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RESUMEN

El actual trabajo tiene como objetivo general Desarrollar el Plan
Estratégico y Plan de Negocios para la Asociacion de Servicios de
Catering y Anexos VIKI “ASOSERAVI”, con el fin de mejorar la
situacion socio-econémica de sus socios. Actualmente mencionada
Asociacion brinda sus servicios a cinco CIBVs del cantén Puijili
provincia de Cotopaxi.

Se ha constituido dentro de una de las formas de Economia Popular
y Solidaria y esta bajo la tutela del IEPS. Al ser una empresa nueva
en el mercado no cuenta con los planes antes mencionados.




CAPITULO |
GENERALIDADES



ANTECEDENTES

Un plan estratégico: herramienta que apoya a conseguir resultado
favorables

El plan de negocios : guia las actividades empresariales, lo cual va a
permitir analizar al mercado.

Imp.orta te
" YACTICA

procedimitntr
// .

¢ formarse,..,




' IMPORTANCIA

Los planes dentro de las empresas es fundamental, permiten que
estas direcciones sus actividades '—; 2 i

Su ausencia provoca el
desconocimiento de
sus puntos fuertes

y debiles

PLANTEAMIENTO DEL PROBLE

MACRO: La Economia Popular y Solidaria en el Ecuador segun el
articulo 283 de la Constitucion de la Republica del Ecuador 2008 y El

Plan Nacional para el Buen Vivir, (2013) ‘

MESO: Existen 3900 CIBVs, que acogen a nifios y ninas de 1 a 5
afos. También hay 104 Actores en Cotopaxi y 11 son de
asociaciones

MICRO: ASOSERAVI con 14 socios



OBJETIVOS

» Desarrollar el Plan Estratégico y Plan de Negocios para la Asociacion de
Servicios de Catering y Anexos VIKI “ASOSERAVI”, con el fin de brindar
un direccionamiento estratégico de las actividades mismas que permita
alcanzar sus objetivos y metas.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

ing o
—_— -

o

Analizar la
situaciéon actual
de la Asociacion
de Servicios de
Catering y
Anexos VIKI
“ASOSERAVI".

Establecer un
estudio de los
fundamentos
tedricos, con el
fin de obtener
informacion

Determinar el Disefnar el Plan de
Direccionamiento Negocios para la

Estratégico para Asociacion de
analizar los Servicios de

procesos de la

Catering y Anexos
VIKI

et “ASOSERAVI” con
Servicios  de B o"fin de brindar
Catering y una herramienta
f\nexos YIKI capaz de mejorar
ASOSERAVI". la eficiencia en el
manejo de sus
actividades

Asociacion de
sobre el Plan de

Estratégico y
Plan de Negocios
y asi determinar
su  importancia
dentro del sector
popular y
solidario.




CAPITULO I
MARCO TEORICO



ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

FUNDAMENTACION
TEORICA

Inicio entre la década de los 50 y
70, donde ya se aplicaba la
misma en proyectos, conquistas
de pueblos y en negocios, por lo
gue se la asocia con los cambios
de la evolucion del mundo.

ETAPAS DEL PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

Etapa 1: Andlisis de la situacion.

Etapa 2: Diagndéstico de la situacion.

Etapa 3: Declaraciéon de objetivos estratégicos.

Etapa 4. Estrategias corporativas.

Etapa 5: Planes de actuacion.

Etapa 6: Seguimiento.

Etapa 7: Evaluacion.




El Resumen Ejecutivo:

ETAPAS DEL PLAN DE Il Se establece claramente el concepto
NEGOCIOS de tu negocio, los puntos financieros
y estatus actual de la compaiiia.

Est_udlo de Mercado: — el ARG
Define el mercado en términos de BN Describe el disefio de tu producto y

Eﬁsgnc?rrrl]?én?gtrgecgggar;d%rsyecgg%C(ijael como sera desarrollado en el contexto
de ventas. yp de la produccion y el marketing.

Estudio Organizacional: 2eiele BlErcela:

Demuestra  como funcionara tu B8 . - i i un estado de ingresos y

negocio dia con dia. Quién sera el : _
responsable de qué actividades. resultados y de flujo de efectivo.




LA CALIDAD ECONOMIA
DE VIDA POPULAR
Retribuir a la Conjunto de practicas
Sociedad mejores gue se desarrollan
personas entre los sectores
populares
ECONOMIA SECTORES DE
POPULAR Y ECONOMIA
SOLIDARIA SOLIDARIA
Ley EPS, Art. 1. Son la produccion "

(2008), conjunto de
formas y practicas
econdmicas,

individuales 0
colectivas, auto
gestionadas por sus
propietarios.

e

asociativa y organica,
el comercio justo vy

solidario y la
comercializacion
comunitaria, entre

otras practicas.




FUNDAMENTACION
CONCEPTUAL

Calidad de

i Asoclacion

Administracion Plan Operativo Mision

Planificacion Documento Vision Marketing Servicio

Economia

Organizacion Estrategia Segmento solidaria

Planificacion El publico
estratégica objetivo

Direccion Eficacia

Estudio de
Mercado

Control Eficiente Negocio

Plan de

negocios Mercado

Proceso



FUNDAMENTACION
LEGAL




ARTICULO DESCRIPCION

El sistema econdmico es social y solidario, reconoce al ser humano como
sujeto y fin; propende a una relacién dinamica y equilibrada entre sociedad,
Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo
garantizar la produccion y reproduccion de las condiciones materiales e
inmateriales que posibiliten el buen vivir. El sistema econdmico se integrara
por las formas de organizacion economica publica, privada y mixta, popular
y solidaria, y las demas que la Constitucion determine. La economia popular
y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluird a los sectores
cooperativistas, asociativos y comunitarios

El sector financiero popular y solidario se compondra de cooperativas de
ahorro y crédito, entidades asociativas o solidarias, cajas y bancos
comunales, cajas de ahorro y que las iniciativas de servicios del sector
financiero popular y solidaria y de las micro, pequeias y medianas unidades
productivas, recibiran un tratamiento diferenciado y preferencial del Estado,

en la medida en que impulsen el desarrollo de la economia popular y

solidaria



La Ley Organica de Economia
Popular y Solidaria

ARTICULO DESCRIPCION

La presente Ley tiene por objeto:

a) Reconocer, fomentar y fortalecer la Economia Popular y Solidaria y el
Sector Financiero Popular y Solidario en su ejercicio y relacion con los
demas sectores de la economia y con el Estado;

b) Potenciar las practicas de la economia popular y solidaria que se
desarrollan en las comunas, comunidades, pueblos y nacionalidades, y en
sus unidades econdémicas productivas para alcanzar el Sumak Kawsay;

Capital Social

El capital social de estas organizaciones, estara constituido por las cuotas

de admision de sus asociados, las ordinarias y extraordinarias, que tienen el

caracter de no reembolsables, y por los excedentes del ejercicio econdmico.

En el caso de bienes inmuebles obtenidos mediante donacién, no podran

ser objeto de reparto en caso de disolucion y se mantendran con el fin social

materia de la donacion.



CAPITULO IlI
PLAN ESTRATEGICO



FILOSOFIA
CORPORATIVA

\ La filosofia corporativa es el conjunto de elementos que
van a permitir la identificacion de la empresa con lo que
es y lo que quiere lograr.

DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO

El direccionamiento
estratégico es la forma
como los lideres de una

empresa planean la

organizacién a un
horizonte de tiempo
determinado.

El Direccionamiento
Estratégico de
ASOSERAVI estara
compuesto por: mision,
vision, valores,
principios y politicas.



MISION

La mision es una expresion del propdsito de la organizacién: lo que
desea lograr en el entorno mas amplio.

MISION ASOSERAVI

Misidn Cliente o Publicitaria: Somos una
Asociacion de Servicios de Catering y Anexos
VIKI "ASOSERAVI" que prestamos servicios de
alimentacion variada y nutritiva, con normas
de seguridad y calidad a fin de garantizar a las
Instituciones Publicas y Privadas del cantdn
Pujili la satisfaccion de sus necesidades
alimenticias.




VISION

Es el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de
rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de
\ crecimiento junto a las de competitividad

VISION ASOSERAVI

Al 2020 ser una empresa reconocida en
el mercado local en el Servicio de
Catering con un producto de calidad vy

procesos de alimentacion innovadores
para suplir las necesidades de nuestros
clientes y mejorar la calidad de vida de
los socios.



PRINCIPIOS- VALORES

Los principios son normas o
ideas fundamentales que
presiden el pensamiento o
la conducta de las personas.

Los valores son el reflejo del
comportamiento humano
asentado en los principios.

Responsabilidad
social

Pluridiversidad

Equidad

Excelencia

Asociatividad

Justicia

Puntualidad

Comunicacion

Compromiso

Honestidad

Respeto y humildad

Solidaridad



DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

El efectuar un  diagndstico
estratégico significa identificar
puntos fuertes y débiles, es decir
las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas que surgen
dentro y fuera de la Asociacion.

\
4 =

Procura medir la eficiencia con la
gue se desenvuelve la empresa
dentro del mercado, viéndose
reflejado en su competitividad vy

posicionamiento en el sector Factores Externos
Oportunidades

\ / Amenazas

Categorias
Humana
Financiera
Tecnologica
Fizica
Gerencial

 Factores internos:
Fortalezas
Debilidades

Sustantivg

Empresa SA
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ANALISIS EXTERNO MACRO-AMBIENTE

FACTORES OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
A M B A M B A M B

ECONOMICOS

Inflacion X X
Producto Interno Bruto (PIB) X X

| Matriz productiva X X
| Tasas de interés X X

‘ POLITICOS-LEGALES

| La Constitucion X X

! Ley y Reglamento de la Economia Popular y Solidaria X X

| Estabilidad Politica del Pais X X
: TECNOLOGICOS

| Innovacion tecnolégica X X

j Procesos tecnoldgicos de los otros oferentes X X

| Ayuda tecnholégica Gubernamental X X

| SOCIALES

| Distribucién del ingreso X X
| Tasade desempleo X X

| Grado de Seguridad X X
Capacitaciones a los socios por parte del IEPS X X
Creacion de los CIBVs X X
AMBIENTALES

Clima X X

Vias de acceso X X



ANALISIS EXTERNO MICRO-AMBIENTE

Clientes de ASOSERAVI

NOMBRE DEL CIBV LUGAR N°. DE NINOS
30

Angelitos de Luna Guangaje

Collantes Chucutisi Collantes Chucutisi 28

Luceritos de Chinaloa Guangaje 28

Nueva Vida Guangaje- centro 30

Perpetuo Socorro La Victoria 30

TOTAL CLIENTES 146
Proveedores de ASOSERAVI

PROVEEDOR PRODUCTO LUGAR

EMPROVIT Viveres en general Puijili
Sr. Omar Sarzosa
Pany leche Puji
Camicos Puji
Competencia de ASOSERAVI
Las Delicias Latacunga 2 CIBVs Zumbahua
Pujili 3 CIBVs Angamarca
8 CIBVs Puijili




ANALISIS EXTERNO MICRO-AMBIENTE

» El personal de ASOSERAVI lo integran sus socios, mismos que con esfuerzo,
dedicacion y compromiso con sus clientes ofertan servicios de calidad con calidez.

Laboral

e Se ha tomado en cuenta la estructura que promulga la Ley de Economia Popular y
Solidaria en el apartado de las formas de organizacion, se detalla a continuacion:

Junta General

Junta Directiva

Junta de Vigilancia

Administrador




ANALISIS INTERNO

CAPACIDAD FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
M

A M B A M B A B
’ FINANCIERA

Capital de trabajo X X
Capacidad de endeudamiento X X

Retorno de la inversion
Habilidad para competir en precios X X
Estabilidad de costos X X

TECNOLOGICOS/PRODUCCION

Habilidad culinaria X

Capacidad de innovacion X

Nivel de tecnologia utilizado en el producto X

Flexibilidad de la produccién X

Efectividad de los procesos X

COMERCIALIZACION/MERCADO

Participacion de mercado X X
Logistica del servicio X X
Portafolio de productos y/o servicios X
Estrategias de ventas

Calidad del servicio

Estrategias de distribucion / fletes
Ubicacién X X
Publicidad de Mercado X X
Proveedores X

X X
X
X

e 4

X X X X X

X X X 5

X
X
X

X



ANALISIS INTERNO

CAPACIDAD
A M B A M B A M B

[ TALENTOHUMANO

| Experiencialaboral | X X

| Estabilidadlaboral | X X

X X

| Motivacion | X X

| Nivelderemuneracion | X X

| Socios Solidarios [ X

X X

| DIRECTVA |

[ magenCorporatva | X X
X X

| Visinempresarial | X X
X X

[ Comuncasion | X X
| Tomadedecisiones | X X

| Capacidad de respuesta a condiciones X X
cambiantes

[ SistemadeControl X X

| PersoneriaJuridica | X X

| Capacidad deliderazgo | X X



MODELO DE LAS

CINCO FUERZAS

AR ERMAZT S DVE
MU EWIOS
COMPETIDDORES

' |

FPODER OXE RV aSlLIDyAary v FODER YE
4 MNMEGOCLEACHD N DE LOS CORMPETEMNCILA DEL MNMEGOCLAMCION DE LOS
PROWEEDYORES MNE RICAS Dy O CLIEMNTES

Foder de
neEociscican
de los CIB W

Flazo de pago
a los
prosseaecdo res

APAEMNSZS DE
MU EWIOS
PRODWJCTOS

Aomenasza ode
entrada e muesas
Ao i rves oe
Catering gue se
ervcuentren bajo la
tutela de IEFS




Matriz comparativa
FODA

FORTALEZAS PUNTAJE

Estabilidad de costos

Ubicacion

Socios emprendedores

DEBILIDADES

Habilidad para competir en precios

Capacidad de endeudamiento

Personeria Juridica

AMENAZAS

Clima

Tasas de interés

Innovacidn tecnologica

OPORTUNIDADES

Ley y Reglamento de Economia Popular y Solidaria

Creacion de CIBVs

Ayuda tecnolégica Gubernamental




[ CADENA DE VALOR ]
A

Es una herramienta de gestion que permite efectuar un analisis interno de
una empresa, mediante la descomposicion de sus principales actividades
generadoras de valor para el cliente final y la empresa.

'I PROPUESTA DEL ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

PROPUESTA DE LA DISTRIBUCION FiSICA

'I IDENTIFICACION DE PRIORIDADES

INFRAESTRUCTURA |

GESTION DE TALENTO HUMANO D =

DESARROLL O DE TECNOLOGIR Ej =
R 'S
b i +

APROVISIONAMIENTO O COMPRAS

NIDHYIN

“ e (= 0| OPERACIO | LOGISTICA | MARKETING
nEmmm HES EXTERNA | Y VENTAS




MAPA DE ACTIVIDADES Y

PROCESOS DE LA EMPRESA
ASESORAVI identificar Selecuon de los
oportunidades proveedores de la
: materia prima materia prima
¥

. Logotipo con colores y
elementos acorde a las

funciones de ASOSERAVI
Desarrollo del producto Gestion y negociaciones
de pagos con los Gestion de stock

y 2 proveedores

g procesos en la elaboracion

Determinar nuevas .
necesidades Cuidado de la salud
Estandarlzacmn de
Anticipacion de pedidos

de los ahmentos
Busca nuevas
oportunidades - ASESORAVI esta

dispuesto a adpatarse a
L los cambios en aspectos Recepcion y registro de IlD_lstrlbumon_de los
Orienta su producto de comerciales pedidos - Im::t?tfl :C}:jeorgpos
acuerdo a las lineas de

dietetica

‘ Distribucidn correcta de los ot G lE st gl
Se desarrolla en nuevos espacios fisicos de Control de pagos SRl i
mercados ASOSERAVI




MAPA DE ACTIVIDADES Y
PROCESOS DE LA EMPRESA

Proyeccion de nuevos puestos de
venta
Estudio de necesidades del cliente Fidelizacion del cliente
Analisis de stock

Capacitaciones al equipo de ventas y
atencion al cliente

Poliiticas de comunicacion Seguimiento de quejas

Control de riesgos de
accidentes en la

Control de las ventas distribucién del

producto

Paginas web y publicidad Analisis de resultados

Estudio de las necesidades de cada
segmento que conforman los clientes

Politicas de negociacion




MATRIZ GENERAL

ELECTRIC OPCIONES ESTRATEGICAS

FUERTE PROMEDIO DEBIL

5 4 3,79 3 2 1

ALTO

3,76
MEDIO

BAIO

TIPO DE ENTIDAD
I FUERTE
I INTERMEDIA
N DEBIL

Resultado

" La empresa se encuentra en una posicion intermedia en donde se necesitan
estrategias para mantenerse en el mercado y a la vez penetrar en el mismo, es decir
esta en la capacidad de elegir o seleccionar las mejores estrategias orientadas hacia

el camino del éxito. Es decir debe mantenerse con las estrategias precautelando los
peligros.



MARIZ PEEA

VARIABLES A EVALUAR

FUERZAS FINANCIERAS
Tasa de retorno de la inversion.
Apalancamiento
Liquidez
Capital de Trabajo
Riesgos Implicitos del Negocio
Flujos de Efectivo

PROMEDIO
FUERZAS DE LA INDUSTRIA
Abundancia, diversidad de insumos y

proveedores

Potencial de Crecimiento
Potencial de Utilidades
Conocimientos Tecnoldgicos
Productividad, aprovechamiento de la
capacidad
Regulaciones del sector
PROMEDIO

VENTAJAS COMPETITIVAS

i n en el mercad

Calidad del producto

Lealtad de los clientes

Marketing

Control sobre proveedores y distribuidores

Negocio competitivo.

Conocimientos Tecnoldgicos
PROMEDIO

ESTABILIDAD DEL AMBIENTE

Cambios tecnologicos

Tasa de Inflacion

Variabilidad de la demanda

Presidon competitiva

Abundancia de Materia Prima.
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EJEX EIEY
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Se considera las siguientes estrategias:

Penetracion en el mercado
Desarrollo del mercado
Desarrollo del producto
Diversificacion concéntrica



(-Permanecer en el ) a  Buscar nuevos h
mercado actual con segmentos del
productos actuales. mercado

» Redisefnar productos * Usar la imagen
« Disefiar nuevos corporativa
’ productos * Enfasis en la
comercializacion y en
la publicidad
. Crecimiento | Crecimiento J

vectorial vectorial
horizontal vertical

ANALISIS VECTORIAL DE CRECIMIENTO.

Es una herramienta para definir las estrategias de la
empresa. Examina diferentes opciones de
productos/servicios en relacion con las opciones de N\
mercado.

* Proyectos Vector Crecimiento « Buscar nuevos mercados
estratégicos estratégico | vectorial a nivel local y provincial
combinado « Buscar alianzas
estratégicas
» Expandir sus servicios y
productos con un
portafolio mas sélido.

A




Productos Productos Extension de Productos

Actuales Mejorados lineas Nuevos

®) Mercado Servicio de Alimentacion CIBVs, Comida Light
% Actual Catering a CIBVs  nutritiva para Instituciones
% de Puijili nifos de Puijili publicas y
E privadas
& Mercado Servicio de Alimentacion CIBVs, Comida Light
% Extendido Catering a CIBVs  nutritiva para Instituciones
E de la Provincia de nifios de la publicas y
= Cotopaxi Provincia de privadas de
Cotopaxi toda la
Provincia de
Cotopaxi

Desarrollo de mercado




Estas consisten en encontrar
ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS el mejor camino para el logro
de objetivos. Algunas de
estas alternativas son:

» Las adquisiciones de la materia prima
» Personas a fines con la actividad

comercial
Estrategias Defensivas Estrategias Conceéntricas
« ASOSERAVI compra lo  Alimentos de calidad
-~ razonable en materias primas y e La calidez

mientras van avanzando dia tras
dia se reduce mas el tiempo en
la elaboracion de los alimentos

.
T,
e

» Capacitaciones del servicio al
cliente

ponen las principales metas y

e Brindar un servicio de calidad
con calidez a cada cliente

implementando nuevos menuds
dia a dia.



ALTERNATIVAS
ESTRATEGICAS

Estrategia de Crecimiento Estrategia de Competencia

» Especializarse en alimentacion. « Administracion basada en
e Formar alian estratégicas procesos, para reducir los costos

 Brindar susfServicios a otros Sgrgr%iugg'gﬂtlr/emaeloraf los
de mercado. P ga.

Estrategia Operativa

» Disenar un Plan Operativo Anual

» Controlar, evaluar y mejorar los
procesos productivos de la empresa




OBJETIVOS
Desarrollar un disefio para el producto de ASOSERAVI

Orientar de mejor manera los procesos de compras

Adecuar la produccion y logistica

Disenar estrategias que conlleven a la mejora de la gestion comercial

Adecuar estrategias para una buena distribucion del producto

Estructurar procesos para un adecuado manejo del marketing

Realizar un seguimiento de post venta

Identificar nuevas oportunidades

Anticipar los cambio de mercado

Segmentar los mercados

Cubrir mercados y segmentos que no han sido explorados en su totalidad




OBJETIVO ACTIVIDADES
. Falta de un disefo Desatrrollar un disefio Desarrollo del disefio del
para presentar el para el producto de producto
producto ASOSERAVI
Problemas en la Orientar de mejor Progreso en la gestion
gestién de compras manera los procesos de  de compras
empirica compras
Escases de logistica Adecuacion de la Adecuada produccion y
produccién y logistica logistica

el iR ER Sl B Disefiar estrategias que Mejora en la gestion

comercial conlleven a la mejora de  comercial
la gestiébn comercial
Distribucion empirica Adecuar estrategias para Adecuada distribucion
una buena distribucion del
producto
EScases de procesos de =S i(i[ei[r: 1@ (e[ 1e]S Manejo efectivo de
marketing para un adecuado manejo marketing

del marketing

AR,

PLAN OPERATIVO

Talento Humano,
Tecnoldgico,
Econdmico
Talento Humano,
Tecnolégico,
Econdmico
Talento Humano,
Tecnoldgico,
Econdmico
Talento Humano,
Tecnoldgico,
Econdmico
Talento
Humano,
Tecnoldgico,
Econdmico
Talento Humano,
Tecnoldgico,

Econdmico

PLAN OPERATIVO PARA ASOSERAVI

RECURSOS

EVALUACION

Encuesta a los clientes

Observacion en la
minimizacion de alimentos
desperdiciados

Control de tiempos en

cada proceso

Resultados econdmicos

Encuesta a los clientes

Entrevistas a los clientes.



PLAN OPERATIVO

PLAN OPERATIVO PARA ASOSERAVI
DIAGNOSTICO OBJETIVO ACTIVIDADES RECURSOS EVALUACION

WSS ERI R EREN R Realizar un seguimiento  Administracion de pos  Talento Humano, Encuesta de satisfaccion a
de pos venta venta Tecnoldgico, clientes de ASOSERAVI
Econdmico
Fallas en identificar Identificar nuevas Identificacion de nuevas  Talento Humano, Resultados econdémicos
nuevas oportunidades oportunidades mediante la oportunidades Tecnoldgico,
ayuda de estudiantes de Econdmico
Universidades de la
Region
= plalelsieSing e [e8' Anticipar los cambios que ~ Cambios de mercado Talento Humano,  Aceptacion del mercado
exigencias nuevas se puede dar dentro del Tecnoldégico, frente a los cambios que el
mercado para enfocarnos Econdmico mismo tiene.
en ellos y mejorar al
producto
Problemas en Segmentar de diferentes Creacion de nuevos Talento Humano, Resultados economicos.
segmentacion maneras lo cual permita  CIBVs Tecnoldgico,
cubrir un mercado mas Econdmico
amplio
Falta de Cubrir mercados y Requerimiento de comida Talento Humano, Resultados econémicos.
organizaciones que segmentos que no han saludable a domicilio Tecnoldgico,
proporcionen sido explorados en su Econdmico

alimentacion a domicilio jlejez1ifeE=1e)




PRESUPUESTO

ESTRATEGICO

estimado
' Desarrollar un disefio para el producto Logotipo $50,00

Orientar de mejor manera los procesos Simulador de inventarios (Excel) $20,00
de compras

Adecuar la produccion y logistica Sincronizacion de los tiempos en los $10,00
procesos

Disefiar estrategias que conlleven a la Capacitacion del personal $100,00
mejora de la gestion comercial

Adecuar estrategias para una buena Compra de utensilios adecuados para la $300,00
distribucién del producto distribucion del producto (termos, ollas,
viandas)

Estructurar procesos para un adecuado Capacitacion del personal y publicidad $500,00
i manejo del marketing

Realizar un seguimiento de pos venta Capacitacion para seguimiento del cliente $100,00
Identificar nuevas oportunidades Estudio de mercado $1.000,00

Anticipar los cambio de mercado Idea de innovacién de productos $200,00

Segmentar los mercados Estudio de mercado $500,00

Cubrir mercados y segmentos que no Idea de innovacion de productos $200,00
han sido explorados en su totalidad

Total Presupuesto Estratégico estimado $2.980,00

b Y . T



Difusion Estratégica: Es un
proceso en el que se
identifican y-definen las
acciones y objetivos mismos
gue van a contribuir al logro
de esos objetivos.

Ejecucion Estratégica: Cabe
mencionar que la ejecucion
de las estrategias debe
realizarse en jerarquia, al
igual que su formulacion.

Objetivos de
Politicas
DE GESTION Ejecucion de
Control y Evaluacidn Estratégica: Programas
se debe realizar un control o Desempefio dela
monitoreo de cOmo se estan Organizacion
llevando las estrategias Eficiencia

Operativa

Eficiencia en el
uso de los
recursos




Desarrollo del
diseno del
producto
Progreso en la
gestion de
compras
Adecuada
produccion y
logistica
Mejora en la
gestion
comercial
Adecuada
distribucidon
Manejo
efectivo de
marketing

Administracion
Identificacion
de nuevas
oportunidades
Cambios de
mercado
Creacion de
nuevos CiIBVs
Requerimiento
de comida
saludable a
domicilio

Calificacion

Cumplimiento

Alto

CONTROL E INICIATIVAS

Medio

Bajo

> No posee

marketing

en cambios
Asociacion

que beneficien

a

Calificacion Observacion

10 Se les ha manifestado de manera
informal lo que s gestion de compras

10 No poseen de un diserfo de Logistica

2 No hay cambios exigentes en este
proceso

10 Lo hacen de manera empirica

3 No poseen con una estructura de

O No poseen

10 Lo hacen de manera empirica

aq No trabajan en cambios que da el
mercado

18 Estan atentos a nuevas creaciones
de CIBVs

13 No se hacen nuevas segmentaciones

80

7,3 La nota es muy baja, misma que es

calificada sobre 20, esto compromete
a realzar un mejor trabajo y pensar

la



CAPITULO IV
PLAN DE NEGOCIO



Resumen Ejecutivo

( )

El Estudio de Mercado otorga una
vision amplia del mercado de Pujili,
ademas, establece que la tendencia a
utilizar y recibir los servicios de
catering es del 91% en promedio.

INFORMACION INSTITUCIONAL

Resefa

ASOSERAVI nace a inicios de enero del
ano 2015 con la idea de sus 14 socios de
integrarse para formar una empresa con
un Capital de $ 1064. Actualmente el
Gerente-Administrador es el Sr. Adan

Bano, la Presidenta la Sra. Marcia
Quispe, la Secretaria la Sra. Maria
Medina, la contadora la Sra. Ibeth
Rodriguez.

|| UBICACION

Ibarra

Calle José Joaquin de Olmedo

\_ J
(" )
El Estudio Técnico puntualiza la
localizacién, procesos Yy recursos
primordiales. Ademas la inversion
para la puesta en marcha del proyecto

ha sido calculada en $82.748,53 .
\_ J
3
s% %
TERMINAL S
A
TERRESTRE i
PUJILI =

J

W




El estudio de mercado permite decretar el espacio que
ocupa un bien o un servicio en un mercado.

-

>y

#

"

N

Establecer la existencia de una necesidad

ESTUDIO DE
MERCADO

insatisfecha en el mercado.

- J

( '

Determinar el segmento de mercado potencial
para este servicio.

. J
4 A
Identificar los habitos de consumo de la
poblacion.

A J
4 B

Fijar el precio promedio que los consumidores

estarian dispuestos a pagar por el servicio.

\ J

( . o ")
Crear una imagen de marca para el Servicio de

Catering con la finalidad de ganar mercado

kfrente a la competencia i




Identificacidon del Producto o Servicio

* El servicio que se ofrecera se orienta principalmente a la
prestacion de Servicio de Catering incluyendo banquetes
y asistencia en la organizacion de toda clase de evento
social, siendo necesario poseer una gama extensa de

productos.

Caracteristica del
Producto o
Servicio

Brindar un servicio
personalizado

Ser
ofrecer
servicios

eficientes al

a

plicar

ética en

e ejecucion de

Asociacion

responsabilidad y

procesos de la

J

Ofrecer seguridad,
seriedad
puntualidad a la
hora de prestar el
servicio

J




FIESTAS TEMATICAS

Decoracion especifica por algan motivo o
fecha especial, al igual que mendus,
manteleria, cristaleria y vajillas.

DIA
Carpas, sillas, m

todo el mena
EVENTOS EMPRESARIALES

Todo para llevar a cabo eventos
empresariales incluyendo vaijilla,
decoracion e iluminacion

EVENTOS SOCIALES EN LA
NOCHE

Menaje completo para un
evento, en lugares abiertos o
cerrados, incluyen iluminacion




MENU
INTERNACIONAL COCTELES

Las opciones Cony sin

pueden ser licor
seleccionadas de
diferentes

gastronomias

MENU FRIAS DE SAL AMBIENTE AMBIENTE
ECUATORIANO ABIERTO ABIERTO
Licores, Elaborados con
Todas las gaseosas, agua harina, embutidos, Incluye manteleria Flores, ceramica,
opciones de la hojaldre, etc. completa, vajilla, velas, pedestales,
gastronomia cristaleria, demas globos, incluye
ecuatoriana iluminacién
MENU CALIENTES DE DULCE AMBIENTE AMBIENTE
N TRADICIONAL CERRADO CERRADO
Vinos Con frutas,
Entrada fria o hervidos, chocolate, harina Incluye manteleria Flores, ceramica,
caliente variedades de como tortas completa, vajilla, velas, pedestales,
Plato fuerte café cristaleria, demas globos

Postre

MENU BEBIDAS BOCADITOS MENAJE DECORACION
SERVICIO DE CATERING

7 8
y GAMA DE PRODUCTOS



METODO DE INVESTIGACION

g

I

TECNICAS DE INVESTIGACION
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TAMANO DE LA POBLACION

| Segun el INEC, (2015). La poblacion
| del Cantén Puijili, segun el dltimo
Censo, representa el 17,4 % del
total de |la Provincia de Cotopaxi.
En el fasciculo de Ecuador en cifras
nos muestra que los empleados
publicos son 16.320 y empleados
privados 34.010, en consecuencia
la provincia de Cotopaxi tiene
50.330 entre empleados publicos y
privados. Para lo cual se procede a
realizar una regla de tres simple
para calcular la poblacién de
empleados del Cantdn Puijili

X

34.010>(

100%
17,4%

Cotopaxi
Pujili



Ddnde:

z = Nivel de confianza (95%) 1,96
p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso

e = Error muestral 5%

N = Poblacién

Z°XpxqxN

nzeZ(N—1)+zz><p><q

1,96% x 0,5 x 0,5 x 8758

0,052(8758 — 1) + 1,962 x 0,5 X 0,5
8411,18

21,89 + 0,96
~ 8411,18

=285

n-=

n=368,10
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/NTERPRETACI(')N

Del 100% de la poblacion encuestada el 91% alguna vez si recibio el Servicio de
Catering, mismos que indicaron que recibieron el servicio en diferentes lugares: el
61,8%, recibio el Servicio de Catering en un local de recepciones, el 10,6% en su
1 residencia y 8,7% en un restaurante. Ademas califican al servicio de la siguiente
| manera: el 68,5% y el 24,1% como bueno y excelente respectivamente. También
\\\ mencionaron que el evento social u ocasiéon donde recibieron el servicio fue: el
21,12% recibio el Servicio de Catering en un matrimonio, 17,7% afirma que todas
las opciones, el 15,22% en unos quince anos, el 10,25% en un bautizo, el 8,7% en
un grado y el 6,52% en una boda. Los datos revelan que el 57,27% no han
requerido contratar el Servicio de Catering para realizar un evento, mientras que el
42,73% si han requerido contratar estos servicios y que la frecuencia con que lo
han realizado es de una vez al aio con un 30% y de 2 a 3 veces al afio en un 22,1%.




Los encuestados senalan que preferirian recibir el servicio del Catering en un |
local de recepciones y en su residencia en un porcentaje del 63,6% y 18,7% |
respectivamente. Ademas consideran importante el servicio y atencién al |
cliente junto al precio en un 14,55%, el 13,94% menciona el servicio y atencion |
al cliente; el 13,33% el servicio y atencion al cliente junto al menu; el 11,52% |
el precio con el menu; el 9,09% el servicio y atencion al cliente junto a la |
decoracion ademas del precio, el 7,88% el menu con la decoracion y el 5,15% |
el servicio y atencion al cliente junto a la ubicacién del local. Al mismo tiempo |
la poblacion encuestada estaria dispuesta a pagar por el Servicio de Catering |
por persona entre $5,51 hasta $10,00 en un 23,1%. Los servicios adicionales |
gue les gustarian son: presentaciones de artistas, parqueadero para clientes, |
en un 32%, 13,1%, respectivamente. Conjuntamente los encuestados |
consideran que para conocer el servicio de Catering la mejor opcién es |
mediante la television en un 28,8%; para confirmar la informacion otras |
personas consideran que a mas de la television es importante usar otros |
medios: un 13,8% que se lo realice por radio, volantes; el 9,5% por prensa |
escrita y el 4,6% por conversaciones. Finalmente se determina que el 97,9% de |
la poblacion no conoce a la empresa ASOSERAVI.




ANALISIS DE OFERTA
ANALISIS DE LA DEMANDA
MERCADO META

COSTOS




MARKETING MIX

| SERVICIO PRECIO PLAZA

: PROMOCION PERSONAS PROCESOS

EVIDENCIAS FiSICAS




SERVICIO

Estrategias de Servicio

Diseno de cartera de servicios

CIBVs Banquetes

Catering Restaurant




Estrategia de marca

Estrategia de manejo de marca
NOMBRE Manejo de marca

DEFINICION Mediante esta estrategia se pretende
establecer la importancia del manejo de Ia

marca, los beneficios que traera si su

administracion es adecuada.

Identificar a la Asociacion ASOSERAVI.
ACCIONES TACTICAS

Diseno del Logotipo

Propuesta de Slogan

Elaborar calendarios

Realizar tarjetas de presentacion

Imprimir el logotipo en las servilletas

Todos estos instrumentos deben tener el logotipo o algo que ayude a identificar con

facilidad a la organizacion.

RECURSOS HUMANOS
TECNOLOGICOS
FINANCIERO:$100

RESPONSABLE Gerente de Ventas




DISENO DEL LOGOTIPO

! SLOGAN

Rojo: Significa atraccion, fuerza, vida,
valentia y vigor.

Blanco: Pureza, delicadeza.

Dorado: Revitaliza la mente, las
energias y la inspiracion, aleja los
miedos.

Su satisfaccion es nuestra mejor

motivacion




CALENDARIO

ASOSERAVI
ENERO 2016
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TARJETAS DE PRESENTACION

Asociacién de Servicios de Catering ¥y Anexos VIKI
“ASOSERAVI”

Dir.:Av. José Maria Velasco Ibarray calle José Joaquin de Olmedo
Telf: 0998891868. Email: aseseravi@outlook.com
Pujili — Cotopaxi — Ecuador




SERVILLETAS

,'I motivacidn




Administracion de la calidad

Estrategia de calidad

NOMBRE Administracion de la calidad

DEFINICION Se refiere a la organizacion que se le va a dar a
todos los procesos que nos lleven como
resultado a tener un servicio de calidad.

OBIJETIVO Satisfacer a los clientes de ASOSERAVI, por
medio de las estrategias que se plante la
Asociacion.

ACCIONES TACTICAS Establecer politicas de calidad

Seleccion de los proveedores de la materia
prima

Estandarizacién de procesos

RECURSOS HUMANOS

TECNOLOGICOS

FINANCIERO:S50

RESPONSABLE Gerente de Ventas




Establecer politicas de calidad

Infraestructura No manchar las paredes

Después de lavar la vajilla secar y colocar en su lugar

Al llegar al establecimiento limpiar, trapear y secar el lugar de trabajo.

Al terminar las actividades de trabajo limpiar, trapear, secar, ordenar los

instrumentos de trabajo y prepararse para su salida.

Materia prima Seleccionar la mejor materia prima
Utilizar la materia prima de acuerdo al proceso de descomposicion que tienen
la misma

Llevar un stock

Talento Humano Notificar su llegada y salida en una némina de firmas

Utilizar la indumentaria necesaria para la preparacion de los alimentos.

Procesos Utilizar cantidades estandarizadas para la preparacion de los alimentos

Llevar el tiempo de coccion de los alimentos




Evidencias fisicas

Estrategia evidencias fisicas

NOMBRE Evidencias fisicas

DEFINICION Es la manera de dar a conocer por medio de la
utilizacidon de colores que una organizacién esta

presente

OBIJETIVO Familiarizar al mercado con los colores que
utiliza la Asociacién

ACCIONES TACTICAS Cambio de local mds amplio

Utilizar colores que identifiquen a la Asociacidn

para decorar las instalaciones.

Disefar uniformes para el personal.

HUMANOS
TECNOLOGICOS
FINANCIERO:$600
RESPONSABLE Gerente de Ventas







Estrategias de Precio

Precio base por unidad

CIBVs Banguetes




Precios Dinamicos

Estrategia de precios dinamicos

NOMBRE Precios Dinamicos

DEFINICION Es una estrategia que se utiliza para llamar la atencion

del cliente y provocar la compra del servicio.

OBIJETIVO Causar un agrado especial por parte de ASOSERAVI

para sus clientes.

ACCIONES TACTICAS Por la contratacion de nuestros servicios para

cumpleanos el brindis va de cortesia de ASOSERAVI.

Por la contratacion de nuestros servicios en

matrimonios le obsequiamos el ramo de la novia.

Por la contratacion del servicio de banquetes para mas

de 100 personas el brindis es obsequio de ASOSERAVI.

RECURSOS HUMANOS

TECNOLOGICOS

FINANCIERO:$60




Descuentos

Estrategia de precios con descuentos

NOMBRE Precios con descuentos
DEFINICION Es una estrategia que se utiliza para llamar la atencién del
cliente y provocar la compra del servicio aunque al precio
se le afecte con un pequefio descuento.
OBIJETIVO Provocar la contratacion de los servicios que presta
ASOSERAVI
ACCIONES TACTICAS Por la contratacidon de un paquete de servicios (Catering y

Banquetes) se realiza un 5% de descuento al total del costo
del servicio de Banquetes.

RECURSOS

HUMANOS

TECNOLOGICOS

FINANCIERO:$20

RESPONSABLE

Gerente de Ventas




Estrategias de Distribucion

Canales de distribucion

CONSUMIDOR FINAL




Estrategias de Personas

Estrategia de Capacitacion

NOMBRE Capacitacion al personal ASOSERAVI

DEFINICION Se refiere en dar conocimiento adicionales que complementen el servicio

OBIJETIVO Satisfacer a los clientes de ASOSERAVI con el buen trato, el adecuado

manejo de alimentos y con precios justos.

ACCIONES TACTICAS Capacitacion en atencion al cliente
Capacitacion en manejo de alimentos e indumentaria
Capacitacion en Contabilidad basica.

RECURSOS HUMANOS

TECNOLOGICOS
FINANCIERO:$50

RESPONSABLE Gerente de Ventas



Estrategias de Procesos

Tarea 1: Definir cual es el método de trabajo de todos los procesos de la empresa con
especial el proceso de compra y venta.

Tarea 2: Identificar los requerimientos de los clientes (internos o externos).

Tarea 3: Disenar indicadores que permitan observar, cuantificar, registrar y detectar
recursos empleados y areas de mejora. Detectar “fugas de recursos” en la ejecucidon de
los procesos

Tarea 4: Tras el analisis aportar soluciones a los problemas detectados, poner en marcha
las soluciones propuestas. Establecer un plan de mejora continua y optimizacién de
recursos. Valorar la posibilidad de innovar en los procesos mas deficitarios

Tarea 5: Evaluar los procesos peridodicamente




Estrategias de Evidencias Fisicas

ASOSERAVI tienen que proporcionar tipos de evidencia fisica, en forma de
fotografias, testimonios o estadisticas, que apoyan sus afirmaciones en torno a
la calidad de sus niveles de servicio y de informacion.

De igual forma, si un cliente visita las instalaciones de ASOSERAVI va llevarse
una imagen de un lugar se propone crear un ambiente:

Acogedor y Organizado Limpio Luminoso




UBICACION

MATRIZ DE LOCALIZACION
FACTORES 3 3 < 3 < 55 3
f 2 2 S 2 2 2 o g 5
CRITICOS 3 \ G - 3 = S 8 S 2
o o = L = = = < = @) = 3
% = 58| 2 S 2 = > 2 2 = g
a o a E (&) (a1} ] (@) = (@) %) o %)
S
Mano de Obra 0,1 4 0,4 4 0,4 5 0,5 4 0,4 3 0,3
Proveedores 0,15 4 0,6 3 0,45 4 0,6 3 0,45 3 0,45
Acceso a los 0,1 5 0,5 3 0,3 3 0,3 2 0,2 2 0,2
Clientes
Cercania hacia la 0,1 5 0,5 4 0,4 4 0,4 3 0,3 3 0,3
materia prima
Costo de arriendo 0,1 4 0,4 2 0,2 4 0,4 3 0,3 2 0,2
Locales 0,15 3 0,45 2 0,3 3 0,45 2 0,3 3 0,45
Disponibilidad de 0,05 5 0,25 2 0,1 4 0,2 3 0,15 2 0,1
servicios basicos
Facilidad para ser 0,25 5 1,25 3 0,75 2 0,5 2 0,5 2 0,5
identificados
TOTAL 1 35 4,35 23 2,9 29 3,35 22 2,6 20 2,5
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Estrategias de Publicidad
y Promocion

‘Ventas

ESTRATEGIA DE VENTAS

ESTRATEGIA DE Formar una fuerza de trabajo para llegar al cliente
VENTAS

e Personal de ASESORAVI en ferias de Gastronomia

TACTICAS e Personal de asesoramiento de menejo y decoracion

tematica

HUMANOS: 3 personas

MATERIALES: Degustacion de bocaditos en las ferias,

RECURSOS Decoraciones y demas capacitaciones en gestion de ventas

FINANCIEROS: $ 400,00




arketing interno

ESTRATEGIA DE MARKETING INTERNO

ESTRATEGIA DE MARKETING Evidenciar las diferentes formas del servicio
INTERNO
TACTICAS ) Fotos de los servicios que se prestan en los CIBVs, de Catering, banquetes y restaurant
° Mostrar sus logros alcanzados en el concursos de para brindar la alimentacién a los
CIBVs y las capacitaciones que han recibido los socios en pro del crecimiento de la
Asociacién con el fin de mejorar sus servicios.
RECURSOS HUMANOS: 14 personas

MATERIALES: Camara de Fotos, filmadora, certificados, Pago de Capacitaciones o

solicitud de capacitaciones al IEPS

FINANCIEROS: $ 500,00




Publicidad

ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

ESTRATEGIA DE

Posicionar a ASOSERAVI a través de publicidad convencional y no

PUBLICIDAD convencional

TACTICAS Uso de los medios de comunicacion televisivo y de radio para posicionar la
Asociacién en la mente del consumidor con el eslogan "Su satisfaccion es
nuestra mejor motivacion"
Utilizacion del internet (redes sociales como Facebook) para dar a conocer
los servicios que brinda ASOSERAVI, sus promociones y descuentos en
fechas especiales
Manejo de volantes y prensa escrita para dar a conocer los servicios que
se prestan y las promociones

RECURSOS HUMANQOS: 3 personas

MATERIALES: Contratos con medios televisivos, de radio y prensa escrita

para emitir la informacién hacia el consumidor. Realizar los volantes

FINANCIEROS: $ 500,00




' Relaciones publicas

j ESTRATEGIA DE RELACIONES PUBLICAS

ESTRATEGIA DE Establecer relaciones comerciales entre entidades publicas
RELACIONES y empresas privadas
PUBLICAS

TACTICAS e Charlas de asesoramiento de los alimentos esenciales

para el ser humano

e Exposicion de los servicios y degustacion de algunos
platos que realiza ASOSERAVI
RECURSOS HUMANOQOS: 6 personas

MATERIALES: Capacitacion en nutricion y dietética para

poder impartir los conocimientos a el consumidor,
alimentos necesarios para la degustacion
FINANCIEROS: S 300,00




Promocion

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ESTRATEGIA DE Impulsar las ventas desde el local
PROMOCION

TACTICAS e Por la contratacion algunos de los servicios que oferta
ASOSERAVI se otorgaran como cortesia brindis, ramos de

flores o platos a la carta.

e Por el contrato de almuerzos para dos meses de dos
personas se sorteara un almuerzo gratis para la familia como

cortesia de su fidelidad

RECURSOS HUMANOQOS: 2 personas

MATERIALES: Alimentos necesarios para la degustacion

FINANCIEROS: $ 100,00




ESTUDIO ADMINISTRATIVO

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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ORGANIGRAMA
FUNCIONAL ASOSERAVI

Junta Elaborar planes de desarrollo para mejorar los servicios.

Designar presupuestos para los proyectos y toma de decisiones.
Administrativa

_____________________ Mantenimiento de los archivos de

Secretaria la empresa.

Programacion de citas

Reclutamiento de personal

Gerente Generar alternativas para mejorar tanto

Supervisar el desarrollo de las Organizacién del departamento Supervisar y controlar todas
- . S Departal D men . -
PSR actividades  de produccién, medir tiempos P en ventas SEIWENEH o gperaciones o movimientos
Operativo de Ventas o de Contabilidad
tomado en cuenta el plazo de entrega de un Capacitaciones al personal contables.

pedido

Organizacion general de la cocina Coordinar y  negociar Contador Elaborar los estados financieros

Publicista

Elaborar y componer men(s propuestas para publicidad de la Pago a los socios y colaboradores

empresa.

Conocer el producto y

Asistente VEGEERE)  persuadir  al  cliente.  Cerrar

Del Chef

Asistente (| Elaborar conciliaciones bancarias
Contador

Llevar el control de todas las solicitudes del

ventas

Chef. Recibir y registrar ordenes de compras Verificar los ingresos y egresos en

Servicio al Atencion al cliente de

Cocinero|1 Cocinero|2 T Cliente manera personal y telefénica

Lavar, pelar, cortar, Condimentar Limpiar la cocina, los

desengranar cocinar los alimentos equipos,




Distribucion de la planta
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Estudio Social de
ASOSERAVI

Alcances y
formulacion de
alternativas
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los impactos
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Conclusiones

La iniciativa de ofrecer un servicio de alimentacion que se preocupe no solo de una comida nutritiva,
sino atractiva, decorativamente y llamativa, es bien acogida por nifios, jévenes, adultos y padres de
familia, es importante para la presente establecer un estudio de los fundamentos tedricos

Con el fin de obtener informacion sobre el Plan Estratégico y Plan de Negocios y asi determinar su
importancia dentro del sector popular y solidario, siendo una idea que puede atraer al inversionista y
claro al consumidor siendo importante analizar la situacion actual de la Asociacién, para asi
determinar un andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas que permitan
establecer el Direccionamiento Estratégico, pues muchos estan dispuestos a pagar un valor por
alimentacion, siempre y cuando el servicio se adapte a las necesidades del cliente.

Es indispensable disenar el Plan de Negocios con el fin de brindar una herramienta capaz de
mejorar la eficiencia en el manejo de sus actividades y después de todo un estudio se desarrollar

propuestas creativas, que respalda en los requerimientos legales y administrativos para poder
funcionar.

Todos los procesos e insumos de este proyecto han sido minuciosamente estudiados, con el fin de
contar con las reglas y el esquema bdasico para que el producto pueda ser entregado como el cliente
espera. El estudio completo prueba que el proyecto es viable. Los calculos y fdrmulas financieras
aplicadas corroboran esta afirmacion.




Recomendaciones

e Para iniciar un proyecto como el descrito, es conveniente establecer
fundamentos tedricos que estén de acuerdo con las Normas Adecuadasy
utilizando de manera oportuna los signos de puntuacion que den claridad al
texto.

J

~N

e Establecer conceptos que beneficien en la comprension del Plan estratégico, Plan
de Negocios, Economia Popular y Solidaria y todo aquello que involucre el
desarrollo de la presente.

J

* En el analisis de la situacion actual que presenta la Asociacion es recomendable ™\
utilizar matrices que engloben informacidon oportuna de la misma que conlleve a
un direccionamiento Estratégico de los procesos que se utilizan en la
organizacioén, todo lo mencionado se recomienda hacerlo en un documento
escrito que se lo llama Plan Estratégico donde se plantean estrategias y en otro
documento llamado Plan de Negocios donde se propone estrategias creativas
qgue beneficien a las actividades de ASOSERAVI. Y,
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