: 9.76% Convertible Mensualmente
La tasa de interés es de tipo comercial para Pymes

Tabla 35. Amortizacién del valor financiado

Afio Capital Cuota Interés Amortizacién  Saldo In soluto
2022 44.493.51 11.281.32 4.023.60 7.257.72 37.235.79
2023 37.235.79 11.281.32 4.326.45 7.998.63 29.237.16
2024 29.237.16 11.281.32 4.262.24 8.815.18 20.421.97
2025 20.421.97 11.281.32 4.197.51 9.715.10 10.706.88
2026 10.706.88 11.281.32 4.132.24 10.706.88 0
Total 56.406.59 20.942.04 44.493.51

Elaborado por: Bermldez, G (2022)
Planteamiento del Estado de Resultados

A continuacion, se establece el Estado de Resultados proyectado desde el afio 2022
hasta el afio 2026.
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Tabla 36. Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS

2022 2023 2024 2025 2026

Ventas 315.600.00 316.515.24 317.433.13 318.353.69  319.276.92
Costo de Ventas 94.680.00 94.954.57  95.229.94  95506.11  95.783.07
Utilidad Bruta 22092000 221560.67 222.203.19 222.84758  223.493.84
Gastos Operativos 132.873.99 133.254.35 133.635.81 134.018.38  134.402.06
Gastos Adm. Y Sueldos 111.478.69 111.801.98 112.126.20 112.451.37  112.777.48
Gastos de Mantenimiento 450000 451305 452614  4.539.26 4.552.43
de equipos de frio
Gastos de mantenimiento 3780.00  3.790.96  3.801.96  3.812.98 3.824.04
de equipos de cocina
Gastos de mantenimiento 540000 541566 543137  5.447.12 5.462.91
de vehiculos
Gastos servicios basicos 3.600.00 3.610.44 3.620.91 3.631.41 3.641.94
Gastos de movilizacion 2.400.00 240696  2.413.94 2.420.94 2.427.96
Eeprec'ac'on de Muebles y 171530 171530  1.715.30 1.715.30 1.715.30

nseres
Gastos Financieros 4.023.60 432645  4.262.24 4.197.51 4.132.24
Gastos de Interes 4.023.60 432645  4.262.24 4.197.51 4.132.24
Utilidad Operativa 84.022.41 83.979.87 84.305.14  84.631.69 84.959.54
15% Part. Trabajadores 12.603.36  12.596.98  12.645.77  12.694.75 12.743.93
Utilidad antes de 7141905 71.382.89 7165937  71.936.94  72.215.60
impuestos
Impuesto a la Renta 17.854.76  17.845.72  17.914.84 17.984.24 18.053.90
Utilidad del Ejercicio 53564.29  53.537.16 53.74453  53.95271  54.161.70

Elaborado por: Bermldez, G (2022)
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Tabla 37. Flujo de caja proyectado

Flujo de Caja

2022 2023 2024 2025 2026
(+) Flujo Operativo 89.761 59.251 59.504 59.653 59.802
Ingresos 315.600 316.515 317.433 318.354 319.277
Egresos 225.839 257.264 257.929 258.701 259.475
Costo de Venta 94.680 94.955 95.230 95.506 95.783
Gastos de Sueldos 111.479 111.802 112.126 112.451 112.777
Gastos de mantenimiento de 4.500 4513 4.526 4.539 4.552
equipos de frio
Gastos de mantenimiento de 3.780 3.791 3.802 3.813 3.824
equipos de cocina
Gastos de mantenimiento de 5.400 5.416 5.431 5.447 5.463
vehiculos
Gastos servicios basicos 3.600 3.610 3.621 3.631 3.642
Gastos de Movilizacion 2.400 2.407 2414 2.421 2.428
Part. Trabajadores 12.603 12.597 12.646 12.695
Impuesto a la Renta 17.855 17.846 17.915 17.984
(+) Flujo de Inversiones (17.153)
Muebles y Enseres (17.153)
(+) Flujo de Actividades 148.312  (11.281) (12.325) (13.077) (13.913) (14.839)
Financieras
Capital Propio 103.818.18
Préstamo Bancario 44.493.51
Pago de Amortizacion (7.258) (7.999) (8.815) (9.715) (10.707.)
Pago de Intereses (4.024) (4.326) (4.262) (4.198) (4.132)
Flujo de Caja Anual 131.159 78.480 47.238 46.763 46.071 45.289
Flujo de Caja Acumulado 131.159  209.639 256.877 303.640 349.711 395.000

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tabla 38. Flujos anuales de la proyeccién

Elaborado por: Bermldez, G (2022)

Flujos Tasa de Descuento Tabla 39. Van y Tir resultantes
0 | (148.312) VAN = 18.372
1 | 78.480 TIR=25.87%
2 | 47.238 19.70% Elaborado por: Bermldez, G (2022)
3 | 46.763
4 | 46.071
5 | 45.289

Una vez calculado el VAN de determina que al ser mayor que cero, el proyecto es

viable, siendo recuperable el valor invertido.
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CONCLUSIONES

Mediante el desarrollo del presente trabajo de investigacion se ha podido analizar
la comercializacion de la empresa INECAELSA S.A, siendo algo fundamental la
consideracién de la buena coordinaciéon de las diferentes &reas de trabajo que

intervienen en la comercializacién de los productos ofertados por la empresa.

e Es necesario destacar que se ha podido identificar un sélido marco
teodrico que sustenta el analisis de comercializacion de la empresa
INECAELSA S.A., siendo fundamental considerar el aporte de la
teoria General de Sistemas, la cual ha podido contribuir a
segmentar la empresa en area comercial, logistica y de preparacion
de alimentos esto con la finalidad de orientar la gestion de la misma
en entradas, proceso Yy resultados mediante la integracion de las
mismas.

e Una vez efectuado el marco de metodologia de investigacion este
contribuyo significativamente en conocer la situacion actual de la
gestion comercial de la empresa objeto de estudio, la misma que
determina que la comercializacién es muy dependiente de la
Ilegada de clientes al local.

e Mediante la metodologia de investigacién aplicada en el presente
trabajo se ha evidenciado la necesidad de aplicar una nueva
estrategia comercial que permita a la empresa obtener nuevos
ingresos, siendo apropiado implementar un servicio de almuerzos
empresariales para empresas.

e Para definir el proceso de comercializacion de almuerzos
empresariales ha sido fundamental integrar tres areas de trabajo
como lo son: logistica, preparacién de alimentos y comercial, asi
como también la adquisicion de recursos que permitan
complementar y mejorar el proceso de comercializacion de la
empresa, esto aplicando la teoria general de sistemas y brindando

un enfoque microeconémico para la empresa.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a las empresas siempre tomar en consideracion aspectos de las
tendencias de consumo del momento, esto con la finalidad de conocer habitos y
gustos de los consumidores, asi como sus necesidades acordes la coyuntura

econdmica actual.

Se recomienda la aplicacién de una estructura de trabajo plasmada en el desarrollo
de la propuesta, considerando que la interrelacion de las diferentes areas de trabajo

contribuye significativamente a mejorar la gestion comercial de la empresa.

Se recomienda que la empresa realice un seguimiento constante y minucioso de la
satisfaccion de los clientes que mantiene, para lograr fidelidad de parte de ellos
hacia la empresa, creando un fuerte vinculo en la relacion a través de incentivos y

beneficios por el respeto a los diferentes convenios de servicios suscritos.

Se recomienda que existe un control y mantenimiento oportuno de todos los equipos
de cocina adquiridos por la empresa, con la finalidad de que exista la conservacion,
duracion en el corto, mediano y largo plazo de los mismos, lo que garantice ha sido

una inversion acertada.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de Entrevista

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE
GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES Y DERECHO

CARRERA ECONOMIA

FICHA DE ENTREVISTA

Pregunta 1: ;Cree usted que la implementacién de servicio de almuerzos
empresariales con INECAELSA, podria mejorar la comercializacion de la
empresa, considerando los estragos de la pandemia?

Pregunta 2: ;A su criterio, la trayectoria de 44 afios de la marca Sabroson, seria
una fortaleza para tener éxito en la implementacién del convenio con otras
empresas?

Pregunta 3: ;Con su experticia en Economia, ¢qué aspectos se deberia tomar en
cuenta para mejorar la comercializacién de las empresas después de dos afios de
pandemia?

Pregunta 4: ; Qué acciones prioritarias ante las secuelas de la pandemia deberian
aplicar las empresas para mejorar su productividad comercial?

Pregunta 5: Dado un enfogque econémico, ¢cudl seria el canal de distribucién
idéneo para la comercializacion de alimentos?

Pregunta 6: ¢Para su criterio el no disponer de una logistica eficiente cuanto
afecta la comercializacién de una empresa?
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Anexo 2. Formato de Encuesta

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES Y DERECHO

CARRERA ECONOMIA

ENCUESTA

1-. Su edad fluctta entre

18 a 27
28 a 36
37a45
46 a 54
54 en adelante
. ¢, CUdl es su género?
Masculino
Femenino
3-. ¢En qué sector de la ciudad usted vive?

2

Norte
Centro
Sur
. ¢Usted ha consumido almuerzos de la marca El Sabroson?

4

Si

No
5-. ¢ Cudl es su comida preferida al momento de frecuentar los restaurantes
de El Sabroson?

Combo de Sanduches

Platos a la carta

Parrilladas

Almuerzos

Todas las anteriores
6-. ¢ A usted le agradaria que la empresa, donde usted labora contrate un
servicio de almuerzos para sus empleados con INECAELSA?

Si
No
Tal Vez
7-. ¢ Qué tipo de almuerzo le gustaria consumir?
Ejecutivo
Dietético
Comida Tradicional
8-. ¢ Que precio estaria usted dispuesto a pagar INECAELSA, si su

empresa contratara el servicio de almuerzos?

USD 2.50
UsD 2.75
uUSD 3.00

9-. ¢ Por qué usted prefiere los productos de marca Sabroson?

Tradicién
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Sazoén
Precios Econémicos

10-. ¢ En qué horario le agradaria recibir su almuerzo?

12H30
13H00
13H30
14H00
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Anexo 3. Formato de Ficha de Observacion

Institucién:

Facultad:

Observador:

Fecha:

Lugar:

Gestion Comercial

¢En qué consiste la gestién
comercial del
Restaurante?

¢Quiénes intervienen en la
comercializacion del
restaurante?

¢Qué tipos de actividades
son realizados por los
intervinientes en la gestion
comercial del restaurante?

¢ Qué tipos de productos se
observa que se
comercializa durante el
desarrollo de la
observacion?

¢ Qué tipo de acciones
realizan los clientes
mientras se encuentran en
el restaurante?

Gestion de la preparacion de alimentos

¢ Queé tipo de actividades
se cumplen para la
preparacion de alimentos?

¢Quiénes intervienen en
las actividades de
preparacion de alimentos?

¢En qué condiciones se
cumplen las actividades de
preparacion de alimentos?

¢ Qué tipos de recursos se
utilizan para la
preparacion de alimentos?

¢Existe preparacién de
alimentos por tiempo
durante el desarrollo de
del dia?

Gestidn
Logistica

¢En qué consiste las
actividades de logistica?

¢Es observable relacion
entre la logistica y la zona
comercial?

¢Quiénes intervienen en la
logistica de la empresa?
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¢ Qué actividades son
efectuadas por la
logistica?

Notas del Observador:
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Anexo 4. Fotos Entrevistas
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