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RESUMEN

Surge de una idea acerca de prestar un servicio como asesor integral que permita
satisfacer la necesidad de la empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El Establo C.A. Por
ello la creacion de objetivos estratégicos con el fin de elaborar programas eficaces y certeros de
evaluacion, orientados a mejorar €l desempefio econdmico y financiero de la misma. El objetivo
del presente trabajo de investigacion es disefiar un plan estratégico para la empresa Club Social,
Deportivo Y Campestre El Establo C.A en los afios 2023-2027 enfocado en mejorar 10s procesos
organizacionales en comunicacion y politicas contables. Por tal motivo se aborda a detalle en 6
capitulos € desarrollo del plan estratégico. Por otra parte la Formulacion De Objetivos 2023 —
2027, la Estrategia Del Negocio, Seleccion de la estrategia y finalmente capitulo VI Propuesta

De Implementacién y se muestran las conclusiones y recomendaciones.

Palabras Clave: objetivos estratégicos,plan estratégico, politicas contables.



ABSTRACT

It arises from an idea about providing a service as a comprehensive advisor that allows
satisfying the need of the company Club Social, Deportivo Y Campestre El Establo C.A.
Therefore, the creation of strategic objectives in order to develop effective and accurate
evaluation programs, guiding to improve the economic and financial performance of the same.
The objective of this research work is to design a strategic plan for the company Club Social,
Deportivo Y Campestre El Establo C.A in the years 2023-2027 focused on improving
organizational processes in communication and accounting policies. For this reason, a detail was
addressed in 6 chapters, the development of the strategic plan. On the other hand, the
Formulation of Objectives 2023 - 2027, the Business Strategy, Selection of the strategy and
finaly chapter VI Implementation Proposal and the conclusions and recommendations are

shown.

Keywords:. strategic objectives, strategic plan, accounting policies.



TABLA DE CONTENIDO

INDICE DE TABLAS . ...ttt ettt sttt sttt ettt n e neneeneenentenes 12
INDICE DE FIGURAS ...ttt ettt sttt beenena e nentenen 14
INDICE DE ANEXOQOS ...ttt sttt et e e ba e s saa e e snse e e nsae e snba e e snnreessnseeenneas 16
CAPITULO I. INTRODUGCCION .....couiuiueeeereiseeneeseeseeessessssssessessssssessessessessssssessessessssssssssenns 18
1.1 Ideaactua de negocio Club Social, Deportivo Y Campestre El Establo, CA .............. 18
1.2  Descripcion del produCtO/SErVICIO @ OfTECEN.......c.ccvereeiereeiesee e e e sre e 19
RS T o 0T o o X (=R (= o= o JO OSSOSO 21
1.4  Diagnostico organizaciona (Aplicacion de ENtrevistas) .......ccccveeveeveeeesesieeieeseeneens 22
1.5 Diagnostico situacion contable-financiera (Aplicacion de Indicadores)..........c.ccccvenee. 23
1.6  Definicion del ProblEMAL.........coueiiiieesee et 24
1.7  PrOpUESIATE VAION ...ttt sttt sae e sne e e 26
1.8 Objetivos del trabgio deinVestigation ...........ccveeeieierieie s 27
1.8.1 ODJELIVO QENENEL .....ooueiieieiieieee ettt b e sr e nne e e 27
1.8.2 OhjELiVOS ESPECITICOS. ...cveeviereenieieiesiese sttt et s e e sestessesbeseesaenneas 27
CAPITULOIl. ANALISISY DIAGNOSTICO DEL ENTORNO.......coeveereeeeereree e seeesnanen, 28
21  Andlisisde macroentorNO (PESTEL). .....ccoiiierieieierese s s 28
P22 0 O = o1 o o To 1o TSSO 28

P22 72 = 0 (o o To =" o] 1o oo o USSP 28
2.1.3. ENLOINO SOCIAI ....oouiiieieieiiesieeie sttt sttt st be et ae e sbe e e sae et e sneeeneeneis 28

P22 0 = 0 (o T B = ot o0 o o oo U 29

P22 LS T = 0 (o o To I ="ox] oo ol 1RSSO 29
2.1.6.  ENLOrNO [EGAL ..o e 29
2.1.7. Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE) .......ccocvecvvvevv v, 30

2.2  Andlisisde microentorno del sector: Fuerzas de POrter..........covveeeeeeiieienicnesieneniens 31
2.2.1.  NegociaCion CON PrOVEEUOIES..........cceeuerreereesreesteesreeseesseesseeeesseessesseessessseessesseesees 31

2.2.2.  NegoCiaCion CON ClIENEES .......c.cccuereerierieseee e ee e sae e te e se e e sne e e ereenes 31



2.2.3. Rivalidad entre competidores eXiStENLES.........cccuverieriererie e 31
2.24. Desarrollo potencia de productos SUDSHITULOS ..........ccceereeiienieninieeesee e 32
2.2.5. Entradade nUevos COMPELIAOIES .........ccoiieririenieeie et 32
2.2.6. Nivel deatractividad de laindUSLIa..........cccoeeereeiienieriieseee e 32
2.2.7 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI) ...ovvvvvveeceeccieee e 33
CAPITULO I11. ANALISISY DIAGNOSTICO INTERNO......ccovvueererneereeereeseesesneesseeesseeens 34
3.1 Modelo denNegoCio CANVAS. ... . et sb e sae s 34
312, ACHVIAAOES ClAVES.........o ittt s 35

3. 1.3, RECUISOS ClAVES.......ciuiiiiiiiiiieieieee ettt ettt ettt 35
314, Ofertade PrOQUCLOS........coeiiiieieieieie ettt st 35
315, RelaCion CON CHENLES .......coiuiiiiiieiesie ettt st 35
I G T O 107 = SRS 36
3.1.7.  SegmentoS de ClIENLES.......cccciieiecieee et sreeneas 36

3. 1.8, ESITUCIUrE dE COSES.......ccueiueeieeiieieiesie ettt sttt ettt b e 36
3.1.9.  FlUJOSTE INGrESOS .....ceveeieeiteeieetesteete et e e e ee e te et a e e e sneesteeneesneeseeneenseennes 36

3.2 Andisisfuncional de laemMPrESa..........cccviierriierecie e 37
321,  GerenCiade |aemMPrESa......cccooicieiieieiiese e ee e e et nreens 37
322, RECUISOS NUMENOS ......oouiiiiiieiieiieieie sttt sttt sb b 38
3.2.3.  InvestigaCion y deSarrOll0........cccuvieeieiiesice et 38
A 1172 V. < SRRSO RPR 38
3.25.  Logisticay aproviSiONaMIENEO. .......cccererererereseniesesie e sressesressessesseeseessessessessenns 39
A R © o < = ol [0 = PSR 39
3.27.  MarKEliNG Y VENLES......ccuiiiiitiiieeiierieeie ettt sttt a e b nre e 39
3.2.8.  SEIVICIOS POSIVENTA ....ccuieieiitieieriiesieeie st sttt ee s be et e beebesaeesbeeneesreenes 39
CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2023 — 2027......cooveeveerreererereerereereresnennen, 40
4.1 Objetivo general 2023 @ 2027 ........ooeeieeieeieeie ettt see et nre e nre e 40
4.2 Objetivos estratégiCoS 2023 @ 2027......cceiereieeereeeeeeiesiese e ssessessessesseseeeessessessessessesses 40
4.3 Andisis de los Objetivos estratégicos 2023 @ 2027. .....cccoverererenesieseeriesesiese e ssessessennes 41
CAPITULOV. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO ......covuiceeeeerctereesesiesesissessessssassessssesssssnens 42

5.1 FOrmulaCion de 1@ EStraleia......ccuevverueriererese sttt srae e ssestesnestesnesnenreas 42



511  Matriz FODA cruzada (MFODA) ........oooieieeieeieeeeeseeeseseeeseesseseessessssessees s sessennes 42
51.2. Matriz Interna— EXENa(MIE) ..o 44
SRS S (S oo lo g le Sy P =S A - 1 o - WSSO PSSP 45
52.1. Matriz de estrategias Vs Objetivos eStrat€giCoS ......oovvvrvrereninesee e 45
52.2. EStrategias SEleCCIONAUES.........ccouiieeierie ettt 46
V1. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION .....ooviieteieeeeteeeeeeee et eesse s sssse s ssnse s 47
6.1 Plan funcional de Marketing...........ccooeeiieriiiie e a7
6.1.1. Situacion actual delagerenciade Marketing: .........cccoeevievenienene e 47
6.1.2.  Objetivos de Marketing.........ccoveieiieieciese e 48
6.1.3. Accionesestratégicas de Marketing........c.ccevveereeiieceese s e 49
B.1.4.  PrESUPUESIO ....coeutieiiiie it siee ettt sttt ettt e e st e s e ssa e e s be e e sane e e san e e sbaeesnbeeennneeen 50
6.1.5 Ejecucion detareas del plan de marketing. ........cccoeveeeeievecce s 51
6.2 Plan funCional 0 OPEIaCIONES. .........cciveueieerieeeeseeseeteseesseeeesreeseesseesseesseessesseessesseessesneens 52
6.2.1. Situacion actual delagerenciade OPEraCiONES: ........cccveeereeereeieereeeereesee e eee e 52
6.2.2.  ODJEtiVOS 08 OPEIACIONES......cueeeesteeieeiesteeieeteseesteeeesreesteeeesseeseessesseesseeeesseenses 52
6.2.3. Desarrollo dela estrategia de OpEraCionES..........ccocveeereereseenieeseeseeseesseesessseenes 52
B.2.4.  PIESUPUESIO ....coiuiiiiitie et stee ettt ettt e st e e st e e e ab e e s be e e sase e e nas e e snaeesbeeennreeen 53
6.2.5 Ejecucion detareas del plan de OperaCiones. .........cceeveeeevieeieceesiee s eee e 53
6.3 Plan funcional de reCursoS NUMaN0S ..o 54
6.3.1. Situacion actual de la gerenciade recursos humanos...........cccccceeveecieceesieececcee e, 54
6.3.2.  ODbjetivos de reCursoS NUMENOS ..........cocuiieerienieniniie et 54
G T = = =0 (= = RSP 55
B.3.4.  PrESUPUESIO ...ttt et e e e b e e an e et e e e ne e e e 56
6.3.5 Ejecucién detareas del Plan funcional de recursos humanos...........occeeeevveceennennne. 56
6.4 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE) ........cocevvriinirinieeneeseeee e 57
6.4.1. Situacion aCtual dEIaRSE...........cccooiiiiiie e 57
6.4.2. ODJELIVOSUE RSE ...t sttt st nes 57
6.4.3.  ACHVIdAESAERSE ......c.oiiie e e 58
B.4.4.  PrESUPUESIO ...ttt ettt e e e e ae e b e e b e e e e e e b e e e neesrne e 59
6.4.5. Ejecucion detareas del plan e RSE. ........cooviiieeineeeseeee e s 59

6.5 Plan funcional de finanzasy evaluacion fiNaNCIera.........ccccveceveeveieesecsecce e 60



6.5.1. Stuacion actual dela gerencia finanCIEra........coevververeresesie e 60
6.5.2. ODJetiVOS 0 fINANZAS........coceiieiieiiesteee e ettt s 60
6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2023-2027. 61
6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027.........ccccueeremerierieeieesiesessesessessesesesessesssessessessenses 62
6.5.5. Proyeccién de costos y gastos operativos 2023-2027 ..........cceeceeeeeieeeesieesreeseeeeenes 63
6.5.6. Célculo del capital detrabajo 2023-2027.........ccccoerererereneseereeeeseesiesee e see e snes 64
6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027 ...........cccecereereseerveseesenseenens 65
6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2027..........ccoeveeveereeiesieeseeseesieseesee e sseeeas 65
6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027. .......ccccecveeereeeeseeseeereeseenens 67
6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027..........ccceeeereneeieeeesieseesieseesseseesseessessessseesses 68
6.5.11. Punto de Equilibrio 2023-2027 (En cantidades y unidades monetarias). ................ 68
6.5.12. Indicadores de rentabilidad 2023-2027. ..........ccccoeiiiinenene s 69
CONGCLUSIONES ..ottt ettt stestesbestesbesbesseeseeseeseesbesteseessestessensenns 70
RECOMENDACIONES........oooiiiite ettt s st e st e sae e s se e e ebe e e nsaeesneaeessseeennnes 72
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ...ttt ettt snne s 73

ANEXOS ... 76



12

INDICE DE TABLAS

TADIA 1 MGLEIZ MEFE ..ottt ettt ettt ettt e st e e st e st e e sab e e steesabeeesaseesaneeesareeesnneesnns 30
TABIA 2 MIGLEIZ MEF ...ttt ettt ettt e st e s e e bt e sabe e eate e sabee e s nbeesaneeesareeesnneennes 33
Tabla 3 Matriz FODA Cruzada (IMFODA) ........ueeo et eeetee e e et e e eeettae e e et eaeesaaaeeeesaaaeeseaseeseeaaneans 43
Tabla 4 ReSUMEN MEFE Y IMIEF] .......coouueeeeieeee e eectee e ettt e e e e ete e e e ae e e eabae e e s eatae e e eabteeessnsteesnnnteaeeannsenas 44
Tabla 5. MAtriz INterNG — EXEEINIQ ........cooueeriiiiieiieeieeeeeeteestte sttt sttt sttt sme e st sbeesaeesane s 44
Tabla 6. Matriz de estrategias vs 0Djetivos @StrAtEGICOS ...........cccvuueeeeciiueeeeeiieeeeecieeeeeeiee e e eceeeeeeeee e e eareeas 45
Tabla 7 Presupuesto del plan funcional de marketing ................oouocccuieeeeeiccciiiiieeeee e ececceree e ee e 51
Tabla 8. Presupuesto del plan funcional de Operaciones .............ccceeecccueeieciieeeeciieeeeciieeeesceeesesee e saaeens 53
LI o] T I =X 10 =] o SR 56
Tabla 10. Plan de responsabilidad social empresarial (RSE) .............ouccueeeeeciueeeeeieeeeeeiieeeeecreeeeeeveeeeeneeens 59
Tabla 11. INVEISION €N GCLIVOS ......cccueeeueiiiiiiieieeeiee ettt ettt et he e st st be e b e satesteesbe e sbeesaeeeneeas 61
Tabla 12. ProyecCion de VENLAS ..........cccuueeeiecuieeeeieieeectee ettt e e ctee e e te e e saae e e e s e e e s esabaee e s snateesnnntaeeeennseeas 62
Tabla 13. Proyeccion de costos Yy gastOS OPEIrALIVOS. .........cccueeeeeccuieeeeiiiieeciieeeeeceeeeesiaee e e ssraessaeeeeeenseeas 63
Tabla 14. CAPIta] A LrADAJO ...ttt e et e e e e e e e st ee e e e e e e e s saar e e e e e e e e s nssreaaeeens 64
Tabla 15. Estructura y opciones de finanCiamiENto. ..............eeeeeeeeeecciiiieeeeeeccciieieee e e e eeccrreee e e e serarareeeeas 65
Tabla 16. Estado de resultado proyectado 2023-2027. ..........coeeeccuueeeeciiieeeeiieeeeeiieeeessieeeeesiaeesesreeeeesnseeas 65
Tabla 17. Estado de situacion financiera Proyectado ................occcueeeeeiiieeeciiieeeeeiieeeeecree e scee e saee e e e saveeas 67
RIE1 I R o (V] (o Xo [=ate [ 1ol o] gl0) Y =Tor o Lo Lo RSP 68
Tabla 19. Punto de Equilibrio 2023-2027 (En cantidades y unidades monetarias). ...........ccccceeeeevvveeeenne... 68

Tabla 20. Indicadores de rentaBIlIAAd ..................uuuuuuueuuiieiieiiiiiiie i —eeereeaaarar e —————————————————————. 69



13



14

INDICE DE FIGURAS

Figura 1 EStruCtura OFQQNIZATIVA ..........eeeeeeeeeeeeeeeiieieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeererererereeeeerererrrrerrererrrertrrrrrereeeererrrrrrereen 21
FIGUIQ 2 CANVAS ..ottt ee et et et et e eeeseaeseasaea s e s s saeaeeeeesesesesessssssnsssnsnssnsesssnsssssesssnsnsnsnnnnnnnnsnnsnnnnnnns 34
Figura 3 Modelo de Analisis FUNCIONAl ESTabI0.......ccccccuiiiiiiiiiiiccceecee et et e 37
FIUIA 4 MENU DiGital.......cc.uvveeeeiiieeeeeiieeeccteee e ettt e e e et e e e e ttte e e tae e e e eataeeeeaataeeeeestseeasssaeeesssaeeeeansseeessnnsaes 48

FIBUIA 5 MALHIZ IMICKINSEY ....ccevveveeiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeteteeeeeteeeeeeeeeseresesereseeeteteteseteseteteeesetetetererteeterereteseeeseeeeseseeeen 49



15



INDICE DE ANEXOS

Anexo 1 Entrevista aplicada al Gerente GENEIal ..........ooivciiiiiiiiiiie e et ee e s aaaee e

Anexo 2 Instalaciones del Restaurante

16



17



18

CAPITULO|.INTRODUCCION

1.1 Idea actual de negocioClub Social, Deportivo Y Campestre El Establo, C.A

Club Socia, Deportivo Y Campestre El Establo, C.Asu objeto socia es un restaurante
familiar con més de 29 afios de servicio, sus inicios se remontan en la vaquera de la familia
Canizales, posteriormente € restaurante fue prosperando hasta transformase en lo que es hoy en
dia. Sus instalaciones tiene un espacio para aproximadamente 300 personas, asi mismo cuentan
con unaterraza privada, parque infantil y un ment amplio. El plato fuerte del Establo esla carne
en vara, sin embargo & comensal puede probar la carne de pollo o cochino entre otros platos que

se ofrecen en su menda.

El restaurante abre todos los dias a partir de las 11:00 amy se encuentra ubicadaCarretera
Via Carmania Loca S/N Sector Santa Maria Municipio Vaera del estado Trujillo.Su
segmentacion del mercado abarca a hombre, mujeres, nifios y adultos que desean degustar |0 mas
exquisitos platos preparados con calidad y en un ambiente de clima agradable. Cabe mencionar
gue su nivel de ventas en los Ultimos cinco (5) afios se considera bueno, a su vez enfrentd una

serie de factores como: situacion paisy pandemia que afrontaron con inteligenciay resilencia.

En la actualidad se destaca como unos de los restaurantes mas importantes del estado,
pues posee un menl amplio, estacionamiento, parque infantil, seguridad, atencién oportuna a sus
visitantes.Brinda espacios para bodas, cumpleanios, bautizos, eventos corporativos, baby shower
entre otros. También ofrecen €l servicio de delivery para que sus sabores, aromas y texturas
puedan estar en los hogaresen horas comprendidas desde las 11am hasta las 11pm gracias a la

alianza que tienen con la empresa Beeper.
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1.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer

El restaurante familiar brinda productos en €l cua en su menl podemos conseguir platos
de entradas como: carimariolas, tequefios, cesticas de plétanos, chupeticas de pollo, bifalo wings,
deditos de mozarrella. Ademas diversas ensaladas, brochetas, embutidos como € chorizo y
chistorra, pizzas, arepas, hamburguesas, club house y arabitos de lomito, pollo o mixto, bebidas,
variedad de postres, platos tex-mex, cochino y sus sub productos, pollo y sus sub productos y

licores nacionales e importados en presentaciones como botellas, tragos y copas.

Ademéas en su especididad la carne donde se prepara platos como: carne en vara,
churrasco mariposa, churrasco santa barbara, parrillas familiar y parrilla establo, solomo

nacional, solomo importado, puntatraseraimportaday el lomito en brasa.
Los productos o platos con mayor rotacion son:

4 Parrilla Establo: Contiene 250gr de carne de res, 150gr de pechuga de pollo,
chorizo mixto, ensalada establo, acompariada de arepa o yuca.

4 Parrilla Familiar: %2 pollo a las brasas, 250gr de carne de res, 250gr de solomo,
250gr de lomo de cerdo, 4 chorizo mixto, 2 ensalada establo, acompafiada de
arepa o yuca

4+ Carne en Vara Carne ahumada a la lefia servida por kilos, acompariada de arepas
0 yucas y guasacaca.

4 Tequefios: Receta especial de la casa servidos con tartara.

4 Cesticas de platanos: Ricas cesticas de platanos verdes rellenas de guacamole con
topping de cremade leche.

4 Bufao wings: Alitas de pollo fritas sumergidas en salsa picante medio,

acompahadas de salsa ranch.
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4 Ensalada Establo: Repollo y zanahoria con el aderezo de la casa.

4 Hamburguesas: carne pollo o mixta acompafiadas de papas fritas.

4 Arabitos: lomito, pollo o mixto.

4 Platos tex-mex

4 Pollo y sus sub productos: Pollo en brasa, a la broaster, BBQ, en vara, milanesa
empanizada, tender de pollosy cotufitas de pollo.

4 Pizzas

4 Licores

Por otra parte productos o platos con menor rotacion son:

- & & ¥+ &

Chupeticas de pollo: chupeticas de pollo fritas acompaniadas con salsa ranch.

Deditos de Mozzarella: trozos de mozzarella rebozados acompaiados de sal sa ranch.
Arepas. en cual quiera de sus presentaciones presenta menor rotacion.

Club House: lomito, pollo o mixto.

Cochino y sus sub productos: chicarrones, lomo de cerdo, costillas de cerdo
tradicional o BBQ y lomo de cerdo ahumado.

Postres.
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1.3 Equipodetrabajo

Se describe brevemente los cargos y sus funciones:

Figura 1 Estructura organizativa

Fuente: Torres (2022)

4+ Gerente Genera: Es € agente autorizado del restaurante,por tanto coordina, y
asume las decisionesmas importantes como e contrato con proveedores y la
administracion financiera.

4+ Anadista de Costos: Persona capacitada de conocer los menus. Recetas y posesos,
revision constante de las recetas, asi como también evaluar |os precios. Entre otras
funciones estd la de hacer los costos, analisis de inventario en pos touch restaurant
software, calculo de mermaal cierre de mes.

4 Jefe de Saon: Supervisa y evalla las funciones del capitdn de

mesoneros,Mesoneros y Anfitriona.
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4 Jefe de Bar:Supervisay evala e desempefio del barman y su asistente. También
elabora tragos, cocteles y la entrega de cervezas nacionales e importadas, asi
como también de las botellas. También se encargan de controlar, contar junto con
el barman revisa el inventario del bar.

4 Supervisor de Cocina. Monitoreaal del equipo conformado por e Chef,
ayudantes, parrillero y carnicero, quienes son losinvolucrados en la producién de
los diferentes platos.

4 Contralor General: Lleva @ control y supervisa detalladamente al que se estén
cumpliendo las funciones y responsabilidades, su equipo de trabgjo entre ellos €
encargado de amacén, cajeros, contador principal, analista contable y asistente
administrativo integral. Cada uno con funciones como surtir € almacén, llevar la

contabilidad, cuadre de cajas, entre otros.

1.4 Diagnostico organizacional (Aplicacion de Entrevistas)

La entrevista se aplico a gerente general, se pudo concluir que € restaurante presenta

falasen:

4+ Comunicacion:Mala gestion en la comunicacién interna de la organizacion, e
cual genera un ambiente dificil de trabajar y desmotivador a sus trabajadores. Por
tanto el climalaboral no es méas favorable.

4 Politicas contables: debilidades en e manejo de las politicas contables internas.
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Conforme a diagnostico organizacional se consideran fallas en comunicaron y politicas

contables, siendo este su problema.

1.5 Diagnostico situacién contable-financiera (Aplicacion de I ndicador es)

Mediante los indicadores se ha realizado € Diagnostico de la situacion contable-financiera

del restaurante El Establo. Se sefialan a continuacion los resultados hallados;

1.5.1. IndicadoresDeLiquidez

Este indicador revela el monto de efectivo que se mantiene en el activo corriente permitiendo asi
calcular la solvencia del restaurante (Bravo, 2001).Para medir laliquidez se realiz6 por la prueba
acida,donde se interpreta que e restaurante posee la facultad de concretar sus compromisos a
corto plazo, ya que tieneun resultado de 1,10. Es decir, se encuentra entre los valores aceptables

y adecuados.
1.5.2. Indicadores De Rentabilidad

Evalualautilidad y rendimiento del restaurante con respecto a sus ingresos, su capital contable o
patrimonio contable y sus propios activos. (Hernandez, 2013)El calculo del margen bruto=
Ganancia bruta/ Ingresos netos. Sefidla que la ganancia obtenida en el 2021 después del pago de
los impuestos y otros gastos generales, es adecuada y eficaz. Esdecir que posicionaalaempresa

como rentable.
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1.5.3. Indicadores De Endeudamiento Y Eficiencia

Mide e endeudamiento y asi conocer las fuentes de financiamiento. (Ortiz, 2017) Mediante €l
calculo de rotacion de proveedores se hallegado ala conclusién que € restaurante a se encuentra
conrotacién ata, en otras palabras se estd haciendo buen uso del efectivo. También es necesario
resaltar que es eficiente en la cobranzade cuentas a créditos a clientes. Cabe de resaltar que se

necesita mejorar la comunicacién para que pueda fluir lainformacién financiera.
1.6 Definicién del problema

En la actualidad € sector gastrondmico en Venezuela estd en crecimiento y expansion,
pero se enfrenta a ser golpeados por factores que han estado en tiempos pasados y hoy endia
siguen presente comola inflacion en los precios de la materia prima, escasez de gas. Asi como
también la crisis que trgo consigo la covid 19, llevando a muchos restaurantes a cerrar sus

puertas.

La empresa Club Socia, Deportivo Y Campestre El Establo presenta falta de
planificacion estratégica en la comunicacion y politicas contables las causas son: fata de
liderazgo,dificultades en la circulacion de la informacion,no presenta a tiempo e pago de sus
impuestos. En consecuencia, pueden estar expuestos a ambiente laboral tenso, clientes
insatisfechos, cumplimiento de objetivos, desmotivaciéon y multas o sanciones. Para conocer y
reflgjar todos los aspectos que influyen, un modelo de planeacion estratégica como instrumento
para fortalecer esfuerzos y lograr los objetivos planteados conforme a las necesidades del

restaurante. Logrando una dar y recibir retroalimentacion.
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La manera precisa en que trabajan las pequefias y medianas empresas en funcién de las
decisiones y planes especificos, por lo cua se establece una ruta de largo plazo que acuerdan
fases de solidez donde la planeacién estratégica tiene un papel importante dentro del sector
empresarialpermitiendo una constante evolucion, por ello es un pieza clave para definir las
objetivos estratégicos, asimismo la adopcion de actividades que atribuyan a avance, con la
finalidad de conseguir la adaptabilidadempresarial ante la ateracion del entorno (Morenoet

al ,2018).

El éxito del negocio se fundamenta en acanzarel contentamiento de los comensales por
una propuesta oportuna acorde a sus necesidades orientadas a su comodidad personal. Sobre este
punto, se busca la distincion mediante el trato personal.Para ello es necesario tener definido la
estructura y organizacion del restaurante, asi como también trazar acciones para fortalecer y

mejorar los procesos (Moraet al, 2018).

La implementacién de un plan estratégico para € restaurante,es d conocer € impacto que
genera @ marketing digital puesto que la tecnologia se ha desarrollado de manera amplia. Lo
cua se le considera un instrumento importante ya que afiade oportunidades de éxito en los
mercados, alanzando e desarrollo econémico de las organizaciones. Manteniendo la ventgja
competitiva de las empresas en mercados cambiantes. Por ello |os delegados pueden hacer uso de

la planificacion estratégicaen el desenvolvimiento de sus actividades (Teran, 2018).

En este contexto, se redizara la creacion de plan estratégico para mejorar las fallas en
comunicacion y politicas contables del restaurante familiar Club Social, Deportivo Y Campestre

El Establo, C.A en los periodoscomprendidos2023-2027.
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1.7 Propuesta de valor

Como asesor integral propongo la elaboracion deun plan estratégico en el cua se pueda
mejorar las fallas en comunicacion y politicas contables, previamente estudiadas.Adiciona mente
en capacitar todo € personal y lograr una buena comunicacion entre todos |os departamentos. El
objetivo es lograr mejorarel restaurante y el bienestar del personal. Por ello, es vital para una
eficiente toma de determinacion en conocer los datos de las cuentas contables al diay definir si
una inversion es factible, se propone para tener un andlisis independiente, critico y sistematico
contratar una consultoria externa. Pues esta dara una opinién objetiva con sugerencias y su
posterior implementacion ayuda a la meora de los procesos para conseguir los objetivos

organizacionales.

Dicho lo anterior, se pretende efectuar un plan estratégico que pueda servir de marco

referencial paralatoma de decisiones estratégicas.
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1.8 Objetivos del trabajo deinvestigacion
1.8.1 Objetivo general

Disefiar un plan estratégico para la empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El
Establo C.Aen los afos 2023-2027 enfocado enmejorar los procesosorganizacionalesen

comunicacion y politicas contables.
1.8.2 Objetivos especificos

Describir e macroentorno competitivo en el que debe introducirse e productode la
empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El Establo C.A en los afios 2023-2027 enfocado en

mejorar |0s procesos organi zacionales en comunicacion y politicas contabl es.

Definir e modelo de negocio, caracteristicas del producto y servicio y planes para la
implementacion de la propuesta de la empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El Establo
C.A en los afos 2023-2027 enfocado en mejorar 10s procesos organizacionales en comunicacion

y politicas contables.

Definir los objetivos estratégicos de la empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El
Establo C.A en los aflos 2023-2027 enfocado en meorar 10s procesos organizacionaes en

comunicacion y politicas contables.

Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos, responsabilidad
social empresaria y finanzas de la empresaClub Social, Deportivo Y Campestre El Establo C.A
en los afos 2023-2027 enfocado en mejorar 10s procesos organizacionales en comunicacion y

politicas contables.



28

CAPITULO 1.

ANALISISY DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1 Analisisdel macroentorno (PESTEL).
2.1.1. Entorno politico

Se puede incluir entre los factores politicos: restricciones comerciales, burocracia,
corrupcion, proteccion de consumidor.(Brambila, G. 2020). De manera que estos

factorescondicionan el crecimiento de las empresas.
2.1.2. Entorno econémico

El banco central de Venezuela anuncio las cifras del progreso de la economia nacional
gue en € afio 2022 registra 18,70 % en e Producto Interno Bruto (PIB), considerado el més alto
de Latinoameérica (Banco Centra de Venezuela, 2022) Es importante sefialar otros factores
como lainflacion y el aumento del ddlar, en otro orden de ideas es necesario comentar €l Banco

Central de Venezuela no reporta datos sobre € PIB desde 2019.
2.1.3. Entorno social

Ahora vemos cOmo empresas de servicios se incorporan a Internet y hay una aceptacion
de los venezolanos en la incursion del comercio electronico,en e 2021 e aumento de
crecimiento del comercio electronico fue de 2.000 %. (Ujueta, R. 2021). Otros factores es la
crisis migratoria, aumento de los indices de desnutricion. Por tanto es necesario que las empresas

realicen actividades sociales.
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2.1.4. Entorno tecnolégico

En estos Ultimos meses se ha visto el incremento de servicios de internet por fibra Optica,
quienes prestan un mejor servicio de internet. (Tendencia digitales, 2022). Entidades privadas

gue brindan servidos de internet.
2.1.5. Entorno ecolégico

Los problemas ambientales de Venezuela son multiples, dada la profunda crisis por la
gue atraviesa este pais sudamericano, se puede mencionar € deterioro calidad de agua, pérdida
de la biodiversidad,inadecuado manejo de desechos solidos. (Observatorio de Ecologia Politica

de Venezuela, 2022). Se necesita en nuestro pais importancia de educacion ambiental
2.1.6. Entorno legal

Los empresarios deben conocer qué es y no es legal para poder operar con éxito en
Venezuelagarantizado los derechos de los trabgjadores (Otero, T. 2020).El surgimiento de

nuevas leyes, por tanto |os empresarios deben conocer sus obligaciones.
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2.1.7. Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Posibilita hacer un diagnéstico para evaluar los factores externosgue pueden impactar o
estropear la evolucion del restaurante. (Fred, 2013). La matriz presentada en la tabla 1 muestra
cada oportunidad y amenaza, selefijé un peso y valor acorde a su repercusion. Concluyendo que
el valor de promedio ponderado es de 2.90, este resultado permite interpretar que el

restauranteutiliza las oportunidades para hacer frente alas amenazas.

Tabla 1 Matriz MEFE

Factores Peso Vaor Ponderado
Oportunidades
Comercio electrénico 0.15 4 0.60
Servicios de internet por fibra éptica 0.10 4 0.40
Actividades sociales 0.10 3 0.30
Programas de educacion ambiental 0.10 3 0.30
Derechos de | os trabajadores 0.10 4 0.40
Amenazas
Politicas de comercio exterior de Venezuela 0.10 2 0.20
Restricciones comerciales 0.07 2 0.14
inflacion 0.10 2 0.20
Aumento del ddlar 0.10 2 0.20
Problemas ambiental es 0.08 2 0.16

Totales 1.00 2.90

Fuente: Adaptado al modelo de D’Alessio
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2.2 Andlisisdel microentorno del sector: Fuerzas de Porter.

Comprende € estudio y medicion de sus recursospara aclarar la capacidad gestion de los

clientes, gestion de los proveedores y otros componentes (Kotler, 2003)

2.2.1. Negociacion con proveedores

El Restaurante Establo tiene una variedad de proveedores ya que se necesita contar con
productos de calidad para poder ofrecer lo més ricos platos. Se necesita contar con equipos de
seguridad de camaras de vigilancia, slempre estén en buscan de proveedores que vendan
productos de alta excelencia. Se le cancela a crédito o a contado, todo depende del acuerdo

pautado con cada proveedor.
2.2.2. Negociacion con clientes

Valida la calidad del servicio, lo que hace que los clientes (adultos, jovenes y nifios) lo
posicionen como unos de |os restaurantes mas conocidos y destacados. Por eso se ofrecera alos
mismos poder fidelizarlos. Se busca también crear nuevos productos que captencomensales. Se

otorga crédito solo a clientes autorizados.
2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

La ciudad de Vaera ha crecido en los ultimos 2 afios en € ramogastronomico, 1o hace
gue €l Establo tenga muchos competidores entre ellos podemos sefiaar: Soccer Grill, Berserker,
Portofino, Pollos Moron. Un punto débil eslafalta de interaccion con sus comensales por medio
de la redes, desde otra perspectiva su punto fuerte es la ubicacion puesto que es bastante

transitada por turistas y personas locales.
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2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos

Una amenaza representativa son los platos similares a los que se elaboran en e Establo
con precios mas econdmicos ofrecidos en otros restaurantes o puestos de comidas pequefios, por

tanto se crea promociones y platos nuevos, para mantener y atraer alos comensales.
2.2.5. Entrada de nuevos competidores

Existen nuevos competidores de menor tamafio y con un mena distinto, que ofrecen
paltos de menor costo.Una estrategia a implementar es promocionar nuestros platos y hacer mas

uso del marketing.
2.2.6. Nivel de atractividad de la industria
Se busca de atraer y consolidar clientes serealizalo siguiente:

4+ Eventos musicales mensuales.

4 Dias de Promociones.

4 Presupuestos que se gjustan a cliente para cualquier tipo de evento en las
instalaciones del establo.

4 Fines de semana contamos con atractivos para los nifios pinta caritas, rifasy show

de payasitos.
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2.2.7 Matriz de Evaluacion delos Factores Internos (MEFI)

Proporcionarealizar un diagnéstico para evaluar 1os factores internos de la organizacion,
identificando las fortalezas y debilidades. (Fred, 1997). La matriz presentada en la tabla
2sefalalas fortalezas y debilidadesy restaurante el Establo donde se ha seleccionado 10 factores
gue influyen, seguidamente de la asignacion del peso y valor acorde a su influencia. En resumen,

su valor promedio ponderado es de 2.60.

Tabla 2 Matriz MEFI

Factores Peso Valor Ponderado
Fortalezas
Proveedores 0.15 3 0.45
Calidad del servicio 0.10 4 0.40
Nuevos productos (platos) 0.15 3 0.45
Excelente ubicacion 0.10 4 0.40
Estrategias (eventos, promociones, entre otros) 0.10 3 0.30
Debilidades
Competidores existentes 0.10 2 0.20
Falta de interaccion con sus comensal es 0.10 1 0.10
Platos similares econémicos 0.10 1 0.10
Nuevos competidores 0,10 2 0.20
Totales 1.00 2.60

Fuente: Adaptado al modelo de D’Alessio (2008)



CAPITULO I11. ANALISISY DIAGNOSTICO INTERNO

3.1 Modelo de negocio CANVAS.

Plantllla Modelo Canvas
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Figura 2 CANVAS
Fuente: Torres (2022)

3.1.1. Alianzas Claves

Mediante la red de proveedores y socios estratégicos para lograr que nuestro restaurante

funcione y ofrecer los mejores productos gastronémicos.
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3.1.2. Actividades Claves

Las acciones importantes para que nuestro restaurante funciones es brindar a nuestros
clientes excelentes productos gracias a una buena gestion de produccién y marketingdando a
conocer menu amplio, estacionamiento, parque infantil, seguridad, atencion oportuna a nuestros

visitantes.

3.1.3. Recursos Claves

Cuenta con los siguientes recursos claves:

4+ Fisicos: materia prima de primera calidad, Local, instrumentos y mobiliario de cocina y
de salon.

4 Humanos: Calidad del equipo, gestion de liderazgo, trato con los clientes.

3.1.4. Oferta de Productos

Nos distingue € tipo de ambiente pues estamos bajo un climarico y montafioso, también
la experiencia y excelencia en la elaboracion de deliciosos platos, bebidas y postres y excelente

musica en vivo.
3.1.5. Relacion con Clientes

Por las redes sociales donde los clientes tienen la oportunidad de visualizar nuestro menu
digital con QR, también empleamos acciones estratégicas de Marketing Gastronémico donde se
brinda dias de promociones, fotos de nuestros platos en nuestras distintas plataformas digitales y

asistenciapersona y calidad del servicio.
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3.1.6. Canales

Los canales que empelamos para captar clientes son: Posicionamiento SEO, Google

Adwords, Redes Sociales (Facebook, instagram) y Marketing de contenidos.

3.1.7. Segmentos de Clientes

Abarca a hombres, mujeres, nifios y adultos gue desean degustar |0 mas exquisitos platos

preparados con calidad y en un ambiente de clima agradable

3.1.8. Estructura de Costes

Cabe puntualizar que existen Costes fijos y Costes variables se detallan a continuacion;

4+ Costesfijos: Internet, salarios fijos, impuestos, etc.

4 Costes variables: Personal extra, materia prima, publicidad, etc

3.1.9. Flujosdelngresos

La fuente principal de ingresos es gracias a la venta de platos en €l sitio, domicilio o para
llevar. Otra fuente de ingresos que poseemos es la de aquiler del establecimiento para bodas,

cumpleafios, bautizos, eventos corporativos, baby shower entre otros.
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3.2 Andlisisfuncional dela empresa.
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Figura 3 Modelo de Andlisis Funcional Establo.
Fuente: Torres (2022)

3.21. Gerenciadelaempresa

La gerencia se encargard de controlar, dirigir, desarrollar e implementar e plan
estratégico de la compafia y tener € control de la realidad empresarial, mediante la gjecucion
del proposito y lamision de la compafiia. Donde cada trabajador pueda sentirse en un ambiente
productivo y estable. En ese marco la gerencia del Restaurante €l establo asumira las decisiones

y empleo financiero, con la aspiracion de un constante crecimiento empresarial. (Koontz, 2003)
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3.2.2. Recursos humanos

Estd a cargo del departamento de recursos humanos quien se encarga de captar, reclutar,
contratar y mantener a persona que hara vida activa dentro de la organizacion, pero asi también
la capacitacion y formacidn de los mismos. Por otro lado entre sus funciones esta la proyeccion

de horarios del personal de cocinay salén. (Dessler, 2001).

3.2.3. Investigacion y desarrollo

Incluir planes, programas, para acanzar, lograr y desarrollar tecnologias para crear
nuevos productos, donde se logra aumentar las ventas para un mejor bienestar econémico y

empresarial. (Elias, 1988)

3.2.4. Finanzas

Basada en politicas empresariales donde se estudia los ingresos e inversiones obtenidas, o
sea controlar los niveles de rentabilidad, productividad, apalancamiento y liquidez del negocio.
Es importante sefiaar que se procura un uso eficaz donde se trabajara con las metas planteadas

parasumir y cumplir los objetivos financieros. (Gitman, 2000)
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3.2.5. Logisticay aprovisionamiento

Este aspecto es importante para el restaurante ya que es crucia para reducir los costes, en
virtud se emplea unas series de actividades para asegurar y poder consolidar una gestion de

eficaz de logistica y aprovisionamiento en la produccién de sus productos.(Ballou, 1991)

3.2.6. Operaciones

Controla, planifica y direcciona todo lo referente a los procesos para tener un producto
final, dicho de manera diferente, son los procesos que permiten conocer la transformacion que

los insumos o0 materias primas a productos. (Krajewski, 2008)

3.2.7. Marketing y ventas

Trata de promocionar los platos, bebidas y postres en las redes sociales, como una
funcién sistemética mediante las acciones de marketing para encaminar hacia el contentamiento

de nuestros clientes. (Kotler, 2002).

3.2.8. Servicios postventa

Brindar cortesiaa los usuarios, con tiempos razonables de espera pues es importante
conocer e identificar la satisfaccion del cliente. Aplicar también e Feedback con los comensales

para para potencializar la confianza. (Stanton et al, 2004).
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2023 - 2027

4.1 Objetivo general 2023 a 2027

Implementar un plan estratégico para posicionar la empresaClub Social, Deportivo Y

Campestre El Establo C.A en e mercado, mediante e desarrollo de productos gastronémicos

dirigido a segmento hombres, mujeres, nifios y adultos durante los afios 2023-2027 enfocadoen

mejorar |0s procesos internos.

4.2 Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a

Incrementar las ventas total es desde un 20% anual promedio con tendencia al incremento
desde |as ventas del 2023 a 2027

Incrementar |os niveles de rentabilidad en a partir de un 15% anual con tendencia haciaa
crecimiento promedio desde |os resultados anuales del 2023 a 2027

Formalizar y estructurar |os procesos de negocio de la empresa en un 100% en el lapso de
3 anos.

Desarrollar lamarca de la empresa con Estrategia de branding enfocada en construir
fidelidad de los clientes en 1 afio.

Redlizar €l 40% de las ventas por el canal e-commerce (comercio electrénico) en un
plazo de cinco anos.

Fomentar y mejorar la comunicacion en la empresa.

Mejorar y fortalecer |as politicas contables internas de la empresa.
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4.3 Andlisisde los Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a Dar incremento a las ventas 20% en cada afio, implementando un menua atractivo que
incluya ofertas especiales para nuestros clientes donde se recompense a los comensales que nos

visitan frecuentemente.

b. Incrementar |os niveles de rentabilidad con la ayuda de Upselling para restaurantes.

C. Formalizar y estructurar los avances del negocio en e desarrollo y meora de los
productos.

d. Desarrollar la marca de la empresa a través de Estrategia de branding mediante campafias
en Adwords.

e Redlizar el 40% de las ventas por € cana e-commerce (comercio electrénico) con la

ayuda de WhatsA pp empresarial para restaurantes y redes sociales para captar acomensales.

f. Fomentar y mejorar la comunicacion en el restaurante con e proposito de mejorar €l
climaorganizacional atraves de reuniones periodicas.

0. Mejorar y fortalecer las politicas contables internas de la organizacion, por eso se
contrata un consultor y contador externo para realizar los respectivos andlisis financieros y

contables.
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CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 Formulacion dela estrategia

Se redliza previamente un diagnéstico del restaurante, alcanzando los propdsitos
organizacionales y para disputar por la mision donde se gecuten una serie de acciones y

prepararse ante cualquier cambio. (Thompson et al, 1998)

5.1.1 MatrizFODA cruzada (MFODA)

Se le conoce como DOFA, es una técnica empleada en la planeacion estratégica, para
determinar la situacion del restaurante mediante una matriz que muestrasus fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas (Dyson, 2004),

En vista del andlisis de la matriz se ha identificado las fortalezas, debilidades, amenazas

y oportunidades del Establo. Por tal motivo se muestra:



Tabla 3 Matriz FODA Cruzada (MFODA)
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Ambiente Interno

Ambiente Externo

Fortalezas

F1. Proveedores.

F2. Calidad del servicio.

F3. Nuevos productos (platos).

F4. Excelente ubicacion.

F5. Estrategias (eventos, promociones,
entre otros).

Debilidades

D1. Competidores existentes
D2. interaccion con sus clientes.
D3. Platos similares econémicos
D4. Nuevos competidores

Oportunidades:

O1. Comercio electronico

02. Servicios deinternet por fibra
Optica

03. Actividades sociales

O4. Programas de educacion ambiental
O5. Derechos de los trabajadores

Estrategias FO:

FO1: Alianzas de proveedores de
materias primas desarrollando sus
productos en canales de comercio
electronico. (F1, O1).

FO2: Mantener la calidad del
servicio y ofrecer en internet
nuestro productos (F2, F3, O2).
FO3: Capacitar a personad e
involucrarnos en las actividades
sociales y ambientales (F4, F5, O3,

Estrategias DO:

DO1:Aplicar técnicas de comercio
electronico conproductos distintivos en
el mercado (D1,D4, O1)

DO2: Posicionar a la empresa en un
ente ecoldgico. (D2, 02, O5)

DO3: Métodos que den solucién a los
problemas habituales (D3,03, O4)

04, 05).
Estrategias FA: Estrategias DA:
Amenazas FAL: Estrategias para hacer frente alas | DO1: Implementar estrategias para

A1. Politicas de comercio exterior de
Venezuela

A2. Limitaciones comerciales

A3. Inflacion

A4. Aumento del dolar

A5. Problemas ambientales

restricciones y poder afincar aianzas
con los proveedores (F1, Al)

FA2: Adaptar productos a una
temporada especifica (F2, F3, F4, A2,
A3, Ad)

FA3: Crear promociones y publicidad
que concienticen €l cuidado de nuestro
ambiente (F5, A)

hacer frentes a la empresas existentes
(D1, D4,A1, A2, A3)

DO2: Crear dternativas tomando en
cuenta la atencion a los comensales
(D2,A5)

DO3: Fomentar estrategias para ofrecer
platos con precios atractivos. (D3, A4)

Leyenda: = Desarrollo de productos; = Mercado; = Enfoque de costos; = Diferenciacion

Fuente: Torres (2022)




5.1.2. Matrizlnterna— Externa (MIE)

Permite evaluar los factores internos y externos, donde a cada factor se le coloca un
valor, se determina un valor ponderado total parala empresa (Fred, 2003). Por tanto se aplicara

las estrategias necesarias creadas con € fin dar solucion alos hallazgos y fortalecer las aress.

Tabla 4 Resumen MEFE y MEFI

Matriz Resultado
MEFE 2.90
MEFI 2.60

Fuente: Torres (2022)

Tablab. Matriz Interna — Externa

Los indices obtenidos se muestran a continuacion,los cuales indica que las estrategias a

emplear deben estar enmarcadas en retener y mantener.

Crecer y construir

2,90
Matriz Retener y mantener
Externa

1 VIl VI IX Eliminar o desinvertir

2,60 matriz Interna

Fuente: Torres (2022)



5.2 Seleccion dela estrategia

5.2.1. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Tabla 6. Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos
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Objetivosestratégicos  Incrementar Incrementar Formalizary  Desarrollar la Redlizar €l 40% Fomentary  Mejorary
las ventas los nivelesde estructurar marcadela delasventaspor meorarla fortalecer
totales rentabilidad los procesos empresaa el canal e comunicacion las
desde un enapartirde  denegocio de través de commerce  enlaempresa.  politicas
20% anual un15%anual laempresaen  Estrategiade (comercio contables
promedio contendencia  un 100% en branding electrénico) en internas
con haciaa e lapso de 3 enfocadaen un plazo de dela
tendencia a crecimiento afios. construir cinco afos. empresa.
incremento promedio fidelidad de
desdelas desdelos los clientes
Estrategias ventas del resultados en 1 afio.
2023 a anuales del
2027 2023 a 2027
Alianzas de proveedores de X X X X
materias primas desarrollando
sus productos en los canales de
comercio electrénico.
Mantener nuestros productos. X X X X X X X
Capacitar al personal e X
involucrarnos en las actividades
socialesy ambientales
Aplicar técnicas de comercio X X X X X
electrénico con productos
digtintivos
Posicionar alaempresaen un X X X X X X X
ente ecol 6gico.
Métodos que den solucién alos X X
problemas habituales
Estrategias para hacer frente alas X X X
restriccionesy poder afincar
alianzas con los proveedores
Adaptar productos a una
temporada especifica X X
Crear promocionesy publicidad X
que concienticen €l cuidado de X
nuestro ambiente
Implementar estrategias para X X
hacer frentes alos precios dela X
competencia
Crear alternativas tomando en B 1 X X
cuentalaatencion alos X X
comensales
Fomentar estrategias para ofrecer § § X § X X

platos con precios atractivos

Fuente: Torres (2022)
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5.2.2. Estrategias seleccionadas

1. Alianzas de proveedores de materias primas desarrollando sus productos en
comercio eectrénico: en nuestras redes hacer mencion también de los productos
gue obtenemos de elevada excelencia de los proveedores, es decir promocionar
Sus materias primas.

2. Mantener nuestros productos ofreciendo informacion actualizada, asegurar
tiempos de esperas precisos y en segundo lugar, crear un espacio para atender las
guejas.

3. Aplicar técnicas de comercio electronico con productos: crear y dar a conocer 10s
diversos productos donde se buscar armar y consolidar alianza con el servicio de
delivery laempresa de servicios beeper.

4. Posicionar ala empresa en un ente ecoldgico: Basado en ser un tipo de consumo
sustentable facilitando tips y apoyo a organizaciones que trabgen la
sostenibilidad.

5. Crear dternativas tomando en cuenta la atencion a los comensales. Promover y
mejorar la comunicacion interna donde se promueva la cortesia y dar soluciones
inmediatas a nuestros comensal es.

6. Fomentar estrategias para ofrecer platos con precios atractivos: descripcion

especificade los platos y establecer precios adecuados.
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V1. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

6.1 Plan funcional de marketing

6.1.1. Situacion actual dela gerencia de marketing:

El restaurante Club Social, Deportivo Y Campestre El Establo, C.A desarrolla camparias
con la ayuda de las redes sociales que posee para asi atender la demanda de los comensales. El
responsable es la empresa Publicorp quien se carga del mangjo del marketing, asi como también
de la gerente genera la Sefiora Carmen Cafiizales quien es la que aprueba las publicaciones a

colgarse en las distintas plataformas.

Conforme a diagnostico realizado se pudo apreciar que tiene muy buena gerencia de
marketing. Actualmente ofrece menu digitales mediante sus distintas plataformas pagina web,

Instagtam y WhastApp con opcidn aordenar en linea.
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Figura 4 Menu Digital

Fuente: Torres (2022)

6.1.2. Objetivos de marketing

Disefiar e implementar estrategias de promociéon y comerciaizacion mediante € e-
commerce

Acrecentar |as ventas aplicando técnicas de comercio e ectrénico.

Posicionar nuestro restaurante en las redes sociales.

Fidelizar alos clientes.

Ganar nuevos seguidores en redes sociales.
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6.1.3. Acciones estratégicas de marketing

Estrategia de cartera

Se le dio un vaor respectivo alos factores que conforman a ge atractivo de mercado y
posicion competitiva. Los resultados hallados se enmarca en invertir para crecer donde es una
prioridad penetrar a mercado mediante la Creacion de un sitio web, posicionamiento en
SEO,publicidad en Redes Socides y Adwords. Se elabor6 de forma correcta la Matriz

McKinsey:

Oportunidad de Negocio

10% 0,50

.8 1. Tamafo de mercado en general 5
[l 2. Crecimiento promedio anual 1% 5 0,55 4.99
(ol 3. Niveles de satisfaccion del cliente 15% 5 0,75 ! . . o
£ Competencia, Intensidad, Cantidad 25% 4 1,00 Crecer selectivamente Invertir para crecer Proteger posicion
3 B Requerimientos Tecnolégicos 10% 2 0,20
§of 6. Vulnerabilidad/Sensibilidad a la economia 15% 5 0,75
.";3 7. Tendencias de financiamiento tecnolégico 14% 2 0,28 @
8 g
= - S 366
100% 403 2 Buscar rentabilidad Invertir selectivamente
o 3
3
E
Oportunidad de Negocio 2
o
:
< 233
o 1. Posicién de mercado 5% 3 0,15 Redefinir negocio
=3 2. Crecimiento del mercado 10% 4 0,40
k5l 3. Variedad de la oferta 15% 3 0,45
g 4. Reputacion de marca 20% 3 0,60
[slll 5. Socios de negocios 10% 2 0,20
2 6. Conocimiento del mercado 10% 5] 0,50
fg 7. Capacidad de entrega 5% 2 0,10 1 L
'g 8. Imagen del mercado 15% 4 0,60 1,00 2,33 3,66 499
falll 9. Estructura organizacional 10% 5 0,50
- Posicion Competitiva
100% 3,50

Figura 5 Matriz McKinsey
Fuente: Torres (2022)
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Estrategia de segmentacién, de posicionamiento y de fidelizacion

1. Promover programas de fidelizacion mediantedescuentos y cupones.
2. Establecer combos especiales.
3. Creauna cuentade Google My Busines.

Estrategia funcional

Estrategia de Producto.

* Ofrecer a nuestros comensales platos renovados e innovadores.
Estrategia de Precio.

* Proporcionar descuentos a clientes fidelizados.

Estrategia de Plaza.

» Ofrecer productos especiales para las distintas épocas del afio (semana santa, navidad, entre

otras fechas especiales.
Estrategia de Promocion.
» Diseiar e implantar la estrategia Happy hour, la hora feliz. Ofreciendo paltos especiaes y

descuentos.

6.1.4. Presupuesto

A continuacion, € presupuesto del plan funcional de marketing



Tabla 7 Presupuesto del plan funcional de marketing
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PLAN DE Costo o o o o o
MARKETING Recursos unitario A”; 1 Ar;)z Ar;’3 A”$f’4 Ar;’5
AcCiones © $ %) %) $ $
Productos Departamento De  $300,00 $300,00 $400,00 $400,00 $500,00 $600,00

especiales Marketing
Proporcionar Departamento $100,00 $200,00 $200,00 $200,00 $200,00 $200,00
descuentos a administrativo
clientes X 2 personas
fidelizados

Gerente General $2,00 $480,00 $480,00 $480,00 $480,00 $480,00
Promover 240 horasx 1
programas de gerente
fidelizacion

TOTAL (%) $980,00 $1,080,00 $1,180,00 $1.180,00 $1.280,00

Fuente: Torres (2022)

6.1.5 Ejecucion detareasdel plan de marketing.

* Productos especiales. Tiempo estimado: 60 horas

 Proporcionar descuentos a clientes fidelizados. Departamento administrativo X 2 personas

Tiempo estimado: 24 horas

» Promover programas de fidelizacién. Gerente Genera Tiempo estimado 240 horas
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6.2 Plan funcional de operaciones.

6.2.1. Situacion actual de la gerencia de operaciones:

La gerencia de operaciones esta a cargo del gerente general € cua se responsabiliza de
gue las operaciones diarias se efectien de manera correcta con la finalidad de aumentar y ofrecer
un excelente servicio. Por otro lado se encarga de crear nuevos platos, velar por las regulaciones

sanitarias y aquellos pertinentes ala manipulacion de alimentos.

6.2.2. Objetivos de operaciones

Fortalecer el control y manejo de inventarios.
Mantener la calidad del servicio.

Crear dianzas de proveedores de materias primas.
Capacitacion de empleados.

M antenimiento de instalaciones.

6.2.3. Desarrollo dela estrategia de operaciones

Estrategia de costos — capacidad

Fortalecer el control de Costos.
Estrategia calidad — procesos
Fomentar la comunicacion entre los trabajadores y directivos.

Velar porque el tiempo de espera de lo clientes no se exceda de | o estipulado.
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Estrategia de flexibilidad — capacidad

Aumentar larotacion de los productos 'y platos.

Prestar un servicio 6ptimo alos clientes.

6.2.4. Presupuesto

Ahora, € presupuesto paraeste plan.

Tabla 8. Presupuesto del plan funcional de operaciones

PLAN DE Costo o ~ ~ o ~
OPERACIONES Recursos unitario ($) Ang 1 Ar;) 2 Ar;) 3 An; 4 Ar;) 5

Acciones % ®) %) $) ($)
control y mangjo 200 horasx 1 $5,00 $1000,00 $1000,00 $1000,00 $1000,00 $1000,00
deinventarios asesor

Capacitacion de 72horasx 1
empleados. facilitador $5,00  $360,00 $360,00

TOTAL ($) $1.360,00 $1000,00 $1000,00 $1000,00 $1360,00

Fuente: Torres (2022)

6.2.5 Ejecucion detareasdel plan de operaciones.

Control y manejo de inventarios Asesor externo Tiempo estimado: 200 horas

Capacitacion de los empleados. Facilitador Tiempo estimado 72 horas



6.3 Plan funcional de recur sos humanos

6.3.1. Situacién actual dela gerencia de recursos humanos

Consiste en planificar, organizar y controlar las técnicas para fomentar un buen
desempefio del personal, por consiguiente estas practicas permiten incentivar la evolucion, “pues
el capital humano es también de gran importancia (Chiavenato, 2009) Cabe de resaltar que esta
importante gestion también forma parte activa en 1o que es supervision del personal mediante

acciones estratégicas para desarrollar |as responsabilidades encomendadas de manera correcta.

El restaurante Establo desarrolla camparias por las redes sociales para captar a posible
personal capacitado que se requiera en su momento. Esta a cargo del dpto de Recursos Humanos
quiénes realizan € reclutamiento y contratacion del persona pero también unen esfuerzos por

mantener un clima laboral agradable donde sus trabajadores puedan tener satisfaccion.

6.3.2. Objetivos de recursos humanos

Reforzar el proceso de seleccion del personal.

Motivar alos empleados.

Promover un ambiente organizacional agradable y sano.
Evaluar el desempefio.

Entrenamiento y capacitacion para los trabajadores.
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6.3.3. Estrategias

Objetivo: Reforzar €l proceso de seleccién del personal.
Estrategias: Proceso de solicitud de empleo através de plataformas virtuales como
bumeran.
Objetivo: Motivar alos empleados.
Estrategias. Reconocer sus trabajos mediante bonificaciones monetarias extras.
Objetivo: Promover un ambiente organizacional agradable y sano.
Estrategias: Mensualmente realizar feedback para conocer cémo se siente entre
otros puntos.
Objetivo: Evauar e desemperfio de los trabajadores.
Estrategias. mediante de plantillas de evaluacion.
Objetivo: »  Entrenamiento y capacitacion paralos trabajadores.

Estrategias. Creacion de planes de capacitacion mensuales.



6.3.4. Presupuesto

Tabla 9. Presupuesto

Plan funciona Costo
de recursos unitario
humanos (%) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Acciones Recursos ) ) ) ©) )
Reforzar el 100 horasx 1 $5,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00 $500,00
proceso de asesor
seleccion  del
personal.
Reconocer sus
trabajos Departamento $50,00 $200,00 $200,00 $200,00 $200,00 $200,00
mediante administrativo
bonificaciones X 4 personas
monetarias
extras
$10,00 $100,00 $100,00 $100,00 $100,00 $100,00
feedback Ingeniero
Industrial 10
horas
TOTAL ($) $800,00 $800,00 $800,00 $800,00 $800,00

Fuente: Torres (2022)

6.3.5 Ejecucion detareasde Plan funcional de recursos humanos

Reforzar el proceso de seleccion del personal.

Asesor Tiempo estimado: 100 horas

Reconocer sus trabajos mediante bonificaciones monetarias extras
Departamento administrativo x 4 personas Tiempo estimado: 40 horas
Feedback.

Ingeniero Industrial Tiempo estimado: 10 horas

56
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6.4 Plan deresponsabilidad social empresarial (RSE)

6.4.1. Situacion actual dela RSE

La responsabilidad Social Empresarial se determina como la contribucion del desarrollo
humano sostenible mediante acciones positivas. Conocemos hoy que la Responsabilidad Social
Empresarial sigue logrando posicion a nivel mundial, ya que e mundo empresarial adoptan un
COmpromiso con su entorno, posicionamiento entre las personas y grupos directamente

relacionados (Martinez, 2014).

El restaurante Establo C.A goza del plan de responsabilidad social empresarial (RSE)
dedicado a la conservacion del medio ambientey € bienestar social generando acciones. Por ello

constantemente se elabora programas de voluntariado para el mejoramiento ambiental y social.

6.4.2. Objetivos de RSE

Hacer Donaciones y aportes a fundaciones que apoyen el bienestar social.
Disefiar programas de voluntariado corporativo.
Alinear esfuerzos-

Redlizar actividades solidarias.
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6.4.3. Actividades de RSE

Hacer Donaciones y aportes a fundaciones que apoyen el bienestar social.
0 A organizaciones sin animos de lucros para mejorar las condiciones de vida de las

personas

Disefiar programas de voluntariado corporativo

0 Canalizar actividades solidarias de empresas socialmente comprometida

Alinear esfuerzos.

0 Promover |a educacién ambiental en todos los ambitos.

Realizar actividades solidarias.
0 Impulsar la educacion Jornadas de donacion de sangre, recoleccion de ropas,

juguetes y medicamentos.



6.4.4. Presupuesto

Tabla 10. Plan de responsabilidad social empresarial (RSE)
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Plan de RSE RECUrSOS Costo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 Afio5
Acciones unitario ($) (%) (%) (%) (%) (%)
Realizar Departamento $200,00 $200,00  $200,00  $200,00 $200,00  $200,00

actividades RSE
solidarias
Donaciones y Departamento $80,00 $160,00  $160,00  $160,00 $160,00  $160,00
aportes a administrativo
fundaciones X 2 personas
Estrategias de Departamento $80,00 $80,00 $80,00 $80,00 $80,00 $80,00
marketing. de Marketing
TOTAL (%) $340,00  $340,00  $340,00 $340,00  $340,00

Fuente: Torres (2022)

6.4.5. Ejecucion detareas del plan de RSE.

Las tareas para este plan de la empresa serdguiada por € Departamento RSE,

Departamento administrativo, quienes pondran en marcha las acciones y estrategias necesarias

para al canzar 10s objetivos.
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6.5 Plan funcional definanzasy evaluacion financiera

6.5.1. Situacién actual dela gerenciafinanciera

Conforme a andlisis del diagnéstico realizado se observa una buena liquidez,
rentabilidad. Pero se necesita mejorar el manegjo de la informacion financiera para que sea mas
fluida. Se obtuvo € diagndsticodonde se emplearon diversos métodos para medir la liquidez y

rentabilidad.

6.5.2. Objetivos de finanzas

Fortalecer la comunicacion financiera para mejorar 10s procesos financieros y contables.

Proporcionar informacién financiera confiable, transparente y oportuna para optimizar las
tomas de decisiones financieras

Aplicar estrategias para aumentar las ventas en |os proximos 5 afos.

Aplicar técnicas de comercio e ectrénico.

Elaborar planes y presupuestos financieros dde manera critica y sistematica para

garantizar la sostenibilidad financiera.



6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacién 2023-2027

Activosde caracter duradero que con e pasar del tiempo sufren pérdidas de valores como
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la depreciacion o amortizacion, por tanto se presenta a continuacion las inversiones que se deben

realizar en |0s préximos afios.

Tabla 11. Inversion en activos

INVERSIONES INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 VIDA (%)
ACTIVIDAD UTIL | | Amort

ACTIVO NO

CORRIENTE (A)

MOBILIARIO Y 10 10%

UTENSILIOS DE | 3.500,00 500,00 720,00 750,00 800,00 840,00

LA COCINA

LOCAL 40 3%
18.000,00 | 18.000,00 | 18.000,00 | 18.000,00 | 18.000,00 | 18.000,00

SISTEMA 5 20%

CONTABLE 1.500,00 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00

EQUIPO DE 5 20%

COMPUTACION | 3.000,00 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00

VEHICULO 10 10%
1.500,00 5.000,00 | 500,00 600,00 640,00 7.000,00

TOTAL NO 27.500 26.100 21.820 21.950 22.040 28.440

CORRIENTE

ACTIVO

CORRIENTE (B)

CAPITAL DE 5.000 6.000,00 | 7.000,00 | 8.000,00 | 10.000,00 | 12.000,00

TRABAJO

BANCO 1.500 1.600,00 | 1.500,00 | 1.800,00 | 2.000,00 | 2.500,00

INVENTARIO 3.500 3.100,00 | 2.800,00 | 2.800,00 | 2.100,00 | 1.500,00

CUENTAS POR | 1.500 1.200,00 | 1.000,00 | 980,00 900,00 800,00

COBRAR

TOTAL 10.000 11.900,00 | 12.300,00 | 13.580,00 | 15.000,00 | 16.800,00

CORRIENTE

TOTAL 37.500,00 | 38.000 34.120 35.530 37.040 45.240

INVERSION (A +

B)
|

Fuente: Torres (2022)
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De acuerdo,se hara inversion para comprar un vehiculo donde puedan trasladar a sus

empleados.

6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027

Esta proyeccion de venta ayuda a tener un estimado de ventas anuales de

determinados productos mediante un método cuantitativo demostrado en la siguiente tabla:

Tabla 12. Proyeccion de ventas

=

CLUB SOCIAL, DEPORTIVO Y CAMPESTRE EL ESTABLO, C.A

VENTAS / INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Parrilla Establo unidades 500 600 750 800 900
precio 16 16 16 16 16
ingresos 8.000 9.600 12.000 12.800 14.400
Carne en Vara unidades 1.000 1.200 1.500 1.500 1.500
precio 26 26 26 26 26
ingresos 26.000 31.200 39.000 39.000 39.000
Cesticas de platanos unidades 500 600 800 1.000 1.500
precio 7 7 7 7 7
ingresos 3.500 4.200 5.600 7.000 10.500
Bufalo wings unidades 250 300 350 400 500
precio 6 6 6 6 6
ingresos 1.500 1.800 2.100 2.400 3.000
Hamburguesas unidades 250 280 300 350 400
precio 8 8 8 8 8
ingresos 2.000 2.240 2.400 2.800 3.200
Pollo y sus sub productos: Pollo en unidades 450 500 550 580 600
br.asa, ala broast.er, BBQ, en vara, precio 16 16 16 16 16
milanesa empanizada, tender de
pollos y cotufitas de pollo. ingresos 7.200 8.000 8.800 9.280 9.600
Pizzas unidades 600 700 800 1.000 1.200
precio 7 7 7 7 8
ingresos 4.200 4.900 5.600 7.000 9.600
Bebidas, cocteles y tragos unidades 900 1.000 1.200 1.300 1.400
precio 4 4 4 4 4
ingresos 3.600 4.000 4.800 5.200 5.600
TOTAL INGRESOS 56.000,00 65.940,00 80.300,00 85.480,00 94.900,00

Fuente: Torres (2022)
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En los proximos 5 afos se estima elevar sus ventas a un 20% anual con las diferentes

estrategias planteadas asi habrd una mayor penetracion del mercado y ventaja competitiva.

6.5.5. Proyeccidn de costos y gastos oper ativos 2023-2027

Tabla 13. Proyeccion de costos y gastos oper ativos.

Se ha elaborado acorde a una proyeccion minima de 5 afos, se muestra a continuacion:

=

CLUB SOCIAL, DEPORTIVO Y CAMPESTRE EL ESTABLO, C.A

CALCULOS INTERMEDIOS

PERSONAL DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
Salario medio mensual 120,00 24.480,00 43.200,00 64.800,00 97.200,00 218.700,00
Incremento salarial anual 50,00%

N2 de empleados afio 1 17

N2 de empleados afio 2 20

N2 de empleados afio 3 20

N2 de empleados aiio 4 20

N2 de empleados afio 5 30

% coste Seguridad Social 12% 2.937,60 5.184,00 7.776,00 11.664,00 26.244,00
Total gastos de personal 27.417,60 48.384,00 72.576,00 108.864,00 244.944,00
ALQUILER

Alquiler mensual

Subida anual prevista en % 2,00%

OTROS GASTOS

ELECTRICIDAD 3 36,00 36,72 37,45 38,20 38,97
ASEO 4 48,00 48,96 49,94 50,94 51,96
AGUA 3 36,00 36,72 37,45 38,20 38,97
INTERNET 5 60,00 61,20 62,42 63,67 64,95

Plan funcional de marketing 980,00 1,080,00 1,180,00 1.180,00 1.280,00
Plan funcional de 1.360,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.360,00
operaciones.

Plan Funcional de RRHH 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Plan de responsabilidad 340,00 340,00 340,00 340,00 340,00
social empresarial (RSE)

Subida media anual en % 2,00%

TOTAL OTROS GASTOS 3.660,00 2.323,60 2.327,27 3.511,02 3.974,84
TOTAL GASTOS 31.077,60 50.707,60 74.903,27 112.375,02 248.918,84

Fuente: Torres (2022)
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Los gastos que incurren son sueldos y salarios, servicios publicos y (marketing,

operaciones, RRHH, RSE), asi como aumento de salariaos anual es de un 50%.

6.5.6. Célculo del capital de trabajo 2023-2027

Tabla 14. Capital de trabajo

Este indicador financiero permite conocer los recursos que dispone € restaurante en los

proximos 5 afios, se puede observar en la siguiente tabla.

CAPITAL DE | 5.000 6.000,00 7.000,00 8.000,00 10.000,00 12.000,00
TRABAJO

BANCO 1.500 1.600,00 1.500,00 1.800,00 2.000,00 2.500,00
INVENTARIO 3.500 3.100,00 2.800,00 2.800,00 2.100,00 1.500,00
CUENTAS POR | 1.500 1.200,00 1.000,00 980,00 900,00 800,00
COBRAR

TOTAL 10.000 | 11.900,00 12.300,00 13.580,00 15.000,00 16.800,00
CORRIENTE

Fuente: Torres (2022)

En resumen hay un aumento significativo del capital del trabajo cada afio, lo cua le

permitira operar de forma continua
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6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027

Tabla 15. Estructura y opciones de financiamiento.

L os recursos monetarios en esta estructura financiera esta formada por recursos propios

FINANCIACION INICIO
ACTIVIDAD
RECURSOS PROPIOS 37.500
PRESTAMOS
Condiciones Tipo de interés
Anos
TOTAL FINANCIACION 37.500
COMPA’RACI()N INVERSION 37.500
FINANCIACION 37.500

Fuente: Torres (2022)

El financiamiento sera con los recursos propios de los 5 accionistas.

6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

Tabla 16. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

Los términos econdmicos del estado de resultado proyectado durante los préoximos 5
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CUENTA DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RESULTADOS

Ventas 56.000,00 65.940,00 80.300,00 85.480,00 94.900,00

Aprovisiona | 3.465,00 4.901,00 6.760,00 9.293,31 12.738,21
miento

Variacién de | 100,00 110,00 115,00 120,00 125,00
existencias

Margen 52.635,00 61.149,00 73.655,00 76.306,69 82.286,79

Gastos de | 27.417,60 1.789,00 1.968,00 3.248,00 4.764,00
personal

Otros gastos | 3.660,00 2.323,60 | 2.327,27 3.511,02 3.974,84
EBITDA ? 21.557,40 57.036,40 69.359,73 69.547,67 73.547,96

Amortizacio | 2.870,00 3.762,00 4.667,00 5.581,00 7.135,00
nes

EBIT 18.687,40 53.274,40 64.692,73 63.966,67 66.412,96
2

Gastos
financieros

BAI 18.687,40 53.274,40 64.692,73 63.966,67 66.412,96
2

Impuesto 2.803,11 7.991,16 9.703,91 9.595,00 9.961,94
sobre beneficios

Resultado 15.884,29 45.283,24 54.988,82 54.371,67 56.451,01

Fuente: Torres (2022)

Se observa crecimiento econdémico para cada afio, donde sus valoresson aceptables puesto que

supera |los gatos de dichos periodos.
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6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.

Tabla 17. Estado de situacion financiera proyectado

En la siguiente tabla se observa e rendimiento y situacion financiera del restaurante

durante los proximos 5 afios.

E CLUB SOCIAL, DEPORTIVO Y CAMPESTRE EL ESTABLO, C.A
BALANCE PREVISIONAL INIclO | ANO1 | ANO2 | ANO3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
Inmovilizado 26.200 | 51.100 71.920 | 92.870 113.910 141.350
Amortizaciones 2.870 6.632 11.299 16.880 24.015
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 26.200 | 48.230 | 65.288 | 81.571 97.030 117.335
Existencias 5.000 200 200 200 200 200
Clientes
Tesoreria 1.500 18.321 | 53.278 88.472 120.795
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 6.500 200 18.521 | 53.478 88.672 120.995
TOTAL ACTIVO 37.700 | 48.430 | 83.809 | 135.049 185.702 238.330
PASIVO
Recursos propios 37.500 | 37.500 | 37.500 | 37.500 37.500 37.500
Reservas 200 15.090 58.109 | 110.349 162.002 215.630
Resultados negativos
Prestamos
TOTAL NO CORRIENTE 37.700 | 52.590 | 95.609 | 147.849 199.502 253.130
Proveedores
Tesoreria negativa 6.640
TOTAL CORRIENTE 6.640
TOTAL PASIVO 37.700 | 59.230 | 95.609 | 147.849 199.502 253.130

Fuente: Torres (2022)

Se reflgla una buena situacion financiera para los afios 2023-2027




6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027.

Tabla 18. Flujo de caja proyectado

Muestralas proyecciones del flujo de cgja afios 2023-2027.
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e

CLUB SOCIAL, DEPORTIVO Y CAMPESTRE EL ESTABLO, C.A

TESORERIA AL FINAL DE
CADA ANO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo inicial 1.500,00 -6.639,92 18.321,15 53.277,53 88.471,62
+ Beneficio 15.884,29 45.283,24 54.988,82 54.371,67 56.451,01
+ Amortizaciones 2.870,00 3.762,00 4.667,00 5.581,00 7.135,00
+ Prestamos obtenidos
+ Ampliaciones de capital
+ Crédito de proveedores
- Crédito a clientes
- Dividendos 794,21 2.264,16 2.749,44 2.718,58 2.822,55
- Devoluciones de préstamos
- Inversiones 26.100,00 21.820,00 21.950,00 22.040,00 28.440,00
- Existencias
Saldo final -6.639,92 18.321,15 53.277,53 88.471,62 120.795,08

Fuente: Torres (2022)

Para el primer afio no cuenta con suficiente liquidez, es decir hay déficit de efectivo, lo

cua setoman medidas y estrategias necesarias y en |os siguientes afos se observa un aumento de

liquidez

6.5.11. Punto de Equilibrio 2023-2027 (En cantidades y unidades monetarias).

Tabla 19. Punto de Equilibrio 2023-2027 (En cantidades y unidades monetarias).

Define si los ingresos cubren los gastos, para ello se calcula lo que necesita vender para

generar sus ganancias.
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PUNTO DE
EQUILIBRIO

Ventas (V)

56.000,00

65.940,00

80.300,00

85.480,00

94.900,00

Coste
variables (C)

3.365,00

4.791,00

6.645,00

9.173,31

12.613,21

Margen (M)

52.635,00

61.149,00

73.655,00

76.306,69

82.286,79

>CF

% Margen
s/ventas

94%

93%

92%

89%

87%

Costesfijos
(CF)

31.077,60

50.707,60

74.903,27

112.375,02

248.918,84

<M

Umbral
Rentabilidad

?

33.064,42

54.680,52

81.660,89

125.884,33

287.073,98

<V

Fuente: Torres (2022)

6.5.12. Indicadores de rentabilidad 2023-2027.

Tabla 20. Indicadores de rentabilidad

Se mide e rendimiento de la empresa mediante su

margen, ebitda, y € retorno de

inversion.

RENTABILIDAD | ?

Econdmica

Rotacion ? 1,16 0,79 0,59 0,46 0,40 >0
Margen ? 0,33 0,81 0,81 0,75 0,70 >0
Financiera

Apalancamiento | ? 0,92 0,88 0,91 0,93 0,94 >=]1
Efecto fiscal ? 0,85 0,85 0,85 0,85 0,85

ROE ? 0,30 0,47 0,37 0,27 0,22 >0
ROE en % 30,20% 47,36% 37,19% | 27,25% | 22,30% >0

Fuente: Torres (2022)

Los recursos soneficientes, los cuales se expresan en porcentgjes donde se mide la

rentabilidad obtenida del Establo.
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CONCLUSIONES

En base alo expuesto y estudiado se llegan alas siguientes conclusiones de acuerdo alos

objetivos especificos formulados previamente en € capitulo | de este trabajo especia de grado:
Conclusion Objetivo 1:

Describir e macroentorno competitivo en el que debe introducirse € producto de la
empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El Establo C.A en los afios 2023-2027
enfocado en mejorar 10s procesos organi zacional es en comunicacion y politicas contabl es.

4+ Conocimiento de los factores internos y externos que posee la empresa.
Conclusion Objetivo 2:

Definir e modelo de negocio, caracteristicas del producto y servicio y planes para la
implementacion de la propuesta de la empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El
Establo C.A en los afios 2023-2027 enfocado en mejorar 10S procesos organizacionales en
comunicacion y politicas contables.

4 Implementacién del plan estratégico para el restaurante para mejorar SUs procesos.
Conclusién Objetivo 3:

Definir los objetivos estratégicos de la empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El
Establo C.A en los afios 2023-2027 enfocado en mejorar 10S procesos organizacionales en
comunicacion y politicas contables.

4 Aplicar técnicas de comercio electrénico

4 Innovacion en nuevos platos.



Conclusion Objetivo 4:

Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos, responsabilidad
social empresaria y finanzas de la empresa Club Social, Deportivo Y Campestre El Establo

C.A en los anos 2023-2027 enfocado en mejorar los procesos organizacionales en

comunicacion y politicas contables.

+

- & & & & & &+ ¥

o

Promover programas de fidelizacion mediantedescuentos y cupones.
Establecer combos especiales.

Crea una cuenta de Google My Busines.

Fortalecer el control y manejo de inventarios.

Mantener la calidad del servicio.

Crear dlianzas de proveedores de materias primas.

Capacitacion de empleados.

M antenimiento de instal aciones.

Entrenamiento y capacitacion paralos trabajadores.

Disefiar programas de voluntariado corporativo.

Proporcionar informacion financiera confiable, transparente y oportuna.
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RECOMENDACIONES

Con € objetivo y propésito de que €l trabgjo de investigacion genere resultados, se

expone | as siguientes recomendaci ones:

4 Aplicar este plan estratégico con €l objetivo de megjorar y erradicar las fallas halladas.

4 Se recomienda hacer informes financieros y plantearlos en la junta de accionistas y
personal del departamentos contable y financiero, de manera que todos mangen una
informacion confiable y veraz

4 Realizar evaluaciones financieras para comprobar lafactibilidad del restaurante.
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ANEXOS
Anexo 1 Entrevista aplicada al Gerente General
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Fuente: Torres (2022)
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Anexo 2Instalaciones del Restaurante
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Fuente: Torres (2022)
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