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Resumen

La idea de desarrollar este proyecto surge de Eidad por la que estamos atravesando: Actualmemte|
Ecuador la diabetes constituye la tercera causandierte. Es una enfermedad que aunque no tienepugde ser
controlada; aqui es donde pretendemos intervengotros, ayudando a que personas que la padecedapue
encontrar una alternativa saludable para poder segna dieta equilibrada ain estando fuera del hggan un
menu variado y apetitoso que deleite al mismo tesp paladar. Por ello, nuestro principal objeties disefiar
un plan estratégico para tomar ventaja de las opoidades que representa atender este segmentaeeiméento
y poder satisfacer sus necesidades al mismo gudigue ayudamos a crear una cultura de buena atime#n.
Gracias a los estudios de pre factibilidad y faitidad lograremos nuestro objetivo para concluiregadicional a
obtener altos indices de rentabilidad, la satisfGncde aportar a nuestra sociedad Guayaquilefiacehgromiso
de ofrecer un servicio que permita mejorar la caticsu vida, representa una doble ganancia monetarieral.

Palabras Claves:Diabéticos, Cafeteria, Restaurante, Sensibilidad

Abstract

The idea of developing this project arises fromridity we are experiencing: Currently, Diabetssthe third
leading cause of death in Ecuador. It is a diseths¢ has no cure but can be controlled, so we tlito helping
people who suffer it, they can find a healthieeaiative to a healthy diet even away from their Bpwith a varied
and tasty menu. Therefore, our main objective iddsign a strategic plan to take advantage of opputies that
meet this growing segment and satisfy their ne¢disn@ we helped create a culture of good food.nkisao the
pre-feasibility and feasibility studies we will gatir goal to conclude that in addition to achievihgh rates of
return, the satisfaction of contributing to our Gaauilefia Society with the commitment to providinggervice to
improve the quality of life, represents a monetang moral reward.

Key Words: Diabetics, Cafeteria, Restaurant, Sensitivity
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C
1. Estudio Organizacional escasos costos. Una vez realizado el analisis modre

determinar la cantidad éptima a producir en funcién
del tamafio del negocio y los requerimientos de

1.1. Descripcioén de la compaiiia . .
activos que se necesiten.

El restaurante estara ubicado en la ciudad . ‘.
Guayaquil y ofrecerd una variedad de desayunos%f'll' Ubicacion del Restaurante

almuerzos con productos frescos y naturales, chs . . .
! . ara la decisiébn del lugar a ubicar el negocio
cuales serdn debidamente elaborados por un

A . . utilizamos el método cualitativo por puntos y
nutricionista quien nos asesorara dos veces Jels . : -
" determinamos la mejor opcion entre operar en Urdesa

sémana para mod|f|ca}r el mend. Nuestro COMPrOMIFO, ral o la Alborada de la Ciudad de Guayaquib Un
radica en ofrecer alimentos sanos y de la mejor

. 2 ; . . 1vez considerado factores de relevancia como la
calidad, buen servicio al cliente, precios accesibl

. : - disponibilidad de insumos y cercania con el mercado
ambiente confortable y dietas nutricionales. Esta . o .
L .Se obtuvo por porcentaje mayoritario que la ubé@aci
enfocado a las personas diabéticas pero tambig ;
Ideal seria en Urdesa.

acogeremos aquellos interesados en cuidar su salud.

Nuestra compafiia se preocupa por satisfacer al Tabla 1. Método Cualitativo por Puntos

cliente interno tanto como el externo, por esamaz( T ZonaB

nos apegamos a la filosofia y valores de la empre Factor Peso Calificacion Ponderacién Calificacion Ponderacion

entre los que resaltan ser: éticos, eficientes Jzerefime ok 2 1o ! i

efectivos. Cercania del 30% 8 24 9 T
Mercado
Costos Insumos 10% 5 05 4 04

1.2. Organigrama de la compafiia. b 20% 5 1 8 16
Disponibilidad de 15% 8 pol 8 1.2

. . 5 ia y otr
La estructura organizacional de la empresa ¢ sumisios
pequefa, contaremos con 10 colaboradores al inic TotALEs 100% 66 765

gl primer _aﬁo d_e operaciones, uplcando CUAITO N o et o

area administrativa, cuatro en el &rea de cocid@sy  zonaB: Local en URDESA CENTRAL

en el area de servicio. Cada uno tendrd sus fuesion

particulares de planificacion de estrategias 2. Determinacién del Tamafio

elaboracibn de recetas y aseo de local

reSpeCtivamente, asi como otras actividades dédaslla Para determinar el tamafo de nuestro proyecto

en su rol de trabajo. tomamos en consideracién la demanda potencial
esperada diariamente: 184 personas, que se obéuvo d
estimar en funcion de la aceptacion en el estudio d

mercado de ser clientes de nuestro negocio. Asi

mismo, se emitieron supuestos del tiempo que se

— demoraria en comer una persona para considerar un

promedio de 28 personas por las horas laborables y

, acorde a este dato se determind la cantidad deoscti

i Servicio y ., . .,
a usar. Se estableci6é un horario de atencién de008h

{ a 16h00 y un local de una sola planta y dos amdsent

Asistente de J I
i — z 7= T
servymant > Py = 3 Sy
Asistente de l Asistente de &) 1
cacina cocina i

Figura 1. Organigrama del restaurante d

2. Estudio Técnico

Un punto estratégico en la elaboracion de un plan | o ,
de negocio es realizar cuidadosamente el estudio i
técnico del mismo para la utilizacion éptima de los Figura 2. Plano del local
recursos y con ellos lograr mejores resultados a

iy C
ol W e |
"‘nit“'i- e iy B
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2.2.1. Seleccion de Materiales y Equipos para la 2.2.2. Elaboracién de RecetasLa dieta de una
implementacién. Los equipos y utensilios deben seipersona diabética debe estar enfocada en restablece

de material
desinfectar;

no alteraran el

liso y facil de
sabor ni

olor de

limpiar ynivel de glucosa en la sangre y mantenerlo dergro d
lo®s valores normales

evitando el deterioro de los

alimentos. Seran faciles de desarmar para garantiz@sos sanguineos, 6rganos y sistemas. Una glucosa
aseo completo y estaran ubicados estratégicamenigee se mantiene elevada por una mala alimentacion,

para su uso.

Tabla 2. Balance de

Equipo y Maquinaria

incide en manifestaciones tempranas de una serie de
afecciones que se evitarian si se mantuviera um pla
alimenticio desde el diagnostico de la enfermedad y
que al inicio del desarrollo de la diabetes, ésta

e responde favorablemente a la dieta. Para la
Miquinas Unitario Costo Total elaboracién de un plan nutricional hay que tener en
Coema se8.79 59579 consideracion el calculo del valor calérico totalay
Refrigerador 12 distribucion de nutrientes que podria establecerse:
i 1 T97.4 T97.4 - ,
e 3 Saes 575 50% de hidratos de carbono (CHO), 20% de proteinas
Congelador 1 100036 100036 (animales y vegetales) y 30% de grasas (mono.ypoli
?L?:uﬁ:;‘sm'ﬁl L 200 200 saturadas) y el calculo de nutrientes de los aliosen
Industriales 2350 2350 El mend que se ofrecerd en el café-restaurant
e T R 60 1120 proporcionara un equilibrio en la alimentacion para
Exprimidor 180 180 las personas diabéticas, para su familia y paralagu
Campana de ‘1s ‘1s que cuidan su salud. Las caracteristicas princpigée
menu radican en usar y ofrecer: cereales hechos con
Eoianza Sramera 12 125,00 granos 100% enteros, pan integral, frutas frescas,
5 6.754.65 yogurt sin azlcar y sin grasas, avena, aceite akget
S Para las ensaladas se utilizara aceite vegetalz arr
ensaladas 2 517 10,34 integral, verduras de color verde oscura, verddeas
Sicas de picar 2 22 s color naranja, jugos hechos con 100% fruta.
spatula para
sartén 2 3 &
Cucharon para
sopa F 2 9,05 12,1 MEHNU #2
Juego de Almuerzo
cuchillos para
cocina F 2 13,62 2724 - Crema de legumbres
Cedazo Malla « Tallarin vegetariano.
sencilla 1 2.31 231 = Pollo al horno sin piel.
Sartén de « Jugo de mandarina.
Teflon 2 11,32 22,64
Wajillas NUVO
de 20 piezas 10 30,45 304.5 ME MU #53
Juezos de
Cucharas Almuerzo
(s ) 3 12.7 38.1
Ju:;eon;e « Caldo de bolas de pollo con legumbres.
tenedores - Ensalada fria.
(docena) 3 12,72 38.16 = Pescado ala plancha
Juezo de =  Jugo de naranja.
Cuchillos
{docena) 3 19,05 37.15
J:fiomi para Figura 3. Ejemplos de Carta de Men
postre {(docena) 3 2.13 27.30
charol redondo 3 3.35 16,635
Mdanteles 10 30 300 . .,
Tueze de 3. Investigacion de Mercado
Comedor {mesa
+ 4 sillas) 7 203.6 14252
5 2298.18 La investigacion de Mercado nos servird para
Caja conocer la demanda que tendremos, la aceptacion de
A 400 400 nuestro restaurante, y la disposiciéon para pagdosie
[ 41117 41117 clientes potenciales, para esto se hizo una Busgued
Srmpusaders PP, PP, de Mercado Descriptiva (encuestas), buscamos Datos
Teléfono Externos Secundarios, Entrevista con Expertos y un
inalambrico
panasonic 3025 3025 FOCUS Group
5131721
5 10.270.04
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3.1. Andlisis de la Demanda segUn resultadosLa materia prima para la elaboracion de nuestros

obtenidos mends es relativamente baja. Nuestros Menus seran
variados y estaremos localizados en una zona

En las encuestas realizadas se pudieron determigfratégica, muy comercial y de facil acceso.

los gustos y preferencias de nuestros clientes. Asi

obtuvimos que los factores por los que se inflemci ~ Oportunidades: Al ser los pioneros podemos

para elegir un restaurante, en orden de importan&@aptar gran parte del mercado en crecimiento, crear

son: Precio, Sabor y Variedad, Servicio, Aport@osicionamiento en el mercado mediante estrategias

Nutricional y Localizacion. publicitarias y la apertura de sucursales en difese
zonas de la ciudad.

Tabla 3. Porcentaje de Personas con Diabetes

Debilidades: Carencia de experiencia al ser nuevos

Tiene Diabetes? _ en el negocio, dificultad para crear una cultura de
brecuencis | porcentae | vens | s prevencion de enfermedades a través de una correcta

Valides i 77 103 103 183 alimentacion y falta de lealtad de clientes.

Mo 263 65,8 65,8 85,0

Mo sabe 60 15,0 15,0 100,0

Total 400 | 1000 1000 Amenazas: Nuevos competidores entrantes, la

materia prima que se utiliza es perecible y undigar
Tabla 4. Porcentaje de Personas con familiares del poder adquisitivo de los clientes.
Diabéticos.

3.3. Matriz BCG (Boston Consulting Group).

Tiene Familiares con Diabetes?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vilido acumulade
Validos  Si 246 61,5 615 615
Mo 154 385 385 100,0
Total 400 100,0 1000

Participacion relativa en el mercado
3 Eaja

ALl

Atz

Tabla 5. Disposicién a pagar

Estaria dispuesto a asistir a un restaurant para diabéticos?

Forcemaje de crecimiente delmercado

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado . .
Valdes ol 367 ) 918 918 Figura 4. Matriz BCG
No 33 8.3 83 100,0
Total 400 100,0 100,0

Para la elaboracion de esta matriz se hizo un
pequefio muestreo en Urdesa Central, donde
Con los resultados obtenidos podemos observancontramos un total de 51 restaurantes, 2 de los
gue existe un gran namero de diabéticos en la @iudayales eran vegetarianos. Consideramos a los
de Guayaquil, si bien es cierto pocos encuestadpsstaurantes de comida vegetariana como si fuesen
tenian diabetes, la mayoria de ellos tenian faredia para diabéticos para poder estimar la participaeion
diabéticos. el mercado, lo que nos da una participacién en el
Del total de los 400 encuestados, el 91.8% irian rgercado del 3.92%.
nuestro restaurante, con una capacidad para atend€fon respecto al crecimiento, segin cifras INEC,
28 personas por hora y suponiendo que cada pers@ayas es la segunda provincia con mayor nimero de
tarda una hora en comer, operando 8 horas diariasegtaurantes, los cuales se incrementan anualmente,
los 7 dias a la semana, nuestra demanda maxina sefifrentandonos con un producto Incégnita ya que
de 224 personas diarias. Bajo el supuesto queotan stiene un bajo porcentaje de participacién en el
el 50% de ellos asistan, la demanda diaria serfé8de mercado pero un alto porcentaje de crecimiento.
personas. Esta demanda se incrementara a unaetasa d
2.5% que es la tasa de crecimiento poblacional de4. Matriz Implicacion.
Guayaquil.

3.2. Andlisis FODA.

Fortalezas: Entre las fortalezas tenemos que
seremos pioneros en el negocio en esta ciudad.
Contaremos con un personal altamente capacitado.
Daremos una atencion al cliente de la mejor calidad

Figura 5. Matriz Implicacion.
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La matriz FCB relaciona la implicaciéon de compra
del consumidor con la motivacion de compra Figura 6. Marketing Mix
predominante entre la razén y la emocion; consdlo
determina que para compras de alimentos en nuestro
restaurante se encuentra en el cuadrante de Producto: El product_o_ que ofrecemos de acuerdo
aprendizaje siendo un producto con fuerte impliaci @ SU naturaleza se clasifica como PERECEDERO (no
y con atractivo mas racional que emocional; se jpodrduradero), ya que son comidas elaboradas en el
creer que es emotiva pero con la estrategias G¥@mento, bajas en grasa, azUcares y calorias. Adema

comunicacién lo que se desea lograr es una conexidh clasifican también como bienes de consumo de
afectiva con el producto mas que de necesidad, gRnveniencia - ) ) i
embargo es necesario probar(aprender) luego desedi%/€stro  servicio como “Cafeteria-Restaurant” se

nuestro producto y finalmente se convertiran efinfocara en ser de primera calidad y de atencion
clientes personalizada brindando variados y exquisitos menus

que satisfagan a nuestros clientes.
3.5. Analisis de las cinco Fuerzas de Porter i . ,
Marca: El nombre comercial de la cafeteria -

. restaurant sera “Health&Food”
Amenaza de Nuevos CompetidoresAl momento

no existen competidores DIRECTOS ya que serem
el primer restaurante para diabéticos en la Ciusiad,

embargo al ver la rentabilidad de este negOCi(I)_’OgOtipO'
muchos competidores podrian surgir, en consecuencia '
esta amenaza es MEDIANA ya que las barreras de
entrada no son dificiles superar, salvo los

requerimientos de capital inicial. .

Poder de Negociacion de los Proveedorekos boodaritiosHl
productos requeridos para la elaboracién de nugestro : :
platos son facilmente accesibles, en supermercados,
mercados de la ciudad, y otros mayoristas, en gener
son numerosos los proveedores lo que les da un BAJO pracio: El precio reflejara la calidad de los

poder de negociacion. productos y servicios que ofrecemos concordando al
o ) mismo tiempo con el poder adquisitivo de nuestro
Poder de Negociacion de los ClientesAl no  arget. La estrategia utilizada para la fijacién de
existir otra cafeteria-restaurant con nuestro quioce hrecios es la de Penetracion.
o_Iirigido para diabéticos _espgcialmente, los clientg=grma de pagopara comodidad del cliente los pagos
tienen un poder de negociacion BAJO. se podran hacer tanto en efectivo como tarjeta de

o ) crédito o cheque. A los clientes frecuentes se hara
Amenaza de Productos y Servicios Sustitutos: gescuentos en almuerzos.

Entre los sustitutos tenemos a los restaurant

vegetarianos, otros de comida light, etc. Perouting Plaza: Los productos (comida, bebidas, postres) se
se enfoca en comida especializada para diab€tiabs Yopregaran directamente al pablico en nuestro.local

ser pequefio el numero de restaurant que 0frezcgBgan el target al cual estamos dirigidos pensamos
productos sustitutos, la amenaza de éstos es BAJA. que el mejor lugar es el Sector Norte de Guayaquil;

o ) ) donde encontramos ventajas como: facil acceso,
Rivalidad entre los Competidores existentesAl  geryicios basicos de primera, frecuencia de tratespo

ser pocos los restaurants que ofrecen productos bajpjico, y ninguna presencia industrial que dafie el
en grasas (light) la rivalidad que existe entresets 5 mpiente.

ALTA.

%T’ogan:O% azucar, 100% bienestar

Figura 7. Logotipo - Restaurante

) ) Promocion y Publicidad: Incluiremos el nombre
3.6 Marketing Mix de la empresa y el slogan en todas las publicidades
En la etapa de lanzamiento para promocionar nuestro
local se realizaran actividades como:

Product o Price * Hojas volantes en clubs para diabéticos, en
las principales avenidas de la ciudad y ciertas
Place | Promotion empresas con gran nimero de personal.

Marketing Mix
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» Publicaciones en los periédicos de mayor
circulacién de la ciudad e Costos Directos de Fabricacion: Los componen la
e Anuncios en radios mano de obra directa de fabricacién (sueldos de

« Mails masivos a personas que estén en cocinero, asistentes de cocina y nutricionista) y
nuestro mercado objetivo, se comprara las los materiales directos.
bases de datos a las empresas para los

correos que ellas dispongan. » Costos Indirectos de Fabricaciéon: Son la mano de
obra indirecta (sueldos de administradores,
4. Estudio Financiero supervisor, cajeros y asistente de limpieza);

materiales indirectos ((tiles de aseo y limpieya),
El estudio financiero permitra determinar los  |0S gastos indirectos como agua, luz y teléfono y
beneficios y pérdidas en los que se puede incakrir depreciaciones.
realizar el proyecto, obteniendo resultados qugepo
a la toma de decisiones referentes a las actividdee * Gastos de Operacion: Incluye gastos de
inversion. publicidad y gastos de administracion (alquiler
del local y utiles de oficina).
4.1. Inversion Inicial
» Oftros gastos: Gas para la cocina.
Se calculé la inversién para el restaurante y sevob
que se necesitara $16,520.04 para poner en march# . Estados Financieros
proyecto. Los rubros se detallan a continuacion:
4.4.1. Estado de ResultadosA continuacion se
Tabla 6. Inversiones presenta el estado de resultados con los rubrdas/en
y gastos y con la utilidad neta para el primer déo

| INVERSION A DIFERDAY CAPTALDE TvBA0_____ ivi
INVERSION FIJA, DIFERIDA y CAPITAL DE TRABAJO aCtIVIdad del reStaUl’ante

Total INVERSION FIJA 10370.04
Tabla 8. Estado de resultados
Total INVERSION DIFERIDA 2150
Total de Inversién FIJAy DIFERIDA 12520.04 CEREIL S E TR
Capital de Trabajo 4000 :I’:m E"-h" zm.o
INVERSION TOTAL $16520.04 e =
+ \Ventas $147220,35
.7 - Costos Dir de Fabricacion
4.2. Produccién anual esperada o e 10471,28
M steriales directos -7.8054,46
Total COF -97525,74
Se espera que el 75% del total de platos sean - Costos inawectos defabcacén
almuerzos y el 25% desayunos. Se comenzara con una Materisles Indirectos 265,00
H H H" 4 Gastos Indirectos -2851,26
demanda de 184 personas dla_nas y luego ira S eschos
aumentando en un 2.5% anual, dicha tasa es la de R 1000
. . . astos de public - )
crecimiento poblacional y es en la que nos basaemo Gasws de administracion 706000
H Total GO 827000
para calcular el incremento de nuestra demanda. B nen
Total Gastos -146363,62
= Utilidad antes rep. Utile imp. 916,73
- 15% participacion de trabgjsdores 137,51
= utilidad antes de impuestcs 77922
- 25% IR 194,81
= UTILIDAD NETA 558447
Tabla 7. Produccién anual de platos
javg0 0 1 2 3 4 5] 4.4.2. Balance generalA continuacién presentamos
”e;‘e:‘::mde st b b el balance general al inicio de operaciones de la
almuerzos empresa donde encontramos todos los activos
paemandz de e A correspondientes a la inversion inicial, como pasiv

tenemos a la deuda que se contraera para el
financiamiento que corresponde al 32% del totdhde
inversion inicial y como capital a la aportacionide
ﬁocios gue es de un 68%.

4 .3.Costos Anuales

Los costos anuales que se incurrird en el restgura
iran incrementandose con la tasa de inflacion cada
afno, 3.8%.



Tabla 9. Balance general

Restaurant Health & Food
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proyecto se realiza con capital propio, sin depoia

LY A

iy N o
i o T
Nk i.'"' ;

préstamos, con la finalidad de observar los beiosfic

y costes econémicos puros de la actividad.

Tabla 12. Flujo de efectivo sin financiamiento

Balance General
Al lero de Enero del 2010

ACTIVOS
Activos Corriente
Efectivo $.4000,00
TOTAL ACTIVDS CORRIENTE 4000,00
Actives Fijos
Mégquinas E75455
Utensilios de Cocina 229818
Equipos de Oficing 131721
TOTAL ACTIVOS FIIOS 10370,04
Otros Activos (permises de  2150,00
funcionamienta, uniformes, etc)
TOTAL ACTIVDS 1652004
PASIVOS
Pasivos a Largo Plazo

Obligaciones Bancarias 5286,41
TOTAL PASIVOS A LARGO PLAZO 55.286.41
PATRIMONIO
Capital 1123363
TOTAL PATRIMONIO 1123363
TOTAL PASIVOS ¥ PATRIMONIO 516.520.04

FLUIO NETO DE EFECTIVO

4.5. Tasas de descuento con
financiamiento y sin financiamiento

Tabla 10. Calculo de tasa de descuento sin
financiamiento CAPM

Ke= (Rf+ B * (Rm - Rf))+Rp Rf 3,62%
Ke =(3.62% + 0.5 * ( 23,6% - 3.62% ))+8,17% B 0,50
Ke=21,78% Rm 23,60%

Riesgo pais 8,17%

Tabla 11. Célculo de tasa de descuento con
financiamiento WACC

afioo -16520.04
Afio 1 2057 67292
Afio 2 4285 5496
Afio 3 £291.22674
Afio 4 7815.48113
Afi0 5 327533208
Tasa Mominal 0.2640764
Tasa de Descuento 02173
Real

VAN 4115 43557
TIR 34.05%

4.6.2. Flujo de caja con financiamientoDentro del

flujo de caja con financiamiento hemos incluido los
costos por gastos de interés y amortizacion deatapi
Ademas que la tasa de descuento la hemos obtenido

bajo el modelo WACC.

Tabla 13. Flujo de efectivo con financiamiento

FLUJO NETO DE EFECTIVO

WACC = We*Ke+ (Wd*kd){1-T) ke 21,78%
Ko= (0,68%0,2178)+((0,32%0,1123)*(1-0,25)) We 0,68
Ko=17.51% Kd 11,23%
wid 0,32
T 0,25

La tasas de descuento Ke y Ko aqui obtenidas

A0 0 -

11290.04
AfIO 1 883.76
Afi0 2 3076.32
Afi0 3 5042 30
Afio 4 £526.27
AfID 5 30225.40
Taza Nominal 0.22
Taza de Descuento Real 0.13
VAN 5426.74
TIR 40.21%

corresponden en términos reales; pero como hemos

considerado la inflacibn en este proyecto tambié
debe ser incluida para el célculo de la tasas

descuento nominal. E

s asi:

R Ke mom :{'::L +[’:E:":1.—11Lﬁﬂ.ciﬁl‘l:'}_ 1
Kemom = (i1 +0.2178 {1+ 0038/ — 1

Ee nom =26.41%

R Ko nom :{'::L +[Cn]i].—1u.ﬁaciﬁn]}— 1
Komom = (i1 +0. 1754/ {1+ 0038/ — 1

Eonom =21.97 %

4.6. Flujo de caja

4.6.1. Flujo de caja puro.Es el denominado flujo de

ambos casos, el VAN positivo nos indica que el
proyecto es RENTABLE y siendo la TIR mayor a la

tasa de descuento también es sefal de factibilidhd

PROYECTO.

5. Resultados

* La elaboracion de este proyecto ha sido para ayuda
a juzgar cuantitativa y cualitativamente las veagtaj

desventajas de incursionar en el,

reduciendo

incertidumbre de invertir y escogiendo la mejonfar

para hacerlo (con o sin financiamiento).

caja puro, que se presenta bajo el supuesto que el

la
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« Analizando los resultados y las conclusiones dé#] Corporate Finance, Seventh Edition, Ross,
estudio financiero podemos decir que la mejor form@esterfield, Jaffe

para ejecutar el proyecto es a través d¢b] Rafael VALLE Rivera. Diabetes: Alternativas
FINANCIAMIENTO. Las razones son porque aqui eNaturales para Tratamiento y Prevencion.

valor del VAN y la TIR son mas elevados que al hacg6] WILLIAM, Edimson. Manual Préactico para

el proyecto Unicamente con las aportaciones de Idgsarrollar Proyectos de Investigacion de Tesis.
socios y al mismo tiempo el periodo de recuperacid®egunda Edicion 1999.

se ve reducido. [7] Diario El Telégrafo Articulo “Diabetes requiede
una norma para atencion prioritaria”, publicadé el
Se recomienda: de Agosto del 2008.

[8] http://www.tomandoelcontrol.com.ec

» Atender los requerimientos y necesidades d@] http://Asociacion Americana de Diabetes (ADA)

nuestros clientes, para ganar ventajas competitivfl®] http://Asociacion Latinoamericana de Diabetes

gue nos diferencien de los competidores que pued@hlLAD)

surgir, haciendo nuestros mends mas atractivos Erl] http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/alto-

variedad y sabor al compararlo con dichandice-de-diabetes-52018-52018.html

competencia. [12]http://www.guayaquilcaliente.com/guayaquil/salu
d/enfermedades/la_diabetes_aumenta_entre_los_guay

» Mejorar la productividad del personal, tratandosa aquilenos/

empleados como la fuente principal de la calidad [{13] http://www.eluniverso.com

ganancias derivadas de la productividad. Ofrec§t4] http://www.diabetes.org

remuneraciones justas e incentivos. [15]http://www.bce.fin.ec/ver_noticia_bce.php?noti=
NOT0004880

» Desarrollar técnicas de fidelizacion al cliente Y16]http://biz.yahoo.com/p/712conameu.html

estrategias de marketing y promocion enfocadas [&7]http://finance.yahoo.com/q/ks?s=BJRI

nuestro segmento. [18]http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker
value=riesgo_pais

* Tener claro la razon de la existencia del restdera [19]nttp://conservationstrategy.org/es/hydrocaltaria

(misién y vision), a donde vamos y que pensamage|p-article/discount-rate

alcanzar a largo plazo; comunicar esto a l0s QUeXPERTOS

trabajan con nosotros, empleados, proveedores, etc.[20]ing. Agr. José Vera Cornejo, 091097031 ,
. j_verad5@hotmail.com
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