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PRESENTACION

Motivado por el espiritu emprendedor,inculcado por mis padres, combinado con el
aprendizaje adquirido a lo largo de la carrera universitaria, me interes6 plantear un
proyecto que fuese viable y que aportara no solo a nivel académico, sino también como

una alternativa en el desempeio profesional y laboral.

La “Creacion de una fuente de soda y proyecto de franquicia de la misma”, consiste en el
disefio de una microempresa dedicada al expendio de comida rdpida, que se diferencia
mediante un modelo de alimentacion sana y nutritiva, distinto a la tradicional “comida

chatarra”.

Como guia para el desarrollo del presente trabajo, se han planteado los siguientes

objetivos:
- Evaluar la situacién actual de demanda y oferta mediante un estudio de mercado.
- Determinar la ubicacién del negocio y el disefio arquitecténico del mismo.
- Describir muebles y equipamiento con su respectivo costeo.
- Realizar un organigrama administrativo y operativo con sus respectivas funciones.
- Crear los productos a ofrecerse con sus recetas estdndar para formar la carta.

- Realizar un estudio financiero que conste de estados financieros proyectados y
control de costos.

- Realizar un estudio econdmico que refleje la rentabilidad del proyecto segun el
monto de la inversion.

- Crear un modelo de franquicia para la expansion del negocio.

El proyecto pretende establecerse en el sector centro norte dela ciudad de Quito donde
predominan actividades empresariales, de negocios y administrativas. Su fin essatisfacer la
necesidad de alimentacion de la poblacién, principalmente en horas fuera del almuerzo, de

una manera rapida y sana.
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SINTESIS DEL TRABAJO

El presente trabajo pretende crear las bases para un negocio productivo, donde su
propuesta gastrondémica diferente genere una ventaja frente a la competencia y de esta

manera proyecte resultados econémicos que reflejen su rentabilidad.

El estudio se llevo a cabo en la ciudad de Quito, desde enero a noviembre del 2011. En este
periodo de tiempo se realiz6 un andlisis de mercado con resultados que apoyan la
propuesta de alimentacion planteada. Posteriormentese desarroll6 el plan de organizacion
administrativa, asi como la estandarizacion de recetas para los productos a ofrecerse y los
respectivos procesos para elaborarlos. De forma complementaria se realizé un andlisis
financiero, el cual indicé que el proyecto seria rentable. Finalmente se establecié un
modelo de expansiéon mediante la figura de franquicia, donde constan las bases legales y

los manuales que permitirdn estandarizar la operacion de los distintos locales.
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ABSTRACT

This business plan sets the basis for a productive entrepreneurship whose nonstandard
product proposal seeks to become a competitive differentiation, thus ensuring future

profitability.

The market research took place in Quito, Ecuador from January through November 2011.
The results supported the original product design and allowed to have a first estimate of the
sale budget. Later on, both management and operational plans were developed in order to
build a specific business prototype for this small restaurant undertaking. Finally a financial

study proved the project’s economic viability.

As means of prospective expansion a franchise model is proposed, with a set of manuals

aiming to standardize the administration and performance of every branch.



1 CAPITULO 1. ANTECEDENTES

1.1 ANTECEDENTES DE LA MICROEMPRESA GASTRONOMICA EN LA
CIUDAD DE QUITO

El libro La microempresa en el Ecuador "El desafio hacia el afio 2000", CEPESIU,
Quito, 1996, p. 5, expresa: “El origen de las unidadesecondémicas, ahora llamadas
microempresas, seremonta a la década de los 70, cuando el sectormoderno de la
economia evidencia su incapacidadde absorber la creciente fuerza laboral. Esta se
veobligada a generar su propio empleo e ingresos através de alguna actividad
econdmica". En este punto cabe preguntarse: ;fue realmente en la década de los 70
cuando empez6 el movimiento de la microempresa? La revision de algunos pasajes de
nuestra historia nos indica el movimiento empresarial de los quitefios desde épocas
coloniales hasta la actualidad evidenciando una participacién activa de los

microempresarios gastronomicos a través de los tiempos.

1.1.1 Epoca colonial desde 1534 hasta 1822

La sociedad de la coloniaestaba compuesta de gente de diversas categorias:

- “Lo mads noble y lo mds importante se hallaba representadopor los hijos y
descendientes de los conquistadoreso primeros pobladores de las ciudades.

- Los vecinos que posefan grandes propiedades o gruesos capitales,
constituidos por los mestizos quienes representaban la mayoria de la
poblacidn, los oficiales de industriasmecdnicas o de algunas artes utiles.

- Los indiosquienes representaban la mano de obra y la fuerza laboral de la

9 1

época”.

1
Gonzilez Sudrez, Federico, Historia General de la Reptiblica del Ecuador, Quito 1890, pag. 394.



"En 1689 Antonio Judrez de Herrera logré instalaruna venta de confites debajo de las
casas del cabildo,negocio que hered6 su mujer Luciana Esparza Diaz"% A finales del
siglo XVII este tipo de microempresa se establecié en la entonces Capital de la Real
Audiencia de Quito convirtiéndose en pioneros de este tipo de negocios los cuales eran
conocidos como “cajoneros” porque la mercaderia se almacenaba, transportabay exhibia
en cajones portdtiles, los mismosque se removian todos los dias. Dentro de los
microempresarios de la época, Jurado Noboa se refiere a Dofia LucianaEsparza Diaz,
quien en su testamento dictado enenero de 1713, declaré poseer cinco cajones de

colacion debajo del viejo cabildo, en el portal.

En 1765 la "India Nicolasa", quien fue una de las mas destacadas lideres populares de la
Revolucién de los Estancos o también llamada Revolucién de los Barrios de Quito fue
propietaria de una famosa carniceria ubicada donde actualmente se encuentra la Plaza

del Teatro’.

1.1.2  Epoca republicana desde 1830 hasta 1950

Los primeros 120afios de nuestra vida republicana se desarrollaron en torno a la agro
exportacion, actividad que inicié en la época de la colonia y que en un principio se

. 4 .. .. . 4
dedicé a la produccién y exportacion de cacao y después la de banano™.

"En las plazas se veia a indios aguadores ocupados en llenar sus odres que después
cargaban de un modo singular. Unos pasos mds alld venia gritando un vendedor de
chahuarquero o lefia de agave, y luego vendedores de velas y carniceras. Otras
mujeres llevaban al mercado enormes cargas de lefia, sobre las cuales llevaban
encaramados a los crios; ademds, vendedoras de pondos o tinajas grandes para
agua, vendedores de esteras, cargadores de nieve o neveros, que bajan del vecino
volcdn con su carga envuelta en paja... Mds alld, indias vendedoras de leche, de
pollos, llevan sus fardos sujetos a la cabeza... campesinos que llevan al mercado
haces de hierba para los caballos... barberos o sangradores, que andan con su gran

. . . 5
capa negra y sus instrumentos, listos para servir a los que pasan"”.

2
Jurado Noboa, Fernando, Las quiteiias, Quito, Dinediciones, 1995,pdg. 113.

3
Jurado Noboa, Fernando, Las quitefias, Quito, Dinediciones, 1995, pag. 84,85.
4
Osculati, Gaetano Personajes sacros y profanos, Quito, Centro de Estudios Felipe Guaméan Poma 1847. p. 144-145.

5
Tamara Estupifian Viteri, Diccionario basico del comercio colonial quitefio, Quito, Ediciones del Banco Central del Ecuador 1997
p-40



Es asi que las plazas de Quito reunian a ofertantes que desfilaban con productos recién
traidos y servicios atractivos, disefiados para satisfacer las variadas necesidades de los
demandantes. Los vendedores eran reconocidos por sus peculiaridades, que incluian su
vestimenta, forma de hablar y productos, elementos que los distinguian de los demds
competidores y los hacian facilmente reconocibles. Eran quienes formaban parte de un
sistema de comercio, en donde se desenvolvian los microempresarios de la época y

contribuian a desarrollar la economia de la capital del nuevo estado.

1.1.3 La microempresa a partir de 1950

El Ecuador vivié una etapa de modernizacion a partir de la década de 1950. El estado se
involucré en la planificacion e inversion en proyectos relacionados con los sectores
estratégicos como: la energia eléctrica, el transporte aéreo, la construccion de caminos,
la exportacion bananera y posteriormente la explotacion petrolera que inicié en 1972.
Esto produjo que el estado se convirtiera en la principal fuente de empleo de la sociedad
ecuatoriana. Por su parte las industrias contaban con subsidios, estimulos tributarios y

crédito lo cual contribuy6 a su desarrollo y a la creacion de més plazas de trabajo.

“En forma paralela a todo este escenario promovido por la politica vigente, los
talleres artesanales, pequefios negocios, ventas ambulantes, restaurantes
populares, etc. continuaron laborando con su tradicional esquema, anexando en
forma agil y oportuna algunas modificaciones como producto de las mejoras en
los servicios de energia eléctrica, ampliacién de la red vial y de la telefonia, la
presencia de la television y los electrodomésticos, pero sobre todo, contando con
equipos livianos y pequefios artefactos, que permitieron un significativo grado de
modernizacién a la microempresa, para facilitar su trabajo. La maquina de coser
eléctrica fue incorporada por sastres y modistas a sus talleres, lo que les permitié
mejorar la calidad y rendimiento, con el consiguiente crecimiento de produccién
y productividad, sobre todo cuando fue posible adquirir maquinaria
complementaria como: overlock, ojaladora, pretinadora, cortadora eléctrica, etc.
Cosa similar sucedié con los restaurantes populares y los puestos de comida
répida, cuando el gas de uso doméstico sustituyé a los fogones de lefia y carbén,
el reverbero a gasolina y la cocineta a kérex. Debemos destacar que esta

modernizacién no desplazé ni elimind a la microempresa gastronémica,



simplemente readecud su participacion en el escenario con algunas indispensables

modificaciones®.

Es asi que en esta época iniciaron negocios de comida que se iban a convertir en iconos
de la ciudad perdurando hasta nuestros tiempos. Este es el caso de la Cafeteria Modelo
y El Buen Café fundados en 1951 que siguen en funcionamiento hasta la actualidad
atendidos por su segunda generacion, en el caso de la Cafeteria Modelo, y de su tercera
generacion en el caso de El Buen Café. Un emblema de las cafeterias de Quito en ese
entonces, la cafeteria Madrilon, lugar que acogia no sélo a los ciudadanos que acudian
pidiendo su tradicional sanduche de pollo con jugo de naranjilla, sino también a
politicos, presidentes de la Republica, artistas y hasta los toreros en épocas de
festividades. Los lugares de comida més informales y tipicos también tenfan su fama,
como es el caso de Los Cueros del Luchito ubicados en la calle 24 de Mayo y que eran
el paso obligado tanto para las personas que llegaban a Quito desde los buses
interprovinciales como para los quitefios que subian a hacer sus compras en el Mercado

de San Roque.

En la década de 1980, una vez adaptado en el Ecuador el modelo neoliberal el cual
consiste en lograr la reduccién de la intervencion del estado y aumentar el libre
mercado y el capitalismo, hubieron sectores que fueron afectados por la pobreza y
desempleo. El 1° de mayo de 1984, la Fundacién Ecuatoriana de Desarrollo FED, inici6
el primer programa establecido en el Ecuador para promover el desarrollo de la
microempresa, el cual estaba dirigido a todos los ecuatorianos emprendedores y buscaba
impulsar sus ideas y negocios mediante la capacitacion técnica en la creaciéon y manejo

de microempresas.

La inflacidn, la crisis bancaria de 1999, y la dolarizacién golpearon fuertemente a la
economia del pais y su principal consecuencia fue el desempleo, lo que ocasion6 que los
ecuatorianos buscaran diferentes alternativas para salir adelante y una de las mds
importantes fue la creacion de unidades de negocios y microempresas que se dedicaban
principalmente al dmbito de los servicios y el pequefio comercio. El 52% de las

microempresas actuales comenz6 a funcionar desde 1999.

® Cesar Augusto Alarcén, Al futuro con la Microempresa, Quito 2001 p66



En la actualidad, el 65.9% de la poblacién econémicamente activa del Ecuador estd
empleada en pequefios negocios’. Los restaurantes populares constituyen una alternativa
accesible para buena parte de trabajadores en las diversas ciudades del pais. En el mes
de julio del 2010, en la ciudad de Quito, cerca de10.000 restaurantes se hallaban
debidamente registrados, de los cuales aproximadamente 4.000 estaban ubicados en el
sur, 2.056 en el centro, y4.532 en el norte; la mayoria deellos dedicados a la venta
dealmuerzos a precios popularesS.AdeméS de los restaurantes, existe una amplia gama
de microempresas que ofrecen alimentos a la poblacién, en locales fijos o en forma

ambulante.

En el 4mbito de la preparacion de alimentos existen también microempresas informales
y familiares que trabajan bajo pedidos de elaboracion de pasteles, tortas, dulces y
bocaditos para celebraciones especiales, los cuales son preparados dentro de sus hogares

y luego son entregados a sus clientes.

La microempresa gastrondmica ha sido un modelo de negocio que ha mantenido su
particularidad a través de los tiempos, desde los antiguos cajoneros, pasando por los
restaurantes de cocina de carbon hasta llegar a los negocios equipados con
electrodomésticos. Comparten la caracteristica de formar parte de una zona o barrio que
los identifica y satisfacen las necesidades de sus habitantes y visitantes. Algunas de ellas
con varios afios de historia se mantienen hasta hoy y otras surgen en la actualidad con la
intencién de ser una forma de subsistencia y desarrollo econémico familiar asi como lo

fue desde el principio.

7 Revista lideres, 3 de septiembre de 2008 Quito, p10

8
Direccion de Higiene Municipal del Distrito Metropolitano de Quito, (Julio 2010), Registro de establecimientos, restaurantes. P.4



1.2 ANTECEDENTES DE LA FUENTE DE SODA

“La ‘fuente de soda’ es un término que refiere a los dispensadores carbdnicos de la
bebida encontrados en los restaurantes de los alimentos de preparacion rdpida. Estos
dispositivos combinan el jarabe, diéxido de carbono, y el agua para hacer los

refrescos”.’

La fuente de soda comenzé en Europa pero alcanzé su éxito mds grande de los Estados
Unidos. Se dice que BenjaminSilliman, profesor de quimica de Yale, fue el primero en
introducir el agua de soda a América. En 1806 compré un aparato y comenzé a vender
las aguas minerales en New Haven, Connecticut. Las ventas eran muy buenas, asi que
construyd un aparato mds grande, y junto a tres socios abrié fuentes de soda en New
York City, Baltimore y Maryland. Al mismo tiempo, otros hombres de negocios
abrieron sus fuentes en NYC y en Philadelphia'®, ciudad donde se hicieron famosas no
sOlo por sus refrescos sino también por sus sinduches y hamburguesas. Hacia los afios
40, la fuente de soda surge como ‘“Snack Bar” en los suburbios norteamericanos del
oeste, enfocado a un mercado que demandaba comida ripida en un ambiente cémodo y

~ 11
hogarefio .

Aunque las fuentes de soda de Estados Unidos fueron en su inicio locales que se
dedicaban a la venta exclusiva de bebidas carbonicas, en muchos paises de
Latinoamérica las fuentes de soda han sido pequefios locales de comida en los que
generalmente se venden sanduches, dulces, gaseosas, jugos y cerveza en algunos casos;
lugares donde los clientes disfrutan sentados o de pie. Su influencia se vio muy marcada
por los inmigrantes europeos quienes trajeron su cultura gastronomica y, aparte de las
bebidas, aportaron tambiénconsus productos cdrnicos y recetas tipicas. Es asi que ellos
fueron los primeros en preparar los sinduches con embutidos y conservas tradicionales
de sus tierras, creando lugares que no sélo servian para saciar las necesidades de
alimentaciéon sino que se constituyeron como lugares de reunién donde los vecinos
socializaban, contaban experiencias, se actualizaban de las dultimas noticias y

compartian sus tiempos libres junto a sus colegas. Segun pasaron los afios y el ritmo de

‘www.google.com.ec, Antecedentes de la fuente de soda, http://www.enciclopediaespana.com/Fuente_de_soda.html
13/03/2011

www.google.com.ec, Antecedentes de la fuente de soda, http://www.enciclopediaespana.com/Fuente_de_soda.html
13/03/2011

" Francisco Diaz, La Fuente de Soda, Blog La otra plataforma, 2007 13/03/2011
otraplataforma.blogspot.com/Fuente_de_soda



vida se acelerd, se dejo poco a poco las costumbres que caracterizaban a la fuente de
soda y tom6 preponderancia la funcién de proveedor de alimentos preparados con un
tiempo de produccion y servicio bastante menor al de los restaurantes tradicionales. Sin
embargo, algunas fuentes de soda mantuvieron su tradicién, decoracién y recetas como

es el caso de los sdnduches de Don Soto y la fuente de soda Hogarama.

Existen varias fuentes de soda en paises como México, Venezuela y Chile, siendo este
ultimo donde mads se ha desarrollado este tipo de locales por la fuerte influencia alemana
y suiza en su composicion demogréfica. Estas fuentes de soda se caracterizan por tener
una barra longitudinal alrededor de la cocina y otra barra al frente de la misma. No
cuentan con mesas de tal manera que las personas que acuden a ellas consumen sus
alimentos sentados en la barra o también de pie; en estas fuentes de soda el espacio
nunca es generoso. Sin embargo esa estrechez genera un ambiente particular, que la

diferencia de los restaurantes de mantel largo, e incluso de los fast-food.

En el catastro de Pichincha de establecimientos turisticos, existen 185 establecimientos
enlistados en la sub categoria de “Fuente de Soda”. Sin embargo casi ningin local
registrado coincide exactamente el concepto de la fuente de soda descrito con
anterioridad. En su mayoria esta lista estd integrada por heladerias, puestos de yogurt

con pan de yuca y hamburgueserias.

Una de las caracteristicas que distingue a la fuente de soda es la venta de sanduches. El
habito de comer sdnduches desde hace algunos afios se ha arraigado en la cultura
gastrondmica de los ecuatorianos. Varios lugares, algunos con décadas en el mercado,
se levantan como los grandes exponentes de la venta de sdnduches en la ciudad de Quito

y en el Ecuador entero.

Uno de los primeros locales famosos de Quito que se mantiene hasta la actualidad son
los “Sanduches de Don Soto” ubicados en la Av. 10 de Agosto y Portoviejo, fundado
por Don César Soto y su esposa en 1939, cuando no existia el Puente del Guambra sino
un redondel que acompafiaba el paisaje del parque El Ejido. Estos sanduches no han
variado en su sabor y receta tradicional: sanduches de jamén con su mayonesa secreta,

algo simple pero sabroso.



Acompafiando la tradicion esta la Confiteria Colén ubicado en la calle Colén entre 10
de Agosto y Versalles, donde desde 1968 se disfruta el confite, la golosina y sobre todo

el tradicional sanduche de pernil acompanado de su caracteristico aji.

En el Palacio Arzobispal se encuentran los sinduches de Hogarama, un lugar concurrido
por los visitantes del centro histdrico, estudiantes de colegios y trabajadores de la zona,
fundado hace 22 afios por Don Juan Morales (El Chileno). Es quizéds el lugar de
sanduches que mds se asemeja a una fuente de soda ya que cuenta con una barra donde
todos los comensales disfrutan sus 18 variedades de sanduches, desde el estudiantil
hasta el tipico sanduche tradicional (queso de chancho, mortadela, mayonesa de la casa

y ensalada de col) que es su producto estrella.

Con el paso de los afios se han establecido también negocios de sanduches que han
ganado gran acogida en el mercado. Es el caso de “El Espafiol” que ofrece sus
sanduches desde hace 20 afios en un ambiente muy particular rodeado de jamones,
carnes curadas y conservas. Ubicado en sus inicios en el sector de la Mariscal, se
encuentra actualmente en los principales patios de comidas de los centros comerciales y
ha complementado su negocio con la venta de café, convirtiéndose en una de las

cadenas de comida mads présperas de los dltimos afios.

Los sanduches de “El Arbolito” con 18 afios de experiencia, estan entre los favoritos de
Quito. Surgieron como alternativa a los sdnduches de “El Espafiol” y con sus precios
convenientes ganaron mucha acogida y demanda. Cuenta con 5 variedades de sanduches

y con tamafios que van desde 1/8 hasta el baguette entero para la familia.

Aparte de los sanduches mencionados anteriormente, nuestra ciudad ofrece otras
alternativas como son los sdnduches de pavo de San Nicolds, los italianos de Pannini,
los vegetarianos en American Baguel, y uno de los mds esperados y que en su poco
tiempo de funcionamiento ha tenido una gran acogida, los sanduches de Subway que
iniciaron en Ecuador por primera vez en el afio 98.Dos afios después desaparecieron, y

reinauguraron exitosamente a inicios del 2011.

Todos alguna vez en nuestra vida hemos probado un sdnduche, ya sea por gusto o por
necesidad. En muchos casos, el sanduche ha sido una cultura en nuestras vidas
formando parte de nuestra alimentacion desde que somos nifios en nuestra lonchera

hasta que simplemente los disfrutamos por puro placer. El sdnduche es un alimento muy



versatil, existen muchos ingredientes que pueden ir entre dos rodajas de pan y
combinaciones que la mente humana puede crear sin limite alguno. El sdnduche rodea
no solo un estilo de alimentacion, sino una cultura y una tradicién, y los negocios que se
dedican a su expendio han sido los actores de la creacion, difusién y evolucion de este
producto convirtiéndolo en una alternativa de comida que se encuentra muy arraigada

en las preferencias de los ecuatorianos.

1.3 ANTECEDENTES DE LAS FRANQUICIAS GASTRONOMICAS

La franquicia es el método de expansion de negocio mds conocido en el mundo. La

.. . . . .. . 12
palabra franquicia proviene del francés affranchir que significa “liberar”

, y es de esta
forma que los negocios (los franquiciantes) precisamente liberan sus secretos, métodos
y recetas para poder cederlas a una persona natural o juridica (franquiciado) quien las
obtiene en el marco de un contrato legal que estipula los montos a pagar, asi como los

derechos y obligaciones especificas de ambas partes.

Aunque la empresa Singer&Co fue la primera en adoptar este tipo de figura, los
negocios de comida la han aprovechado extensamente para su crecimiento. Es asi que
en 1948 los hermanos Mc Donald inician su negocio de venta de hamburguesas y papas
a la francesa para después convertir en los creadores de una superpotencia de

franquicias de comida.

En Ecuador los negocios bajo el modelo de franquicia se han desarrollado a gran escala
en los ultimos afios. Segun el Ing. Guido Santillan, representante de Aefran (Asociacion
Ecuatoriana de Franquicias) en el pais operan 152 franquicias, a través de 1.200
establecimientos que dan empleo a mas de 10.000 personas, y que alcanzan una

facturacion de casi 800 millones de ddlares anuales.

12 Enciclopedia préctica profesional de Turismo, Hoteles y Restaurantes,MéxicoDF,Grupo Océano 2000 p. 347



Tabla 1. CIFRAS DEL SISTEMA DE FRANQUICIAS EN ECUADOR

Redes 152
Establecimientos 1.200
Facturacion US $ 800 millones
Empleos Directos 8.302 personas
Empleos Indirectos 3.465 personas

Fuente: Front Consulting Group Ecuador

El movimiento de franquicias en nuestro pais empezo receptando marcas extranjeras; la
mayoria de ellas se instalaron en Quito y Guayaquil. Kentucky FriedChicken (KFC) en
1975, Burguer King y Pizza Hut en 1982 y Tropi Burger en 1986 fueron las primeras
grandes marcas en establecerse en nuestro pais. El modelo de franquicia comenzé a
desarrollarse en 1994 cuando se expandieron gracias a las politicas liberales
establecidas por el gobierno del Arq. Sixto Durdan Ballén. Los sectores que mas se

desarrollaron fueron el fastfood y las lavanderfas."

Actualmente las franquicias internacionales de comida abarcan los mercados de las tres
ciudades principales del pais, Quito Guayaquil y Cuenca. La comida rdpida es
ciertamente el mayor participante en el sector, sin embargo en los ultimos afos, ha
dejado de ser el tnico ya que restaurantes lujosos y gourmet también han tomado la
alternativa de establecer franquicias en Ecuador. Este es el caso de las cadenas peruanas
“Segundo Muelle” y “Astrid y Gaston” asi como también la potencia cafetera

colombiana “Juan Valdés”.

La participacién en el mercado de la franquicia de las marcas locales estd viviendo
desde hace algunos anos un proceso de expansion en las diferentes ciudades del
Ecuador. En 2001 las franquicias locales representaban sélo un 3% del mercado, en
2002 alcanzaron el 4,8%, en 2003 un 6%, en 2004 un 8% y a finales de 2009 alcanzaron

cuotas de mercado del 14%. De todas las posibles aplicaciones existentes para el

BOficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espaiia en Quito, (julio 2010) El mercado de la franquicia en
Ecuador p. 21
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modelo de franquicia, el sector més prolifico en el uso de franquicias en nuestro pais es

el de comida rdpida, con una participacién del 36% sobre el total facturado.'*

Tabla 2. LISTADO DE FRANQUICIAS

Fecha de
Nombre de la franquicia creacion No. de locales Tipo de comida
Panificadora Ambato 1978 52 Pan de casa
Pim’s 1981 6 Hamburguesas/platos a la carta
Koktlitos 1983 8 Bebidas alcohdlicas
Ceviches de la Ruminahui 1985 30 Comida del mar
Tablita del Tértaro 1996 20 Carnes a la parrilla
Yogurt Persa 1997 15 Yogurt con pan de yuca
Sweet and Coffee 1998 40 Cafeteria /Pasteleria
Hot Dog's de la Gonzalez
Suires 1998 12 Hot Dogs /hamburguesas
Papitas fritas a lo bestia 2004 50 Papas fritas

Tabla elaborada por el Autor

Fuentes: http://santicobomanzano.webnode.es/; http://www.grupopims.com/2_quienes-somos.html; http://www koktlitos.com/quienes.htm;

http://www .lcrcebiches.com/historia.php; http://www.latablitadeltartaro.com/index.htm; http://www.yogurtpersa.com/historia.html;

http://sweetandcoffee.com.ec/historia.php; http://elimperdible.ec/web/ocioyentretenimiento/los-hot-dogs-de-la-gonzalez-suarez.html;

http://papitasalobestia.com/

La tasa de crecimiento de las franquicias en Ecuador se estima en un 4% anual. Sin

embargo el numero de establecimientos por franquicia cada afio aproximadamente crece

en un 25%.

“Noboa S Fabrizio, Franquicias de comida: De la estrategia depende el éxito, Escuela Superior Politécnica del
Litoral, Guayaquil 20/03/2011, p. 87
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2 CAPITULOQ 2. INVESTIGACION DE MERCADO.

Problema.-

El disefio de un nuevo negocio debe contemplar las condiciones y preferencias de su
mercado objetivo para poder encontrar en ellas las necesidades del mismo y asi poder
satisfacerlas. De esta manera el negocio logrard la aceptacion de su clientela asi como

€xito en su gestion.

Objetivo general.-

e Determinar si el tipo de producto y negocio se adaptara a las caracteristicas del

mercado objetivo.

Objetivos especificos.-
e Conocer los héabitos de consumo y compra del mercado objetivo.
e Conocer el grado de aceptacion o rechazo del producto.
e Conocer la capacidad de pago de los clientes objetivo.
e Identificar las oportunidades y amenazas que representa el mercado objetivo.
e Detectar y evaluar la competencia en el mercado.

e Analizar el perfil del mercado objetivo.

Fuentes.-
e Primarias:
- Entrevistas

- Encuestas

12



» Secundarias:
- Datos demogréficos del Distrito Metropolitano de Quito

- Datos Estadisticos INEC

- Bibliografia

Hipétesis.-

Las personas del sector de la Republica acogeran favorablemente una fuente de soda
debido a que responde a sus hébitos alimenticios y propone una alternativa distinta en

cuanto a producto y atractiva en cuanto al precio.

Estudio a realizar.-
e Exploratorio

Se ha determinado realizar el estudio exploratorio, a través de entrevistas informales a
personas conocedoras del negocio y del medio para poder ampliar el conocimiento y

poder recibir sugerencias ttiles para el estudio.

e Cuantitativo

Encuestas personales dirigidas a los habitantes del sector para determinar:

Qué compran

- Doénde compran

- Frecuencia de compra
- Quiénes compran

- Por qué compran

13



2.1 ANALISIS DEL SECTOR

Ciudad: Quito

Sector: Norte

Administraciéon Zonal: Norte (Eugenio Espejo)
Parroquia: Ifiaquito

Barrio/Sector: La Republica

Descripcion de la ubicacion: Av. Republica / Calle Mariano Aguilera / Calle Alpallana

entre la Av. Diego de Almagro y la Av. Eloy Alfaro, Calle La pradera sobre el mismo

eje transversal.
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Tlustracién 1. MAPA DE UBICACION DEL LOCAL

14



2.2 ESTUDIO DE LA DEMANDA

2.2.1 Perfil del mercado objetivo:

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios de edad, de clase media / media alta, que visiten,
residan y/o se desempefien en actividades laborales y comerciales en el sector de la

Republica.

2.2.2 Censo del universo del mercado objetivo

Los datos del“Censo de Poblacion y Vivienda 2010” referentes al sector en cuestién no
son suficientes para poder establecer el tamafio del universo para el presente estudio
debido a que gran parte de los clientes potenciales comprenden oficinistas, personas que
al no vivir en el sector, no son tomados en cuenta para mediciones estadisticas. Por este
motivo se realizO un censo particular, mediante la recoleccion de datos a los
administradores de cada edificio para poder obtener el nimero de personas que viven o
trabajan en cada uno de ellos. En el caso de las viviendas, la recolecciéon de datos se

hizo entrevistando directamente a sus habitantes.
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Tabla 3. CALLE ALPALLANA, CENSO DE EDIFICIOS DE OFICINAS

Edificio

No. De

Personas

Observaciones

Alpallana 289

Caminos del Parque

Consultorio Médico

Consultorio Médico

Espro

IECE

Maria Victoria

Min. Coordinacion del

Patrimonio

Organizacion Catolica

Latinoamericana

SENESCYT

Total

16



Edificio

No. De

Personas

Tabla 4. CALLE ALPALLANA, CENSO DE EDIFICIOS DE VIVIENDA + CASAS

Observaciones

Casas (x3)

Alpallana Real

Apartamentos

Bolivar

Aramis

Arisesa

Caminos del Parque

Ficoa

La Castellana

La Pradera

Richmond

Edificio E8-118 Sin

nombre

Edificio E8-120 Sin

nombre

Torre Alpallana

Total
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Tabla 5. AV. REPUBLICA, CENSO DE EDIFICIOS DE OFICINAS

Edificio

No. De
Personas

Observaciones

Akros

Bco. Pichincha

Bco. Rumifiahui

Castillo Sanchez

Complejo médico

Consorcio
Profesional

Ed. 340

Epza

Forum 300

144 personas del IEPI

Jardines del Valle

Maria Victoria

MedEc

Movistar

NaturesSunshine

Notaria 26

Presidente

Pucara

Edificio E 8- 123

Edificio E 8- 127

Torre Republica

Total
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Tabla 6. AV. REPUBLICA, CENSO DE EDIFICIOS DE VIVIENDA + CASAS

. No. De .
Edificio Observaciones
Personas

Epza

Parque de la

Carolina

Republica 450

Taurus

Total



Tabla 7. MARIANO AGUILERA, CENSO DE EDIFICIOS DE OFICINAS

No. De
Edificio Observaciones
Personas

Andinsa

Bermeo Eguiguren

Ramirez

Club Kiwanis Quito

Policia Nacional Sub

Zona Pradera Afluencia de policias

Ciclépolis

Promisic

Societd Dante Afluencia de profesores y

Alighieri alumnos

Herres Carvajal

Asoc.

Santorini

MS

Total



Tabla 8. MARIANO AGUILERA, CENSO DE EDIFICIOS DE VIVIENDA + CASAS

No. De
Edificio Observaciones
Personas
MS
Moreti
Giovanine
Casas (x6)

Total



Tabla 9. TAMANO DEL MERCADO OBJETIVO (OFICINAS)

Alpallana

Repiblica

Mariano Aguilera

Total

Tabla 10. TAMANO DEL MERCADO OBJETIVO (VIVIENDA + CASAS)

Alpallana

Reptblica

Mariano Aguilera

Total

Tabla 11. TAMANO TOTAL DEL MERCADO OBJETIVO

Total Oficinas

Total Vivienda + Casas

Tamafio total del Mercado Objetivo
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Tabla 12. RELACION PORCENTUAL DE HABITANTES SEGUN CALLE

Total %

Alpallana

Republica

Mariano Aguilera
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Dentro del sector analizado se observa que el movimiento inmobiliario tiene un alto
potencial ya que varias constructoras enfocan sus proyectos hacia esta area, lo cual se
puede observar segun los edificios que estdn siendo construidos y que aumentardn el

universo del mercado objetivo.

Tabla 13. EDIFICIOS EN CONSTRUCCION

Edificio Tipo Ubicacion Observaciones

Lazuli Vivienda |Alpallana Obra gris

Futuro edificio

Edificio (Sin nombre) | Oficinas Alpallana del estado (7
pisos)

Ed. Sky Oficinas Republica 4 pisos

Lenox Plaza Vivienda |Mariano Aguilera 8 pisos
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Asimismo existen lugares que se encuentran cerca del drea del mercado objetivo. A
pesar de que no serdn considerados para el presente estudio, es conveniente

mencionarlos ya que podrian ser clientes potenciales.

Tabla 14. EDIFICIOS FUERA DEL SECTOR DE ESTUDIO QUE PODRIAN ALOJAR
CLIENTES POTENCIALES

No.

Edificio Tipo Ubicacion Personas

Alpallana entre

Petroecuador Gerencia .
Oficinas Almagro y 6 de

Refinacién

Diciembre

Alpallana entre
Petroecuador

Oficinas Almagro y 6 de

Abastecimientos

Diciembre

Alpallana y 6 de
Petrocomercializacién ~ Oficinas

Diciembre

Alpallana y 6 de
Petroecuador Oficinas

Diciembre
Torre Cauvimare Vivienda  Almagro y Alpallana

Republica y Almagro
Ed. Casablanca Vivienda

(hacia el este)

Republica y Almagro
Ed. El Tridngulo Vivienda

(hacia el este)

Total
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2.2.3 Calculo del tamaiio de la muestra

n= PQxN

(N-1) E’EK + PQ

Donde:

n = Tamafio de la muestra
N= Universo

P=0,5

Q=0,5

K=2

E=0,5% (margen de error)

n= (0,5)(0,5) x 4918

(8-1) 0,005/2 + (0,05)(0,05)

n= 998
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2.2.4 Modelo de la Encuesta

Buenos dias, la siguiente es una encuesta para una investigacién universitaria, de

antemano le agradezco por su colaboracion.

Edad: Género: Masculino Femenino
Ocupacion:
a) Estudia b) Trabaja ¢) Ambos

Visita este sector:

a) Cotidianamente b) Frecuentemente ¢) Rara Vez

1. (Consume usted alimentos en horas que no sean del almuerzo?

a) Si b) No

2. (Qué tipo de alimentos consume con mayor frecuencia en horas fuera del

almuerzo? (seleccione el/los que usted consume, maximo 4)

a) Sanduches

b) Papas fritas

/Salchipapas

¢) Hamburguesas

d) Hot Dogs

e) Papas con Fritada

f) Empanadas

€) Otros (ESPECIIIQUE)....uueenntt e
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3. El/ Los alimentos por usted escogidos en la pregunta anterior, generalmente los

consume acompanados con:

a. Papas fritas

b. Bebida

c. Las dos anteriores

d. Ninguna de las anteriores

4. ¢(Con qué frecuencia usted consume alimentos en horas fuera del almuerzo?

a) Todos los dias

b) Dos o tres veces ala semana

¢) Una vez a la semana

d) Una vez cada 15 dias

e) Una vez cada mes

5. ¢En qué horario prefiere consumirlos?

a) Media manana

b) Almuerzo

¢) Media tarde
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6. ¢(Con  quién

a) Solo(a)

d) Con amigos

acostumbra  consumir este tipo de alimentos?

b) Con su pareja

e) Otro (especifique)

c) Compaiieros de trabajo

7. ¢De cuanto tiempo dispone usted para comer este tipo de alimentos?

a) De 5 min. a 15 min.

¢) de 31 min. A 1 hr.

b) de 16 min. a 30 min.

d) Compra para llevar

8. (Cuanto paga generalmente por este tipo de alimentos?

a) Menos de $1

b) Entre $1,25 y $2 ddlares

c) Entre $2,25 y $3 délares

d) Entre $3,25 y $5 ddlares

e) Mas de $5 dolares

9. (Por qué medio le agradaria enterarse de nuevos locales de venta de

rapida?

a) Internet

e) Radio

b) Hojas volantes

e) Otro (especifique)

comida

d) Periddicos
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2.2.5 Tabulacion de resultados

2.2.5.1 Tabulacién simple

Tabla 15. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,GENERO

Tabla 16. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,OCUPACION
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Tabla 17. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,; CONSUME USTED ALIMENTOS EN HORAS
QUE NO SEAN DEL ALMUERZO?

Tabla 18. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,;CON QUE FRECUENCIA USTED CONSUME
ALIMENTOS EN HORAS FUERA DEL ALMUERZO?
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Tabla 19. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,;EN QUE HORARIO PREFIERE
CONSUMIRLOS?

Tabla 20. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,;DE CUANTO TIEMPO DISPONE USTED PARA
COMER ESTE TIPO DE ALIMENTOS?
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Tabla 21. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,;QUE TIPO DE ALIMENTOS CONSUME CON
MAYOR FRECUENCIA EN HORAS FUERA DEL ALMUERZQO?

Tabla 22. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,EL/LOS ALIMENTOS POR USTED ESCOGIDOS
EN LA PREGUNTA ANTERIOR, GENERALMENTE LOS CONSUME ACOMPANADOS CON:
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Tabla 23. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,;CON QUIEN ACOSTUMBRA CONSUMIR
ESTE TIPO DE ALIMENTOS?

Tabla 24. RESULTADOS TABULACION SIMPLE,;CUANTO PAGA GENERALMENTE POR ESTE
TIPO DE ALIMENTOS?
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Tabla 25. RESULTADOS TABULACION SIMPLE, ;POR QUE MEDIO LE AGRADARIA
ENTERARSE DE NUEVOS LOCALES DE VENTA DE COMIDA RAPIDA?
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2.2.5.1.1 Representacion grifica de la tabulacion simple

Tlustracion 2. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, GENERO

Existe practicamente una igualdad en el nimero de hombres y mujeres, los hombres

representan el porcentaje mayor con 1%.

Tlustracién 3. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, OCUPACION

La mayoria de los encuestados trabajan (0%). Existe un porcentaje pequefio de personas
que estudian y trabajan, mientras que las personas que solamente estudian representan

solo un 2% de los encuestados.
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INustracién 4. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, ; CONSUME USTED
ALIMENTOS EN HORAS QUE NO SON DEL ALMUERZO?

El % de los encuestados consumen alimentos en horas fuera del almuerzo. Esto significa
que la gran mayoria consume productos que lleva a sus trabajos desde sus casas o que

adquieren en las proximidades.

Tustracién 5. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, ;CON QUE
FRECUENCIA USTED CONSUME ALIMENTOS EN HORAS FUERA DEL ALMUERZQ?
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Casi la mitad de los encuestados (%) consume este tipo de alimentos por lo menos dos o
tres veces a la semana lo cual nos indica que este comportamiento se ha convertido en

un hébito en este grupo.

Iustracién 6. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, ;EN QUE HORARIO
PREFIERE CONSUMIRLOS?

Los resultados reflejan que la es el segmento del dia en que la mayoria de los
encuestados consumen dichos alimentos. Esto puede suceder debido a muchas personas

salen de sus casas sin haber desayunado.

Tustracién 7. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, ;CON QUIEN
ACOSTUMBRA COMER ESTE TIPO DE ALIMENTOS?
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La mayoria de los encuestados suele consumir alimentos fuera de la hora del almuerzo
junto con compaiieros de trabajo, lo que resulta atractivo para los negocios ya que
cuentan con la visita de grupos en lugar de personas solas, aumentando asi el nimero de

clientes y optimizando el uso de la capacidad instalada.

Tustracién 8. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, ;DE CUANTO
TIEMPO DISPONE USTED PARA CONSUMIR ESTE TIPO DE ALIMENTOS?

Debido a las exigencias y horarios de trabajo, més del 50% de los encuestados dispone
solamente de 5 a 15 minutos para poder consumir sus alimentos fuera de la hora del
almuerzo, lo que indica que necesitan satisfacer su necesidad de alimentacion de una

forma 4gil. Es aqui donde los locales de comida rdpida satisfacen dicha demanda.
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¢Qué tipo de alimentos consume con mayor frecuencia
en horas fuera del almuerzo?

@ Sanduches

W Papas Fritas / Salchipapas
@ Hamburguesas

B Hot Dogs

@ Papas con Fritada

@ Empanadas

O Otros

Tustracién 9. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, ;QUE TIPO DE
ALIMENTOS CONSUME CON MAYOR FRECUENCIA EN HORAS FUERA DEL ALMUERZQ?

Es importante conocer cudles son los alimentos que son consumidos con mayor
frecuencia. Los resultados reflejan que el 18,7% de los encuestados tienen al sinduche
como alternativa de alimentacién rdpida, siendo este el de mayor calificacién; cabe
seflalar que este producto estuvo entre las alternativas escogidas por el 83% de los
encuestados. Le sigue en segundo lugar las papas fritas y las salchipapas con un 15,8%
de eleccion. Las empanadas, hamburguesas, hotdogs y papas con fritada se encuentran
por debajo de sus dos antecesores pero cuentan también con una buena aceptacion
variando entre el 13,8% vy el 15,3% del total. La seccion de “Otros” fue la que menor
eleccion tuvo con el 8,1% del total, esta se refiere a snacks como galletas, papas,
nachos, fruta, yogurt, dulces, etc. Este andlisis nos refleja que la mayoria opta por
satisfacer sus necesidades con comidas rdpidas. Muchos de los encuestados que

escogieron “otros”, no han elegido las comidas rapidas como opcion ya que expresaron
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que prefieren alimentarse de manera saludable debido a que consideran que la comida
rdpida conlleva una serie de desventajas por su falta de calidad nutricional. Se podria
proponer satisfacer la demanda de estos dos grupos estableciendo un sistema de comida

rdpida saludable, no chatarra.

El/lLos alimentos por usted escogidos en la pregunta anterior, generalmente los
consume acompanados con:

B Ninguna
B Las dos
[IBebida
B Papas Fritas

Tlustracién 10. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, EL/LOS
ALIMENTOS POR USTED ESCOGIDOS EN LA PREGUNTA ANTERIOR, GENERALMENTE LOS
CONSUME ACOMPANADOS CON:

Pese a que la costumbre de la mayoria de los ecuatorianos es acompafar con papas
fritas los alimentos de comida rdpida, en este caso, la mayoria de los encuestados de
este estudio consumen este tipo de alimentos solamente con bebida. Esto puede
ocasionarse debido al corto tiempo con que cuentan para su consumo y a que no
pretenden quedar totalmente saciados ya que suelen hacer una comida principal al

medio dia.
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Tustracién 11. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, ; CUANTO PAGA
GENERALMENTE POR ESTE TIPO DE ALIMENTOS?

Se observa que la mayoria de encuestados paga una cantidad relativamente baja por este
tipo de alimentos. Elintervalo donde se encuentra la mayoria de las elecciones estd entre
$12 dolares y en segundo lugar, entre $ddlares. Estos son los rangos de precio de los
productos que se ofrecen en el mercado y que son consumidos por las personas que

habitan y trabajan en el sector.
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¢ Por qué medio le agradaria enterarse de nuevos locales
de venta de comida rapida?

B Hojas Volantes
E internet
Ootros

M Periddicos

O Radio

Iustracién 12. REPRESENTACION GRAFICA DE LA TABULACION SIMPLE, ; POR QUE MEDIO
LE AGRADARIA ENTERARSE DE NUEVOS LOCALES DE VENTA DE COMIDA RAPIDA?

La forma de enterarse acerca de nuevos locales de comida rdpida ha evolucionado con
el tiempo, y gracias a la tecnologia se ha cambiado la entrega de hojas volantes o
anuncios publicitarios por anuncios y publicidad en internet. El internet fue el medio
més elegido con un 52%, por lo que es conveniente contar con las herramientas

tecnoldgicas efectivas para poder llegar a nuevos clientes potenciales.

2.2.5.2 Tabulacion mediante tablas de contingencia

43



La tabulacion del presente estudio de mercado, ademds de analizar las respuestas
individuales a las preguntas realizadas, busca combinar las variables para poder

complementar los resultados y tener un concepto mds amplio de los mismos.

Tabla 26. TABLA DE CONTINGENCIAGENERO / OCUPACION

Podemos observar que existe una escasa diferencia de género en las actividades que

realizan los encuestados. La mayoria desempefia labores productivas.
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Tabla 27. TABLA DE CONTINGENCIA, GENERO / ;CONSUME USTED ALIMENTOS EN HORAS
QUE NO SEAN DEL ALMUERZO?

El hébito de consumir alimentos en horas fuera del almuerzo es muy similar entre
hombres y mujeres, la mayoria de ellos si tiene esta costumbre por lo tanto no existe

gran diferencia en el comportamiento de cada género.
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Tabla 28. TABLA DE CONTINGENCIA, ;CONSUME USTED ALIMENTOS EN HORAS QUE NO
SEAN DEL ALMUERZO? / ;(EN QUE HORARIO PREFIERE/PREFERIRIA CONSUMIRLOS?

Como se pudo observar anteriormente, la mafiana es el segmento de preferencia para

consumir alimentos para la mayoria de encuestados.
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Tabla 29. TABLA DE CONTINGENCIA,GENERO / ;CON QUE FRECUENCIA USTED CONSUME
ALIMENTOS EN HORAS FUERA DEL ALMUERZO?

No existe una diferencia grande entre cada género acerca de la frecuencia que consumen
alimentos en horas fuera del almuerzo, esto indica que los hombres y las mujeres

encuestados se comportan de manera similar.
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Tabla 30. TABLA DE CONTINGENCIA,GENERO / ;DE CUANTO TIEMPO DISPONE USTED
PARA COMER ESTE TIPO DE ALIMENTOS?

Se observa que los hombres tienen mds apuro por comer que las mujeres; existe una
mayoria de mujeres en relaciéon a hombres que disponen, desde 16 minutos hasta 1 hora

para comer.

2.3 ESTUDIO DE LA OFERTA

Se realizé un andlisis de los establecimientos de comida que operan dentro del sector.
Para esto se establecié un formato en el cual se evalud cualitativamente diferentes

parametros como:
- Presentacién del local.

- Calidad del servicio.
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- Presentacion, calidad y precio de su producto estrella.
- Presentacidn, calidad y precio de sus demds productos.

Para complementar o aclarar estos pardmetros, se llenaron observaciones que

permitieron tener una mayor referencia acerca de cada establecimiento.

2.3.1 Calle Alpallana

Tabla 31. Locales de Expendio de Alimentos, Calle Alpallana

Nombre Producto

Restaurante Ekatantra ~ Almuerzos Ejecutivos

Café ilTostapane Snacks, cafeteria

49



El Rincon delicatessen

Abarrotes

El Jarrén

Almuerzos Ejecutivos

Las deliciosas papas de Otavalo

Fritada, papas, mote

Antojitos Criollos

Tortillas con caucara, mote con

chicharréon

Abarrotes, empanadas, donuts,

Donas Pan tortas, sanduches
Tenedor Almuerzos ejecutivos
Hotel Walther Almuerzos

Kiosko callejero (sin

nombre )

Comida ripida, hotdog,

salchipapas

Café Arawi

Almuerzos, platos a la carta

Al passo

Snacks, sanduches, tortas

Salchipapas

Papas fritas, salchipapas

Establecimiento: Restaurante Ekatantra

Producto: Almuerzos ejecutivos

Capacidad: 15 pax

Presentacion del local E|MB|B R
Calidad del servicio E/MB|B R
Presentacion Calidad .
Producto Estrella EIMB BIR [ETMBIBIR Precio
Almuerzo Ejecutivo X X $2.,80
P i0 li
Otros Productos resentacion Calidad Precio

E

|MB |[B|R| |[E|MB|B|R

50



Desayunos X X $1,50/$2,25

Jugos X X $1,50

Observaciones:

- Local oscuro y descuidado.

- Existe una sola persona que hace todo y no estd al momento de
atender, por lo tanto se nota un lugar vacio.
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Establecimiento: Tenedor

Producto: Almuerzos Ejecutivos | Capacidad: 40 pax
Presentacion del local E NiB B
Calidad del servicio E NiB B
Presentacion Calidad .
Producto Estrella EIMBIBIR| [EMBIBIR Precio
Almuerzo Ejecutivo X X $ 2,50
Presentacion Calidad .
Otros Productos EIMBIBIR| [EMBIBIR Precio
Desayuno X X $2,00
Observaciones:
- Local amplio y cémodo.
- Mala calidad del desayuno.
Establecimiento: Hotel Walther
Producto: Almuerzos ejecutivos Capacidad: 40 pax
Presentacion del local E NiB B
E| MB|B
Calidad del servicio <
Presentacion Calidad .
Producto Estrella EIMB BIR| ETMBIBIR Precio
Almuerzo Ejecutivo X X $ 3,00
Presentacion Calidad .
Otros Productos £ ‘ MB ‘ B ‘ R E ‘ MB ‘ B ‘ R Precio




Desayunos X X $ 2,60

Café negro X X $0,85/$2,00

Empanadas X X $ 1,85
Observaciones:

- Local comodo y acogedor.
- Buena calidad de los alimentos.
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Establecimiento: Al Passo

Producto: Sanduches, tortas

Capacidad: 15 pax

Presentacion del local E|MB f
Calidad del servicio E|MB li
Presentacion Calidad .
Producto Estrella EIMB BIR| ETMB I BIR Precio
N/A N/A
Presentacion Calidad .
Otros Productos ElMB BIR| [ETMBIBIR Precio
Secos X X $ 2,00
Empanadas X X $ 0,80
Observaciones:
- Local amplio pero un poco oscuro.
- Los alimentos que ofrece tienen buen sabor, mientras que la calidad no es la
Optima.
Establecimiento: Papas fritas ambulantes (sin nombre)
Producto: Comida répida Capacidad: Opax, puesto
ambulante
Presentacion del local E|MB z R
Calidad del servicio E | MB g R
Presentacion Calidad .
Producto Estrella EIMB BIR| ETMBIBIR Precio
Salchipapas X X $ 1,00
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Observaciones:
- Contaminacion.
- Mala calidad de los alimentos.

La calle Alpallana ha tenido un gran desarrollo inmobiliario en los ultimos afios. En la
actualidad existen nueve edificios de oficinas, doce edificios de vivienda y dos edificios
en construccion. La llegada de empresas del Estado ha aumentado la poblacién que
acude a trabajar todos los dias asi como la demanda de mercado. Todos estos avances
han convertido en atractiva a esta calle para la creaciéon de negocios de expendio de

alimentos y bebidas.

La calle Alpallana cuenta con trece establecimientos, de los cuales seis se dedican a la
venta de almuerzos ejecutivos, siendo el Hotel Walther, Tenedor y El Jarrén los mas
representativos por su tamafio y fama. También existen dos cafeterias, una tienda y
cinco establecimientos que se dedican exclusivamente a la venta de comida rapida.
Cabe recalcar que muchos de los establecimientos mencionados anteriormente varian su
oferta entre comida rdpida, cafeteria y almuerzos ejecutivos lo cual dificulta que sean
facilmente identificables por su clientela que los conocen por uno u otro producto mas

no por todos los que ofrecen.
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2.3.2 Av. Republica

Nombre

Tabla 32. LOCALES DE EXPENDIO DE ALIMENTOS, AV. REPUBLICA

Producto

Los motes de la Republica

Motes con chicharrdn,

kiosko callejero

Tienda (sin nombre)

Abarrotes, tortas,

sanduches, empanadas

Café, jugos, ensalada de

Cafeteria Republica frutas, almuerzos
Abarrotes, snacks,

OkiDoki hotdogs

Youka Yogurt con pan de yuca
Sanduches, bebidas

Deli Tabaris alcoholicas

Taxo Gourmet

Desayunos, almuerzos,

vino

58



Establecimiento: Los motes de la Reptblica

Producto:Motes con chicharrén

Capacidad: 0 Kiosko ubicado en la calle ‘

Presentacion del local E|MB g R
Calidad del servicio E|MB B l;
Presentacion Calidad
P Estrell Preci
roducto Estrella Elms BIR| [EIMBIBIR recio
Mote/Papas con chicharrén X X $0,75/$1,00
Presentacion Calidad
P Preci
Otros Productos ElMB BIR| [EIMEBIBIR recio
Caramelos, cigarrillos, dulces N/A

Observaciones:
- Contaminacion e insalubridad.
- Atencion descortés.
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La Av. Republica es una de las avenidas mds importantes del sector Norte de Quito. En
ella se levantan grandes edificios de oficinas y transitan muchas personas diariamente
que asisten a su lugar de trabajo, asi como los que visitan bancos, empresas de telefonia,
restaurantes, etc. Esta avenida pese a tener mds capacidad y ser mds grande que sus
paralelas, solo tiene 7 establecimientos de comida. Esto ocurre debido a la escasez de
locales comerciales; la gran cantidad de personas que frecuentan esta avenida buscan
alternativas de comida en las calles aledafias. En la Av. Republica solamente existen 2
establecimientos de almuerzos ejecutivos, uno de ellos es Taxo Gourmet que se enfoca
en la clase alta del sector ofreciendo almuerzos variados en un local agradable a precios
elevados. El resto de establecimientos se dedican a la venta de comida rapida, algunos
ofrecen empanadas, y humitas, mientras que otros ofrecen pan de yuca, mote y

sanduches.
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2.3.3 Calle Mariano Aguilera

Nombre

Tabla 33. LOCALES DE EXPENDIO DE ALIMENTOS, MARIANO AGUILERA

Producto

Rincén Marisquero

Desayunos, almuerzos,

platos a la carta

No Manches Guey Almuerzos

Platos a la carta, tipo
Zazu

gourmet
Swing Platos a la carta

Restaurante Don Tito

Desayunos, almuerzos,

platos a la carta

Tienda (sin nombre)

Abarrotes, fritada con

chicharrén

Balcon Marinero

Mariscos, platos a la carta

La casa de mi pana

Sénduches, hamburguesas

El Gran Chicharrén

Motes con chicharrén

Como en casa

Almuerzos

Copo Miel

Jugos, sanduches,
bolones, yogurt,

quimbolitos

Almuerzos (sin nombre)

Almuerzos ejecutivos
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Establecimiento: Rincon Marisquero

Producto: Almuerzos, desayunos

Capacidad: 20 pax

Presentacion del local E|MB B l:
Calidad del servicio E|MB l: R
Producto Estrell Presentacion Calidad Preci
r r r
oducto Estrella EIMB IBIR ME B IR ecio
Almuerzo Ejecutivo X X $2,25
Presentacion Calidad .
Otros Productos Precio
E|MB B|R MB |B | R
Encebollados X X $1,80
Platos Fuertes X $1,80 - $5,00

Observaciones:

- Local oscuro, incoémodo, maloliente.
- Insalubre.

- Mala calidad de sus productos.
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Establecimiento: Copo Miel

Producto: Platos a la carta, almuerzos

Capacidad: 8 pax
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Presentacion del local E|MB|B
Calidad del servicio E NiB B
Presentacion Calidad .
Producto Estrella Precio
E{MB B|R| |[E/[MB|B|R
N/A
Presentacion Calidad .
Otros Productos Precio
E|{MB B|R| |[E/|MB|B|R
Sénduches (Jamoén y queso) X X $ 1,50
Bolones X X $0,80
Quimbolitos X $1,20
Jugos X $1,00
Observaciones:
- Local estrecho, incomodo
Establecimiento: Restaurante Cafeteria
Producto: Almuerzos ejecutivos, desayunos Capacidad: 20 pax
Presentacion del local E|MB|B
Calidad del servicio E|MB|B
Producto Estrell Presentacion Calidad Preci
roducto Estrella Elme BIR| [E[MBIBIR recio
N/A N/A
Otros Product Presentacion Calidad Preci
ros Productos EIMEB BIR| [EIMBIBIR recio
Almuerzos X X $2,25
Desayunos X X $1,50
Papas con cuero X X $ 2,00

Observaciones:
- Local estrecho, incoémodo, caluroso
- Mala atencién
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La calle Mariano Aguilera es la que menos poblacion tiene segiin el presente estudio;
pese a esto, cuenta con una gran cantidad de establecimientos de comida. La
particularidad de esta calle es que en ella se encuentran restaurantes de almuerzos
ejecutivos, comida rdpida ademds de restaurantes con servicio de platos a la carta.
Swing y Zazu ofrecen la alternativa gourmet y elegante del sector, también se encuentra
el Rincén Marinero donde se pueden disfrutar platos del mar. La calle cuenta con 5
locales de almuerzos ejecutivos, 1 cafeteria y 2 locales de comida répida. A simple vista
pudiera parecer que esta calle estd saturada de negocios, sin embargo la oferta es
adecuada en relacion a la demanda generada por las personas que viven y trabajan en las

calles aledafas.

2.3.4 La Pradera
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Tabla 34. LOCALES DE EXPENDIO DE ALIMENTOS, LA PRADERA

Nombre Producto
Burguers Don Gato Hamburguesas, papas fritas
Papas de la Mary Choclomote, papas, fritada
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La calle La Pradera se encuentra vinculada directamente a la Av. Republica; el drea de
estudio comprende un pequeflo segmento de esta calle pero en este existen dos
establecimientos, Burguers Don Gato y Las papas de la Mary los cuales tienen una gran

afluencia de clientes.
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2.4 ANALISIS COMPETITIVO

2.4.1 Oferta

Para el presente andlisis competitivo se analizard a los establecimientos de comida

répida del sector ya que representan la competencia directa para el negocio.

Tabla 35. COMPETENCIA

Total No. De
establecimientos de | establecimientos de

comida comida rapida

Alpallana
Repiblica
M. Aguilera

Pradera

Total

Los establecimientos de comida rdpida representan el 55,88% de la oferta de comida en
el sector. De todas maneras, es conveniente considerar que dentro de este grupo se
encuentran negocios que no se dedican unicamente a la venta de comida rapida, como
es el caso de las tiendas de viveres/abarrotes y restaurantes que ademds de tener una

oferta especifica, disponen de algin tipo de comida répida.
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Tabla 36. LISTADO DE LOCALES DE VENTA DE COMIDA RAPIDA

Nombre Ubicacion
1 Café
2 El Rincén delicatessen
3 Las deliciosas papas de Otavalo
4 Antojitos criollos
Alpallana
5 Donas pan
6  Kiosko de comida répida (sin nombre)
7 Al passo
8  Salchipapas(puesto ambulante)
9  Los motes de la reptblica
10 Tienda (sin nombre) Av. Reptblica
Republica
11 Youka
12 Deli Tabaris
13 Tienda (sin nombre) Calle M. Aguilera
14 La casa de mi pana Mariano Aguilera
15  El Gran Chicharrén
16  Burguers Don Gato
La Pradera
17  Papas de la Mary
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Tabla 37. NO. DE ASIENTOS QUE DISPONE LA COMPETENCIA

Total asientos en Total asientos en
establecimientos de | establecimientos de

comida comida rapida

Alpallana
Republica
M.Aguilera

Pradera

Total

En el sector existe 3 kioskos, un puesto ambulante y un local que da a la calle, de los
cudles no se puede calcular un nimero exacto de asientos, adicionalmente, en ciertos
locales no existen gran cantidad de mesas y las personas prefieren comer de pie;
mediante la observacion realizada en la investigacion de mercado se puede estimar que

tomando en cuenta este particular, el total de asientos podria aumentar en un 20%.
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2.4.2 Analisis segiin ventajas competitivas

Las ventajas competitivas son caracteristicas que posee una empresa que las demads
empresas competidoras de su mismo sector no tienen, que son dificiles de copiar y que
generan preferencia por parte del consumidor. Estas ventajas tienen que ver con los
costos bajos de materia prima, diferenciacién por marca, diferenciacion por calidad y

diferenciacion por infraestructura.

2.4.2.1 Ventajas de Costos:

Las ventajas competitivas de costos las tienen los competidores que consiguen vender
sus productos a los precios mas bajos basados en procesos eficientes. Dentro del andlisis
competitivo del mercado objetivo existen competidores que ofrecen sus productos a
precios bajos pero que no cuentan con procesos que puedan encajarlos como ventajas

competitivas. En cuanto a precios bajos tenemos a los siguientes competidores:

- Burguers Don Gato
- Los motes de la Republica

- Tienda (sin nombre) Calle M. Aguilera

Es necesario aclarar que sus bajos costos se relacionan con una mala calidad en sus
productos, lo cual representa una desventaja desde el punto de vista competitivo ademaés
de un perjuicio para las personas que los consumen. En estos establecimientos se
observa la afluencia de personas de clase media baja, oficinistas de rangos jerarquicos
bajos y en general personas que no toman en cuenta la calidad de los alimentos que
consumen y que a cambio de eso buscan satisfacer su necesidad de alimentacién a un

precio bajo.
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2.4.2.2 Ventajas de Diferenciacion:

Diferenciaciéon por marca:

- Oki Doki.- Cuenta con una marca que desde su apertura ha buscado posicionarse
firmemente en el mercado, a través de material publicitario como hojas volantes
y distintivos en su local. Pretende convertirse en el lider de su mercado objetivo.
- Youka.- Es una marca que goza de la diferenciacion y facil reconocimiento del
pan de yuca, lo que lo vuelve facilmente identificable a pesar de que no realice

campafias de publicidad.

Debido a que los demds negocios son pequefios y en muchos casos son tiendas o
restaurantes dedicados a ofrecer variedades de productos, no poseen una identidad o una
marca que los pueda distinguir de sus competidores. En el caso de los lugares donde
venden motes, papas, 0, se los conoce precisamente como el lugar donde venden este

tipo de alimentos, mds no por una identidad corporativa propia.

Existen también lugares que tienen un nombre pero que no son facilmente reconocibles
ya sea porque su apelativo no representa a su giro de negocio o porque no ha logrado

constituirse en una marca.

Diferenciacion por calidad:

Pese a que la calidad es algo que lo define cada cliente segin sus expectativas y
exigencias, existen establecimientos que se preocupan de ofrecer un producto con
caracteristicas superiores a las basicas, productos que no sélo satisfacen una necesidad
de alimentacién sino que detrds de ellos tienen un proceso adecuado de proveedores,

manejo, almacenamiento, transformacién y atencion.

- La casa de mi pana.- Pese a ser un local pequefio, “La casa de mi pana” presenta
un ambiente acogedor, un local limpio y comida de primera, su cocina abierta
permite observar el orden y aseo que tiene este establecimiento, el sabor y
calidad de sus sdnduches y hamburguesas son el complemento para la

satisfaccion de sus clientes.

78



- Deli Tabaris.- Cuenta con un local acogedor y limpio, sus materia prima (panes

y embutidos) son de marcas reconocidas que garantizan su calidad.

Durante la investigacion fue sorprendente el observar que pese a tener un local muy
bonito, no contaba con una buena calidad en su producto Hoki Doki (hot dog) ya que
sus salchichas estaban sobre cocinadas y frias, al igual que los panes pese a que todo
esto se encontraba en una maquina disefiada para mantenerlos calientes todo el tiempo.
Adicionalmente, las mesas no estaban limpias por lo que se puede deducir que no existe

una preocupacion permanente por parte del personal de conservar el aseo.

Diferenciacion por infraestructura:

- .- Cuenta con un local amplio, iluminado y bien ubicado, es uno de los pocos
negocios del sector que tiene parqueaderos propios. Su distribucion es adecuada.
- Deli Tabaris.- Cuenta con un local pequefio pero confortable, su distribucion es

correcta y permite a sus clientes estar comodos durante su estadia.

El sector cuenta con una caracteristica que es la falta de locales comerciales, esto hace
que la mayoria de negocios de comida rédpida no cuenten con un espacio adecuado para
sus comensales. Muchos lugares han tratado de improvisar para poder instalar unas
pocas mesas y en otros, la escasez de mobiliario ha ocasionado que sus clientes

consuman los alimentos de pie.
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Calidad

La casa de mi pana
Deli Tabaris
Motes de la Republica
Tienda M. Aguilera
Costos Burguers el Gato Infraestructura
Oki Doki
Youka
Marca

Tlustracién 13. DIAGRAMA DE VENTAJAS COMPETITIVAS
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El sector escogido para el andlisis de estudio de mercado cuenta con caracteristicas muy
atractivas: una ubicacién privilegiada donde se concentran grandes empresas; un flujo
de personas extenso que estd permanentemente frecuentandola; cercania a otras zonas
comerciales que estdn integradas entre si y que pueden constituirse como clientes
potenciales; poblacionnumerosa con capacidad de adquisicién ya que la gran mayoria la

constituyen oficinistas y empresarios.

En este sector se han establecido varios negocios de comida en busca de satisfacer las
diferentes necesidades de los clientes, desde los antojitos mds econdémicos hasta los
platos gourmet, todos ellos con un lugar en las preferencias de los consumidores. En
forma general, la gran mayoria de los negocios no cuenta con una estructura adecuada
para poder sobresalir en su entorno. El sector estd constituido en gran porcentaje por
pequenos negocios familiares donde se puede apreciar la ausencia de profesionalismo
en cuanto a procesos, infraestructura y calidad. Por esta razon el presente proyecto
busca establecerse en torno a la diferenciacion, concebida desde la calidad, los procesos
y el establecimiento de una marca que pueda ser reconocida entre sus clientes. Pretende
brindar un valor agregado a sus clientes, siendo el sabor, la calidad y el servicio las
bases para infundir una nueva tendencia de alimentacion rdpida, sana y deliciosa a un
precio accesible, que genere consciencia en sus clientes y que contribuya a su buena
alimentacion rompiendo los paradigmas que la comida rapida habitual ha ocupado en la

mente de los consumidores.
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3 CAPITULO 3. ESTUDIO TECNICO

3.1 MACRO Y MICRO LOCALIZACION DEL PROYECTO

3.1.1 Macro localizacion del proyecto
El proyecto de fuente de soda estard ubicado en la provincia de Pichincha, en el Distrito
Metropolitano de Quito, Administracion Zonal Norte (Eugenio Espejo), parroquia

Ifiaquito, sector de la Republica.

3.1.1.1 Aspectos Geograficos

El Distrito Metropolitano de Quito estd ubicado en la regién sierra norte del Ecuador
sobre la hoya de Guayllabamba en las laderas orientales del volcdn Pichincha, en la
parte occidental de los Andes a una altitud de 2850 metros sobre el nivel del mar con un

clima templado de montafia'’. Sus coordenadas geograficas comprenden Latitud: S 0°

20'/S 0° 10'y Longitud: W 78° 45' / W 78° 3'°.

3.1.1.2 Aspectos Demograficos

Quito posee una poblacién de 2.239.191 habitantes'’ y cuenta con una extensién
territorial de 352 Km’dividida en 32 parroquias, las cuales se subdividen en barrios'®. El
Barrio La Republica cuenta con una superficie de55, 2 hectareas con una poblacion total
de 4.118habitantes delos cuales 1.854 son hombres y 2.264 son mujeres, con una tasa de
crecimiento demografico de 0,3 y una tasa de densidad demografica de habitantes por

hectarea de 74,619.

SInstituto geogréfico militar, Distrito Metropolitano de Quito, datos bésicos, Quito 2009
"“Instituto geografico Militar, Informacién sobre cantones,
http://www.igm.gob.ec/cms/index.php?option=com_wrapper&Itemid=93 11/09/2011
"Instituto Nacional de Estadisticas y censos, Resultados Censo de poblacién y vivienda
2010,http://www.inec.gov.ec/estadisticas/, 11/09/2011

BDireccién Metropolitana de Planificacién Territorial, Fondo parroquial de Quito, Quito 2009
Unidad de Estudios e Investigacién; DMTV-MDMQ en base al Censo de Poblacién y Vivienda 2001;
INEC, Pobladores e indicadores de la Administracion zonal Eugenio Espejo segln Barrio-Sector, Quito
2010
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Tabla 38. POBLACION E INDICADORES DE LA ADMINISTRACION ZONAL EUGENIO ESPEJO SEGUN BARRIO-SECTOR

DEMOGRAFIA

POBLACION Distribucion M linidad | Feminidad
Supetrficie . asculinida eminida
CODIGO | & ) RRIO-SECTOR P Proporcional
BARRIO (Ha) - -
Razoén | | Razoén | |,
Densidad Indice Indice
. . . . . |Adm. | | (por (por
Hombres | Mujeres | Total | Viviendas | demografica | Parroquia Distrito (por 100 (por 100
Zonal 100 . 100
Hab/Ha. mujeres) hombres)
hab.) hab.)
403 INAQUITO
4030001 ANA LUISA 22,1 766 920 1.686 | 581 76,2 4,3 0,88 0,092 454 |83,3 54,6 |[120,1
4030002 BATAN ALTO 27,8 929 1.113 2.042 | 675 73,5 5,2 1,07 |0,111 455 |83,5 54,5 [119,8
4030003 BATAN BAJO 34,1 1.171 1.477 2.648 [ 1.278 77,6 6,8 1,38 [0,144 442 179,33 55,8 |126,1
4030004 BATAN BAJO 52,2 1.437 1.722 3.159 [ 1.148 60,5 8,1 1,65 0,171 455 |83,4 545 [119,8
4030005 BELLAVISTA 42,8 1.235 1.489 2.724 [1.126 63,6 7 1,42 10,148 453 [82,9 54,7 [120,6
4030006 BELLAVISTA ALTO 29,1 1.647 1.751 3.398 | 1.020 116,6 8,7 1,77 10,184 48,5 |94,1 51,5 [106,3
4030007 BENALCAZAR CD 44,2 1.537 1.675 3.212 [ 1.448 72,7 8,2 1,68 [0,174 479 |91,8 52,1 [109
4030008 EL BATAN 58,3 1.976 2.286 4.262 | 1.641 73,2 10,9 2,23 |0,231 46,4 (86,4 53,6 [115,7
4030009 ESTADIO ATAHUALP 39,4 983 1.128 2.111 | 837 53,6 5,4 1,1 0,115 46,6 |87,1 53,4 [114,8
4030010 GONZALES SUAREZ 44,7 1.719 2.041 3.760 | 1.730 84,1 9,6 1,96 |0,204 457 84,2 54,3 [118,7
4030011 INIAQUITO 38,7 694 840 1.534 | 667 39,6 3,9 0,8 0,083 452 |82,6 54,8 |[121
4030012 JARDINES DEL BAT 14,5 451 536 987 |326 68,2 2,5 0,52 |0,054 45,7 | 84,1 54,3 [118,8
4030013 LA CAROLINA 35,1 886 1.021 1.907 | 881 54,4 4.9 1 0,104 46,5 |86,8 53,5 [115,2
4030014 LA PAZ 56,1 1.337 1.715 3.052 [ 1.271 54,4 7,8 1,59 0,166 43,8 |78 56,2 [128,3
4030015 LA PRADERA 54,9 679 755 1.434 | 610 26,1 3,7 0,75 0,078 47,4 89,9 52,6 [111,2
4030016 LA REPUBLICA. 55,2 1.854 2.264 4.118 | 1.536 74,6 10,5 2,15 |0,224 |45 81,9 55 122,1
4030017 P.LA CAROLINA 78,2 22 20 42 15 0,5 0,1 0,02 |0,002 52,4 [110 47,6 (90,9
4030018 PROTEC.BELLAVIST 804,8 81 94 175 55 0,2 0,4 0,09 0,009 46,3 | 86,2 53,7 |[116

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda 2001; INEC
Elaboracién: Unidad de Estudios e Investigaciéon; DMTV-MDMQ
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3.1.2

Micro localizacion del proyecto

Tustracién 14. VISTA AEREA 1 DE LA UBICACION DEL LOCAL

Fuente: http://maps.google.es/
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Tlustracién 15. VISTA AEREA 2 DE LA UBICACION DEL LOCAL

Fuente: http://maps.google.es/
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3.2 PRODUCTOS Y SERVICIOS OFERTADOS

3.2.1 Productos ofertados

Se ofrecerén tres tipos de sdnduches: res, pollo y cerdo. La carne que serd cortada en
laminas (res y cerdo) y bastones (pollo) los cuales después de su preparacion, estarin
calentindose en sus propios caldos de cocciéon para el momento del servicio. Como
acompanamiento de los sdnduches se ofrecerd jugos elaborados con pulpa de fruta
natural y con agua ozonificada para mejorar su salubridad. Pese a que se hard un
enfoque especial al consumo de jugos y productos sanos, se ofrecerdn gaseosas como
una alternativa para las personas que no tienen a los jugos como su bebida de
preferencia. También se propondra papas fritas a manera de complemento al sdnduche y

a la bebida para formar combos.

Tabla 39. PRODUCTOS A OFRECERSE

3.2.2 Niveles del producto
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Producto genérico.- es la funcion fundamental que cumple el producto para la

satisfaccién de la necesidad bésica del cliente.”
- Séanduches
- Bebidas
En este caso, los productos satisfacen la necesidad de alimentacion de los clientes.

Producto esperado.- son los servicios que deben estar incluidos para que el cliente

pueda usar el producto genérico. 2
- Agilidad en el servicio
- Precio, rango entre $2,00 y $3,50
- Buen sabor

- Limpieza

Producto Mejorado.-incluyen beneficios adicionales que excede las expectativas del
cliente, afiadiéndole valor agregado a su producto genérico y generando diferenciacion

cn 22
con la competencia.

- Materia prima de calidad y Productos sanos/nutritivos: Ademdas de

satisfacer una necesidad basica de alimentacion, tomar en cuenta la salud del

cliente, contribuyendo a mejorar su calidad de nutricién y vida.

- Atencién cordial y personalizada: Generar una experiencia integral donde el

cliente tenga una experiencia grata no solamente con los alimentos sino en la

interaccion con el personal de servicio.

- Seguridad del producto: Transmitir la confianza de que los productos
ofrecidos han sido elaborados mediante procesos cuidadosos y

estandarizados que garantizan su frescura y salubridad

2 Kotler Philip, Marketing para turismo, 3ra. Edicién, Pearson Educacion, S.A, P.184, México 2001
2! Kotler Philip, Marketing para turismo, 3ra. Edici6n, Pearson Educacién, S.A, P.184, México 2001

22 Kotler Philip, Marketing para turismo, 3ra. Edicién, Pearson Educacién, S.A, P.185, México 2001
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Producto potencial.-Esel conjunto de mejoras en el producto y servicio que se puede

2
someter en el futuro.?

- Ambiente:

o Ubicacién en una calle/avenida principal donde el negocio pueda ser

distinguido con facilidad. Cercano a oficinas y lugares de trabajo

o Crear un ambiente fisico donde el cliente se sienta a gusto, comodo y

que contribuya a mejorar su experiencia.

o Ofrecer un lugar donde el cliente no esté expuesto al calor, al frio, a

la lluvia, a la contaminacion ni a robos.
o Decoracion:

= Paredes color beige, con una cenefa a 1,20 m de altura con

cuadros blancos y rojos.

= Mesas color blanco que realcen la vista de la comida que el

comensal se servira.

= Butacas sin espaldar que estimulen al comensal a abandonar
su asiento después de comer y eviten que pueda quedarse

haciendo sobremesa, retrasando la rotacion de clientes.

= Cuadros de estilo contemporaneo de imagenes de sanduches y

gente de realeza (reyes, duques, lords) comiendo un sanduche.

- Accesibilidad:

o Horario de atencion de 08h30 a 19h00, que se enfoca en satisfacer las

siguientes necesidades:

2 Kotler Philip, Marketing para turismo, 3ra. Edici6n, Pearson Educacién, S.A, P.186, México 2001
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= De 08h30 a 09h30, atender a los oficinistas que desean

desayunar.
=  De 09h30 a 11h30, satisfacer el hambre de media mafiana.
=  De 12h00 a 15h30, satisfacer la demanda de almuerzo.

= De 16h30 a 19h30, atender a los oficinistas que salen de sus
trabajos, asi como a las personas que viven en el sector a su

retorno de sus trabajos y/o centros educativos.

o Contar con parqueaderos para facilitar el acceso de clientes que
lleguen en auto, asi como para estacionamiento de proveedores. Es
recomendable contar con un minimo de 5 parqueaderos propios del

local, y apoyarse con los espacios de parqueo en la calle.

- Interaccion del cliente con la oferta del servicio:

o Etapa de unién: El cliente ingresa al local y hace una fila detras de la

caja. Mientras espera su turno, observa una cartelera que esta ubicada
detrds del mostrador y que contiene la informacién acerca de los
productos ofertados. En caso de necesitar datos adicionales, el cajero
se les proporcionard el momento de tomar el pedido. Luego de
efectuado el pago del mismo, el cliente recibird una ficha de
identificacién para que el mesero lo ubique en el salén y le entregue

su orden una vez este seadespachada por cocina.

o Fase de consumo: Cada mesa y barra cuentan con salseros, ajicero y

servilletero para facilitar el consumo del cliente. En caso de necesitar

alguna otra cosa se dirigird al mesero para que éste se la proporcione.

o Fase de separacién: Después que el cliente consuma sus alimentos,

el mesero le preguntard si sus alimentos y servicio han sidode su
agrado, posteriormente agradecerd al cliente por su visita y se

despediré.
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Este proceso estd a cargo principalmente del mesero que es quién
tiene contacto a todo momento con los clientes. De todas maneras,
todos los empleados deberdn aplicarlos cuando ellos intervengan o

tengan la oportunidad de hacerlo.

- Interaccion del cliente con otros clientes:

o La distribucién fisica del negocio se presta para que eventualmente
los clientes compartan su mesa/barra con otros. Para evitar que esto
se convierta en una situacion incomoda, es necesario crear un
ambiente informal y amigable donde no hayan formalismos ni
individualismos. Mediante letreros con leyendas e informacion por
parte del personal, los clientes aprenderdn acerca de la situacion para
que esta no se torne dificultosa y por lo contrario, hacer al cliente

parte del estilo de servicio en el local.

- Coproduccion del cliente:

o El cliente estd incluido en todo el proceso; en la toma del pedido, al
compartir con otros clientes en la barra, hasta el momento en que
ayuda a botar sus desperdicios. La coproduccion del cliente ayudara a
aumentar la capacidad del servicio, reducir costos e incrementar su
satisfaccion mediante su integracién, contribuyendo a desarrollar el

ambiente informal y amistoso que se espera lograr en el local.

3.2.3 Recetas estandar
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Receta N: ‘ 6 ‘ Nombre: Papas fritas | Porciones: ‘ 200
INGREDIENTES CANT | UNIDAD MISE EN PLACE C.UNIDARIO | C. TOTAL
Papas listas para freir 14 Kg $0.90 $12.60
Aceite 16 Lt $2.33 $37.28
Sal 0.5 Kg $0.35 $0.18
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Contenedor papas 3"x3"x1” ‘ 200 ’ Unidad $0.03 $ 6.00

TOTAL $ 56.06
5% No Cont. $2.80
COSTO M.P $ 58.86
COSTO M.P
UNITARIO $0.29

PVP x3.33) $0.98

PVP ajustado $0.90

PROCESO DE PREPARACION FOTO

-Freir las papas a 350°c en la freidora por 4 minutos.
-Retirar del aceite y dejar escurrir.
-Colocar en la bandeja. Salar.

Servicio.-

-Recoger las papas con la pala.
-Colocar en el contenedor. Servir

Receta N: Nombre: | 1u£0 de tomate de | poraiones: 1
7 arbol
INGREDIENTES CANT | UNIDAD MISE EN PLACE C.UNIDARIO | C. TOTAL

Pulpa de tomate de arbol 0.08 Kg $2.72 $0.22

Aztcar 0.04 Kg $0.87 $0.03

Agua 0.2 Lt $0.16 $0.03

Vaso plastico de 10 oz con .

tapa y sorbete I | Unidad $0.07 $0.07

TOTAL $0.35

5% No Cont. $002
COSTO M.P $0.37
COSTO M.P
UNITARIO $0.37

PVP x3.33) $1.24

PVP ajustado $1.00

PROCESO DE PREPARACION FOTO

-Colocar todos los ingredientes en la licuadora. Licuar
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Servicio.-

Verter el jugo en el vaso.
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Receta N: | 8 l Nombre: | Jugo de naranjilla | Porciones: | 1
INGREDIENTES CANT [ UNIDAD MISE EN PLACE C.UNIDARIO | C. TOTAL
Pulpa de naranjilla 0.08 Kg $2.86 $0.23
Azidcar 0.04 Kg $0.87 $0.03
Agua 0.2 Lt $0.16 $0.03
Vaso plastico de 10 oz con .
tapa y sorbete ! Unidad $0.07 $0.07
TOTAL $0.37
5% No Cont. $002
COSTO M.P $0.38
COSTO M.P
UNITARIO $0.38
PVP (x3.33) $1.28
PVP ajustado $1.00
PROCESO DE PREPARA CION FOTO

-Colocar todos los ingredientes en la licuadora. Licuar

Servicio.-

Verter el jugo en el vaso.
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Receta N: | 9 l Nombre: | Jugo de mora | Porciones: | 1
INGREDIENTES CANT | UNIDAD MISE EN PLACE C.UNIDARIO | C. TOTAL
Pulpa de mora 0.08 Kg $3.36 $0.27
Azidcar 0.04 Kg $0.87 $0.03
Agua 0.2 Lt $0.16 $0.03
Vaso plastico de 10 oz con .
tapa y sorbete ! Unidad $0.07 $0.07
TOTAL $0.41
5% No Cont. $002
COSTO M.P $0.43
COSTO M.P
UNITARIO $0.43
PVP (x3.33) $1.42
PVP ajustado $1.00
PROCESO DE PREPARACION FOTO

-Colocar todos los ingredientes en la licuadora. Licuar

Servicio.-

Verter el jugo en el vaso.

99




Receta N: ‘ 10 ‘Nombre: Jugo de maracuya |P0rci0nes: | 1

INGREDIENTES CANT | UNIDAD MISE EN PLACE C.UNIDARIO | C. TOTAL
Pulpa de maracuya 0.08 Kg $5.56 $0.44
Azidcar 0.04 Kg $0.87 $0.03
Agua 0.2 Lt $0.16 $0.03
Vaso plastico de 10 oz con .
tapa y sorbete ! Unidad $0.07 $0.07
TOTAL $0.58
5% No Cont. $003
COSTO M.P $0.61
COSTO M.P
UNITARIO $0.61
PVP (x 3.33) $2.03
PVP ajustado $1.50

PROCESO DE PREPARACION

FOTO

-Colocar todos los ingredientes en la licuadora. Licuar

Servicio.-

Verter el jugo en el vaso.

100




Receta N: | 11 l Nombre: | Jugo de naranja | Porciones: | 1
INGREDIENTES CANT | UNIDAD MISE EN PLACE C.UNIDARIO | C. TOTAL
Naranjas 4 | Unidad $0.12 $0.48
R 500 | g
TOTAL $0.55
5% No Cont. $0.03
COSTO M.P $0.58
Ruoms | s0.58
PVP (x3.33) $1.92
PVP ajustado $2.00
PROCESO DE PREPARACION FOTO

- Exprimir las naranjas.

Servicio.-

-verter el zumo de las naranjas en el vaso.
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Receta N: ‘ 12 ‘ Nombre: | Gaseosa Porciones: 1
INGREDIENTES CANT [ UNIDAD MISE EN PLACE C.UNIDARIO | C. TOTAL
Liquido gaseosa post mix250 .
cc 1| Unidad $0.18 $0.18
Incluye en | Incluye en
Vaso pldstico con tapa 'y 1 Unidad el servicio | el servicio
sorbete de maquina | de miquina
post mix post mix
TOTAL $0.19
COSTO M.P $0.19
COSTO M.P
UNITARIO $0.19
PVP (x3.33) $0.63
PVP ajustado $0.50
PROCESO DE PREPARACION FOTO

- Colocar hielo hasta 1/3 del vaso.
-Verter la gaseosa.

-Cubrir con la tapa y servir con sorbete.
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3.24 Focus Group

Se realiz6 un panel de degustacion para obtener una retroalimentacion especifica sobre
el grado de aceptacién que los productos tendrdn en el mercado objetivo. Este panel de
degustacion fue integrado por catorce participantes, los cuales fueron escogidos al azar
entre los encuestados del estudio de mercado. Ademds, fueron invitados dos
profesionales, uno especializado en gastronomia y otro en Marketing, para poder contar
con una apreciacion técnica que complemente las opiniones de los demads participantes;
Pablo Vega, Sous Chef de servicio al consumidor Pronaca y José Ayala, Mdster en
Mercadotecnia, Marketing Advice.
Listado de actividades para el Focus Group:

1. Bienvenida

2. Explicacion de la investigacion

3. Explicacién del producto

4. Presentacion del sinduche No. 1

5. Degustacion del sanduche No. 1

6. Calificacion del sdnduche No. 1.

7. Presentacion del sanduche No. 2

8. Degustacion del sanduche No. 2

9. Calificacion del sdnduche No. 2.

10. Presentacion del sanduche No. 3

11. Degustacion del sanduche No. 3

12. Calificacion del sdnduche No. 3.

13. Comentarios y retroalimentacién

14. Despedida
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3.2.4.1 Formato de evaluacion

El Focus Group conté con un formato de evaluacién, el cual se aplicé para cada
sanduche, siendo el No.1 el sanduche de lomo de res, No. 2 el sanduche de pollo, No.3.

el sanduche de cerdo y No.4. el sanduche triple. Cada formato consto de tres etapas:

1. Etapa de observacion: el participante evaludé la presentacion y el tamaifio del

sanduche.

2. Etapa de degustacion: el participante prob6 el sanduche para evaluar su textura

y sabor.

3. Etapa de apreciacién: después de haber observado y degustado el sanduche, el
participante calific la calidad del producto en relacién a los pardmetros

evaluados anteriormente y anotd sus observaciones al respecto.

Después de la degustacion de los productos se formularon preguntas para tener una
retroalimentacion y asi poder complementar la informacién obtenida con los

comentarios y sugerencias de los participantes.
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Género:

Sanduche No.1

Panel de Degustacion

Masculino D

Femenino I:I

Muy
Excelente| Buena Buena Regular
1 Presentacion
Tamaiio
Muy
Excelente| Buena Buena Regular
‘ Textura
2
1 {2 (3|4[5(6|7|8[9]10
‘ Sabor
Muy
Excelente| Buena Buena Regular
| 3| Calidad
Observaciones
Sanduche No.2
Excelente Muy Buena Regular
Buena
1 Presentacion
Tamaiio
Excelente Muy Buena Regular
Buena
‘ Textura
2
112134 [5]6|7|[8]9]10
‘ Sabor
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Excelente Muy Buena Regular
Buena
| 3| Calidad
Observaciones
Sanduche No.3
Excelente Muy Buena Regular
Buena
1 Presentacion
Tamaiio
Excelente Muy Buena Regular
Buena
‘ Textura
2
1 {21314 |5|6|7]|8]|9]10
‘ Sabor
Excelente Muy Buena Regular
Buena
| 3| Calidad
Observaciones
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Sanduche No.4

Excelente Muy Buena Regular
Buena
1 Presentacion
Tamaiio
Excelente Muy Buena Regular
Buena
‘ Textura
2
112(3(4(5(6(78|9]10
‘ Sabor
Excelente Muy Buena Regular
Buena
| 3| Calidad
Observaciones

. Con cual de los siguientes alimentos acompaiaria los sinduches que degust6?

Papas Fritas

Gaseosa (Qué gaseosa?

Jugo (Qué jugo?
Papas y
Gaseosa

Papas y Jugo

Ninguna

Otros
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Califique los sanduches que degusté siendo 5 el puntaje mayor y 1 el menor. (La
calificacion es individual)

Sanduche No. 1

Sanduche No. 2

Sanduche No. 3

Sanduche No. 4

. Qué precio pagaria por cualquiera de los sanduches que
degusto(RES, POLLO, CERDO)? (s6lo el sanduche)

., Qué precio pagaria por un combo de cualquiera de los
sanduches que degusté (sanduchede res, pollo, cerdo+papas
fritas +gaseosa)?

Muchas Gracias
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3.2.4.2 Analisis de resultados

Tabla 40. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, GENERO

Frecuencia | Porcentaje
Masculino 7 50,0
Femenino 7 50,0
Total 14 100,0
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Sanduche 1 (Sanduche de lomo de res)

Tabla 41. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PRESENTACION, ASPECTO VISUAL
DEL PRODUCTO, SANDUCHE 1

Frecuencia | Porcentaje
Excelente 2 14,3
Muy Buena 9 64,3
Buena 3 21,4
Total 14 100,0

W Excelerte
B muy Buena
OBuena

Iustracién 16. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PRESENTACION, ASPECTO
VISUAL DEL PRODUCTO, SANDUCHE 1
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Tabla 42. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TAMANO DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 1
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 4 28,6
Muy Buena 8 57,1
Buena 2 14,3
Total 14 100,0

B Excelente
B Muy Buena
OBuena

Tlustracién 17. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TAMANO DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 1
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Tabla 43. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TEXTURA DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 1
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 5 35,7
Muy Buena 7 50,0
Buena 2 14,3
Total 14 100,0

B Escelente
B Muy Buena
OBuena

Tustracién 18. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TEXTURA DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 1
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Tabla 44. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, SABOR DEL PRODUCTO, SANDUCHE 1

Frecuencia | Porcentaje
10 7 50,0
9 3 21,4
8 4 28,6
Total 14 100,0

Tlustracién 19. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, SABOR DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 1
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Tabla 45. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, CALIDAD DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 1

Frecuencia | Porcentaje

Excelente 7 50,0
Muy Buena 7 50,0
Total 14 100,0

B Excelente
B Muy Buena

Tlustracién 20. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, CALIDAD DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 1
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Sanduche 2 (sanduche de pollo)

Tabla 46. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PRESENTACION, ASPECTO VISUAL
DEL PRODUCTO, SANDUCHE 2

Frecuencia | Porcentaje
Excelente 4 28.6
Muy Buena 7 50,0
Buena 3 21,4
Total 14 100,0

Tustracién 21. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PRESENTACION, ASPECTO

W Excelente
B tiuy Buena
Oeuena

VISUAL DEL PRODUCTO, SANDUCHE 2
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Tabla 47. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TAMANO DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 2
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 5 35,7
Muy Buena 7 50,0
Buena 2 14,3
Total 14 100,0

B Excelente
B Muy Buena
OBuena

Tustracién 22. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TAMANO DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 2
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Tabla 48. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TEXTURA DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 2
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 9 64,3
Muy Buena 4 28,6
Buena 1 7,1
Total 14 100,0

B Excelente
B muy Buena
OBuena

Tustracién 23. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TEXTURA DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 2
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Tabla 49. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, SABOR DEL PRODUCTO, SANDUCHE 2

Frecuencia | Porcentaje
10 9 64,3
9 2 14,3
8 3 214
Total 14 100,0

Tlustracién 24. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, SABOR DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 2
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Tabla 50. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, CALIDAD DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 2
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 10 71,4
Muy Buena 3 214
Buena 1 7,1
Total 14 100,0

W Excelente
B riuy Buena
OBuena

Tlustracién 25. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, CALIDAD DEL PRODUCTO,
SANDUCHE2
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Sanduche 3 (sanduche de cerdo)

Tabla 51. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PRESENTACION, ASPECTO VISUAL
DEL PRODUCTO, SANDUCHE 3

Frecuencia | Porcentaje
Excelente 5 35,7
Muy Buena 7 50,0
Buena 2 14,3
Total 14 100,0

Iustracién 26. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PRESENTACION, ASPECTO

B Excelente

OBuena

VISUAL DEL PRODUCTO, SANDUCHE 3

B Muy Buena

120



Tabla 52. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TAMANO DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 3
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 3 21,4
Muy Buena 10 71,4
Buena 1 7,1
Total 14 100,0

B Excelents
B Muy Buena
Oeuena

Tlustracién 27. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TAMANO DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 3
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Tabla 53. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TEXTURA DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 3
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 6 429
Muy Buena 6 429
Buena 2 14,3
Total 14 100,0

B Excelente
B Muy Buena
OBuena

Tlustracién 28. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TEXTURA DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 3
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Tabla 54. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, SABOR DEL PRODUCTO, SANDUCHE 3

Frecuencia | Porcentaje
10 6 42,9
9 5 35,7
7 2 14,3
6 1 7,1
Total 14 100,0

Tlustracién 29. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, SABOR DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 3
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Tabla 55. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, CALIDAD DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 3
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 9 64,3
Muy Buena 3 214
Buena 2 14,3
Total 14 100,0

B Excelents
B ruy Buena
OBuena

Tlustracién 30. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, CALIDAD DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 3

124



Sanduche 4 (Sanduche triple)

Tabla 56. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PRESENTACION, ASPECTO VISUAL DEL
PRODUCTO, SANDUCHE 4

Frecuencia| Porcentaje
Excelente 7 50,00
5 35,71
Muy Buena
2 14,29
Buena
Total 14 100

TNustracién 31. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PRESENTACION, ASPECTO VISUAL DEL

PRODUCTO, SANDUCHE 4

[ Excelente
@ Muy Buena

OBuena
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Tabla 57. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TAMANO DEL PRODUCTO,

Excelente

Muy Buena

Buena

Total

SANDUCHE 4
Frecuencia | Porcentaje
11 78,57
2 14,29
1 7,14
14 100,0

M Excelente
O Muy Buena

OBuena

Tustracién 32. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TAMANO DEL PRODUCTO, SANDUCHE 4
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Tabla 58. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TEXTURA DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 4
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 6 42.86
Muy Buena 6 42.86
Buena 2 14,29
Total 14 100,0

W Excelente
O Muy Buena

OBuena

Tustracién 33. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, TEXTURA DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 4
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Tabla 59. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP,SABOR DEL PRODUCTO, SANDUCHE 4

Frecuencia | Porcentaje
10 10 71,43
9 3 21,43
8 1 7,14
Total 14 100,0

m10 O9 O8

Tlustracién 34. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, SABOR DEL PRODUCTO,
SANDUCHE 4
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Tabla 60. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, CALIDAD DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 4
Frecuencia | Porcentaje
Excelente 8 57,14
Muy Buena 6 42.86
Total 14 100,0

Tustracién 35. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, CALIDAD DEL PRODUCTO,

SANDUCHE 4

M Excelente

O Muy Buena
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Tabla 61. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, PROMEDIO DE SABOR DE LOS

PRODUCTOS

Minimo | Maximo Media
Sanduche de res 8 10 9,21
Sénduche pollo 8 10 9,43
Sénduche de

6 10 8,93

cerdo
Sénduche triple 8 10 9,37

El sdnduche de res fue el primero en ser degustado y provocd una buena impresion
acerca del producto en general. Seguido de éste fue degustado el sdnduche de pollo,
donde se pudo observar que los resultados de presentacion, asi como los de tamafio
aumentaron pese a que estd elaborado con el mismo pan y tiene el mismo tamafio del
sanduche anterior. Esto pudo deberse a que los comensales ya degustaron el primer
sanduche y sus apreciaciones se vieron afectadas. Los sdnduches de carne y pollo
obtuvieron las mayores calificaciones y alcanzaron una buena aceptaciéon de los
comensales. El sdnduche de cerdo mejor6 las calificaciones de presentacion, sin
embargo, en lo referente al tamafio fueron mds bajos en comparaciéon con el sdnduche
de pollo. Este sdnduche tuvo poca aceptacion entre las mujeres debido a que, segun se
pudo observar, la carne de cerdo no forma parte de sus preferencias de comida y tienden
a tener un cierto grado de rechazo hacia ella, a diferencia de los varones que degustaron
el producto sin problema y expresaron su aceptacion por el mismo. Finalmente, se
degust6 el sanduche triple, éste causo gran impresion en la mayoria de los asistentes por
su tamano. La idea de ofertar este sdnduche es crear un desafio para los clientes con
hambres insaciables, cosa que fue muy bien entendida por todos los varones y por la
mayoria de las mujeres, el sabor de la combinacion de las tres carnes en este sdnduche

obtuvo buenas calificaciones y satisfaccion de los asistentes al focus group.
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Tabla 62. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP,

ACOMPANAMIENTOS
Respuestas
N° Porcentaje

Gaseosa 4 17,4%

Jugo 4 17,4%
Con cuél/es de estos
alimentos acompafiaria Papas y Gaseosa 6 26,1%
el sénduche

Papas y Jugo 4 17,4%

Otros 5 21,7%
Total 23 100,0%

[ Gaseosa

@ Jugo

O Papas y Gaseosa

@ Papas y Jugo

@ Otros

Tustracién 36. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, ACOMPANAMIENTOS
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Como bebida para acompaiiar el sdnduche, el jugo y la gaseosa obtuvieron puntajes
similares. Las papas fritas son una alternativa que muchos de los comenzales escogieron
en combinacion con las bebidas. Esto indica la preferencia de los clientes por consumir
su sdnduche en combo. Entre las alternativas que brindaron las personas que escogieron

“otros” como opcidn, estan las papas cocinadas y la ensalada.
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Tabla 63. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, ;QUE PRECIO PAGARIA POR EL
SANDUCHE (RES, POLLO, CERDO)? (SOLO SANDUCHE)

Frecuencia | Porcentaje

$3,50 1 7,1

$3,00 3 21,4
$2,70 1 7,1

$2,50 4 28,6
$2,25 2 14,3
$2,00 3 21,4
Total 14 100,0

Wz
Hz2s
Ozz0
Wz
Oz,00
Wz=0

TNustracién 37. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, ;QUE PRECIO PAGARIA POR EL

SANDUCHE (RES, POLLO, CERDO)? (SOLO SANDUCHE)
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El rango de precio determinado por los comensales se ubico entre $2,00 y $3,50 ddlares.
Estos resultados son positivos tomando en cuenta que los precios que se han establecido
se encuentran dentro de este rango. Los clientes reconocen que los sdnduches que
degustaron no se encuentran en la categoria de comida rdpida de bajo costo, pudieron
observar en ellos la calidad de los ingredientes y esto los llevé a ubicarlos en un rango

de precios adecuado para este tipo de productos.
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Tabla 64. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, ;QUE PRECIO PAGARIA POR EL
COMBO (SANDUCHE DE RES, POLLO, CERDO + PAPAS FRITAS + GASEOSA)?

Frecuencia | Porcentaje

$5,00 2 14,3
$4,50 1 7,1
$4,00 3 214
$3,60 1 7,1
$3,50 5 35,7
$3,00 1 7,1
$2,50 1 7,1
Total 14 100,0

W:zs0
0 kclali]
Oaso
W30
Oapoo
Was0
[ ]

TNustracién 38. ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP, ;QUE PRECIO PAGARIA POR EL

COMBO (SANDUCHES DE RES, POLLO, CERDO)?
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El precio que los comensales establecieron para el combo se encontrd en un rango entre
$3,50 y $5,00. Se puede observar que el razonamiento de los participantes para
establecer el precio de los combos consiste en aumentar entre $1,00 y $1,50 al precio

que establecieron al sanduche.

En conclusién, los sdnduches tuvieron muy buena acogida entre los comensales, los
comentarios acerca de la calidad, textura y sabor fueron todos positivos.
Afortunadamente no hubo descontento de ninguno de los asistentes en relaciéon con los
mismos. Los comentarios y recomendaciones mds importantes fueron acerca de poder
ofrecer distintos tamafios de sdnduches, asi como agregar algunos acompafiantes para

los combos y acerca del contraste entre el pan y las carnes.

La presente degustacion, nos permite tener indicios de que los sanduches ofrecidos
contardn con la aceptacion del publico objetivo, 1o que a su vez contribuird a obtener

adecuados indices de ventas.
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3.3 PLAN DE COMUNICACION

“Hoy en dia hay una nueva visién de las comunicaciones como un didlogo
interactivo entre la empresa y sus clientes que transcurre durante las fases anterior
a la venta, consumo y post venta del producto. Las empresas no deben preguntarse
unicamente “;Coémo podemos llegar a nuestros clientes?”, sino también “;Coémo

. 24
pueden nuestros clientes llegar a nosotros?”™".

En la actualidad contamos con la ayuda de diversos medios con los cuales podemos dar
a conocer nuestras ideas, negocios e incentivar a los clientes a usarlos. Gracias a la
tecnologia, existen algunos que, ademds de su gran alcance, resultan econdmicos e
inclusive gratuitos lo cual representa una gran ventaja al momento de difundir los

diferentes mensajes.

El presente plan de comunicacion se enfoca en un proceso que va desde hacer conocer
la marca “Lord Sandwich”, sus productos y beneficios, hasta lograr captar un grupo
objetivo que al valorar la experiencia vivida en el negocio, forme parte de su clientela
frecuente y permita mejorar el negocio estableciéndose como una fuerte marca de

comida rapida.

3.3.1 Publico objetivo

Hombres y mujeres entre 18 y 40 afios de edad, de clase media / media alta, que visiten,
residan y/o se desempefien en actividades laborales y comerciales en el sector de la

Republica.

3.3.2 Objetivos comunicacionales

1. Dar a conocer la marca Lord Sandwich como una opcién de comida réapida
saludable.
2. Informar acerca de los productos a ofertarse.

3. Generar preferencia por la propuesta de alimentacion planteada a los clientes.

*Kotler Philip, Marketing para turismo 3ra edicién, p. 342, Pearson, México DF.
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3.3.3 Diseiio del mensaje de comunicacion

3.3.3.1 Contenido

El disefio del mensaje de comunicacién debe transmitir toda la idea del negocio de una
manera clara y sencilla para que despierte el interés del cliente. El propdsito es
enfocarse en resaltar su valor agregado, que se basa en ofrecer comida rdpida sana y de

calidad. De una manera mds simple puede expresarse como:

“Lord Sandwich. La comida répida no tiene que ser chatarra”

3.3.3.2 Estructura

El mensaje se representard mediante canales de comunicacién no personales,
enfocadndose especialmente el internet y hojas volantes, los cuales, segtn el estudio de
mercado realizado en el capitulo 2 son los de preferencia por el mercado objetivo para
enterarse de nuevos negocios de comida rdpida. El mensaje se presentard como una
dualidad entre la comida répida chatarra y la comida ripida sana. La comida chatarra
tendrd una imagen de comida grasosa, peligrosa y estard acompanada de una persona
sucia, obesa y descuidada, mientras que por el otro lado estard una fotografia de uno de
los sdnduches sanos que proponemos donde con una imagen proyectard que la comida
répida es sana, nutritiva y divertida; creando en la persona que lo ve un sentimiento de

reflexion hacia la calidad de lo que consume.

3.3.3.3 Formato

El mensaje se representard con un arte que este dividido en dos partes, en la primera
parte constard la imagen de la comida chatarra en blanco y negro como un ambiente
negativo, en la otra mitad con colores brillantes se presentard la imagen del sdnduche
saludable junto con el logo de la marca y el slogan, este contraste de colores apoyard a
identificar las caracteristicas de cada una de las dos comidas y reflejard las bondades de

los sanduches sanos.
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3.3.4 Emisores del mensaje

Los emisores del mensaje son personas o personajes que transmiten el mensaje del

negocio para brindarle mds credibilidad y confiabilidad. La gestiéon de relaciones

publicas que desarrollard el negocio de acuerdo a las personas que visiten el local y las

relaciones con medios, buscard un vocero que se adapte a la propuesta entre personas de

la farandula, deportistas, motivadores, etc.

3.3.5 Mix comunicacional

Mix Comunicacional

Herramienta promocional

Instrumento

Descripcion

Hojas volantes

Es el emisor bésico que abre la brecha informativa entre el
cliente y el negocio

Publicidad Redes Sociales Cuentan con gran aceptacion e influencia sobre las personas, es
Mailing por esto que se utilizard como un medio de interaccion con los
Pagina web seguidores.
Sugerencia de productos Complementar las ventas e incentivar al cliente a conocer
Venta personal

adicionales en caja

diferentes opciones del menu.

Promocion de ventas

Cupones virtuales

Cupones fisicos

Despiertan el deseo de consumir el producto en los clientes.

Relaciones publicas

Publireportajes

Evento de lanzamiento

Generar en el cliente mayor credibilidad e importancia acerca
del negoy lograr el establecimiento de la marca entre sus
preferencias.

3.3.6 Plan operativo de comunicacion

La tabla que se expone a continuacién, describe las etapas y actividades que se

ejecutaran en el plan de comunicacion. Las mismas se financiardn provisionando el 3%

de las ventas netas de cada mes como se podra observar en el andlisis financiero.
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Tabla 65. PLAN OPERATIVO DE COMUNICACION

140



141



3.3. DESCRIPCION Y COSTEO DE MUEBLES Y EQUIPAMIENTO
Tabla 66. DESCRIPCION Y COSTEO DE MUEBLES Y EQUIPAMIENTO

Mise en place

Servicio

Equipo Portable o Bateria

Implementos de Servicio en

MENU UBICACION Equipo Fijo Equipo Portable o Bateria Liviana Equipo Fijo Liviana Muebles la mesa
Cocina/Hornilla Tabla Self service Frio Pinzas Mesa/Barra Salsero squeezer
Rebanadora Cuchillo Carnicero Self service Caliente  |Cucharén Silla Ajicero
Mesa trabajo Cuchillo Cebollero Microondas Bandeja 1/2, 4~ Servilletero
Refrigeradora Balanza Cuchillo de pan
Campana extraccion Bowl Miserable
Lavadero Bandeja Cucharas servicio
Sdanduche de | Cocina Olla Tabla
Chancho caliente Pinzas Salseros squeezer
Colador
Cuchareta
Contenedor sal
Contenedor pimienta
Contenedores de alimentos
Basurero
Cocina/Hornilla Tabla Self service Frio Pinzas Mesa/Barra Salsero squeezer
Rebanadora Cuchillo Carnicero Self service Caliente  |Cucharén Silla Ajicero
Mesa trabajo Cuchillo Cebollero Microondas Bandeja 1/4 Servilletero
Refrigeradora Balanza Cuchillo de pan
Campana extraccion Bowl Miserable
Lavadero Bandeja Cucharas servicio
Sanduche de [ Cocina Olla Tabla
Lomo Caliente Pinzas Salseros squeezer
Colador
Cuchareta

Contenedor sal
Contenedor pimienta
Contenedores de alimentos
Basurero
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Mise en place Servicio
MENU UBICACION Equipo Fijo Equipo Portable o Bateria Liviana Equipo Fijo Equipo Portable o Baterfal -\, | Implementos de Servicio en
Liviana la mesa
Cocina/Hornilla Tabla Self service Frio Pinzas Mesa/Barra [Salsero squeezer
Rebanadora Cuchillo Carnicero Self service Caliente  |Cuchar6n Silla Ajicero
Mesa trabajo Cuchillo Cebollero Microondas Bandeja 1/4 Servilletero
Refrigeradora Balanza Cuchillo de pan
Balanza Bowl Miserable
Campana extraccién Bandeja Cucharas servicio
Sanduche de | Cocina [Lavadero Olla Tabla
Pollo Caliente Pinzas Salseros squeezer
Colador
Cuchareta
Contenedor sal
Contenedor pimienta
Contenedores de alimentos
Basurero
Freidora Cortador papas Freidora Recoge papas Mesa/Barra |Salsero squeezer
. Cocina [Campana extraccion Canastas Campana extraccion Silla Ajicero
Papas Fritas . i
Caliente |Lavadero Salero Servilletero
Mesa de trabajo Balanza
Mayonesa Cocina Refrigeradora . Licuadora Salseros squeezer Mesa/Barra Salsero squeezer
Especial Fria Mesa de trabajo Balanza Silla
Lavadero Cuchareta
Mesa de trabajo Tabla Self service frio Cucharas servicio Mesa/Barra |Salsero squeezer
Balanza Salseros squeezer Silla Ajicero
Cuchillo Cebollero Servilletero
Vegetales y Cocina ﬁovﬁ .
Aderezos Fria andeja

Contenedor sal
Contenedor pimienta
Contenedores de alimentos
Basurero
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Mise en place

Servicio

MENU UBICACION Equipo Fijo Equipo Portable o Bateria Liviana Equipo Fijo Equipo P;)Jli‘:]?::;o Bateria Muebles Implemen:;)sn(li:s:ervicio e
Congelador Exprimidor Mesa de trabajo Licuadoras Mesa/Barra |Servilletero
Jugos Cocina [Lavadero . Cuchillo Colador Silla
Fria Mesa de trabajo Tabla Aztcar
Basurero Botellon
Refrigerador Mesa/Barra [Servilletero
Cocina Silla
Gaseosas ,
Fria
Equipos para uso general del local
Bodegas Limpieza Bafios Caja
Alacena secos Baldes Dispensador Jabén | Mesa
Refrigerador Basurero Secador manos Computadora
Alacena desechables | Escoba Dispensador Registradora
Recogedor Papel Higiénico Silla
Trapeador
Limpién
Papel de cocina
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Tabla 67. DESCRIPCION DE EQUIPOS Y UTENSILIOS

Articulo Cant| Dimensiones | *- E,I:)(Sin P. Tot Proveedor
Equipo Fijo de cocina
Campana de Extraccién con filtros 1 1,70 x 0,70 $850.00 | $952.00 Fritega
Cocina industrial 2 quemadores 1 1,10 x 0,54 $350.00 | $392.00 Fritega
Freidora 1 17 litros $ 539.27 $ 539.27 Agro industrias
Lavadero de dos pozos 1 1,60 x 0,70 x 0,90 | $750.00 | $ 840.00 Fritega
Lavadero de un pozo 1 1,10x0,70x 0,90 | $520.00 | $582.40 Fritega
Llave de agua a presion cuello de gaviota 1 $280.00 | $313.60 Fritega
Mesa de trabajo 1 1,70x 0,70 x 0.90 | $420.00 | $470.40 Equipos Pinto
Mesa de trabajo 1 1,30 x 0,70 x 0.90 | $ 400.00 $ 448.00 Equipos Pinto
Mesa de trabajo 1 0,60 x 0,70 x 0.90 | $250.00 $ 280.00 Equipos Pinto
Refrigerador vertical de una puerta 1 |060x0,70x 1,80 |$1,160.00 | $1,160.00 | Equipos Pinto
Refrigerador vertical mixto de una puerta 1 | 060x0,70 x 1,81 |$1,300.00 | $1,300.00 | Equipos Pinto
Rebanadora 1 $750.00 | $840.00 Fritega
Self service mixto de cuatro pozos 1 1,50 x 0,70 x 0,90 | $ 1,350.00 | $ 1,350.00 | Equipos Pinto
Trampa de grasa 1 0,60 x 0,40 x 0,35 | $220.00 $246.40 Fritega
Electrodomésticos
Balanza 1 $250.00 | $280.00 Fritega
Licuadora Oster Profesional 3 $ 87.06 $292.52 Montero
Microondas 1 $75.41 $ 84.46 Montero
Bateria de Cocina
Cortador para papas fritas 1 $35.00 $39.20 Fritega
Olla 4 20 Lt $118.93 $532.81 Montero
Olla 2 7Lt $54.24 $121.50 Montero
Paila 3 50 cm $47.23 $158.69 Montero
Utensilios de cocina
Bandeja 1/4 6 2 $9.71 $ 65.25 Jiménez
Bandeja pléstica 1/4 transparente 5 6" $13.29 $74.42 Jiménez
Bandeja pldstica 1/6 transparente 10 21/2 $7.04 $ 78.85 Jiménez
Bandejas enteras 4 4- $40.21 $180.14 Jiménez
Chaira 1 127 $13.53 $15.15 Jiménez
Colador chino 2 9,5 $31.25 $70.00 Montero
Colador de doble malla 6 15 cm $5.96 $ 40.05 Jiménez
Cuchareta 6 38,1 cm $247 $ 16.60 Jiménez
Cucharitas de servicio 8 $2.51 $22.49 Montero
Cucharén 3 20z $1.82 $6.12 Jiménez
Cuchillo Carnicero 2 9" $10.35 $23.18 Jiménez
Cuchillo Cebollero 4 10" $12.48 $55.91 Jiménez
Cuchillo de pan 2 10" $7.88 $17.65 Jiménez
Espumadera 1 14 cm $11.54 $12.92 Jiménez
Espumadera de arafia 1 $11.09 $ 1242 Jiménez
Exprimidor de citricos 1 $4.27 $4.78 Montero
Miserable 3 $1.90 $6.38 Montero
Pala azdcar 1 $2.93 $3.28 Montero
Pala recoge papas 1 $3.33 $3.73 Montero
Pelador papas 1 $2.36 $2.64 Jiménez
Pinzas 4 15° $3.31 $14.83 Jiménez
Puntilla 3 $2.18 $7.32 Jiménez

Continua. >
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P. Uni(sin

Articulo Cant| Dimensiones IVA) P. Tot Proveedor
Utensilios de cocina (sigue)
Salero 1 $ 7,56 $ 8,47 Montero
Tabla de picar 4 50 x 38 cm $21,16 $ 94,80 Jiménez
Tapa bandeja 1/4 6 $6,75 $ 45,36 Jiménez
Tazén 5 36 cm $2,80 $ 15,68 Jiménez
Tazén 5 Sqt $5,59 $31,30 Jiménez
Tazén 5 13 qt $ 13,50 $ 75,60 Jiménez
Tazén cénico 4 24 cm $6,79 $ 30,42 Jiménez
Tenedor diablo 1 53,3cm $ 9,54 $ 10,68 Jiménez
Termémetro 1 $ 5,39 $ 6,04 Jiménez
Tijeras 2 $7.91 $17,72 Jiménez
Plasticos
Basurero Hércules 1 $ 48,93 $ 54,80 Jiménez
Basurero Magnum 2 $27,79 $ 62,25 Jiménez
Basurero pequefio para bafio 1 $2,95 $3,30 Jiménez
Contenedor jugo 3 5 galones $ 33,81 $ 113,60 Jiménez
Contenedor pléstico de alimentos No 3 5 $1,57 $8,79 Jiménez
Contenedor pldstico de alimentos No 4 4 $2,57 $11,51 Jiménez
Dispensador de condimentos 2 16 oz $5,71 $12,79 Jiménez
Jarra pldstica para jugo 3 4Lt $ 2,86 $9,61 Jiménez
Salseros Squeezer 5 630 ml $0,72 $4,03 Jiménez
Servilletero 7 $0,59 $4,63 Jiménez
Articulos de Limpieza
Balde 3 4 galones $1,53 $5,14 Jiménez
Recogedor metdlico 2 $ 4,80 $ 10,75 Jiménez
Dispensador de jabén 2 )
Dispensador de papel de manos 2 Articulos entrfrfg ados en Familia

concesion

Dispensador de papel higiénico 2
Muebles y mobiliario
Barra de madera 1 1233x040x1,10 | $160,00 | $160,00 | Termo Equipos
Barra de madera 1 1,60x04x 1,10 | $120,00 | $120,00 | Termo Equipos
Estanterias 2 | 1,80x1,20x0,50 | $400,00 | $ 896,00 Equipos Pinto
Mesa de computadora 1 $ 60,00 $ 60,00 Termo Equipos
Mesa tipo barra 3 | 1,00x0,60x1,10 | $ 80,00 $ 80,00 Termo Equipos
Mesa tipo barra 1 |1,00x030x1,10 | $40,00 $ 40,00 Termo Equipos
Sillas tipo butaca 22 0,35 x 0,67 $ 30,00 $ 30,00 Termo Equipos
Equipo para caja
Computadora 1 $ 400.00 $ 448.00 Tecnomega
Caja de billetes 1 $ 65.00 $72.80 Regtreca
Impresora de facturas 1 $85,00 $85.00 Tecnomega
Impresora de comandas 1 $85,00 $85.00 Tecnomega
Construccién
Metro cuadrado media pared de Bloque 7,7 $ 22,00 $ 189,73 | Ing. Byron Granizo
Pintura local 40 m2 1 $13500 | $151,20 | mg Byron Granizo
Otros
Dispensador para Botellén de agua 2 $ 10,00 $22,40 Jiménez
Pantalla de nimeros con luces led 1 $ 250,00 $280,00 | Tecni Pantallas
Tanques industriales de Gas 2 $ 380,00 | $851,20
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3.4. RESUMEN DE INVERSION

Tabla 68. RESUMEN DE INVERSION

Descripcion

Equipo Fijo de cocina

Electrodomésticos

Bateria de cocina

Utensilios de cocina

Plasticos

Articulos de Limpieza

Muebles y Mobiliario

Equipo de caja

Otros

Construccion

TOTAL INVERSION

Total
$9.714,07

$1.177,78
$ 852,20
$1.070,20
$ 285,32
$ 15,89

$ 1.386,00
$ 655,20
$1.251,60
$ 340,93

$ 16.093,99
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4. CAPITULO 4. ESTUDIO COMPLEMENTARIO

4.1.0RGANIZACION ADMINISTRATIVA

Debido al tamafio del negocio, la organizaciéon administrativa es relativamente pequeiia,

sin por ello dejar de tomar en cuenta la efectividad y la eficiencia.

El presente proyecto busca proyectarse mediante la figura de franquicia, por lo cual se
tomard en cuenta el puesto de “Administrador general”, quien estard a cargo de los

tramites pertinentes de cada local ademds de supervisarlos y controlarlos.

La organizacion estd conformada por un cajero, acuyo cargo, se encuentran en un
mismo rango jerarquico2 cocineros quienes serdn los encargados de transformar la
materia prima en producto terminado en cocina caliente y cocina fria. También tenemos
al mesero quien es el encargado de organizar y limpiar todo el salon ademds de

despachar los pedidos de las comandas.

4 By
( )
Administrador
 General
Fa I \I
( )
Cajero
LS
. J/
s ™y £ B - B
Ayudante de
_ cocina 'y
Cocinero — servicio Mesero
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4.1.1. Descripcion de puestos de trabajo
Puesto: Administrador general.
Depende de: Representante Legal.

Funcién basica:Supervisar y administrar los locales, realizar tramites legales.

Funciones y tareas:
Funcion administrativa:

- Ejecutar y dirigir los programas, objetivos y politicas de la empresa.

- Supervisar el buen desempefio de los empleados a su cargo segun los
reglamentos y procesos establecidos.

- Identificar deficiencias y fallas en los procesos para tomar acciones correctivas
sobre ellas.

- Seleccionar proveedores.

- Controlarlos inventarios.

- Realizar los pedidos de materia prima e insumos a los proveedores, procurando

generar una relacion firme y efectiva a largo plazo.
Funcién financiera

- Pagar a proveedores.
- Pagar sueldos y otros conceptos.

- Analizar la situacion financiera y contable del negocio.
Funcién de Recursos Humanos

- Llevar a cabo el proceso de seleccion y contratacion.

- Promover buenas relaciones entre los empleados.

- Evaluar a los empleados que estén a su cargo.

- Establecer juntas de empleados periddicas para resolver inquietudes, conflictos y
prevenir futuras deficiencias.

- Autorizar permisos a los empleados.
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Funcién legal
- Llevar a cabo todos los tramites legales para el funcionamiento del negocio.
- Tener al dia todos los permisos exigidos por la ley.

- Registrar de pago de obligaciones laborales y contratos de trabajo.

Responsabilidades:

- El Administrador general es el responsable del correcto funcionamiento y
gestion del negocio; bajo su cargoestardn los demds puestos de trabajo de la
organizacion.

- Lograr productividad en el negocio.

- Solventar documentos y cuentas por pagar.

- Estar actualizado de las leyes y requisitos que necesita el negocio para funcionar
legalmente.

- Mostrar soluciones ante conflictos.

Relaciones de trabajo.-

Relaciones internas: Con los empleados a su cargo: Cajero, Cocinero,

Ayudante de cocina y servicio y Mesero.

Relaciones Externas: Relacion con proveedores. Relacion con clientes en caso

de resolucién de conflictos.

Caracteristicas del empleado:
Educacion general:

* Administrador de empresas.

*  Administrador hotelero/gastronémico.
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Experiencia deseada:

= 2 anos de experiencia en cargo de administrador/a o afines.
* Conocimiento del movimiento del negocio.

= Experiencia en el manejo de personal.

Competencias laborales:
Conocimientos
- Précticas administrativas de planificacion.
- Elaboracién de presupuestos.
- Andlisis y control de costos y resultados.
- Principios de administracion de alimentos y bebidas.
- Técnicas de administracion del recurso humano, herramientas de gestion.
- Manejo de indicadores de gestion y cumplimiento de metas.
- Procesos para seleccion, entrenamiento y evaluacion de personal.

- Creacion de planes de capacitacion para los integrantes del grupo.

Habilidades
- Calculo de operaciones aritméticas basicas, porcentajes y fracciones.
- Memoria de corto y largo plazo.
- Comunicacion clara y articulada, en forma oral y escrita.

- Capacidad de escuchar, orientar, supervisar, motivar y relacionarse con el

equipo de trabajo.

- Capacidad para resolucién de conflictos.
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Actitudes

- Confiable. Establece relaciones facilmente, sabe como actuar y qué decir,

hace que otros se sientan comodos.

- Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a

aquellos que lo necesitan, tolerante, comprometido.

- Equilibrado emocionalmente. No transparenta emociones, reservado en

sus sentimientos, controla explosiones temperamentales.

- Lider. Asume el control, se responsabiliza, dirige, organiza, supervisa a

otros.

- Proactivo. Asume el control de su conducta de modo activo, toma la
iniciativa para desarrollar sus actividades, asi como para el mejoramiento

continuo y la resolucién de conflictos.

Referencia:Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, Norma técnica ecuatoriana NTE INEN 2 459:2007, Turismo.

Seguridad alimentaria para supervisores y gerentes. Requisitos de competencia laboral.
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Puesto: Cajero
Depende de: Administrador General.
Area: Caja. Area central de la cocina con vista hacia el comedor.

Funcion basica: Garantizar las operaciones de la caja, apoyar a la supervision de las

actividades en el local.

Funciones y tareas:

- Recibir, entregar y custodiar el dinero en efectivo, cheques, giros y demds
documentos de valor.

- Cancelar los pagos que correspondan a través de caja.

- Cerrar diariamente la caja.

- Llevar el registro y control de los movimientos de caja.

- Controlarlas cuentas por cobrar y cuentas por pagar.

- Apoyar en la supervision de las actividades en el local.

- Certificar los procesos de control mediante formatos que permitan verificar que

los pasos y procesos se cumplan en el local.

Responsabilidades:

- El cajero es responsable directo de dinero en efectivo, cheques y otros
documentos de valor.

- Resguardar la caja y advertir en caso de peligros o anomalias.

- Nivel de confidencialidad alto en cuanto a informacién financiera y de ventas

- Mostrar soluciones ante conflictos.

Relaciones de trabajo.-

Relaciones internas: Con su superior: Administrador general. Con los

empleados a su cargo: Cocinero 1, Cocinero 2 y Mesero.

Relaciones Externas: Relacion con proveedores y clientes.
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Caracteristicas del empleado:
Educacion general:

= Estudiante de udltimos niveles de Administracién de Empresas,

Contabilidad, Finanzas.
Experiencia deseada:

= ] afio de experiencia en cargo de cajero/a.

= Conocimiento del movimiento del negocio.

Competencias laborales:
Conocimientos
- Précticas administrativas.
- Manejo de caja.
- Andlisis y control de resultados diarios.
- Manejo de pago a proveedores

- Manejo de indicadores de gestion y cumplimiento de metas.

Habilidades
- Cdlculo de operaciones aritméticas bdsicas, porcentajes y fracciones.
- Memoria de corto y largo plazo.
- Comunicacién clara y articulada, en forma oral y escrita.
- Capacidad para resolucion de conflictos.

- Iniciativa para prevenir y solucionar problemas.
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Actitudes

- Responsable. Maneja adecuadamente el dinero de la caja, evitando

desfases financieros.

- Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a

aquellos que lo necesitan, tolerante, comprometido.

Referencia: Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, Norma técnica ecuatoriana NTE INEN 2 459:2007, Turismo.

Seguridad alimentaria para supervisores y gerentes. Requisitos de competencia laboral.
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Puesto: Cocinero
Depende de: Cajero / Administrador.
Area: Cocina caliente.

Funcion basica: Ejecucion de las actividades y procesos de la cocina caliente.

Funciones y tareas:

- Controlarlos stocks minimos y maximos de su 4rea.

- Recibir la materia prima.

- Realizar procesos de mise en place, ordenar, separar y porcionar la materia
prima.

- Aplicar adecuadamente las técnicas de coccidn requeridas para la preparacion
Optima de los productos.

- Despachar los pedidos segtn el sistema de comandas.

- Mantener la cocina limpia y ordenada.

- Evitar contaminacién de cualquier indole en 4reas de almacenamiento,
refrigeracion y trabajo.

- Elaborar 6rdenes de requisicion.

- Dar mantenimiento preventivo periddico de los equipos que utiliza.

- Aplicar la técnica PEPS para alimentos perecederos.

Responsabilidades:

- El Cocinero es el responsable del drea de cocina caliente, esto incluye limpieza,
manejo adecuado de materia prima y servicio de alimentos calientes.
- Mantener altos estandares de higiene y salud.

- Ejecutar correctamente las recetas estandar.
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Relaciones de trabajo.-

Relaciones internas: Con el cajero en el sistema de comandas, con el ayudante
de cocina y servicio para coordinar el despacho y con el mesero para el despacho

de los pedidos.

Relaciones Externas: N/A

Caracteristicas del empleado:
Educacion general:
= Estudiante de Gastronomia (minimo segundo afo)
Experiencia deseada:

= 2 afios de experiencia en cocina.
= Conocimiento del movimiento del negocio.

= Conocimiento del manejo de los equipos de cocina.
Competencias laborales:

Conocimientos

Principios bésicos de gestion de procesos en la produccion de alimentos

y bebidas.
- Recetas basicas de cocina.
- Términos técnicos operacionales de alimentos y bebidas.

- Técnicas de preparacion, técnicas de coccidn, disposicién, montaje y
presentacion de platos, técnicas de servicio.

- Técnicas de aprovechamiento y porcionamiento de alimentos.

- Maquinaria, equipos y utensilios de cocina.

- Requisitos de higiene y presentacion personal adecuados a la ocupacion.

- Procedimientos de inventario y rotacion de existencias (stock).

- Técnicas de manipulacidn, conservacion y almacenamiento de alimentos.

- Procedimientos de limpieza e higienizaciéon de ambientes, utensilios y

maquinaria.
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- Procedimientos de apertura y cierre del drea de trabajo.
- Técnicas de descongelacion, coccidn, con observacidon de punto, tiempo,

textura, sabor, color y conservacion de las propiedades de los alimentos.

Habilidades
- Cdlculo de las cuatro operaciones aritméticas.

- Célculo estimativo de tiempo, peso, dimension, cantidad y costo de los

alimentos.

- Lectura de 6rdenes y comandas; escritura para pedidos, requisiciones y

llenado de formularios.

- Capacidad para transportar peso moderado, permanecer de pie o andando

durante el periodo de trabajo.
- Iniciativa para prevenir y solucionar problemas.

- Capacidad para juzgar sabor, aroma y apariencia de los alimentos a

través de los sentidos.

- Reflejos répidos, coordinaciéon motriz fina.

Actitudes

- Detallista. Metddico, ordenado, preciso, le gusta tener cada cosa en su
sitio.

- Confiable. Establece relaciones facilmente, sabe como actuar y qué decir,
hace que otros se sientan coémodos.

- Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a
aquellos que lo necesitan, tolerante, comprometido.

- Equilibrado emocionalmente. No transparenta emociones, reservado en

sus sentimientos, controla explosiones temperamentales.

Instituto Ecuatoriano de Normalizacién, Norma técnica ecuatoriana NTE INEN 2 442:2007, Turismo. Chef de

cocina. Requisitos de competencia laboral.
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Puesto: Ayudante de cocina y servicio
Depende de: Cajero / Administrador.
Area: Cocina fria.

Funcién basica: Ejecucion de las actividades y procesos de cocina fria, ayudante de

cocina y de servicio.

Funciones y tareas:

- Realizar procesos de mise en place, ordenar, separar y porcionar la materia
prima.

- Ayudar al cocinero a despachar los pedidos segtn el sistema de comandas, si
éste lo necesitara.

- Mantener la cocina limpia y ordenada.

- Dar mantenimiento preventivo periddico de los equipos.

- Limpiar pisos del drea de cocina.

- Apoyar al mesero en el despacho y servicio de comandas cuando lo demande.

- Desmontar y limpiar el sal6n

- Limpiar los bafios.

Responsabilidades:

- El Ayudante de cocina asistird al cocinero y al mesero si estos lo necesitaren,
también se encargard del drea de cocina fria, esto incluye limpieza, manejo
adecuado de materia prima y servicio de alimentos frios.

- Mantener altos estandares de higiene y salud.

- Ejecutar correctamente las recetas estdndar.
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Relaciones de trabajo.-

Relaciones internas: Con el cajero en el sistema de comandas, con el cocinero

para coordinar el despacho y con el mesero para el despacho y servicio de los

pedidos.

Relaciones Externas: Clientes al momento de asistir al mesero.

Caracteristicas del empleado:
Educacion general:
= Curso certificado de cocina
Experiencia deseada:

= ] afo de experiencia en cocina.
= Conocimiento del movimiento del negocio.

= Conocimiento del manejo de los equipos de cocina.

Competencias laborales:

Conocimientos

- Técnicas de manipulacidn, conservacion y almacenamiento de alimentos.

- Procedimientos de apertura y cierre del drea de trabajo.
- Técnicas de corte y moldeado.
- Aprovechamiento y porcionamiento de alimentos.

- Recetas bésicas de platos calientes y frios.

- Técnicas de descongelacién, cocciéon y flambeo, con observacion de

punto, tiempo, textura, sabor, color y conservacion de las propiedades de

los alimentos.
- Maquinaria, equipos y utensilios basicos de la cocina.

- Vocabulario técnico de la cocina.

- Requisitos de higiene y presentacion personal adecuados a la ocupacion.

- Técnicas de servicio y atencion al cliente.

- Limpieza de cocina, salén y bafios.



Habilidades
- Cdlculo de las cuatro operaciones aritméticas.
- Lectura y escritura para anotacién de pedidos y llenado de formularios.

- Capacidad para identificar el sabor, aroma y apariencia de los alimentos a

través de los sentidos.
- Memoria de corto y largo plazo.

- Reflejos rdpidos, coordinacién motriz, mano firme y destreza manual

para transportar y utilizar objetos, instrumentos y equipo leve.
- Motricidad fina.

- Capacidad para resistir largas jornadas de trabajo y gran espiritu de

adaptacion.

- Capacidad para transportar pesos moderados, permanecer de pie o

andando durante la jornada de trabajo.

Actitudes

Detallista. Metddico, ordenado, preciso, le gusta tener cada cosa en su

sitio.

- Confiable. Establece relaciones facilmente, sabe como actuar y qué decir,
hace que otros se sientan comodos.

- Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a
aquellos que lo necesitan, tolerante, comprometido.

- Equilibrado emocionalmente. No transparenta emociones, reservado en

sus sentimientos, controla explosiones temperamentales.

Referencia: Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, Norma técnica ecuatoriana NTE INEN 2 441:2007, Turismo.

Cocinero polivalente. Requisitos de competencia laboral.
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Puesto: Mesero
Depende de: Cajero / Administrador.
Area: Comedor.

Funcion basica: Entrega de 6rdenes y limpieza del saldn.

Funciones y tareas:

- Controlar que el salén se encuentre limpio todo el tiempo.

- Recibir cordialmente a los clientes.

- Conocer la carta y productos que se ofrecen.

- Conocer la terminologia técnica sobre la preparacion de los platos.

- Responder las inquietudes de los clientes.

- Comunicarse permanentemente con el personal de cocina para coordinar los
despachos.

- Controlar los niveles de salsas y servilletas en las mesas para su relleno.

- Reportar comentarios y quejas al Cajero/ Administrador.

- Recoger desperdicios, limpiar mesas, pisos, cartas, charoles, servilleteros y
dispensadores de salsas.

- Controlar que los bafios estén limpios todo el tiempo.

Responsabilidades:

- El Mesero es el responsable del aspecto fisico del local, su desempefio forma
parte fundamental en los puntos de encuentro con el cliente (momentos de
verdad) en cuando al servicio. La disposicidn asi como la higiene del local deben
ser optimas y el mesero debe estar al tanto de todo lo que pasa en el salon para
que pueda satisfacer los requerimientos de los comensales.

- Mostrarse siempre bien presentado, limpio y educado.

- Atender a los clientes en todo lo que sea necesario.
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Relaciones de trabajo.-

Relaciones internas: Con el cocinero y el Ayudante de cocina y servicio para

coordinar el despacho y servicio.

Relaciones Externas: Clientes

Caracteristicas del empleado:
Educacion general:
= Curso certificado de mesero
Experiencia deseada:

= ] afio de experiencia en servicio.
* Conocimiento del movimiento del negocio

= Conocimiento de limpieza, manejo de menaje y mobiliario.

Competencias laborales:
Conocimientos

- Técnicas de servicio y atencion al cliente.

- Flujo de operaciones dentro del salon.

- Montaje de mesas.

- Procedimientos de apertura y cierre del drea de trabajo.

- Maquinaria, equipos bésicos para el servicio y limpieza de salon.

- Vocabulario técnico de la cocina y servicio.

- Requisitos de higiene y presentacion personal adecuados a la ocupacion.

- Limpieza de salén y bafios.

Habilidades
- Calculo de las cuatro operaciones aritméticas.

- Lectura y escritura para el llenado de formularios con caligrafia legible.
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- Memoria de corto y largo plazo.

- Reflejo répido, coordinacién motriz, mano firme y destreza manual para

transportar y utilizar objetos, instrumentos y equipo leve.
- Motricidad fina.

- Capacidad para transportar peso moderado, permanecer de pie o andando

durante la jornada de trabajo.

Actitudes

- Detallista. Metddico, ordenado, preciso, le gusta tener cada cosa en su
sitio.

- Confiable. Establece relaciones facilmente, sabe como actuar y qué decir,
hace que otros se sientan comodos.

- Atento. Cordial con el cliente, considerado hacia los otros, ayuda a
aquellos que lo necesitan, tolerante, comprometido.

- Equilibrado emocionalmente. No transparenta emociones, reservado en
sus sentimientos, controla explosiones temperamentales.

- Interesado. Se preocupa satisfacer todas las necesidades de los clientes.

Referencia: Instituto Ecuatoriano de Normalizacién, Norma técnica ecuatoriana NTE INEN 2 458:2007, Turismo.

Seguridad alimentaria para personal operativo. Requisitos de competencia laboral.
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4.2.0RGANIZACION OPERATIVA

4.2.1. Descripcion de procesos

Los procesos para el correcto funcionamiento de la fuente de soda se enfocan en la
estandarizacién y homogenizacion para lograr la eficiencia y la ausencia de fallas o
inconformidades. De esta manera se busca obtener un producto y un servicio éptimos,

caracteristica que se verd reflejada en la satisfaccion de los clientes.

4.2.1.1.Procesos Internos

Los procesos internos se realizan al interior del negocio, en ellos participan los
miembros del equipo de trabajo realizando actividades de logistica, produccion,
limpieza, entre otros. Estos procesos no incluyen la interaccion con el cliente ni con el

servicio.

4.2.1.1.1. Procesos Administrativos

Proceso de compra: El proceso de compra empieza con las 6rdenes de requisicion que
son emitidas desde la cocina y aprobadas por el administrador para que posteriormente

las ordene a los proveedores.

Proceso de apertura de caja: Se especificardn los pasos que el cajero debe seguir asi

como el dinero que debe haber en la caja antes de iniciar el dia de trabajo.

Proceso de cierre de caja: El cajero debe sumar todas las ventas del dia y cuadrarlos

con el dinero en caja, asi como el registro de ventas.

Proceso de ingenieria de menii: Cada dos meses el administrador evaluard las ventas
de cada item del menu analizando la cantidad de productos vendidos en el periodo y su
margen de utilidad. Segun los resultados obtenidos, se procederd a mantener o cambiar

la oferta asi como agregar nuevasalternativas o promociones.
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4.2.1.1.2. Procesos operativos

Proceso de recepcion de materia prima y almacenamiento: Una vez emitida la
orden, los proveedores deberdn acercarse al local a dejar los pedidos. El ayudante de
cocina y servicio deberd disponer el espacio fisico para la recepcién de los mismos,
revisar la mercaderia entregada e indicar al administrador la conformidad o
inconformidad de los articulos con los del pedido. A continuacién, el administrador
firmard la hoja de entrega si estuviera conforme o remitird un memordndum al
proveedor para indicar la inconformidad con el pedido en el caso que este no cumpliera
con las caracteristicas demandadas. De ser aprobada la entrega, los empleados
transportardn los articulos a cada drea. Todos los articulos deberdn ser pesados,
empacados y etiquetados con nombre y fecha. Posteriormente, se los almacenard en los
lugares designados segun sus requerimientos de espacio, clasificacion y temperatura.
Finalmente, el administrador ingresaréd los articulos al sistema para que consten en el

inventario.

Proceso de apertura de la cocina: Actividades para iniciar las actividades de cocina

previa a la apertura del local.

Proceso de lavado de bateria de cocina: Indica los pasos a seguir para que el personal
de cocina pueda lavar correctamente la bateria de cocina que se utiliza diariamente en el

negocio.

Proceso de limpieza y levantamiento de la cocina: Después de la jornada de trabajo,
el cocinero y el ayudante limpiardn yordenardn la cocina para dejarla en Optimas

condiciones para el siguiente dia.

Proceso de preparacion y montaje del saléon: Actividades para tener el salén limpio y

ordenado antes de la apertura del local todos los dias.
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Proceso de limpieza y levantamiento del salén: Después de la jornada de trabajo, el

mesero levantard el mobiliarioy limpiard el salén para dejarlo en 6ptimas condiciones

para el siguiente dia.

Proceso de limpieza de bafios: Este proceso se desarrolla en tres etapas del dia;

Apertura del local: previo a la apertura de local, el mesero haré la inspeccién

y el ayudante realizard la limpieza inicial del bafio.

Durante las horas de trabajo: cada hora, el ayudante realizard la limpieza

del bafio para mantenerlo siempre aseado y en orden.

Cierre del local: antes de cerrar el local, el mesero junto al ayudante
realizardn la dltima limpieza del dia para dejar el bafio listo para la siguiente

jornada.

Proceso de lavado de manos: Indica la forma correcta de lavarse las manos para

garantizar el aseo de quienes trabajan en el local.

Proceso de pre produccion y mise en place: Existen materias primas que el cocinero

junto con el ayudante deben prepararlas previamente antes de someterlas a los procesos

de transformacién y coccion. Es el caso de los vegetales, carnes, papas y pulpas.

Los vegetales se lavardn sumergiéndolos en agua. Una vez lavados y

escurridos, serdn cortados con el utensilio disefiado para cada corte.

Las carnes serdn limpiadas y deshuesadas en caso de ser necesario, para
luego proceder a cortarlas y porcionarlas de acuerdo con el peso establecido

en la receta y colocadas en recipientes individuales.

Las pulpas serdn porcionadas segin el peso requerido para cada receta y

colocadas en fundas individuales.

Todas estas materias primas serdn pesadas y etiquetadas con nombre, peso y

fecha para ser ubicadas y ordenadas conforme el método PEPS.
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Proceso de coccion previa de carnes: Aparte de los procesos de mise en place, se
necesitard cocinar los géneros principales de los sdnduches (carnes) previamente para

tenerlos listos al momento del servicio.

Proceso de mantenimiento: Existirdn dos tipos de procesos de mantenimiento:

- Preventivo, realizado por todo el personal en cada una de sus areas con el fin
de mantener los equipos y utensilios en Optimas condiciones y que estos

trabajen adecuadamente evitando fallas o posibles accidentes

- Correctivo, para el momento que por algin evento desafortunado exista la
necesidad de arreglar cualquier equipo o utensilio de la mano de mano de

obra especializada o servicio técnico.

168



4.2.1.2.Procesos Externos

Los procesos externos se vinculan con el servicio, en ellos estd involucrada la

interaccion con el cliente y los momentos de verdad.

Proceso de toma de orden: Este proceso estd vinculado con el cliente y la cocina,
empieza desde el saludo al cliente,el cajero lo asesora de ser necesario y toma la orden.

Incluye la cobranza y entrega de ticket al cliente, y emision de comanda.

Proceso de elaboracion de productos: Ya que la forma del proyecto establece una
cocina abierta, el cliente puede observar como elaboran su pedido. Para ejecutarlo se
deberén disponer todos los utensilios, equipo y materia prima necesarios para realizarlo.

Existirdn tres tipos de procesos de transformacion:
- Para hacer sdnduches
- Para hacer papas fritas

- Para hacer jugos.

Proceso de servicio:El producto terminado serd servido al cliente; este proceso
también incluye la atencién durante el tiempo que el cliente consume los alimentos asi

como el retiro de los desperdicios y limpieza de mesas.

Proceso de resolucion de quejas: Este proceso se fundamenta en el método LEARN
utilizado por las cadenas de hoteles Marriott (“Listen” escuchar, “Emphatize” ponerse
en los zapatos del cliente, “Apologize” disculparse, “React” reaccionar para resolver o
compensar el problema, “Notify” notificar acerca del problema para que no vuelva a
suceder) para de esta manera poder resolver de manera inmediata las quejas de los

clientes brindando soluciones rdpidas y efectivas.
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4.2.2. Diagramacion de procesos

4.2.2.1.Simbologia
Tabla 69. SIMBOLOGIA DE DIAGRAMAS DE FLUJO

Simbolo

Significado

Operacion: Rectangulo. Se usa para denotar cualquier clase

de actividad

Movimiento/Transporte:  Flecha  ancha. Indica el

movimiento entre locaciones o traslado de productos.

Punto de decision: Diamante. Se utiliza en aquel punto del
proceso en el cual deba tomarse una decision. Por lo general
las decisiones del punto de decisiéon describen SI o NO
(VERDADERO o FALSO) para la continuacién del

proceso.

Documentacién: Rectdngulo con la parte inferior en forma
de onda. Indica una actividad que incluyé informacion

registradas en papel.

Espera: Rectdngulo Obtuso. Se utiliza para indicar cuando

existe una espera o demora en el proceso.

JUUS 4

Almacenamiento: Tridngulo. Se utiliza cuando existe una
condicion de almacenamiento controlado y se requiera una
orden o solicitud para que el item pase a la siguiente

actividad programada.

Direccién del flujo: Flecha. Denota la direccion y el orden
que corresponden a los pasos del proceso, se utiliza para

indicar el movimiento de un simbolo a otro.

Conector: Circulo pequefio. Se emplea el circulo pequefio
con una letra dentro del mismo al final de cada diagrama de
flujo para indicar la salida de esa parte del diagrama 'y

servird como la entrada para otro diagrama de flujo.
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Informacién adicional: Rectangulo abierto. Se utiliza para
identificar qué persona es responsable de realizar una
actividad. El rectdngulo abierto se conecta al diagrama de

(== |flujo mediante una linea punteada de manera que éste no se

confunda con una flecha de linea que denota el flujo de la

actividad.

Limites: Circulo alargado. Indica el inicio y el fin del
proceso. Normalmente dentro del simbolo aparece la palabra

Inicio y fin.

Fuente: Harrington H. James, Mejoramiento de los procesos de la empresa, Fig. 4.5. Simbolos estdandares para los diagramas de

flujo, p. 106-110. M. Graw Hill, Bogotd, afio 2000.
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4.2.2.2.Procesos Internos

42.2.2.1. Procesos Administrativos

Proceso de compra

Revisar existencias y

stocks del inventario

(Existen productos con
existencias iguales o
menores al stock minimo?

Realizar la
orden de

Orden de
Requisicion

——  requisicion

v

Realizar
pedido al
proveedor

v

Fin |«
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Proceso de apertura de caja

Inicio

Contar el dinero

A 4

Verificar que el dinero que se contd
coincide con el indicado para la

apertura de caja

\ 4

Ordenar billetes y monedas
en la caja registradora

A 4

Registrar el inicio

Formato de

de caja del nuevo

dia

Fin

v

inicio de caja
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Proceso de cierre de caja

Inicio

Registro
de —
ingresos

Revisar el reporte de ventas
del dia

de
cierre de caja

Formato

(Coincide el total de
ventas del dia con el
dinero que estd en caja?

9!

Registrar cierre de

No

v

Notificar al
superior acerca del
inconveniente

caja l
B Reportar faltante
v
Fin —_—
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Proceso de ingenieria de menu

Inicio

Andlisis de ventas y margen de
contribucién por producto

(El producto ha tenido
un margen aceptable
de ventas y utilidad?

3

Determinar las causas por las
que el producto ha tenido bajo
margen de ventas y utilidad

A 4

Realizar cambios o modificaciones
al producto para lograr incrementar
sus ventas y contribucién

(Los cambios han
logrado un
mejoramiento en las
ventas del producto?

Retirar el producto de

la carta

Fin

A 4

Mantener el producto
en la carta
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42.2.2.2. Procesos Operativos

Proceso de recepcion de materia prima y almacenamiento

Inicio

Proveedor

lleva el

pedido

Recepcion

Ayudante | del pedido

\ 4

Revision
del pedido Memo de

rectificacion al
proveedor

Administrador | _______.]

No 4

(El pedido

.. Devolver el
coincide con lo

pedido

solicitado?

Aceptar
pedido

v

v

v
I Cancelar al -Limpiar .
Administrador -Pesar  |._.-___ Cocinero
proveedor - Empacar Ayudante
- Etiquetar
Registro de |q¢-{ Emision de v
egreso cheque Almacenar

materia prima

Ingresar
Inventarios

Fin 4—‘ 176
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Proceso de apertura de la cocina

1 Inicio )

A

Barrer pisos

\ 4

Colocar
fundas en los
basureros

v

Ubicar utensilios y
bateria de cocina en
los lugares asignados

A 4

Encender
equipos

Fin
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Proceso de lavado de bateria de cocina

Inicio

Retirar restos sélidos o
liquidos

A 4

Mojar con abundante
agua

A 4

Enjabonar

A 4

Mojar con agua caliente

A 4

Dejar escurrir

\ 4

Secar con un limpién o
papel de cocina

Fin
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Proceso de limpieza y levantamiento de la cocina

Inicio

Apagar cocinas, freidoras
y lineas calientes

A 4

Recolectar desperdicios
en bandejas y costados de
equipos

A 4

Enjabonar equipos

\ 4

Enjuagar y secar equipos

\ 4

Barrer pisos

A 4

Colocar equipos y
utensilios en orden

A 4

Recoger las fundas de
basura

Colocar fundas en
basureros

A 4

\ 4

Baldear pisos

Fin
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Proceso de preparacion y montaje del salén

Inicio

Alinear y montar mesas y
sillas

A 4

Limpiar superficies de
mesas y sillas

A 4

Colocar fundas de
basura en los basureros
del salon

Colocar saleros,
servilleteros y salseros
en las mesas

Fin
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Proceso de limpieza y levantamiento del salon

Inicio

Retirar saleros,
servilleteros y salseros de
las mesas

A 4

Limpiar superficies de
mesas y sillas

\ 4
Levantar mobiliario

\ 4

Barrer pisos

\ 4

Colocar fundas
en basureros

Recoger fundas de
basura del salén

!

Trapear y desinfectar
pisos

Y

Fin
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Proceso de limpieza de bafios

Inicio

Revisar todas las areas
del bafio

A 4

Limpiar y desinfectar el

inodoro y urinario

A 4

Limpiar y secar los
vidrios y paredes

\ 4

Colocar fundas
"| en basureros

Recoger funda de basura

A 4

Trapear y desinfectar los
pisos

A 4

Llenar la hoja de control
de limpieza de bafios

Fin
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Proceso de lavado de manos

Inicio

Mojar las manos con
suficiente agua corriente

Y

Frotar ambas manos y
brazos hasta la altura de
los codos con jabon
liquido

A 4

Enjuagar con
abundante agua

A 4

Secar las manos con una
toalla de papel o con
secador de manos

Fin
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Proceso de produccion y mise en place

Proceso de mise en place vegetales

Inicio

Recoger
vegetales de
bodega

:

Lavary
desinfectar

Orden de
requisicion

. No
(Necesita ser

pelado?

Pelar

No
(Necesita ser
cortado?

(Necesita Cocinarse/
Blanquearse?

Cocinar / Blanquear

v <

- Pesar
- Empacar
- Etiquetar

A 4

Fin
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Proceso de mise en place carnes

( Inicio )

A

Recoger carnes
— > de bodega

Orden de
requisicion

(Necesita limpiar
la carne?

Limpiar la carne

¢=

(Necesita deshuesar la
carne?

Deshuesar la carne

Cortar y porcionar
la carne

y

(Necesita adobar
la carne?

Adobar la carne

- Empacar
- Etiquetar

v
Fin
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Proceso de mise en place pulpas

Inicio

Recoger pulpas
de bodega

Orden de
requisicion

Porcionar la
pulpa

A 4

- Pesar
- Empacar
- Etiquetar

Fin
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Proceso de coccion previa de carnes

Inicio

Receta

estandar

Carne

porcionada

}

Elaborar
caldo

!

Coccién de
la carne

Fin
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Proceso de mantenimiento preventivo

Inicio

Revision periddica de los

equipos

(El equipo presenta
defectos o danos?

(El mantenimiento
debe realizarlo un
especialista?

A 4

Contactar al Limpieza profunda
especialista del equipo

\ 4 J'

Realizar .
o Ajustar
mantenimiento
) componentes y
preventivo
partes
Fin ¢
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[ Tiene
garantia el
equipo?

Reclamar garantia
al proveedor

Reportar el dafio a la
fabrica, especialista para
solicitar el mantenimiento

Enviar equipo para que
se someta al

mantenimiento

No
Dar de o )
baja al Se soluc10/no el dafio
equipo despu.es .del
mantenimiento

correctivo?
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4.2.2.3. Procesos Externos

Proceso de cobranza en caja

Inicio

Saludar

(El cliente tiene
alguna pregunta y/o
necesita asesoria?

Asesorar al

cliente/Responder sus
inquietudes

>

No

A 4

Tomar el pedido

A\ 4

Cobrar

A\ 4
Emitir Emitir
Cliente factura comanda

e

————>

Cocina
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Procesos de elaboracion de productos

Proceso de armado de sanduches

‘ Inicio ’

Comanda | _ _ _ Recepcién
de comanda

A 4

———p» Armarel
sanduche

Receta

estandar
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Proceso de coccion y servicio de papas fritas

Inicio

Comanda | _ _ _ Recepcién
de comanda

A 4

— Fritura de
papas

Receta
estandar

A 4

Despachar

Fin
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Proceso de elaboracién de jugos

!

Comanda

Recepcion
de comanda

\ 4

del

Preparacion

jugo

\ 4

Despachar

Fin
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Proceso de servicio

1 Inicio )

Recoger el pedido de la cocina

!

Llevar el pedido a la mesa

(El cliente
necesita algo
mas?

El cliente
consume sus

Escuchar al

] cliente

A\ 4

Dar solucién al
requerimiento del
cliente

A

alimentos /

Despedirse del cliente

(El cliente

recogid sus
desperdicios?

Recoger los desperdicios
de la mesa

|

Depositar los desperdicios
en el basurero

v

Limpiar la mesa

Fin
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Proceso de resolucion de quejas

Inicio

Escuchar

Ponerse en los

zapatos del cliente

)

Disculparse

y

Reaccionar para resolver
o compensar el
problema

Notificar el
problema al
administrador

Fin
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5. CAPITULO 5. ESTUDIO FINANCIERO

Los ingresos econdmicos y la rentabilidad son el reflejo del éxito o fracaso de cualquier

empresa. Es fundamental analizar proyecciones al momento de la creacién de un nuevo

negocio para de cierta manera predecir el futuro desempeno del mismo y, con esta

informacion, estar preparados para tomar decisiones que aporten al desarrollo de la

naciente empresa. El andlisis financiero para el presente proyecto tendrd una proyeccion

de cuatro afios contados a partir de enero del afio 2012. Se considerara la informacién

sobre:

- Inversién

- Productos

- Prondsticos de venta

- Presupuestos de recursos humanos

- Costos

Posteriormente se realizard estados financieros proforma, los cuales indicardn el valor

actual neto, la tasa interna de retorno y las razones financieras del proyecto para de esta

forma establecer si €ste es viable o no.

5.1.GENERALIDADES.-

Tipo de establecimiento:
Actividad:

Periodo de analisis:

Meses de actividad por aio:
Total de meses para el analisis

del proyecto:

Fuente de soda
Expendio de alimentos y bebidas
4 afios

Ene — Dic (12 meses)

48 meses

196



5.2.INVERSION INICIAL

A continuacién se presenta un resumen de inversion de lo establecido en el capitulo 3.

Ademads de invertir en activos fijos, construcciéon y remodelacion, entre otros, se

establece que el negocio necesitard una suma de dinero que le servird para poder iniciar

sus operaciones y solventar los gastos de los primeros meses.

Tabla 70. INVERSION INICIAL

CONCEPTO TOTALES

Equipo Fijo de cocina $ 9.714,07
Electrodomésticos $ 1.177,78
Bateria de cocina $ 852,20
Utensilios de cocina $ 1.070,20
Plasticos $ 285,32
Articulos de limpieza $ 15,89
Muebles y Mobiliario $ 2.176,00
Construccion $ 340,93
Otros $ 1.251,60
Capital de trabajo $ 3.367,36

TOTAL INVERSION| $  20.251,35

Tabla 71. FUENTES DE FINANCIAMIENTO PARA LA INVERSION INICIAL

Fuentes de Financiamiento

Capital Propio $ 5.251,35

Crédito $ 15.000,00

Socios/Accionistas $ -
TOTAL|$  20.251,35

197



5.2.1. Amortizacion del crédito

El 74,07% del valor de la inversion serd financiado mediante crédito, el mismo que serd
otorgado por la Corporacién Financiera Nacional de donde se han tomado los datos®

para realizar el siguiente cuadro de amortizacion.

Tabla 72. TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

Capital del Crédito $ 15.000,00

Interés 10,85 %

Anos 4

N°. Pagos por afo 12

Capital
Periodos | Cuota Intereses Capital
Pendiente

1 $ 386,59 | $ 13563 | $ 250,97 | $ 14.749,03
2 $ 386,59 | $ 133,36 | $ 25324 | $ 14.495,80
3 $ 386,59 | $ 131,07 | $ 25552 | $ 14.240,27
4 $ 386,59 | $ 128,76 | $ 257,84 | $ 13.982,44
5 $ 386,59 | $ 126,42 | $ 260,17 | $ 13.722,27
6 $ 386,59 | $ 124,07 | $ 262,52 | $ 13.459,75
7 $ 386,59 | $ 121,70 | $ 264,89 | $ 13.194,86
8 $ 386,59 | $ 119,30 | $ 267,29 | $ 12.927,57
9 $ 386,59 | $ 116,89 | $ 269,70 | $ 12.657,87
10 $ 386,59 | $ 11445 | $ 272,14 | $ 12.385,73
11 $ 386,59 | $ 111,99 | $ 274,60 | $ 12.111,12
12 $ 386,59 | $ 109,50 | $ 277,09 | $ 11.834,04
13 $ 386,59 | $ 107,00 | $ 279,59 | $ 11.554,44
14 $ 386,59 | $ 104,47 | $ 282,12 | $ 11.272,32
15 $ 386,59 | $ 10192 | $ 284,67 | $ 10.987,65
16 $ 386,59 | $ 99,35 | $ 28724 | $ 10.700,41
17 $ 386,59 | $ 96,75 | $ 289,84 | $ 10.410,57
18 $ 386,59 | $ 94,13 | $ 202,46 | $ 10.118,11
19 $ 386,59 | $ 9148 | $ 295,11 | $ 9.823,00
20 $ 386,59 | $ 88,82 | $ 297,777 | $ 9.525,22

2 CFN, Matriz de Tasas de Interés y Crédito del 01 al 30 de Noviembre 2011, p.2
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21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48

R R A - - - - - B - - = = - = = = - R - =

386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59
386,59

R A - - - - - R - - - - - = A = = -~ - N - 6

86,12
83,41
80,67
77,90
75,11
72,29
69,45
66,58
63,69
60,77
57,82
54,85
51,85
48,83
45,77
42,69
39,58
36,44
33,28
30,08
26,86
23,61
20,32
17,01
13,67
10,30

6,90

3,46

e R < I - R < A < A < < I R < R R < < B < < A < A R e =

300,47
303,18
305,93
308,69
311,48
314,30
317,14
320,01
322,90
325,82
328,77
331,74
334,74
337,77
340,82
343,90
347,01
350,15
353,31
356,51
359,73
362,98
366,27
369,58
372,92
376,29
379,69
383,13

e R - < A A - R < A A < I < < < A < R = < = B < A < A < A <= B < ]

9.224,76
8.921,57
8.615,65
8.306,96
7.995,48
7.681,18
7.364,04
7.044,03
6.721,13
6.395,31
6.066,54
5.734,80
5.400,06
5.062,30
4.721,48
4.3717,57
4.030,56
3.680,42
3.327,10
2.970,59
2.610,86
2.247,88
1.881,61
1.512,03
1.139,11

762,82

383,13
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5.3.PRESUPUESTO DE VENTAS

5.3.1. Establecimiento de Precios y costos de los productos para la

duracion del proyecto

Tabla 73. TABLA DE PRECIOS PARA LOS PRODUCTOS, PRIMER ANO

Primer Ao
Porcentaje
Costo Contribucion | de
Producto Ve Unitario por plato | contribucion

marginal
S. Pollo $2,80 $0,89 $191 68,21
S. Lomo $3,50 $ 1,05 $2,45 70,00
S. Cerdo $4,20 $1,38 $2,82 67,14
S. Triple $9,99 $2,90 $7,09 70,97
Combo Pollo $3,80 $ 1,37 $2,43 63,95
Como Lomo $4,50 $1,53 $2,97 66,00
Combo Cerdo $5,20 $1,86 $ 3,34 64,23
Papas $0,90 $0,29 $0,61 67,78
Gaseosa $0,50 $0,19 $0,31 62,00
Jugo tomate $1,00 $0,32 $0,68 68,00
Jugo naranjilla $1,00 $0,33 $0,67 67,00
Jugo mora $1,00 $0,37 $0,63 63,00
Jugo maracuyd $1,00 $0,38 $0,62 62,00
Jugo (.16 $1,50 $ 0,44 $ 1,06 70,67
naranja
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Para el segundo afio se decidird mantener los precios de venta al publico iguales a los

del primero, los costos aumentardn debido a la inflacion.

Tabla 74. TABLA DE PRECIOS PARA LOS PRODUCTOS, SEGUNDO ANO

Segundo Aiio
Porcentaje
Costo Contribucién | de
Producto PVP
Unitario por plato contribucién
marginal
S. Pollo $2,80 $ 0,96 $ 1,84 65,67
S. Lomo $3,50 $1,13 $2,37 67,60
S. Cerdo $4,20 $ 1,49 $2,71 64,51
S. Triple $9,99 $3,13 $ 6,86 68,65
Combo Pollo $3,80 $ 1,48 $2,32 61,06
Como Lomo $4.50 $1,65 $2,85 63,28
Combo Cerdo $5,20 $2,01 $3,19 61,37
Papas $0,90 $0,31 $0,59 65,20
Gaseosa $0,50 $0,21 $0,29 58,96
Jugo Tomate $1,00 $0,35 $ 0,65 65,44
Jugo
$1,00 $0,36 $ 0,64 64,36
Naranjilla
Jugo Mora $1,00 $0,40 $ 0,60 60,04
Jugo
$1,00 $041 $0,59 58,96
Maracuyé
Jugo de
. $1,50 $0,48 $ 1,02 68,32
Naranja
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Para el tercer ano, los precios aumentaran debido a la inflacién. Los costos se
incrementardn pero no en el mismo porcentaje ya que se empezard a lograr economias
de escala debido a que el tamafo de pedido serd mayor, por lo tanto se obtendrd un

precio menor por volumen de compra.

Tabla 75. TABLA DE PRECIOS PARA LOS PRODUCTOS, TERCER ANO

Tercer Ano
Porcentaje
Costo Contribucion | de
Producto PVP
Unitario por plato | contribucion
marginal
S. Pollo $3,00 $0,99 $2,01 67,00
S. Lomo $3,80 $1,17 $2,63 69,26
S. Cerdo $4,50 $1,54 $2,96 65,89
S. Triple $10,80 $3.23 $7,57 70,13
Combo Pollo $4,00 $1,52 $2.48 61,90
Como Lomo $4.,90 $1,70 $3,20 65,27
Combo Cerdo $5,65 $2,07 $3,58 63,38
Papas $1,00 $0,32 $0,68 67,74
Gaseosa $0,55 $0,21 $0,34 61,57
Jugo Tomate $1,10 $0,36 $0,74 67,64
Jugo
$1,10 $0,37 $0,73 66,63
Naranjilla
Jugo Mora $1,10 $0,41 $ 0,69 62,58
Jugo
$1,10 $0,42 $ 0,68 61,57
Maracuyé
Jugo de
. $1,65 $ 0,49 $1,16 70,34
Naranja
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El cuarto afo se decidird mantener los precios ya que el volumen de ventas serd mayor y
esto contribuird a mejorar las economias de escala, por lo tanto el porcentaje de

inflacion no serd un determinante en el aumento de precio de venta al publico.

Tabla 76. TABLA DE PRECIOS PARA LOS PRODUCTOS, CUARTO ANO

Cuarto Afo
Porcentaje
Producto VP Costo Contribucién | de
Unitario por plato | contribucion

marginal
S. Pollo $3,00 $1,03 $1,97 65,68
S. Lomo $3,80 $1,21 $2,59 68,03
S. Cerdo $4,50 $ 1,60 $2,90 64,52
S. Triple $10,80 $3,35 $ 7,45 68,94
Combo Pollo $4,00 $1,58 $2,42 60,38
Como lomo $4.,90 $1,77 $3,13 63,88
Combo Cerdo $5.65 $2,15 $ 3,50 61,91
Papas $1,00 $0,34 $ 0,66 66,45
Gaseosa $0,55 $0,22 $0,33 60,03
Jugo Tomate $1,10 $0,37 $0,73 66,34
Jugo
Nfranjilla $1,10 $0,38 $0,72 0,29
Jugo Mora $1,10 $0,43 $0,67 61,09
Jugo
Miracuyai $1,10 $ 0,44 $ 0,66 00,03
Jugo de
Nfranja $1,65 $0,51 $1,14 091>
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5.3.2. Prondsticos de Ventas

Para establecer los prondsticos de ventas se tomaron en cuenta los resultados de la
aceptacion de los productos evaluados en el focus group realizado en el capitulo 3.
Estos datos constituyeron una guia muy importante para determinar la preferencia de

compra de los clientes potenciales.

Los cuadros de prondstico de ventas estdn elaborados para cada afio. La proyeccion se
realizard para cada mes tomando en cuenta que en los meses iniciales las ventas serdn
escasas pero paulatinamente irdn aumentando con el transcurso del tiempo. Ademas,
cabe recalcar que existen meses que aumentan y disminuyen su demanda segin la
estacionalidad del afio, en los meses de vacaciones, inicio de clases, Navidad, entre

otros, la demanda variard debido al impacto que causan en la economia de las personas.
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Tabla 77. PRONOSTICO DE VENTAS PRIMER ANO

Ao 1

Producto Z’e“c:::;as 32:‘%?‘::: Ventas cn?:;:r;e Codst;oomzno cf)ds:o'l\)nrino Costo Total

prima directa indirecta
S. Pollo 27,00% 5589 $ 1557243 | $ 4.97425| $ 259650 | $ 1.318,40 $ 8.889,15
S. Lomo 18,00% 2675 $ 9.363,77| $ 2809,13 | $ 1.731,00 | $ 878,93 $ 5.419,06
S. Cerdo 7,00% 669 $ 2.809,13 | $ 923,00 | $ 673,17 | $ 341,81 $ 1.937.97
S. Triple 1,00% 69 $ 692,39 | $ 200,99 | $ 96,17 | $ 48,83 $ 345,99
Combo Pollo 13,00% 1550 $ 588929 | $ 212324 | $ 1.250,17 | $ 634,78 $ 4.008.20
Como lomo 8,00% 805 $ 3624,18 | $ 123222 | $ 769,33 | $ 390,64 $ 239219
Combo Cerdo 3,00% 261 $ 1.359,07 | $ 486,13 | $ 288,50 | $ 146,49 $ 921,12
Papas 5,00% 2517 $ 226511 |$ 72987 | § 48083 | § 24415| o . 454an
Gaseosa 7,00% 6342 $ 317116 | $ 120504 | § 67317 | $ 34181 | ¢ 5500,
Jugo Tomate 2,00% 906 $ 906,04 | $ 289,93 | $ 192,33 | $ 97,66 $ 579,93
Jugo Naranjilla 2,00% 906 $ 906,04 | $ 298,99 | $ 192,33 | $ 97,66 $ 588,99
Jugo Mora 2,00% 906 $ 906,04 | $ 33524 | $ 192,33 | $ 97,66 $ 62523
Jugo Maracuy4 2,00% 906 $ 90604 | $ 34430 | $ 19233 § 9766 | ¢ 4o 09
Jugo de Naranja 3,00% 906 $ 1359,07 | $ 39866 | $ 28850 | $ 146,49 $ 83365
TOTAL 10000% | 25008 |'$ 49.720,77 [[SINIGI86N00) $ 9.616,68 | $ 4.882,95 |$ 30.850,63
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Tabla 78. PRONOSTICO DE VENTAS SEGUNDO ANO

Aho 2

Producto Z)e“\?:r::;z 32:‘%?:::: Ventas Crg:!tgrge Cods;oomzno C(-)ds:)olgllrz:‘no Costo Total

prima directa indirecta
S. Pollo 27,00% 8951 $ 2485394 | $ 7.900,00 | $ 4.337,87 | $ 1.490,96 | $ 13.728,83
S. Lomo 18,00% 4475 $ 15.533,71| $ 4.660,11 | $ 2.891,91 | $ 99397 | $ 8.546,00
S. Cerdo 7,00% 1119 $ 466011 | $ 1531,18| $ 1.12463 | $ 386,54 | $ 3.042,36
S. Triple 1,00% 99 $ 977,65 | $ 283,80 | $ 160,66 | $ 5522 | $ 499,68
Combo Pollo 13,00% 2592 $ 9.769,85 | $ 3.52229 | $ 2.088,60 | $ 717,87 | $ 6.328,76
Como lomo 8,00% 1347 $ 6.01221 | $ 2.044,15| $ 1.28529 | $ 44176 | $ 3.771,21
Combo Cerdo 3,00% 437 $ 225458 | $ 806,45 | $ 481,99 | $ 165,66 | $ 1.454,09
Papas 5,00% 4210 $ 375763 | $ 1.210,79| $ 803,31 | $ 276,10 | $ 2.290,21
Gaseosa 7,00% 10609 $ 526069 | $ 1.999,06 | $ 1.12463 | $ 386,54 | $ 3.510,24
Jugo Tomate 2,00% 1516 $ 1.503,05| $ 480,98 | $ 321,32 | $ 110,44 | $ 912,74
Jugo Naranjilla 2,00% 1516 $ 1.503,05| $ 496,01 | $ 321,32 | $ 110,44 | $ 927,77
Jugo Mora 2,00% 1516 $ 1.503,05| $ 556,13 | $ 321,32 | $ 110,44 | $ 987,89
Jugo Maracuya 2,00% 1516 $ 150305 $ 571,16 | $ 321,32 | $ 110,44 | $ 1.002,93
Jugo de Naranja 3,00% 1516 $ 225458 | $ 661,34 | $ 481,99 | $ 165,66 | $ 1.308,99
TOTAL 10000% | 41418 |'$ 81.347,16 |SN26NS8MEN $ 16.066,19 | $ 5.522,06 | § 48.311,70
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Tabla 79. PRONOSTICO DE VENTAS TERCER ANO

Aho 3

Producto Z)e“\?:r::;z 32:‘%?3:: Ventas cn(::_tt:ridae Cods;oogirzno Cc-)::)oll\)n;no Costo Total

prima directa indirecta
S. Pollo 27,00% 12913 $ 38.739,12| $ 12.78437 | $ 4.72747 | $ 3.322,98 | $ 20.834,82
S. Lomo 18,00% 6457 $ 24534,77| $ 754134 | $ 315165 | $ 221532 | $ 12.908,31
S. Cerdo 7,00% 1614 $ 726358 | $ 2.477,87 | $ 1.225,64 | $ 861,51 | $§ 4.565,02
S. Triple 1,00% 56 $ 599,86 | $ 179,18 | $ 175,09 | $ 123,07 | $ 477,34
Combo Pollo 13,00% 3740 $ 14.960,82| $ 570003 | $ 2276,19 | $ 159995 | $ 9.576,17
Como lomo 8,00% 1944 $ 9.523,78 | $ 3.308,00 | $ 1.400,73 | $ 98459 | $§ 5.693,32
Combo Cerdo 3,00% 631 $ 3563,71| $ 1.305,05| $ 525,27 | $ 369,22 | $ 2.199,55
Papas 5,00% 6074 $ 6.073,84 | $ 1.959,40 | $ 875,46 | $ 615,37 | $§ 3.450,22
Gaseosa 7,00% 15306 $ 841834 | $ 3.23503 | $ 1.225,64 | $ 861,51 | $§ 5.322,18
Jugo Tomate 2,00% 2187 $ 240524 | $ 778,35 | $ 350,18 | $ 246,15 | $ 1.374,68
Jugo Naranjilla 2,00% 2187 $ 240524 | $ 802,68 | $ 350,18 | $ 246,15 | $ 1.399,01
Jugo Mora 2,00% 2187 $ 240524 | $ 899,97 | $ 350,18 | $ 246,15 | $ 1.496,30
Jugo Maracuya 2,00% 2187 $ 240524 | $ 92429 | $ 350,18 | $ 246,15 | $ 1.520,62
Jugo de Naranja 3,00% 2187 $ 3.607,86 | $ 1.070,24 | $ 525,27 | $ 369,22 | $§ 1.964,73
TOTAL 100,00% | 59667 | $126.906,65 |$N421066)81 $ 17.509,15 | $ 12.307,32 | § 72.782.27
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Tabla 80. PRONOSTICO DE VENTAS CUARTO ANO

Aho 4

Producto Z)e“\?:r::;z 32:‘%?3:: Ventas Cngz_tt:ridae Cods;ooll;}aano Cf)ds:)oll\;l;no Costo Total

prima directa indirecta
S. Pollo 27,00% 20511 $ 6158448 | $ 21.11940| $ 6.73567 | $ 3.664,31 | $ 31.519,38
S. Lomo 18,00% 10256 $ 38.971,83| $ 12.458,07| $ 4.490,44 | $ 2.442,87 | $ 19.391,39
S. Cerdo 7,00% 2564 $ 11.537,71| $ 4.09337 | $ 1.74628 | $ 950,01 | $ 6.789,66
S. Triple 1,00% 52 $ 563,12 | $ 174,93 | $ 24947 | $ 135,72 | $ 560,12
Combo Pollo 13,00% 5941 $ 23.76426| $ 9.416,28 | $ 3.243,10 | $ 1.764,30 | $ 14.423,67
Como lomo 8,00% 3087 $ 15.127,88| $ 5464, 72| $ 1.99575| $ 1.085,72 | $ 8.546,19
Combo Cerdo 3,00% 1002 $ 5.660,71 | $ 2.15591 | $ 748,41 | $ 407,15 | $ 3.311,46
Papas 5,00% 9648 $ 9.647,88| $ 3.236,86 | $ 1.24735| $ 678,58 | $ 5.162,78
Gaseosa 7,00% 24313 $ 13.371,97| $ 534417 | $ 174628 | $ 950,01 | $ 8.040,46
Jugo Tomate 2,00% 3473 $ 382056 | $ 1.28582| $ 498,94 | $ 271,43 | $ 2.056,18
Jugo Naranjilla 2,00% 3473 $ 382056 | $ 1.326,00 | $ 498,94 | $ 27143 | $ 2.096,37
Jugo Mora 2,00% 3473 $ 3.820,56 | $ 1.486,72 | $ 49894 | $ 27143 | $ 2.257,09
Jugo Maracuya 2,00% 3473 $ 3.82056 | $ 1.526,91 | $ 49894 | $ 27143 | $ 2.297,28
Jugo de Naranja 3,00% 3473 $ 573084 | $ 1.768,00 | $ 748,41 | $ 407,15 | $ 2.923,55
TOTAL 100,00 % $ 2494691 | $ 13.571,52 | $ 109.375,58
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5.4.PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS

El presupuesto de recursos humanos tiene previsto calcular la mano de obra utilizada
para cada periodo, asi como el incremento de dichos recursos para los periodos

siguientes. El presente presupuesto contempla:

- Caélculos de sueldo mensual

- Aportaciones mensuales de ley (aportacion al IESS)

- Cdlculo de sueldo total anual

- Décimo tercer sueldo, sumando todos los ingresos del empleado desde
Diciembre del periodo anterior hasta Noviembre del periodo a calcular dividido
para 12.

- Décimo cuarto sueldo, presupuestado como el equivalente a un salario basico al
afo.

- Vacaciones, calculado dividiendo el sueldo del trabajador para treinta dias y
multiplicado por los dias de vacacion.

- Fondos de reserva, calculados desde el décimo tercer mes de trabajo

estableciendo el 8,39% mensual del valor de aportacién patronal.
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Tabla 8§1. PRESUPUESTO DE RECURSOS HUMANOS

- Aportacion | Sueldo

s | Sot || S [ emte | e | it vacacioras| s | st
Cajero S  28325|$ 3441 $ 31766| $ 3.811,98| $ 259,65 | $ 17600 | $ - $ - | § 424762
Cocinero 1 $ 28560|$  3470| $ 32030|$ 3.84360| $ 261,80 | $ 17600 | $ - $ - | $ 4.281,40

Primer Ano
Cocinero 2 $ 271,92 33,04 $ 30496 |$ 365950 $ 249,26 | $ 17600 | $ - $ - | $ 4.084,76
TOTALES S 84077 | $ 10215 | § 94292 | $11.31508| $ 77071 | $ 52800 | $ - os - $12.613,79
Cajero S 30591|$ 3717 S 343,08|$ 4.11694| $ 30402 | $ 28512 | $ 12982 | $ 28325 | $ 5.119,15
Cocinero 1 $  30845|$ 3748 S 34592 | $ 4.151,09| $ 30654 | $ 28512 | $ 130,90 | $ 28560 | $ 5.159,26
Segzgdo Cocinero 2 $  29367|$  3568|$ 32935|$ 3952,26| $ 291,86 | $ 28512 | $ 12463 | $ 271,92 | $ 4.925,79
Mesero $ 29367 |%  3568|% 32935|$ 3952,26| $ 269,20 | $ 307,93 | $ - $ - | § 452939
TOTALES $1.201,71 | $ 14601 | $ 1.347,71 | $16.172,55 | $ 1.171,63 | $ 116329 | $ 38535 | S 840,77 | $19.733,59
Administrador | $ 361,01 | $  43,86]| $ 40487| $ 485846| $ 33093 | $ 33256 | $ - $ - | § 552195
Cajero $ 33038|$ 40,14 $ 37052 | $ 4.44629| $ 32834 | $ 307,93 | $ 15201 | $ 30591 | $ 5.540,49
Cocinero 1 $ 33312|$  4047| S 37360|$ 4483,18| $ 331,07 | $ 307,93 | $ 15327 | § 30845 | $ 5.583,90

Tercer Afo
Cocinero 2 $  317,17|$ 3854 $ 35570 | $ 4.26844| $ 31521 | $ 307,93 | $ 14593 | $ 29367 | $ 5.331,18
Mesero $  317,17|$  3854|$ 35570 | $ 4.26844| $ 31521 | $ 307,93 | $ 13460 | $ 29367 | $ 5.319,85
TOTALES $ 1.65885 | S 201,55 | $ 1.860,40 | $22.324,82 | S 1.620,76 | $ 1.564,28 | $ 585,81 | $ 1.201,71 | $27.297,37
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. Aportacion Sueldo

ussto | oo | “paonal | tota | SUSKS, | taero | tato|vacaciones | Fondosde | Suelde

Administrador | $ 396,55 | S 48,18 | S 444,73 | S 5.336,77| S 393,59 S 332,56 S 165,46 S 361,01 | S 6.589,39

Cajero S 356,81 | $ 43,35| S 400,17 | S 4.802,00| $ 35461 | $ 33256 | S 164,17 | $ 330,38 | S 5.983,72

Cocinero 1 S 359,77 | S 43,71| S 403,49 | S 4.841,84| S 357,55 S 332,56 $ 165,53 S 333,12 | S 6.030,61

Cuarto Afio | Cocinero 2 $ 34254 S 41,62| $ 384,16 | $ 4.60992| S 340,43 | $ 33256 | S 157,60 $ - $ 5.440,51
Cocinero 3 S 342,54 | S 41,62 | S 384,16 | S 4.609,92| $ 314,00 S 332,56 S - S 317,17 | $ 5.573,64

Mesero S 342,54 | S 41,621 S 384,16 | S 4.609,92| S 340,43 S 332,56 S 157,60 S 317,17 | S 5.757,68

TOTALES S 2.140,76 S 260,10 $ 2.400,86 | $28.810,35 | S 2.100,60 S 1.995,38 S 810,38 S 1.658,85 | $35.375,56
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5.5.COSTOS

Tabla 82. TABLA DE COSTOS

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4
Costo Fijo Costo Variable Costo Fijo Costo Variable Costo Fijo Costo Variable Costo Fijo Costo Variable

Costos de produccion
Materia prima S 16.351,00 S 26.723,45 S 42.965,81 S 70.857,15
Mano de obra directa S 8.366,16 S 14.614,44 S 17.509,15 S 24.946,91
Arriendo S 6.000,00 S 6.480,00 S 6.998,40 S 7.558,27
Servicios bésicos (agua, energia electrica) S 1.196,01 S 1.694,15 S 2.441,06 S 3.517,18
Depreciacion equipos produccion S 1.474,47 S 1.474,47 S 1.474,47 S 1.474,47
Gastos administrativos
Mano de obraindirecta S 4.247,62 S 5.119,15 S 12.307,32 S 13.571,52
Péliza de seguros $ 960,00 $  1.008,00 $  1.058,40 $  1.111,32
Comunicaciones S 373,75 S 529,39 S 762,76 S 1.099,14
Depreciacion equipos administrativos S 109,33 S 109,33 S 109,33 S 4,80
Costos de venta
Publicidad S 965,40 S 1.747,91 S 3.607,16 S 5.856,07
Financieros
Amortizacidn del crédito S 4.639,08 S 4.639,08 S 4.639,08 S 4.639,08
Servicio de contabilidad S 1.200,00 S 1.440,00 S 1.800,00 S 2.400,00

TOTAL S 26.996,67 | $ 18.886,17| $ 34.884,47( $ 30.694,90| $ 45.896,15 | $ 49.776,78| $ 55.706,37 | $ 81.329,54
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5.6.PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una técnica, que permite encontrar el punto, en el cual los

ingresos son iguales a los gastos, es decir, aquel punto en que la empresa no pierde ni

gana®®.

Para el célculo del punto de equilibrio se aplican las siguientes ecuaciones:

Punto de Equilibrio en Unidades:

E = CFT
P —-CVvu
Donde:
CFT = Costo Fijo Total
P = Precio de Venta

CVu = Costo Variable Unitario

Punto de Equilibrio en Délares

PE = CFT
| VT
IT
Donde:

CFT = Costo Fijo Total
CVT = Costo Variable Total

IT = Ingreso Total”

26 ORTIZ Alberto, Gerencia Financiera- Un enfoque estratégico; Pag. 295. Mc Graw Hill, Bogota 2008
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Tabla 83. CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

. Costo . Pun.t(.) d.e Punto de
Producto % Mezcla Umda(.ies Costo Fijo Co.sto Costo Total Ingreso por Variable Precio de | Fquilibrio Equilibrio en
de ventas Producidas Variable Venta . Venta en .
Unitario . Délares
Unidades

S. Pollo 27,00% 5589 $ 7.370,65| % 5.099,26( $ 1246992 | $ 1557243 [ § 0,89 $2,80 3869 $ 10.959,34
S. Lomo 18,00% 2675 $ 4913,77|$ 3.399,51|$ 8.31328|$ 9.363,77| $ 1,05 $3,50 2007 $ 7.714,52
S. Cerdo 7,00% 669 $ 1.91091|$ 1.322,03|$ 323294 1% 2.809,13[$ 1,38 $4,20 677 $ 3.609,71
S. Triple 1,00% 69 $ 272991 $ 188,86 | $ 461,85 $ 692,39 | $ 5,05 $9,99 55 $ 375,38
Combo Pollo 13,00% 1550 $ 3.548,83|$ 245520 $ 6.004,03| $ 5.889,29 | $ 1,38 $3,80 1466 $ 6.086,07
Como lomo 8,00% 805 $ 2.18390|$ 1.510,89| $ 3694791 $ 3.624,18| § 1,54 $4,50 737 $ 3.745,27
Combo Cerdo 3,00% 261 $ 818,96| $ 566,58 | $ 1.385,55|$ 1.359,07 [ $ 1,86 $5,20 245 $ 1.404,48
Papas 5,00% 2517 $ 1.364,94| $ 94431 | $ 230924 | $ 2.265,11( $ 0,29 $0,90 2253 $ 2.340,80
Gaseosa 7,00% 6342 $ 1.91091|$ 1.322,03|$ 323294 1% 3.171,16 [ $ 0,19 $0,50 6164 $ 3.277,11
Jugo Tomate 2,00% 906 $ 545971 % 377,72 | $ 92370 | $ 906,04 | $ 0,32 $1,00 802 $ 936,32
Jugo Naranjilla 2,00% 906 $ 545971 $ 377,72 $ 92370 | $ 906,04 | $ 0,33 $1,00 817 $ 936,32
Jugo Mora 2,00% 906 $ 545971 $ 377,721 $ 923,70 | $ 906,04 | $ 0,37 $1,00 871 $ 936,32
Jugo Maracuya 2,00% 906 $ 545971 % 377,72 | $ 92370 | $ 906,04 | $ 0,38 $1,00 885 $ 936,32
Jugo de Naranja 3,00% 906 $ 818,96| $ 566,58 | $ 1.38555|$ 1.359,07| $ 0,44 $1,50 773 $ 1.404,48
TOTAL 100,00 % $ - $ 27.298,72 | $ 18.886,17 | $ 46.184,88 [ $ 49.729,77 | $ - $ - 21623 | $ 44.662,43

Como se puede observar en la tabla 82, las dos dltimas columnas contienen el punto de equilibrio en unidades y el punto de equilibrio en délares

para cada producto respectivamente.

Cuando se llega al punto de equilibrio no se gana ni se pierde. Por lo tanto, si se deja de vender una unidad o se deja de ganar un dolar,
representard una pérdida; y en caso contrario, si se vende una unidad o gana un ddélar mds, representard una ganancia. Tomando en cuenta este

particular, el negocio se proyecta para superar el punto de equilibrio y percibe utilidad desde su primer afio.
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SANDUCHE DE POLLO
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2000
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Délares

Dolares

COMBO CERDO Dolares
3000 Délares
5000 IT.=$1 ,5?2,96
‘ LT, =$2.500,73 ®o PE-muRamt
4000 (PE =737;$3.881,37) 1 3
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, S 2000) '
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3000 i ;
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1000 ; 50 |
i '
1 |
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GASEOSA
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JUGO DE NARANJA

JUGO DE MARACUYA Dolares

) 1600 IT.=$937,78
Dolares |
$1.455,51):

1200 1400) i // -

1000 (PE =885,$970,34) | LT.=$62518 1200 :

********************************************************** <= : CV.=$410,13
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5.7.DEPRECIACION

“Los activos fijos (edificios, maquinaria, muebles, equipos, etc.). Pierden su valor por el

uso o por la obsolescencia, para compensar esta pérdida contable se utilizan las

depreciaciones de conformidad con los porcentajes dispuestos en el Reglamento a la

Ley de Régimen Tributario Interno

927,

a. Inmuebles (excepto terrenos) y similares 5% anual

b. Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual

c. Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero movil 20% anual

d. Equipos de computo y software 33% anual

Tabla 84. DEPRECIACION DE ACTIVOS FLJOS
Valor de ] Valor Valor
Concepto Adquisicion | Vida Util Residual 1 2 3 4 Acumulado | Valor Libros

Campana de Extraccion con filtros 952 5 238,00 142,80 142,80 142,80 142,80 571,20 380,80
Cocina industrial 2 quemadores 392 5 98,00 58,80 58,80 58,80 58,80 235,20 156,80
Freidora 539 5 134,82 80,89 80,89 80,89 80,89 323,56 215,71
Lavadero de dos pozos 840 10 84,00 75,60 75,60 75,60 75,60 302,40 537,60
Lavadero de un pozo 582 10 58,24 52,42 52,42 52,42 52,42 209,66 372,74
Llave de agua a presion cuello de gaviota 314 5 78,40 47,04 47,04 47,04 47,04 188,16 125,44
Mesa de trabajo 1,70 x 0,70 x 0.90 470 10 47,04 42,34 42,34 42,34 42,34 169,34 301,06
Mesa de trabajo 1,30 x 0,70 x 0.90 448 10 44,80 44,80 44,80 44,80 44,80 179,20 268,80
Mesa de trabajo 0,60 x 0,70 x 0.90 280 10 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00 112,00 168,00
Refrigerador vertical de una puerta 1.160 10 348,00 81,20 81,20 81,20 81,20 324,80 835,20
Refrigerador vertical mixto de una puerta 1.300 10 390,00 91,00 91,00 91,00 91,00 364,00 936,00
Revanadora 840 5 210,00 126,00 126,00 126,00 126,00 504,00 336,00
Self senice mixto de cuatro pozos 1.350 10 405,00 94,50 94,50 94,50 94,50 378,00 972,00
Trampa de grasa 246 5 49,28 39,42 39,42 39,42 39,42 157,70 88,70
Licuadora Oster Profesional 293 3 58,50 78,01 78,01 78,01 78,01 312,02 19,50
Balanza 280 3 84,00 65,33 65,33 65,33 65,33 261,33 18,67
Computadora 448 3 134,40 104,53 104,53 104,53 - 313,60 134,40
Pantalla de nimeros con luces led 280 10 84,00 19,60 19,60 19,60 19,60 78,40 201,60
Barra de madera 2,33 x 0,40 x 1,10 160 4 32,00 32,00 32,00 32,00 32,00 128,00 32,00
Barra de madera 1,60 x 0,4 x 1,10 120 4 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00 96,00 24,00
Estanterias de Acero Inoxidable (x2) 896 10 268,80 62,72 62,72 62,72 62,72 250,88 645,12
Mesa de computadora 60 10 12,00 4,80 4,80 4,80 4,80 19,20 40,80
Mesas tipo barra (x3) 240 4 48,00 48,00 48,00 48,00 48,00 192,00 48,00
Mesa media tipo barra 40 4 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 32,00 8,00
Sillas tipo butaca (x22) 660 4 132,00 132,00 132,00 132,00 132,00 528,00 132,00
TOTAL 13.191 3.099,28 1.583,80 1.583,80 1.583,80 1.479,27 6.230,66 6.959,93

2 BRAVO, Mercedes; Contabilidad General, Pag. 204. Plante, Bogota 2010
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5.7.1. Venta de Activos

En el tercer afio, se llevard a cabo la venta del equipo de computo, ya que cumplird con

su vida contable 1itil, su precio de venta serd el valor residual del activo.

Tabla 85. VENTA DE ACTIVOS

ANOS
Concepto

Terreno

Obra civil y construccion

Magquinaria y Equipo

Equipo de Computo 134,40
Muebles de Oficina

Vehiculos

TOTAL 134,40
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5.7.2. Nuevas Inversiones

En el cuarto afio se deberd realizar la compra de un nuevo equipo de computacién ya

que en el tercer afio se dio la baja del equipo anterior.

Tabla86. NUEVAS INVERSIONES

ANOS

Concepto

Terreno

Obra Civil y construccién

Magquinaria y Equipo

Equipo de Computo 600,00
Muebles de Oficina

Vehiculos

TOTAL 600,00
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5.8.Capital de Trabajo

El capital de trabajo esta constituido por un conjunto de recursos, que una empresa debe

tener, para atender sus necesidades de operacion en el periodo inicial de trabajo, que en

este caso se ha establecido un periodo mensual de 30 dias.

“El capital de trabajo, llamado también capital de operacién, estd compuesto por
todos aquellos recursos disponibles de una empresa e incluird los gastos tales como
compra de materia prima y materiales directos, pago de mano de obra, gastos de

administracién de ventas, hasta que haya un flujo normal de ingresos por ventas.

El capital de trabajo necesario para iniciar la operaciéon dentro de la empresa, es el

siguiente:

Tabla 87. CAPITAL DE TRABAJO

Concepto Valor
Materia prima 915
Mano de obra directa 790
Arriendo 493
Servicios bésicos (agua, energia eléctrica) 98
Mano de obra indirecta 401
Péliza de seguros 79
Comunicaciones 31
Publicidad 79
Amortizacion del crédito 381
Servicio de contabilidad 99

Total 3.367

% Harrington H. James, Mejoramiento de los procesos de la empresa, p. 45. M. Graw Hill, Bogotd 2006.
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5.9.EVALUACION FINANCIERA

“Se refiere al resumen de los ingresos y egresos que el proyecto tendrd durante su
vida 1til y constituye el primer paso en la evaluacién financiera de proyectos de
inversion o en general, en el andlisis de toma de decisiones. Es un esquema de
participacién sistemdtica de los ingresos y egresos que se presentan periodo por
periodo, y constituye una herramienta valiosa que puede determinar la rentabilidad

de las decisiones de inversion.” %

Del Proyecto

“Llamado también flujo de fondos puro, es aquel conformado por los costos e
ingresos del proyecto, cuidadosamente asignados al periodo de tiempo en que se
desembolsan o se reciben.Una estructura recomendable es colocar las cuentas del
Estado de Pérdidas y Ganancias (las cuales se afectan por impuestos) en la parte
superior del flujo y luego colocar los ingresos no gravables y egresos no

deducibles.”*

Del inversionista
“Se consideran los flujos en relacién al capital propio del inversionista para
financiar la compra de los activos y como egresos, el pago de interés (gasto
deducible de impuestos) y el pago de capital, en cuyo caso se tiene el flujo de
fondos que le queda al inversionista por la inversién realizada con sus recursos,

después de pagar los intereses y el crédito.”'

% Ortega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 237. Mc Graw Hill. México 2008
30 Ortega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 237. Mc Graw Hill. México 2008

31Ortega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 237. Mc Graw Hill. México 2008
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5.9.1. Estado de resultados proyectados

Tabla 88. ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO

Concepto Afios
1 2 3 4
Ingresos 49.730 81.347 126.907 201.193
Costo de Produccion 33.388 50987 |- 71389 |- 108.354
Utilidad bruta en Ventas 16.342 30.361 55.518 92.839
Gastos de administracion y ventas 7.856 9.954 |- 19.645 |- 24.043
Gastos Financieros
Utilidad antes de participacion e impuestos 8.486 20.407 35.873 68.796
Participacion de Trabajadores 1.273 3.061 |- 5.381 |- 10.319
Utilidad antes de impuestos 7.213 17.346 30.492 58.477
Impuesto a la renta 1.803 4336 [~ 7623 [ 14.619
= UTILIDAD NETA 5.410 13.009 22.869 43.858
Tabla 89. ESTADO DE RESULTADOS DEL INVERSIONISTA

Concepto Aios
1 2 3 4
Ingresos 49.730 81.347 126.907 201.193
Costo de Produccién 33.388 50.987 |- 71.389 |- 108.354
Utilidad bruta en Ventas 16.342 30.361 55.518 92.839
Gastos de administracién y ventas 7.856 9954 |- 19.645 |- 24.043
Gastos Financieros 4.639 3984 |- 3.686 |- 3.354
Utilidad antes de participacion e impuestos 3.847 16.423 32.187 65.442
Participacién de Trabajadores 577 2463 |- 4.828 |- 9.816
Utilidad antes de impuestos 3.270 13.959 27.359 55.626
Impuesto a la renta 817 3490 [ 6840 [ 13.907
= UTILIDAD NETA 2.452 10.469 20.519 41.720
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5.9.2. Determinacion de la Tasa de Descuento

“La tasa de descuento se utiliza para calcular el valor presente de los flujos de
efectivo que se van a tener a futuro; es decir los rendimientos que se esperan
después de haber realizado la inversion.La tasa de descuento debe ser la tasa de
rendimiento requerida para los flujos de efectivo que estdn asociados con la

adquisicién o inversion, la cual debe mostrar el riesgo asociado con el uso de los

: 2
fondos, no con la fuente de los mismos.”

Para calcular la tasa de descuento del proyecto, se tomé en cuenta el promedio del
indice inflacionario el cual fue de 4,23%, ademads, el valor referencial del riesgo pais

que fue de 5,24% y la tasa pasiva promedio de 4,13% al 25 de agosto del 201 1%

Se aplicard la siguiente férmula para el cédlculo de la tasa de descuento del proyecto:

TMAR = % indice inflacionario + % de riesgo pais + % tasa pasiva promedio.34

Calculo:

TMAR =4,23+ 5,24 + 4,13

TMAR = 13,60%

32 Ortega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 245. Mc Graw Hill. México 2008
Bwww.google.com.ec, inflacién en ecuador 2011, www.bce.fin.ec/resumen-ticker.php, 25/Ago/2011

34Ortega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 245. Mc Graw Hill. México 2008
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5.9.3. Anadlisis VAN y TIR

Antes de poder realizar el andlisis del Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno, es

necesario realizar una sintesis de los flujos anuales, tanto para el proyecto como para el

inversionista.
Tabla 90. FLUJO DE CAJA ANUAL DEL PROYECTO
Concepto ANOS
0 1 2 3 4
INGRESOS 49.729,77 81.347,16 126.906,65 201.192,93
Costo Materia Prima - 16.351,00 |- 26.723,45 |- 42.965,81 |- 70.857,15
Némina - 10.089,24 |- 14.420,46 |- 19.906,20 |- 25.689,12
Aportacion patronal - 1.225,84 |- 1.752,12 |- 2.418,60 |- 3.121,20
Décimos - 1.298,71 |- 2.334,92 |- 3.18504 |- 4.095,98
Vacaciones - - 385,36 |- 585,81 - 810,38
Fondos de Reserva - - 840,77 |- 1.201,71 - 1.658,85
Arriendo - 6.000,00 |- 6.480,00 |- 6.998,40 |- 7.558,27
Servicios basicos - 1.569,77 |- 2.277,44 |- 3.281,48 |- 4.386,67
Seguros - 960,00 |- 1.008,00 |- 1.058,40 |- 1.111,32
Publicidad - 1.396,37 |- 2.323,86 |- 3.672,79 |- 5.856,07
Gastos administrativos - 1.200,00 |- 1.440,00 |- 1.800,00 |- 2.400,00
Utilidad antes de participacion 9.638,85 21.360,79 39.832,42 73.647,92
15% Trabajadores - 144583 |- 3.204,12 |- 597486 |- 11.047,19
Utilidad antes de impuestos 8.193,02 18.156,67 33.857,55 62.600,73
25% Impuesto a la renta [ 204825 [ 453917 [ 846439 [ 15.650,18
Utilidad Neta 6.144,76 13.617,50 25.393,17 46.950,55
Depreciacion - 157652 |- 157652 |- 1.576,52 |- 1.328,65
Amortizacion del crédito
Inversion Inicial -16.883,99
Inversién Capital de Trabajo - 3.367,36
= FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -20.251,35 4.568,25 12.040,98 23.816,65 45.621,90
Tabla 91. FLUJO DE CAJA ANUAL DEL INVERSIONISTA
RUBROS ANOS
0 1 2 3 4
INGRESOS 49.729,77 81.347,16 126.906,65 201.192,93
Costo Materia Prima - 16.351,00 |- 26.723,45 |- 42.965,81 |- 70.857,15
Noémina - 10.089,24 |- 14.420,46 |- 19.906,20 |- 25.689,12
Aportacién patronal - 1.225,84 |- 1.752,12 |- 2.418,60 |- 3.121,20
Décimos - 1.298,71 |- 2.334,92 |- 3.185,04 |- 4.095,98
Vacaciones - - 385,36 |- 585,81 |- 810,38
- |- 840,77 |- 1.201,71 |- 1.658,85
Arriendo - 6.000,00 |- 6.480,00 |- 6.998,40 |- 7.558,27
Servicios bésicos - 1.569,77 |- 2.277,44 |- 3.281,48 |- 4.386,67
Seguros - 960,00 |- 1.008,00 |- 1.058,40 |- 1.111,32
Publicidad - 1.396,37 |- 2.323,86 |- 3.672,79 |- 5.856,07
Gastos administrativos - 1.200,00 |- 1.440,00 |- 1.800,00 |- 2.400,00
Utilidad antes de participacion 9.638,85 21.360,79 39.832,42 73.647,92
15% Trabajadores - 1.445,83 |- 3.204,12 |- 5.974,86 |- 11.047,19
Utilidad antes de impuestos 8.193,02 18.156,67 33.857,55 62.600,73
25% Impuesto a la renta f 2.048,25 |- 4.539,17 " 8.464,39 |- 15.650,18
Utilidad Neta 6.144,76 13.617,50 25.393,17 46.950,55
Depreciacion - 1.576,52 |- 1.576,52 |- 1.576,52 |- 1.328,65
Amortizacioén del crédito - 4.639,08 |- 4.639,08 |- 4.639,08 |- 4.639,08
Inversion Inicial - 5.251,35
Inversion Capital de Trabajo
= FLUJO NETO DEL INVERSIONISTA - 5.251,35 |- 70,83 7.401,90 19.177,57 40.982,82
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5.9.3.1.Valor Actual Neto

Consiste en determinar el valor presente de los flujos de ingresos y gastos generados
durante el periodo de vida util del proyecto. El VAN de un proyecto de inversion es el
valor medido en dinero de hoy, es decir, es el equivalente en ddlares actuales de todos

los ingresos y egresos, presentes y futuros, que constituyen el proyecto.

Para el célculo del VAN se aplica la siguiente férmula:

FCN, FCN, , FON,

VAN = + )
(+1)  (1+41)° d+1) °,

Donde:

FCN = Flujo de efectivo del afio
r = Tasa de descuento

n

= Afo correspondiente

El criterio de decision para evaluar el VAN, serd el siguiente:

e Si la diferencia entre los flujos de ingresos y gastos es mayor que cero, hay que
aceptar el proyecto, lo que quiere decir que el proyecto serd capaz de cubrir el

costo de capital y generar utilidades para los inversionistas

e Si la diferencia es igual a cero, la inversion generaria un beneficio igual al que se

obtendria sin asumir ninguin riesgo; y;

e Si la diferencia es menor a cero, el proyecto no es viable, porque no permitira

recuperar la inversion en términos del valor actual.

35Ortega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 255. Mc Graw Hill. México 2008
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Tabla 92. CALCULO DEL VAN DEL PROYECTO

ANOS
Concepto 0 1 2 3 4
Inversién Inicial [ $ -20.251,35
FCN $ -20.251,35|$% 4.568,25|$ 12.040,98 | $ 23.816,65 (% 45.621,90
r 0,00% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%
(1+r)™ 1,00 1,14 1,29 1,47 1,67
FCD $ -20.251,35|$% 4.021,34|$ 9.330,51|$ 16.24597 [ $ 27.394,29
VAN DEL PROYECTO [$ 36.740,76
Tabla 93. CALCULO DEL VAN DEL INVERSIONISTA
ANOS
Concepto 0 1 2 3 4
Inversion Inicial [ $  -5.251,35
FCN $ -70,83 | $ 7.401,90|$ 19.177,57 | $ 40.982,82
r 0,00% 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%
(1+r)"n 1,00 1,14 1,29 1,47 1,67
FCD $ -5.251,35 | $ 62,35|$ 5.73570|$ 13.081,53 | $ 24.608,69
VAN DEL INVERSIONISTA | $ 38.112,22

De acuerdo a los datos que se presentan en el cuadro, el VAN para el estudio propuesto
alcanza a $36.740,76 para el proyecto y $38.112,22 para el inversionista, razén por la
cual se puede decir que la empresa podrd cubrir el costo de capital. En funcién del
criterio de evaluacion de este indicador se establece que el estudio planteado es

rentable, por lo que su ejecucion es recomendable.
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5.9.3.2.Tasa Interna de Retorno

La TIR, es una tasa de descuento que obliga al valor presente de los flujos de efectivo

esperados de un proyecto a igualar su costo inicial.

Para poder determinar la TIR de un proyecto se aplica la siguiente ecuacion:

FCN, FCN FCN.

1 2

= + + +—-1,=0
(I+r) (I+r) (+r), .

El criterio de decision para saber cudndo se aplicard la TIR serd el siguiente:

e Si la tasa obtenida de la TIR es mayor a la tasa de rendimiento requerida, se

acepta el proyecto.

e Mientras que si la TIR es menor que la tasa de rendimiento requerida, llevar a
cabo el proyecto impone un costo a los accionistas, por lo que no se debe aceptar

el proyect037.

Tabla 94. CALCULO DE LA TIR DEL PROYECTO

ANOS
0 1 2 3 4
FCN $ -20.25135|$ 4.56825|$ 12.04098 | $ 23.81665|$ 45.621,90
TIR DEL PROYECTO | 60,23%

Tabla 95. CALCULO DE LA TIR DEL INVERSIONISTA

ANOS
0 1 2 3 4
FCN $  -525135|$%  -7083|$ 7.40190|$ 19.17757|$ 40.982,82
TIR DEL INVERSIONISTA | 117,17 %

La tasa interna de retorno del proyecto es del 60,23% del inversionista es del
117,17%.Al ser la TIR superior a la tasa de descuento (13,60%)se acepta el estudio

planteado ya que permitird recuperar la inversion.

360rtega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 267. Mc Graw Hill. México 2008
37Ortegal Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 267. Mc Graw Hill. México 2008
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5.9.3.3.Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperaciéon de la inversion nos permite determinar el nimero de

periodos necesarios para recuperar la inversion inicial.

Cuando el flujo neto difiere entre periodos, el cdlculo se realiza determinando por suma

. . . . .. 38
acumulada del nimero de periodos que se requiere para recuperar la inversion.

Para calcular el periodo de recuperacidn se utiliza la siguiente férmula:

TR= ((-a) -b)

C

Donde:

- (-a) = Valor de la inversion inicial
- b =Ultimo afo en el que el total acumulado no rebase la inversion inicial
- ¢ = Ingreso del afio en que se alcanza o sobrepasa el valor de la inversion

inicial

Tabla 96. FLUJOS ACUMULADOS DEL PROYECTO

) FLUJO
ANO | FLUJO ANUAL | ACTUALIZADO

0 - 20251

1 4.568 4.568

2 12.041 16.609

3 23.817 40.426

4 45.622 86.048

TR = 0,15

Tabla 97. FLUJOS ACUMULADOS DEL INVERSIONISTA

i FLUJO
ANO | FLUJO ANUAL | ACTUALIZADO

0 |- 5.251

1 |- 71 - 71

2 7.402 7.331

3 19.178 26.509

4 40.983 67.491

TR = 0,72

38Ortega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 270. Mc Graw Hill. México 2008
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Para determinar el tiempo de recuperacion, se debe considerar la cifra del dltimo
periodo en el que no rebase la inversion inicial y sumarla al resultado de TR.

PERIODO DE RECUPERACION DEL PROYECTO

Periodo de recuperacion 2
Célculo de tiempo de recuperacién 0,15
Periodo de recuperacion 2,15 aiios

El periodo de recuperacion del proyecto es de dos afios dos meses.

PERIODO DE RECUPERACION DEL

INVERSIONISTA
Periodo de recuperacion 1
Célculo de tiempo de recuperacién 0,72
Periodo de recuperacion 1,72 afios

El periodo de recuperacion del inversionista es de un aflo nueve meses.
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4.3.2.4. Relacion Beneficio Costo

La relacién beneficio- costo expresa el rendimiento, en términos de valor actual neto,

que genera el proyecto por unidad monetaria invertida.
La tasa beneficio se expresa a través de la siguiente expresion:

B/C = Ingresos Actualizados™

Egresos Actualizados
El criterio de decision para la razon beneficio-costo es el siguiente:

e Siempre debe ser mayor que la unidad para que permita recuperar la inversion.

e En caso de que sea menor que la unidad, la inversiéon no debe realizarse.*’
Tabla 98. RELACION BENEFICIO-COSTO DEL PROYECTO
Concepto Afios
0 1 2 3 4 TOTAL
Ingresos 49.730 81.347 126.907 201.193
Egresos - 20.251 40.091 59.986 87.074 127.545
Tasa Dscto 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%
VAN Ingresos 43.776 63.036 86.566 120.809 314.187,22
VAN Egresos - 20.251 35.291 52.805 76.650 112.276 256.770,25
RELACION B/C 1,22
Tabla 99. RELACION BENEFICIO-COSTO DEL INVERSIONISTA
Concepto Afios
0 1 2 3 4 TOTAL
Ingresos 49.730 81.347 126.907 201.193
Egresos 5.251 40.091 59.986 87.074 127.545
Tasa Dscto 13,60% 13,60% 13,60% 13,60%
VAN Ingresos 43.776 63.036 86.566 120.809 | 314.187,22
VAN Egresos - 5251 35.291 52.805 76.650 112.276 271.770,25
RELACION B/C 1,16

La razén costo-beneficio es de $1,22 y $1,16 para el proyecto y para el inversionista
respectivamente, por cada unidad monetaria invertida, es decir, que por cada ddlar
invertido, el estudio planteado redituard 0,22 para el proyecto y 0,16 para el

inversionista ratificando con esto la viabilidad y rentabilidad de la empresa.

39Ortega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 282. Mc Graw Hill. México 2008
4OOrtega Wilson, Evaluacién financiera del proyecto, p. 282. Mc Graw Hill. México 2008
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6. CAPITULO 6. CREACION DE FRANOQUICIAS

6.1.REQUISITOS LEGALES

Segin el Ing. Guido Santilldn, Presidente de AEFRAN, la franquicia es un método de
expansiéon comercial mediante el cual el duefio de un concepto de negocio
(Franquiciante) permite y apoya a otra persona (Franquiciado) para que lo replique y
comercialice productos o servicios bajo marca registrada, de conformidad con lo
convenido en el contrato. Usualmente, el franquiciado paga un derecho de entrada al
firmar el contrato y regalias periddicas, por lo general un porcentaje de las ventas. El
propietario de la réplica es justamente el franquiciado, quien lo hace bajo licencia del

dueiio del concepto.

Aunque el modelo de franquicias en Ecuador se ha desarrollado ampliamente en los
ultimos afios, sigue siendo una férmula empresarial relativamente nueva. Tanto asi que
en el pais no existe una ley que regule a las franquicias y en la actualidad la tnica
manera de establecerlas legalmente es mediante un acuerdo consensual (un contrato

legal) el cual retine en sus cldusulas los requerimientos y exigencias de las partes.

Cada franquicia tiene sus propias particularidades, condiciones y estrategias, por lo que
la elaboraciéon del contexto debe ser encargada a un abogado especializado. A
continuacion se presenta un esquema general con los contenidos posibles de un contrato

para una franquicia en Ecuador.
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Tabla 100. PARTES QUE CONFORMAN UN CONTRATO DE FRANQUICIA

CAPITULO PRIMERO: CONSIDERANDOS

1.1. Antecedentes

1.2. Definicion de términos

1.3. Denominacion de cldusulas
1.4. Interpretacion del contrato
1.5. Modificacion del contrato

CAPITULO SEGUNDO: LICENCIA DE FRANQUICIA

2.1. Otorgamiento de franquicia

2.2. Del territorio

2.3. Vigencia del contrato de franquicia

2.4. De la renovacién

2.5. Relaciones entre las partes

2.6. Responsabilidad del franquiciado sobre sus acciones
2.7. No garantia de resultados

2.8. Permisos gubernamentales, municipales, etc.

CAPITULO TERCERO: PAGOS AL FRANQUICIADOR

3.1. Del derecho de entrada y de las regalias
3.2. Forma y lugar de pago
3.3. De la publicidad y del fondo de publicidad

CAPITULO CUARTO: DEL MANEJO DE LA INFORMACION Y DE LAS MARCAS

4.1. Confidencialidad
4.2. Del uso de la propiedad intelectual

CAPITULO QUINTO: DEL PUNTO DE FRANQUICIA

5.1. Del Proceso de Apertura

5.2. De la uniformidad de los locales de la franquicia
5.3. Registros contables uniformes

5.4. Acceso a los registros e instalaciones

5.5. De los productos

5.6. Contratacién de servicios especiales

5.7. Mantenimiento de equipos

5.8. Seguros

CAPITULO SEXTO: DE LA CAPACITACION Y MEJORAMIENTO CONTINUO
6.1. De la capacitacion

6.2. Convenciones o programas de capacitacion

CAPITULO SEPTIMO: OBLIGACIONES ENTRE LAS PARTES

7.1. Obligaciones del franquiciador
7.2. Obligaciones del franquiciado
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CAPITULO OCTAVO: DE LA TERMINACION DEL CONTRATO Y EFECTOS

8.1. Causas de terminacion del contrato

8.2. Declaracidn relativa a terminacion

8.3. Omision del franquiciador sobre incumplimiento
8.4. Obligaciones al término del contrato

CAPITULO NOVENO: DISPOSICIONES GENERALES

9.1. Cesion de derechos
9.2. No competencia

9.3. Licitud de fondos

9.4. Sanciones y multas
9.5. Solucién de conflictos
9.6. Notificaciones

Fuente: Aspectos legales de la franquicia en Ecuador, Dr. Leonidas Villagran, Ex - Presidente de la

Asociacién de Franquicias del Ecuador. http://www.aefran.org/aspectoslegales.html
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6.2.CONSIDERACIONES PREVIAS

6.2.1. Tipo de franquicia
El presente modelo de franquicia se desarrollard de acuerdo al tipo “Formato de
Negocio”. Segun Enrique Gonzales Calvillo en su libro “La experiencia de las
franquicias”, el franquiciador le ofrece al franquiciado un negocio que ha sido
estandarizado hasta en el mds minimo detalle a través de manuales y otras herramientas,
de tal forma que en conjunto con la asistencia del franquiciador, elfranquiciadopuede no
sOlo utilizar la marca, sino contar con la estructura organizativa y operativa del negocio,
para asi proceder de manera exacta a como la harfa el franquiciador en un negocio
propio. El formato del negocio se refiere a todos los asuntos, incluyendo los aspectos
técnicos, gerenciales, de mercadeo, de adecuacion del local, de atencién del cliente, etc.
Con este sistema obtenemos un paquete que incluye, trato al cliente, organigrama y
procesos de la empresa para asegurar el correcto y paralelo funcionamiento con los

otros negocios elementos de la cadena franquiciada.

Las franquicias de formato de negocio tienen tres etapas: la licencia de uso de marca, la
transferencia de tecnologia mediante la capacitacion inicial y la asistencia técnica

: 41
continua.

6.2.2. Tamaiio de los territorios
La primera etapa de expansion mediante la venta de franquicias se enfocard en el

territorio del Distrito Metropolitano de Quito.

Cada franquicia abarcard el rango de 20 hectdreas, distancia que asimismo serd la
separacion minima entre un local y otro. La ubicacion de los locales para las franquicias
serdn evaluados por el franquiciador para posteriormente ser autorizados o denegados

por el mismo, se tomardn en cuenta detalles como:
- Ubicacién geografica
- Extension y forma del territorio.

- Demografia del sector

41
Ing. MBA Santillan Mancero Guido, Creacién de franquicias en Ecuador, 05/10/2011, http://www.aefran.org/franquiciar.html
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- Potencial de crecimiento para la franquicia dentro del sector.
- Movimiento empresarial
- Principales vialidades y centros de atraccion.

- Puntos y zonas disponibles para enfatizar las actividades publicitarias y

promocionales.

6.3.MANUAL DE FRANQUICIA

El Manual de franquicia comprende un conjunto de conocimientos que el franquiciador
brinda al franquiciado. En este constan la filosofia corporativa de su empresa, su
identidad de negocio, asi como la manera en que ejecuta y controla las actividades.
Este conocimiento se transmite en forma de manuales, los cuales explican la manera de
operar el negocio. Su acceso debe ser reservado, de tal forma que, exceptuando a las
personas que pertenezcan a la red, no se conozca, para asi preservar los detalles y

ventajas competitivas que el modelo de franquicia ofrece a sus franquiciados.

El presente manual se compone de las siguientes partes:
- Manual técnico
- Manual de logistica
- Manual de uso de marca

- Manual de gestion
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Manual de

Franquicia

Mision:

es una empresa gastronOmica que ofrece alimentos elaborados con ingredientes
saludables, apoyados en procedimientos estandarizados de calidad e higiene, brindando
productos que satisfagan las necesidades de alimentacion rdpida de nuestros clientes a

un precio accesible.
Vision:

237



Establecernos para el aiio 2018 con una participacion en el mercado de comida rapida
del 10% y estar presentes en la mente de los consumidores como una cadena de comida

rapida saludable.

Valores.-

- Calidad: Hacer bien las cosas respetando los procesos estandarizados, cuidando

el mas pequefio detalle para ofrecer un producto bueno, sano y nutritivo.

- Honestidad: Ser transparentes con nuestros clientes y colaboradores, entregar lo

que se ofrece. No prometer si no se puede cumplir lo acordado.

- Empatia: Ponernos en los zapatos de nuestros clientes y hacer las cosas como

deseariamos fueran hechas para nosotros.

6.3.1. Manual técnico

En el manual técnico se especifican las principales caracteristicas de los diversos

productos y servicios que componen la oferta.

En el presente manual se describen:

- El producto y familias de productos a ofrecerse
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- La forma y adecuaciones de los locales de franquicia
- Los equipos y mobiliario necesarios
- El mantenimiento y limpieza

- Los trdmites y permisos previos a la apertura.
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Manual Técnico
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6.3.1.1.El Producto:

“Lord Sandwich” es una fuente de soda que se dedica al expendio de alimentos y

bebidas, su producto principal es el sdanduche.

La particularidad de los sanduches de “Lord Sandwich” es que estdn producidos con
carnes que no han sufrido ninguna alteracién fisica y que contienen sus caracteristicas
nutricionales intactas, todo esto complementado con productos de la més alta calidad y

un sabor delicioso.

“Lord Sandwich” propone un nuevo estilo de comida rdpida; sus productos buscan
satisfacer la necesidad de alimentacion de sus clientes de una manera sana a un precio

accesible, brindando de esta manera un valor agregado.

“La comida rapida no tiene que ser chatarra”

6.3.1.1.1. Familias de productos:

Alimentos.-

Se propone la idea de ofrecer un sanduche triple llamado “Su Majestad” a
manera de un desafio para las personas hambrientas, mide aproximadamente 20
centimetros de alto y consta de tres pisos; en el primero se encuentran los
vegetales con la carne de res, el segundo se encuentra el pollo y en el tercero el

cerdo; es decir, la unién de los tres tipos de sinduches en uno solo.
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o Res

o Pollo
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o Cerdo

o Séanduche Triple
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- Papas Fritas
Debido al gran gusto y aceptacion que tienen los ecuatorianos por las papas fritas, se
las ha incluido en el menu. Estas papas vienen congeladas y listas para freir, lo cual

evita que absorban gran cantidad de aceite.
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- Bebidas

Jugos Naturales: Ofrecemos jugos elaborados con pulpas de fruta natural,

disponemos de 5 variedades:

o Tomate de 4rbol
o Naranjilla

o Mora

o Maracuya

o Naranja

Gaseosas: son un complemento para las personas que no opten por un jugo,

disponemos de las siguientes variedades de gaseosas:

o Coca cola
o Fanta
o Sprite
o Fioravanti

o Inca cola
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6.3.1.2.Local del negocio

TNustracién 39. MODELO DE DISTRIBUCION DE UN LOCAL DE FRANQUICIA

*Disefio de muestra para un local rectangular

6.3.1.3.Mobiliario, equipos, herramientas, etc.

Las instalaciones irdn adecuadas al tamaiio del local del franquiciado. En todo caso, el

establecimiento debe contar con el siguiente listado de equipos:

Equipo fijo de cocina
Campana de extraccién con filtros
Cocina industrial
Freidora
Lavaderos
Llave de agua a presion cuello de gaviota
Mesas de trabajo de acero inoxidable
Rebanadora
Self service mixto (frio y caliente)
Trampas de grasa para los lavaderos

Electrodomésticos
Balanza
Licuadoras profesionales
Microondas
Refrigeradores
Congeladores

Bateria de Cocina
Cortador para papas fritas
Ollas de diferentes tamafos
Pailas

Utensilios de cocina
Bandejas metélicas de diferentes medias
Chaira
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Colador chino
Colador de doble malla
Cucharetas

Cucharitas de servicio
Cucharones

Cuchillo Carnicero
Cuchillo Cebollero
Cuchillo de pan
Espumaderas
Espumadera de arafia
Exprimidor de citricos
Miserables

Pala azicar

Pala recoge papas
Pelador papas

Pinzas

Puntilla

Salero

Tablas de picar
Tazones metalicos diferentes medidas
Tenedor diablo
Termémetro

Tijeras

Plasticos

Basurero Hércules

Basurero Magnum

Basureros pequefios para bafios

Contenedores de jugo

Contenedores pldsticos de alimentos de varios tamafios
Dispensador de condimentos

Jarras plésticas para jugo

Salseros squeezer

Servilleteros

Articulos de Limpieza

Baldes

Dispensador de jabén
Dispensador de papel de manos
Dispensador de papel higiénico
Recogedores metélicos
Escobas

Trapeadores

Muebles y mobiliario

Barras de madera
Estanterias metdlicas para bodega
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Mesa de computadora
Mesa tipo barra
Sillas tipo butaca

Equipo para caja
Computadora

Caja de billetes
Impresora de facturas
Impresora de comandas

Otros

Dispensador para botellén de agua
Pantalla de nimeros con luces led
Tanques industriales de gas

6.3.1.4.Mantenimiento y limpieza.

Mantenimiento:
El correcto mantenimiento y conservacion del establecimiento cumple una doble
funcion. Permite una amortizacion mds prolongada de las instalaciones y transmite al

cliente una sensacion de confianza y optimismo en el negocio.

El establecimiento debe mantenerse en perfecto estado. Cualquier desperfecto debe

repararse con rapidez, para evitar que el cliente perciba indicios de abandono y dejadez.

Limpieza:

La limpieza es un aspecto fundamental para garantizar la calidad de nuestro servicio y al

igual que el mantenimiento, transmite confianza al cliente acerca del negocio.

Los equipos, asi como las dreas del local, deben mantenerse siempre limpios, para lo
cual se ha establecido limpiezas periddicas antes, durante y después del horario de

atencion.

En el manual de procesos se encuentran detalladas las actividades a seguir para cumplir
con el mantenimiento y limpieza de equipos y areas del local. Ademas constan formatos
(checklist) que permiten a cada supervisor verificar y certificar que los procesos se estén

desarrollando acorde a lo establecido.
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6.3.1.5.Gestiones, permisos y licencias previas a la apertura

“Lord Sandwich” cuenta con un administrador general quien serd el responsable de
gestionar todos los permisos que el Distrito Metropolitano de Quito exige para el
funcionamiento de los negocios de expendio de alimentos y bebidas. Estos son los

siguientes:

e Registro Sanitario — Ministerio de Salud

e Permiso de bomberos con todo a lo que se refiere extintores, seialética,
salidas de emergencia, etc.

e Licencia de funcionamiento — Otorga el Ministerio de Turismo a través de la
Corporaciéon Metropolitana de Turismo

e Patente municipal — Otorga el Municipio

e Permiso de uso de suelo - Otorga el Municipio

e C(Certificado de medio ambiente — Otorga la administracion zonal del DMQ

Requisitos para tramitar todos los permisos:

e (Copia de RUC o cédula de identidad del franquiciado
e Copia de papeleta de votacion
e Certificado del nombre comercial del establecimiento registrado en el IEPI

e Adjuntar el listado todos los activos fijos del establecimiento
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*Fuente: http://www.captur.com/Docs/Sector AlimentosBebidas.pdf

6.3.2. Manual de logistica

El manual de logistica indica la relacién que tendra el franquiciador como proveedor de
materia prima a sus franquiciados. Esta figura es aplicable cuando existen por lo menos

dos franquiciados.

En el presente manual se describen:
- Las caracteristicas del proceso de compra
- Los formatos de compra, recepcidén y manejo de inventario

- Los productos utilizados*
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*Las marcas que se utilizardn son de dominio del franquiciador, quien centralizard la gestion de compra

y distribucion a los franquiciados. Por este motivo no constan en los manuales.

Manual de Logistica
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6.3.2.1.Compras y proveedores

El franquiciador establece una oficina central de franquicia ademds de un centro de
acopio de donde despachara los pedidos de sus franquiciados, esto con el propdsito de

mantener la calidad y estdndar en cada franquicia.

Los aspectos de los cuales el franquiciado se beneficiard al seguir esta politica de

compras centralizada son los siguientes:

e Mejores precios unitarios de compra.-La central realiza puntualmente un tnico
pedido global para cubrir las 6rdenes de compra de todos los franquiciados de la
cadena. De esta forma, el volumen del pedido aumenta y, por consiguiente, los

costes se reducen.

e Homogeneidad en la oferta de productos.- Independientemente de donde esté
ubicado el negocio del franquiciado, la imagen y el producto que ofrece deben
ser homogéneos, ya que opera bajo un mismo nombre. Al estar las compras
centralizadas con proveedores homologados, se asegura el primer paso en la

uniformidad de la oferta.

Cada franquicia cuenta en su inventario con una descripcion de stocks minimos y
maximos, los cuales serdn una guia para realizar la orden de compra de productos segin

su necesidad.

Las 6rdenes de compra son remitidas a la oficina central de la franquicia donde serdn

autorizadas y posteriormente abastecidas segtin lo ordenado.
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Ilustracién 40. EJEMPLO DE ORDEN DE COMPRA
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Muestra de la lista de stocks minimos y maximos semanales para un local de 30 m2 y

rotacion de 3

Tabla 101. EJEMPLO DE LISTADO DE STOCKS MINIMOS Y MAXIMOS

Articulo Unidad S,tO.Ck S,t o¢ k
minimo [ maximo

Pan
Pan Campestre Paquete 12u. 5 20
Tostadas de pan plagggert.e 3 12
Carnes
Carne de cerdo kg. 5 20
Carne de pollo kg. 10 30
Carne de res kg. 8 25
Hueso de res kg. 2 8
Tocino kg. 2
Vegetales/Hierbas
Aji kg. 1 3
Ajo kg. 0,5 2
Apio kg. 0,5 2
Cebolla Perla kg. 4 15
Laurel Funda 15 gr. 1 5
Lechuga crespa u. 5 15
Papa kg. 15 50
Pepinillo kg. 2 10
Perejil crespo Funda 80 gr. 1 4
Pimiento amarillo kg. 2 5
Tomate riién kg. 4 20
Zanahoria kg. 2 5
Frutas
Naranja u. 80 300
Pulpa de maracuya kg. 2 10
Pulpa de mora kg. 2 10
Pulpa de naranjilla kg. 2 10
lé’rublgla de tomate de ke, ) 10
Abarrotes
Aceite It. 4 20
Agua sin gas (botellén) It. 20 100
Azicar kg. 5 25
Gaseosas (jarabe) It. 20 200
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Manteca de cerdo kg. 0,5 2
Miel de abeja kg. 1 3
Mostaza kg. 1 5
Pasta de tomate kg. 2 8
Pimienta kg. 0,5 1
Sal kg. 4 20
Vinagre It. 2 5
Lacteos
Huevos Cubeta 30 u. 1 5
Leche It. 10 60
Yogurt natural It. 2 10
Plésticos y desechables
Paquete
Plato ovalado 100u. 3 15
L Paquete
Vaso plastico 100u. 4 20
Paquete
Papel de empaque 250, 1 4
o Paquete
Fundas plésticas 5000 1 3
Paquete
Sorbetes 10000, 1 2
. Paquete
Servilletas 500, 1 4
. Paquete
Empaques de carton 250u. 1 4
Papel de cocina Rollo 2 5
Papel Higiénico Paquete 12u. 2 4
Articulos de limpieza
Desengrasante Galon Slt. 1 3
Desinfectante de pisos [ Galén 5lt. 1 5
Ambiental Gal6n 5lt. 1 2
Detergente Paquete 5 kg. 1 3
Lava vajilla Paquete 1 kg. 1 4
Jabon liquido Galon Slt. 1 3
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6.3.2.2.Recepcion de productos

El franquiciado, una vez recibida las mercancias del pedido, deberd comprobar lo

siguiente:

e Que la cantidad de productos solicitados en el pedido coincida con la cantidad

de productos entregados.

e Que las cajas, fundas o empaques estén en perfecto estado, cerradas y

etiquetadas.

e Que los productos entregados cumplan con las caracteristicas de los productos

solicitados en la orden de compras.

e Que los productos estén en perfectas condiciones.

La oficina matriz emitird una factura, que se adjuntard a la orden de compra del
franquiciado y que servird como comprobante de recepcion. Si la entrega es correcta, el
franquiciado debe firmar la respectiva factura, y finalmente el encargado de la entrega

firma y sella las copias respectivas.

En el caso de detectarse defectos o anomalias en los productos, el franquiciado debe
devolverlos y reportarlos mediante un memordndum dirigido a la oficina matriz

indicando el inconveniente.
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Cada franquiciado debe mantener un control de sus inventarios, para segun sus stocks

minimos y maximos, establecer las 6rdenes de compra y controlar sus existencias. A

continuacion se presenta un ejemplo de formato de kardex.

LIBRO DE KARDEX

ITEM

FECHA

Tlustracié

FACTURA | ENTRADAS
n 41. EIEMPLO DE FACTURA

SALIDAS

SALDOS
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TOTALES -

Tustracién 42. EJEMPLO DE LIBRO DE KARDEX
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6.3.3. Manual de uso de marca

Contiene las caracteristicas de todo lo relacionado con la imagen de marca comun a toda
la red franquiciada: nombre comercial, logo-marca, tipografias, colores corporativos,

etc.

En el presente manual se describen:

Logotipo

- Tipografias Corporativas
- Colores corporativos

- Papeleria

- Manejo en la rotulacién
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6.3.3.1.Significado de los colores del logotipo

Se utilizarén tres colores en el logotipo: rojo, amarillo y blanco, los cuales, segun Galvet
Sanchez en su libro “Guia practica del disefio y la publicidad (2007)”significan lo
siguiente:
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Rojo: Estimula el metabolismo, incrementa el indice de respiracion,
transpiracion y apetito.

Amarillo: Estimula la actividad mental, genera energia muscular y atrae la
atencion, es el color mds visible para el ojo humano, se usa para promover la
comida.

Blanco: Es un excelente color para los fondos porque abrillanta los demds

colores. El blanco es percibido por el ojo como un color brillante.

6.3.3.2.Usos de los logotipos

Logotipo completo: Rétulos, publicidad, hojas membretadas para oficios,
empaques de sdnduches, papas y bebidas.

Manejo institucional: Cupones de promociones, servilletas, fundas para
llevar.

Manejo simplificado: Material de oficina interno.
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6.3.4. Manual de gestion

Este manual busca facilitar al franquiciado el soporte necesario para el desarrollo de los

procesos y actividades, y establecer los criterios a seguir en la elaboracién de los

informes de gestidn, para su posterior andlisis.

En el presente manual se describen:
- Diagramas de flujo para los procesos de la empresa
- Formatos o checklist para supervision

- Control de ventas
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Manual de Gestién
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6.3.4.1.Procesos Internos

6.3.4.1.1. Procesos Administrativos

Proceso de compra

Inicio
v

Revisar existencias y
stocks del inventario

l

(Existen productos con
existencias iguales o
menores al stock minimo?

Realizar la
orden de

Orden de
Requisicion

—— requislcién

v

Realizar
pedido al
proveedor

Fin |«
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Proceso de apertura de caja

Inicio

Contar el dinero

A 4

Verificar que el dinero que se contd
coincide con el indicado para la

apertura de caja

\ 4

Ordenar billetes y monedas
en la caja registradora

A 4

Registrar el inicio

Formato de

de caja del nuevo

dia

Fin

v

inicio de caja
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Proceso de cierre de caja

Inicio

Registro
de —
ingresos

Revisar el reporte de ventas
del dia

de
cierre de caja

Formato

(Coincide el total de
ventas del dia con el
dinero que estd en caja?

9!

Registrar cierre de

No

v

Notificar al
superior acerca del
inconveniente

caja l
B Reportar faltante
v
Fin —_—
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Proceso de ingenieria de menu

( Inicio )

A 4

Andlisis de ventas y margen de
contribucién por producto

(El producto ha tenido
un margen aceptable

de ventas y utilidad?

3

Determinar las causas por las
que el producto ha tenido bajo
margen de ventas y utilidad

!

Realizar cambios o modificaciones
al producto para lograr incrementar

sus ventas y contribucién

(Los cambios han
logrado un
mejoramiento en las
ventas del producto?

Retirar el producto de

la carta

Fin

A 4

Mantener el producto

en la carta
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6.3.4.1.2. Procesos Operativos

Proceso de recepcion de materia prima y almacenamiento

Inicio

Proveedor

lleva el

pedido

Recepcion

Ayudante | del pedido

\ 4

Revision
del pedido Memo de

rectificacion al
proveedor

Administrador | _______.]

No 4

(El pedido

.. Devolver el
coincide con lo

pedido

solicitado?

Aceptar
pedido

v

v

v
I Cancelar al -Limpiar .
Administrador -Pesar  |._.-___ Cocinero
proveedor - Empacar Ayudante
- Etiquetar
Registro de |q¢-{ Emision de v
egreso cheque Almacenar

materia prima

Ingresar
Inventarios

fin e | 268
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Proceso de apertura de la cocina

1 Inicio )

A

Barrer pisos

\ 4

Colocar
fundas en los
basureros

v

Ubicar utensilios y
bateria de cocina en
los lugares asignados

A 4

Encender
equipos

Fin
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Proceso de lavado de bateria de cocina

Inicio

Retirar restos sélidos o
liquidos

A 4

Mojar con abundante
agua

A 4

Enjabonar

A 4

Mojar con agua caliente

A 4

Dejar escurrir

\ 4

Secar con un limpién o
papel de cocina

Fin
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Proceso de limpieza y levantamiento de la cocina

Inicio

Apagar cocinas, freidoras
y lineas calientes

A 4

Recolectar desperdicios
en bandejas y costados de
equipos

A 4

Enjabonar equipos

\ 4

Enjuagar y secar equipos

\ 4

Barrer pisos

A 4

Colocar equipos y
utensilios en orden

A 4

Recoger las fundas de
basura

Colocar fundas en
basureros

A 4

\ 4

Baldear pisos

Fin
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Proceso de preparacion y montaje del salén

Inicio

Alinear y montar mesas y
sillas

A 4

Limpiar superficies de
mesas y sillas

A 4

Colocar fundas de
basura en los basureros
del salon

Colocar saleros,
servilleteros y salseros
en las mesas

Fin
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Proceso de limpieza y levantamiento del salon

Inicio

Retirar saleros,
servilleteros y salseros de
las mesas

A 4

Limpiar superficies de
mesas y sillas

\ 4
Levantar mobiliario

\ 4

Barrer pisos

\ 4

Colocar fundas
en basureros

Recoger fundas de
basura del salén

!

Trapear y desinfectar
pisos

Y

Fin
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Proceso de limpieza de bafios

Inicio

Revisar todas las areas
del bafio

A 4

Limpiar y desinfectar el

inodoro y urinario

A 4

Limpiar y secar los
vidrios y paredes

\ 4

Colocar fundas
"| en basureros

Recoger funda de basura

A 4

Trapear y desinfectar los
pisos

A 4

Llenar la hoja de control
de limpieza de bafios

Fin
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Proceso de lavado de manos

Inicio

Mojar las manos con
suficiente agua corriente

Y

Frotar ambas manos y
brazos hasta la altura de
los codos con jabon
liquido

A 4

Enjuagar con
abundante agua

A 4

Secar las manos con una
toalla de papel o con
secador de manos

Fin
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Proceso de produccion y mise en place

Proceso de mise en place vegetales

Inicio

Recoger
vegetales de
bodega

:

Lavary
desinfectar

Orden de
requisicion

. No
(Necesita ser

pelado?

Pelar

No
(Necesita ser
cortado?

(Necesita Cocinarse/
Blanquearse?

Cocinar / Blanquear

v <

- Pesar
- Empacar
- Etiquetar

A 4

Fin
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Proceso de mise en place carnes

( Inicio )

A

Recoger carnes
— > de bodega

Orden de
requisicion

(Necesita limpiar
la carne?

Limpiar la carne

¢=

(Necesita deshuesar la
carne?

Deshuesar la carne

Cortar y porcionar
la carne

y

(Necesita adobar
la carne?

Adobar la carne

- Empacar
- Etiquetar

v
Fin
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Proceso de mise en place pulpas

Inicio

Recoger pulpas
de bodega

Orden de
requisicion

Porcionar la
pulpa

A 4

- Pesar
- Empacar
- Etiquetar

Fin
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Proceso de coccion previa de carnes

Inicio

Receta

estandar

Carne

porcionada

}

Elaborar
caldo

!

Coccién de
la carne

Fin
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Proceso de mantenimiento preventivo

Inicio

Revision periddica de los

equipos

(El equipo presenta
defectos o danos?

(El mantenimiento
debe realizarlo un
especialista?

A 4

Contactar al Limpieza profunda
especialista del equipo

\ 4 J'

Realizar .
o Ajustar
mantenimiento
) componentes y
preventivo
partes
Fin ¢
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[ Tiene
garantia el
equipo?

Reclamar garantia
al proveedor

Reportar el dafio a la
fabrica, especialista para
solicitar el mantenimiento

Enviar equipo para que
se someta al

mantenimiento

No
Dar de o )
baja al Se soluc10/no el dafio
equipo despu.es .del
mantenimiento

correctivo?
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6.3.4.2.Procesos Externos

Proceso de cobranza en caja

Inicio

Saludar

(El cliente tiene
alguna pregunta y/o
necesita asesoria?

Asesorar al
cliente/Responder sus

inquietudes

<
ol

A

Tomar el pedido

\ 4

Cobrar

Emitir

Emitir )
Cliente factura - Cocina

comanda
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Procesos de elaboracion de productos

Proceso de armado de sanduches

‘ Inicio ’

Comanda | _ _ _ Recepcién
de comanda

A 4

———p» Armarel
sanduche

Receta

estandar
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Proceso de coccion y servicio de papas fritas

Inicio

Comanda | _ _ _ Recepcién
de comanda

A 4

— Fritura de
papas

Receta
estandar

A 4

Despachar

Fin
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Proceso de elaboracién de jugos

!

Comanda

Recepcion
de comanda

\ 4

del

Preparacion

jugo

\ 4

Despachar

Fin
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Proceso de servicio

1 Inicio )

Recoger el pedido de la cocina

!

Llevar el pedido a la mesa

(El cliente
necesita algo
mas?

El cliente
consume sus

Escuchar al

] cliente

A\ 4

Dar solucién al
requerimiento del
cliente

A

alimentos /

Despedirse del cliente

(El cliente

Si

recogid sus
desperdicios?

Recoger los desperdicios
de la mesa

|

Depositar los desperdicios
en el basurero

v

Limpiar la mesa

Fin
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Proceso de resolucion de quejas

Inicio

Escuchar

Ponerse en los

zapatos del cliente

)

Disculparse

y

Reaccionar para resolver
o compensar el
problema

Notificar el
problema al
administrador

Fin
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6.3.4.3.Supervision

Tabla 102. CRONOGRAMA DE LIMPIEZA SEMANAL

Semanal | Semana2 | Semana3 | Semana4

Actividad Responsable Limfm] s {v]sfrimfm| s {v]s|r|mfm] s {v]s|L{mm] 1|v]s
Desinfectar mesones de trabajo Cocinero
Desengrasar, lavar y limpiar maquinaria en general Cocinero
Vaciar y lavar freidora Ayudante de cocina
Limpiar frios y congeladores Ayudante de cocina
Lavar basureros Ayudante de cocina
Limpieza de cajones, anaqueles y repisas Cajero
Limpiar y desinfectar paredes y esquinas Ayudante de servicio
Limpiar y desinfectar asientos y muebles Mesero
Limpieza de vidrios Mesero

Tabla 103. CRONOGRAMA DE MANTENIMIENTO ANUAL

Mar | Abr | May | Jun | Jul

>
=}
(=]

Sep | Oct | Nov | Dic

=)

L2314 1(2]3)4]1]2]3]4f1]2)3]4]1]2]3]4]!

o
o
'

203411 234 1 2]3)4]1]2]3]4

Evaluacidn y prueba de nuevos equipos

Revision de plagas

Limpieza profunda de campanas y ductos

Revision de tuberfas de agua

}_II}_II}_I

Mantenimiento preventivo periédico

Revision de pisos

i I

de basureros y recipientes de desechos

Revision de bafios y desague

Pintura de paredes
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Tabla 104. CHECKLIST AREA DE SALON

CHECK LIST AREA DE SALON

FRECUENCIA DIARIA SI |[NO Comentarios

[

(Estén todas las luces del drea funcionando?

2 [(El piso del saloén estd limpio, libre de

acumulaciones de agua, seco?

(Estan encendidas las luces, y equipo de

audio?

4 |iLas sillas y mesas estan limpios y en orden?

3 [ ¢ El salon huele bien? ;No hay olores extrafios

y desagradables?

4|1 El mobiliario se encuentra en buen estado,

sin desgaste ni rupturas?

5 [¢Los bafios se encuentran limpios, con jabon,

papel y secador de manos?

6 | (La entrada del local estd despejada y limpia?

7| ¢Las paredes del salén se encuentran limpias,

sin manchas ni salpicaduras de comida?

8 | ¢Las juntas de mesas y barra se encuentran

limpias sin residuos de suciedad o comida?

9 [ (Los basureros estan cubiertos por fundas

plasticas?

Comentarios Generales:

Inspeccionado por: Fecha: |Firma:

Referencia: Mundo Gourmet Ecuador,http://mundogourmetcg.ning.com/profiles/blogs/check-list-area-

salon
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Tabla 105. CHECKLIST PUNTO DE RECEPCION MATERIA PRIMA

CHECK LIST DE PUNTO DE RECEPCION MATERIA PRIMA

SI |NO Comentarios

(Estd el drea de recepcion limpia de

salpicaduras y particulas de comida?

(Esté el piso del drea de recepcion

correctamente barrido?

(Estdan las paredes del 4rea de recepcion

limpias de suciedad o de basura?

(Funcionan correctamente todas las

luces?

(Estan correctamente apiladas las

bandejas, jabas o pallets?

(Esté el drea de almacenamiento temporal
6 | limpia, seca y libre de cajas, bolsas y otro

material de empaque?

(Estan los contenedores, envases, bolsas
de pesticidas y productos quimicos en un
area separada sin contacto con los

alimentos?

(Estéan las balanzas y otros equipos de
8 | recepcion funcionando y en buenas
condiciones?

Inspeccionado por: Fecha: |Firma:

Referencia: Mundo  Gourmet Ecuador,http://mundogourmetcg.ning.com/profiles/blogs/check-list-

recepcién-materia-prima
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Tabla 106. CHECKLIST CAMARAS FRIGORIFICAS

CHECK LIST CAMARAS FRIGORIFICAS

FRECUENCIA DIARIA SI |[NO Comentarios

1 [¢Esta la temperatura de la cdmara a 5° C o

inferior?

2[¢La comida estd almacenada lejos del suelo

de la camara?

3| Estd limpia la cdmara y libre de moho y

olores molestos?

41(Estdn limpias las paredes y el piso de la

camara?

5| ¢Estan los alimentos ordenados de tal manera

que se evite contaminacién cruzada?

6| Hay espacio suficiente en la camara para
permitir una buena circulacion de aire

alrededor de los alimentos almacenados?

7| (Estan almacenados los alimentos de manera
que se permita una rotaciéon y uso de: LO
PRIMERO QUE ENTRA ES LO PRIMERO
QUE SALE?

8|¢Hay alimentos estropeados? ;Se estd
utilizando la hoja de articulos estropeados en

la cdmara, para documentar e informar?

9 [(Muestran las bandejas o estanterias sefiales

de 6x1do?
Inspeccionado por: Fecha: |Firma:

Referencia: Mundo  Gourmet Ecuador,http://mundogourmetcg.ning.com/profiles/blogs/check-list-

camaras-frigorificas
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Tabla 107. CHECKLIST REFRIGERADORES Y CONGELADORES

CHECK LISTREFRIGERADORES y CONGELADORES

FRECUENCIA DIARIA | SI |[NO Comentarios

1 [¢(Estan las vitrinas limpias, libres de residuos

y moho?

2 [ ¢Estén los alimentos ordenados de tal manera

que se evite contaminacién cruzada?

3| Esta limpia la parte inferior del refrigerador

y libre de moho y olores molestos?

4| (Estéd equipado el refrigerador/congelador con

termometros exactos?

5| ¢Los alimentos de temperatura critica estan

almacenados a menos de 4° C?

6 | Hay sefales de 6xido en las parrillas o

bandejas?

71 ¢(Estan todos los productos semi elaborados

con etiquetas y adecuadamente rotulados?

Inspeccionado por: Fecha: |Firma:

Referencia: Mundo  Gourmet Ecuador,http://mundogourmetcg.ning.com/profiles/blogs/check-list-

refrigeradores-congeladores
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Tabla 108. CHECKLIST COCINA DURANTE EL HORARIO DE ATENCION

CHECK LIST COCINA DURANTE EL HORARIO DE ATENCION

SI |NO Comentarios

.Se cuida la cadena de frio para productos
1 |que necesiten temperaturas iguales o
inferiores a 4 grados centigrados?

(Se almacenan los alimentos de manera que
7 |se pueda “rotar” en con el método PEPS
(primera entrada primera salida)?

(Las cocinas, estanterfas y linea caliente estdn
libres de objetos?

(Esta limpio y seco el suelo de la cocina por
5 | donde se transita y también por debajo de los
equipos?

(Estdn las paredes y la campana de
ventilacion limpias, libres de polvo y grasa?

(Estdn limpias y libres de polvo las lineas
calientes, las estanterias y los mostradores?

(Estan los utensilios de cocina y de servicio
almacenados de tal forma que se garantice
que va a coger de los mangos y que se
prevenga la contaminacion?
(Le limpian y se desinfectan la “tablas de
9 | corte” después de cada uso?

(Estan limpias y desinfectadas las mdquinas,

10 equipos y utensilios de trabajo?

(Se utilizan limpiones (trapos) limpios Yy
11 | desinfectados para limpiar las superficies de
las mesas y ninguna otra cosa mas?

(Estan los contenedores de basura limpios por
12 | dentro y por fuera, y con la bolsa colocada?

(Se almacenan todos los productos quimicos
13|en un solo lugar alejado de la bateria de
cocina, vajilla y cuberteria?

(El microondas estd limpio y en correcto
141 funcionamiento?

(Estdn los refrigeradores libres de polvo

15 (parte superior) moho y olores molestos?

16| ¢Estan  limpias las paredes y libres de
salpicaduras y particulas de comida?

17

(Estd el lavadero limpio y libre de olores?
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18

(Estan los lavaderos provistos de jabon, papel
de cocina, agua fria y caliente?

19

.Se almacenan las ollas, sartenes, etc, boca
abajo y de forma que los mangos se dirijan
todos en la misma direccion?

20

(Los escurridores y canastillas para secado
estdn limpios, organizados y a una distancia
minima del suelo de 15 cm?

21

(Estdn  todos los equipos eléctricos
funcionando adecuadamente?

22

(Estan siendo utilizados los carteles de:

2 [13

“lavese las manos”, “use malla”, “no fume”,
“piso mojado”, y otros de seguridad?

23

.Se desenchufan los aparatos eléctricos para
proceder a la limpieza diaria?

24

(Lleva el personal uniformes limpios y en
buen estado?

25

(El staff de cocina usa gorros o redes para
sujetarse el cabello?

26

(Tiene alguno de los meseros o cocineros
quemaduras o cortes infectados?

27

(Estd el extintor de incendios a la vista y
adecuadamente instalado? ;La carga estd
vigente?

Inspeccionado por:

Fecha:

Firma:

Referencia: Mundo Gourmet Ecuador,http:/mundogourmetcg.ning.com/profiles/blogs/check-list-cocina
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6.3.4.4.Control de Ventas

Para obtener informacién acerca de la evolucién de las ventas se deben manejar los

siguientes campos:
e Ventas en un periodo de tiempo concreto (semanal, mensual y anual)

o Referencia de las ventas con respecto a su periodo/s predecesor/es para poder

evaluar la evolucion de las mismas.

Asi, recomendamos las siguientes formulas para poder evaluar las ventas:
Estudio de las ventas en un periodo de tiempo:

Venta total periodo-1 #100*

Venta total periodo anterior

El resultado nos proporcionara un porcentaje, que si es superior a cero, indicard que las
ventas han aumentado en relacion al periodo de referencia. De manera contraria, si el
resultado es menor que ceroindicard que las ventas se han reducido en relacién al

periodo de referencia.

Es importante, que el franquiciado analice las razones por las cuales aumenta o
disminuyen estos coeficientes para asi poder sacar conclusiones y proceder
posteriormente a tomar decisiones de acuerdo a los resultados. Para esto, el andlisis se
complementa con la elaboracion de una ingenieria de mend que se ejecutard
mensualmente. Este proceso nos permitird analizar més detalladamente la situacién de
cada producto ofertado en relaciéon con su popularidad y rentabilidad para de esta

manera establecer el desempefio del mismo en relacion a los otros productos de la carta.

2 Analia Martini , INGENIERIA DE MENU Método de optimizacién para la operacién gastronémica, p. 32 Buenos
Aires2010
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Para definir la rentabilidad debemos conocer cuél es la ganancia (utilidad bruta) de cada

plato y saber el porcentaje de contribucién con respecto al precio de venta al publico.

- Utilidad bruta.-

UB = Precio de venta — Costo de materia prima

Costo Utilidad % Utilidad | % Costo
Producto PVP

Unitario Bruta Bruta Unitario

S. Pollo 68,21% 31,79%
S. Lomo 70,00% 30,00%
S. Cerdo 67,14% 32,86%
S. Triple 70,97% 29,03%
Combo Pollo 63,95% 36,05%
Como lomo 66,00% 34,00%
Combo Cerdo 64,23% 35,77%
Papas 67,78% 32,22%
Gaseosa 62,00% 38,00%
Jugo Tomate 68,00% 32,00%
Jugo Naranjilla 67,00% 33,00%
Jugo Mora 63,00% 37,00%
Jugo Maracuya 62,00% 38,00%
Jugo de Naranja 70,67 % 29.33%

Con esta informacion se puede determinar si el producto es rentable o no, comparandolo
con la utilidad bruta promedio de todos los productos. De esta manera, el producto sera

rentable si es igual o mayor a la utilidad bruta promedio.

- Utilidad Bruta Promedio.- UBP = Utilidad bruta total

Total productos vendidos

Utilidad bruta individual 2 Utilidad bruta promedio RENTABILIDAD ALTA

Utilidad bruta individual < Utilidad bruta promedio RENTABILIDAD BAJA®

43 Analia Martini, INGENIERIA DE MENU Método de optimizacién para la operacién gastronémica, p. 41, Buenos
Aires 2010.
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e — Costo Utilidad TR Cantidad Utilidad
Unitario Bruta Vendida | Bruta total
S. Pollo Alta 318 $ 606,56
S. Lomo Alta 169 $ 414,96
S. Cerdo Alta 55 $ 154,79
S. Triple Alta 3 $ 23,37
Combo Pollo Alta 113 $ 273,78
Como lomo Alta 59 $ 173,89
Combo Cerdo Alta 19 $ 63,46
Papas Baja 183 $ 111,61
Gaseosa Baja 461 $ 14293
Jugo Tomate Baja 66 $ 4479
Jugo Naranjilla Baja 66 $ 44,13
Jugo Mora Baja 66 $ 41,50
Jugo Maracuya Baja 66 $ 40,84
Jugo de Naranja Baja 66 $ 69,82
$
TOTAL 1709 2.206,41
UB $
Promedio 1,29

A continuacién se debe definir la popularidad de los productos, esto se refiere al nivel

de ventas de cada producto en el periodo. Primeramente debemos establecer el

porcentaje aceptable 6 mix ideal de ventas para cada producto. Este concepto parte de la

idea que todos los productos ofrecidos en el mend deben ser igualmente populares por

lo que para calcular el mix ideal se divide el 100% para el nimero de productos

ofrecidos en la carta.

Ej.-

100% / 14 platos = 7,14%
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Luego se procede a multiplicar el resultado por 70%** para obtener el mix ideal.

0,0714 x 0,7 x 100 = 5%

Esto quiere decir que el mix ideal para cada producto serd de un 5% de las ventas

totales.

Es necesario conocer el porcentaje real de ventas para cada producto para poder
evaluarlo en relacion con los otros productos ofrecidos y compararlo con periodos

anteriores para conocer su cambio en la demanda.

Influencia en la venta de cada producto:

{ Cantidad vendida de cada plato ] *100

Total de platos vendidos

Después de obtener el porcentaje real de ventas de cada producto, debemos establecer
su indice de popularidad, De esta manera, el producto serd popular si es igual o mayor al

mix ideal.

Porcentaje de ventas real de cada producto 2Mix ideal RENTABILIDAD ALTA

Porcentaje de ventas real de cada producto 2Mix ideal RENTABILIDAD BAJA

**Analia Martini, INGENIERTA DE MENU Método de optimizacién para la operacién gastronémica, p 53,
Buenos Aires, 2010

298



Ejemplo:

Enero
Mes 1
Q Mix real Popularidad

S. Pollo 315 21,61% Alta
S. Lomo 157 10,81% Alta
S. Cerdo 39 2,70% Baja
S. Triple 3 0,24% Baja
Combo Pollo 91 6,26% Alta
Como lomo 47 3,25% Baja
Combo Cerdo 15 1,06% Baja
Papas 148 10,16% Alta
Gaseosa 373 25,62% Alta
Jugo Tomate 53 3,66% Baja
Jugo Naranjilla 53 3,66% Baja
Jugo Mora 53 3,66% Baja
Jugo Maracuyd 53 3,66% Baja
Jugo de Naranja 53 3,66% Baja
Total 1456 100 %
Mix Ideal 5,00 %

Una vez que se obtenga la informacion sobre la rentabilidad y la popularidad se puede
terminar el proceso de ingenieria de menu ubicando a los productos segtin cuatro

grupos:

- Estrellas: Platos populares y rentables
- Vacas: Platos populares y poco rentables
- Rompecabezas: Platos rentables y poco populares

- Perros: Platos poco populares y poco rentables
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|
|
|
Alta I
|
|
Vaca : Estrella
Popularidad :
______________ S
|
|
|
|
|
Baja Perro : Rompecabezas
|
|
Baja Alta
Rentabilidad

Es conveniente tener la mayor cantidad de productos entre estrellas y vacas, los
productos que se encuentren como rompecabezas o perros, deberdn ser evaluados por el

franquiciado y la oficina de franquicia determinar su permanencia o no en la oferta.
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7. ANEXOS

LISTA DE PRODUCTOS Y PROVEEDORES:

| |
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Abarrotes

Aceite Caneca 20 It Santa Maria
Agua sin gas (Botellén) | botellén 20 It Grial
Azucar 50 kg Santa Maria
Gaseosas Jarabe para maquina de gaseosas |Coca Cola
Manteca de cerdo 2kg Pronaca
Miel de abeja 2 kg Santa Maria
Mostaza 4 kg Pronaca
Pasta de tomate Skg Pronaca
Pimienta 500 gr Santa Maria
Sal 2 kg Santa Maria
Vinagre St Santa Maria
Lacteos

Huevos Grande Pronaca
Leche Rey

Yogurt Natural Rey
Plésticos y desechables

Plato Ovalado T x9" Displast
Vaso plastico 10 oz Displast

Tabla elaborada por el autor.
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PERIODOS RECOMENDADOS PARA REFRIGERACION Y
CONGELAMIENTO

Refrigeracion 4.5°

Congelacion -18°C

Producto C
(40°F) (0°F)
Frescos en cubetas 3 a 5 semanas No congelar
1 Huevos Yemas y claras 2 a4 dias Un aiio
Duro - cocinado 1 semana No se congela bien
Comercial, refrigerada
2 Mayonesa . 2 meses No congelar
luego de abierta
Mantener congelado hasta
3 | Platos fuertes congelados | que los descongele para - 3 a 4 meses
comer.
Delicatesen y productos
empacados al vacio.
4 Empacados al vacio ) 3 a5 dias No se congela bien
Huevos, pollos, jamén,
atin y ensaladas de pasta
Tocino 7 dias Un mes
Salchichas, crudas- de
pollo, pavo, cerdo, res 1 a 2 dias 1 a 2 meses
Salchichas de desayuno
ahumadas, pastelillos 7 dias 1 a 2 meses
6 Tocino y salchichas Salchichas duras-
peperoni 2 a 3 semanas 1 a 2 meses
Salchichas de verano
etiquetadas ‘“Mantener
refrigerado”- Abiertas 3 semanas 1 a 2 meses
Cerradas 3 meses 1 a 2 meses
Hamburguesa y carne
guisada 1 a2 difas 3 a4 meses
9 Hi}“;ﬂg;g;egﬁ’sgggne Pavo, ternera, cerdo,
cordero y mezclas de estas 1 a2 dias 3 a4 meses
molido
Filete 3 a5 dias 6 a 12 meses
10 ii;ﬁiig;l:::’d:i?e‘:;:’ Chuletas 3 a5 dias 4 a 6 meses
Asados 3 a5 dias 4 a 12 meses
lengua, higado, corazoén,
11 Carnes variadas- 1 a2 dias 3 a 4 meses

riflones, tripas
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Chuletas de cerdo,
12 Carnes: Pre-rellenas con chuletas ) )
aderezo, crudas de cordero o pechugas de 1 dia No se congela bien
pollo
13 | Sopas y guisados Con vegetales o carne 3 a4 dias 2 a 3 meses
Carne cocida y cacerolas
de 3 a4 dias 2 a 3 meses
14 | Sobras de carne cocida carne
Salsa y caldo de carne 1 a2 dias 2 a 3 meses
Pollo o pavo, entero 1 a2 dias Un afio
15 | Carne fresca de aves de Pollo o pavo, pedazos 1 a2 dias 9 meses
corral Menudillos 1 a2 dias 3 a4 meses
Pollo frito 3 a4 dias 4 meses
Cacerola de carne de aves
de corral 3 a4 dias 4 a 6 meses
ggzﬁﬁeﬁgﬁ de aves Presas 3 a4 dias 4 a 6 meses
16 Presas con su jugo, salsas 1 a2 dias 6 meses
Nuggets de pollo,
hamburguesas 1 a2 dias 1 a 3 meses
Pizza cocinada 3 a4 dias 1 a 2 meses
Rellenos y cocidos 3 a4 dias 1 mes

Fuente: Mundo Gourmet Ecuador, http://mundogourmetcg.ning.com/profiles/blogs/periodos-de-

refrigeracion-mp
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TEMPERATURAS CRITICAS
PARA EL CONTROL DE CALIDAD
GRADOS
CENTIGRADOS FPRODUCTOS
. Hierve el agua a nivel del mar. La mayoria de las bacterias
1007 resistentes mueren en dos minutos
El agua por debajo de esta temperatura es arrojada por las
90.5° ¢ boquillas de las mdquinas de lavar platos se evapora tan deprisa
que se reduce la accion de enjuagado.
El agua por debajo de esta temperatura en la linea “clear” de la
82.2° ¢ madquina de lavar platos, dard a los utensilios una temperatura de
76.6 grados centigrados, matando las bacterias
. Précticamente todas las bacterias mas comunes, productoras de
76.6%¢ enfermedades mueren a esta temperatura.
71.0° ¢ Algunos alimentos empiezan la coccién a esta temperatura.
60.0° ¢ El crecimiento de bacterias se detiene, empiezan a morir.
37.0°c Temperatura corporal. Propicio para el crecimiento de bacterias.
21.0°c Temperatura ambiente. Las bacterias crecen con rapidez.
. El crecimiento de las bacterias se hace mucho mas lento,
10.0%¢ practicamente se detiene por debajo de este punto.
7.0°c 4°c Almacenamiento de frutas y verduras
3.0°-0.5° Almacenamiento de carnes y aves.
. Punto de congelacidn del agua. Practicamente no hay crecimiento
0 de bacterias.
-1°~-5° Almacenamiento de pescado y mariscos
-12° ~ -15° Almacenamiento de helados
-17° ~ -23° Almacenamiento de productos congelados
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Fuente: Mundo Gourmet Ecuador, http://mundogourmetcg.ning.com/profiles/blogs/temperaturas-

criticas.para-calidad-mp

Temperaturas Internas de Coccion

Producto | °F
Huevos y platos a base de huevos
Cueza hasta que las yemas y claras

Huevos o
estén firmes.

Comidas con huevo 160

Salsas de huevos, flanes 160

Carne molida y mezclas

Pavo, pollo 165

Res, ternera, cordero, cerdo 160

Carne de res, ternera, cordero frescos

Medio crudo 145
Punto medio 160
Bien cocido 170

Carne de cerdo fresco

Punto medio 160
Bien cocido 170
Jamén

Fresco (crudo) 160
Precocinado (para recalentar) 140

Asado de res

Cocido comercialmente,

sellado al vacio, y listo para 140
comer
Aves*
Todos los productos 165
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Relleno

Cocido solo o en el ave 165

Salsas, sopas, adobos

Utilizados con carne, ave o

Hacer hervir.
pescado crudo

Pescados y Mariscos 145

Cocer hasta que estén opacos y se

Pescados escamen facilmente con un
tenedor.

Deben ponerse de color rojo y la

Camaron, langosta, cangrejo carne debe ponerse de color perla

opaco.

Debe ponerse blancos lechosos u

Conchas )

opacos y firmes.
Almejas, mejillones, ostras Cocer hasta que se abra la concha.
Sobras 165

Fuente: Mundo Gourmet Ecuador, http://mundogourmetcg.ning.com/profiles/blogs/temperaturas-

internas-coccion-mp
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