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RESUMEN: Minimo 250 palabras El actual proyecto se basa en un estudio de

pre factibilidad acerca de un restaurante
especializado en carnes ubicado en
Conocoto.

Este plan se lo ha realizado simplemente
porque el sector no cuenta con un
establecimiento con las caracteristicas
antes mencionadas, es por esto que se ha
visto la necesidad de crear este tipo de
restaurante y con ello brindar productos de
calidad.

El primer capitulo esta conformado por los
fundamentos tedricos necesarios para

entender y comprender los distintos
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procesos, estrategias y caracteristicas de
un restaurante.

En el segundo capitulo se analiza el
entorno y el mercado, las caracteristicas,
las personas, las tradiciones y las
competencias del sector. En pocas
palabras se analizara la oferta y demanda
para poder determinar con esto lademanda
insatisfecha y asi ver si el proyecto es
positivo o negativo.

El tercer capitulo es nada mas y nada
menos que la ejecuciéon de la idea del
negocio donde constara la parte
administrativa, las politicas internas, el uso
y manejo de procesos del personal, etc.
Aqui también se realizard un estudio
financiero que ayudara a medir el grado de
viabilidad y rentabilidad del proyecto.

Para finalizar, el proyecto cuenta con sus
debidas concusiones, recomendaciones y
los anexos que avalan el proceso de todala

investigacion.

PALABRAS CLAVES: Pre factibilidad, Restaurante, Carnes,
Target, Conocoto, Clientes, Oferta,

Demanda.

ABSTRACT: The current project is based on a study of
prefeasibility = about a  Steakhouse
restaurant located in Conocoto.

This plan has done it just because the
sector does not have a settlement with the
above mentioned characteristics, this is
why that has been the need for this type of
restaurant and thereby providing quality
products.

The first chapter is composed of the
theoretical foundations it is necessary to
understand and comprehend the various
processes, strategies and features of a
restaurant.
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The second chapter analyses the market
and the environment, features, people,
traditions and skills of the sector. In short,
we analyzed the supply and demand in
order to determine with this unsatisfied
demand And see if the project is positive or
negative.

The third chapter is nothing more and
nothing less than the implementation of the
business idea where will consist the
administrative part, internal policies, the
use and management of processes of staff,
etc. Here will also be a financial study that
will help measure the degree of feasibility
and profitability of the project.

Finally, the project has its necessary
conclusions, recommendations and
annexes that support throughout the
research process.

KEYWORDS Prefeasibility, Restaurant, Meats, Target,
Conocoto  city, Customers, Supply,
Demand.
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Resumen

El actual proyecto se basa en un estudio de pre factibilidad acerca de un

restaurante especializado en carnes ubicado en Conocoto.

Este plan se lo ha realizado simplemente porque el sector no cuenta con un
establecimiento con las caracteristicas antes mencionadas, es por esto que se
ha visto la necesidad de crear este tipo de restaurante y con ello brindar
productos de calidad.

El primer capitulo esta conformado por los fundamentos teéricos necesarios para
entender y comprender los distintos procesos, estrategias y caracteristicas de un

restaurante.

En el segundo capitulo se analiza el entorno y el mercado, las caracteristicas,
las personas, las tradiciones y las competencias del sector. En pocas palabras
se analizara la oferta y demanda para poder determinar con esto la demanda

insatisfecha y asi ver si el proyecto es positivo 0 negativo.

El tercer capitulo es nada mas y nada menos que la ejecucion de la idea del
negocio donde constara la parte administrativa, las politicas internas, el uso y
manejo de procesos del personal, etc. Aqui también se realizar4 un estudio

financiero que ayudara a medir el grado de viabilidad y rentabilidad del proyecto.

Para finalizar, el proyecto cuenta con sus debidas concusiones,
recomendaciones y los anexos que avalan el proceso de toda la investigacion.
e Palabras claves

Pre factibilidad, Restaurante, Carnes, Target, Conocoto, Clientes, Oferta,

Demanda.



Abstract

The current project is based on a study of prefeasibility about a Steakhouse

restaurant located in Conocoto.

This plan has done it just because the sector does not have a settlement with the
above mentioned characteristics, this is why that has been the need for this type

of restaurant and thereby providing quality products.

The first chapter is composed of the theoretical foundations it is necessary to
understand and comprehend the various processes, strategies and features of a

restaurant.

The second chapter analyses the market and the environment, features, people,
traditions and skills of the sector. In short, we analyzed the supply and demand
in order to determine with this unsatisfied demand And see if the project is

positive or negative.

The third chapter is nothing more and nothing less than the implementation of the
business idea where will consist the administrative part, internal policies, the use
and management of processes of staff, etc. Here will also be a financial study

that will help measure the degree of feasibility and profitability of the project.

Finally, the project has its necessary conclusions, recommendations and
annexes that support throughout the research process.
e Keywords

Prefeasibility, Restaurant, Meats, Target, Conocoto city, Customers, Supply,

Demand.






INTRODUCCION

ANTECEDENTES

Un bondadoso clima, la calidez de su gente, su historia, tradiciones, cultura, y
una singular gastronomia hacen del Valle de los Chillos el sector ideal para la recreacion
familiar, la convivencia, el turismo de aventura, la experiencia comunitaria, el ecoturismo,
la diversién y el descanso, que junto a un privilegiado entorno natural despiertan en
quienes lo visitan una sensacion gratificante que invita a volver siempre. Esto debido
también a un relieve variado que va desde los 2500 msnm hasta los paramos de Pintag
sobre los 3900 msnm, lo que ha permitido el surgimiento de una diversidad en flora,

fauna y paisajes unicos en el pais. (Destino Ecuador , 2013).

Conocoto fue fundada como parroquia eclesiastica en el afio de 1765, otro
dato que se mencionara es su identidad y festividades como: La Fiesta de los
inocentes, 28 de Diciembre, Semana Santa Corpus Cristi Finados y Navidad.
Entre sus obras significativas se encuentra la Construccion de la Iglesia de
Conocoto (1923 — 1940), Construccion de la Autopista Valle de Los Chillos
(1975) y finalmente la Construccién del Oleoducto Trans — Ecuador (1972).
Ahora si entraremos en materia, Conocoto esta ubicada a 11 km del centro de la
Capital, 25 km al sur de la linea equinoccial, al costado occidental del Valle de
los Chillos, sobre la ladera oriental de la Loma de Puengasi, La demografia de
Conocoto al 2010 es de 82072 habitantes en una superficie de 51,46Km2.
(Baroja Narvaez, 2012).

El clima de Conocoto oscila entre 8°C y 27°C siendo 15,7°C la temperatura
media anual, teniendo en cuenta los valores anteriormente mencionados el clima
de Conocoto es ideal y unos de los mejores del mundo segun la evaluaciéon de
un cientifico Aleman quien visito la parroquia en la década de los afios 30 y quien

la bautizé como “La Tierra de la Eterna Primavera”. (Baroja Narvaez, 2012).

l. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA



Teniendo en cuenta que el mercado de Alimentos y Bebidas ha crecido en la
parroquia de Conocoto no existe un establecimiento especializado en carnes. Se
ha visto la necesidad de crear un restaurante el cual ofrezca una nueva oferta
gastronémica con un producto de alta calidad, buen sabor y variedad en cortes.
Existen negocios de este tipo pero los mismos se encuentran ubicados en el
sector de San Rafael estos son: La Tablita del Tartaro, los ceviches de la
Rumifiahui, entre otros.

Lamentablemente estos no cubren la necesidad en la parroquia de Conocoto
debido a la distancia que existe entre San Rafael y la parroquia, ademas que el
servicio no es personalizado, con esto se pretende ofertar un establecimiento el
cual brinde servicio personificado generando lazos entre restaurante — cliente,
asi como fidelidad con el mismo, variedad de carnes, diferentes tipos de
cocciones, excelente ambiente y profesionalismo.

Los clientes seran todas aquellas personas que acudan a dicho
establecimiento propuesto, ademas de probar el menu podran relajarse y
disfrutar de la vista de todo el Valle de los Chillos ya sea que acudan con sus
familias, amigos o solos.

Para la resolucion de la problemética se propone el estudio de un plan de
negocio para la creacion de un local gastronémico el cual pretende cubrir la

demanda que el consumidor requiere.

I. FORMULACION DEL PROBLEMA

[l.I. Pregunta General

¢ Es factible la implementacion de un restaurante que se enfoque en la venta
de carnes ubicado en la Parroquia de Conocoto, Canton Quito, Provincia de

Pichincha?

[l.Il. Pregunta Especifica



¢, Qué teorias, fundamentos, principios y leyes intervienen en la creacion de

un restaurante especializado en carnes?

¢, Qué factor influye en el entorno y en el mercado para la propuesta de un

modelo de negocios especializado en carnes?
¢Qué tipos de recursos, materiales, técnicos, humanos y financieros se

necesitan para la creacion de un restaurante especializado en carnes ubicado

en la Parroquia de Conocoto, Canton Quito, Provincia de Pichincha?

[I. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

[ll.I. Objetivo General

Determinar un plan de negocios para un restaurante especializado en carnes

ubicado en la Parroquia de Conocoto, Canton Quito, Provincia de Pichincha.

[ll.Il. Objetivos Especificos

Investigar las teorias, fundamentos, principios, leyes o normas que
contribuyan en el desarrollo de un restaurante especializado en carnes ubicado

en la Parroquia de Conocoto, Cantdn Quito, Provincia de Pichincha.

Analizar los factores que influyen en el entorno y el mercado para la
propuesta de un modelo de negocio especializado en carnes en la Parroquia de

Conocoto, Canton Quito, Provincia de Pichincha.
Determinar los tipos de recursos materiales, humanos y financieros que

requiere para la apertura de un restaurante especializado en carnes ubicado en

la Parroquia de Conocoto, Cantén Quito, Provincia de Pichincha.



IV.  JUSTIFICACION

Es necesario realizar esta investigacion para dar a conocer la factibilidad
de la creacion de un restaurante especializado en carnes ubicado en la Parroquia
de Conocoto, Cantén Quito, Provincia de Pichincha. Con esto se quiere medir el
grado de satisfaccion y dar a conocer las exigencias de las personas que
consumen todo tipo de carnes, el sector donde se requiere establecer dicho
establecimiento en cuestion es un lugar muy concurrido, ya que posee una
hermosa vista de todo el Valle de los Chillos.

Por ende, serd un sitio preciso y estratégico para asi atender a todos los
clientes que visiten el lugar. El restaurante ademas de ofrecer un menu con
diferentes tipos de cocciones y una buena calidad de materia prima contara con
un servicio personalizado, buen ambiente y un buen trato por parte de quienes
laboran en el lugar. El impacto social y ambiental que se espera obtener es
mejorar la calidad y condiciones alimenticias para el mercado objetivo, Asi pues,
contar con excelentes proveedores con quienes se espera tener una buena
relacion.

Como el Ecuador ha tenido un gran cambio con respecto a la matriz
productiva se pretende fortalecer el sector servicios, diversificar y generar mayor
valor agregado y por lo tanto generar mas empleos dignos para estar a la par

con las leyes y estatutos que rigen al pais.

V. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

V.l. Tipos De Investigacion

Se empezara diciendo que existen muchas maneras en la que se puede
realizar una investigacién, asi como una variedad de opiniones sobre qué se
investiga y como se debe realizar. Para poder medir los datos que arroja el
estudio de manera clara y precisa es obligatorio establecer una metodologia que

tenga principios esenciales de una serie de etapas para alcanzar los objetivos



planteados, entonces es importante tener un conocimiento sobre los tipos de
investigacion y formas de estudios que se pueden seguir (Landeau, 2007).
Es normal que la investigacion se organice conforme a los siguientes

aspectos:

Por su finalidad.

Por su finalidad se tienen los estudios puro y el aplicado. El tipo de estudio puro se
fundamenta en un argumento tedrico y su intencién fundamental consiste en desarrollar una
teoria, extender, corregir o verificar el conocimiento mediante el descubrimiento de amplias
divulgaciones o principios, También recibe el nombre de estudio tedrico, béasico o
fundamental (Landeau, 2007, pag. 54).

v" Estudio Puro.

Se realiza este tipo de investigacion para conseguir conocimientos nuevos
para aumentar la teoria y declinar por las aplicaciones que se pueden originar,
en este tipo de estudio se presentan acciones que facilitan la formulacion de
hipétesis.(Landeau, 2007)

v' Estudio Aplicado.

Se utiliza siempre y cuando el investigador aplica el conocimiento para
resolver inconvenientes cuyo recurso beneficiara a individuos o comunidades
mediante una técnica particular, este tipo de estudio solo se aplica con frecuencia
a la produccion de materiales, instrumentos, métodos, modelos vy

procedimientos. (Landeau, 2007)

Por su naturaleza.

Los estudios cuantitativos y cualitativos se encuentran en esta categoria a
continuacion una breve introduccion sobre los ya mencionados estudios de

investigacion.



Cuantitativo: Se caracteriza por darle sentido y lo predominante a las
acciones con la finalidad de alcanzar los aspectos de mas alta relevancia del

problema a tratarse.

Cualitativo: Se caracterizan por cuantificar datos recolectados esencialmente

denota en sus estudios los procesos generativo, constructivo y subjetivo.

Por su caracter.

Hay tres tipos de estudios que son: exploratorio, correlacional y descriptivo,
a continuaciéon se detallaran los estudios ya mencionados para tener mas
claramente los conceptos.
v Exploratorio.
Generalmente los tipos de investigacion interactian ente si por ende se
podra resolver lucidamente una situacion.
v Descriptivo.
Miden, evaltan, identifican y establecen propiedades que permiten anunciar
a cerca de un objeto de estudio.
v' Correlacional.

Principalmente determina la variacion de aspectos en relacion a otros, es el
indicado en cuanto al organizar relaciones estadisticas entre la caracteristica y

concentracion de causas de un objeto estudiado (Landeau, 2007).

V.Il. Métodos de investigacion

. Método Deductivo — Inductivo

Vi



Este es un método de inferencia basado en la |6gica y relacionado con el estudio
de hechos particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo
particular) e inductivo en sentido contrario (va de lo particular a lo general) (Torres, 2006,
pag. 56).

o Método Historico- Comparativo

“Es un procedimiento de investigacion y esclarecimiento de los fendmenos
culturales que consiste en establecer la semejanza de dichos fendémenos,
infiriendo una conclusién acerca de su parentesco genético, es decir, de su

origen comun” (Torres, 2006, pag. 57).

o Método de Investigacién Cuantitativa- Cualitativa

Otra forma mas reciente de caracterizar métodos de investigacién es la
concepcion de métodos cimentados en las distintas concepciones de la realidad social,
en el modo de conocerla cientificamente y en el uso de herramientas metodoldgicas que
se emplean para analizarla Desde esta concepcion, el método de investigacion se suele
dividir en los métodos cuantitativo, 0 investigacion cuantitativa; cualitativo, o

investigacién cualitativa (Torres, 2006, pag. 57).

V.IIIl. Técnicas de Investigacion

. Fuentes Secundarias

“Proporcionan informacion ya recogida y elaborada previamente
(estadisticas, libros, revistas, estudios anteriores...). En ocasiones este tipo de
fuentes proporciona la informacion necesaria para la realizacion del estudio v,
por tanto, son innecesarias las etapas cuarta y quinta del proceso metodolégico”
(Nogales, 2004, pag. 24).
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° Fuentes Primarias

“En este caso es necesario recopilara directamente del mercado los datos
necesarios para solucionar el problema planteado. Esta tarea se realiza
utilizando algun procedimiento o técnica de obtencién de informacion” (Nogales,
2004, pag. 24).

° Observacion

Guadalupe (2000) cita a Ruiz (s/f) quien propone que “El proceso de
contemplar sistematica y detenidamente como se desarrolla la vida social, sin
manipular ni modificarla, tal cual ella discurre por si misma” por ende la
observacion es una de las técnicas de investigacidon mas utilizadas y conocidas

por la investigacion cualitativa (Guadalupe, 2000).

° Encuestas

La encuesta es nada mas y nada menos que la obtencion de datos por medio
de testimonios sean estos de carécter escritos u orales con el fin de averiguar

hechos, actitudes y opiniones (Mercado, 2007).

o Cuestionarios, Entrevistas y Sondeos
Cuestionarios
Es una herramienta muy utilizada para compilar informacion por ende se dira

gue el cuestionario es una guia con preguntas especificamente seleccionadas

de un todo para asi obtener una respuesta (Kotler, 2006).

Entrevistas
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Este tipo de investigacidbn no es mas que una técnica cualitativa que se
aplica a investigaciones del tipo exploratorio, la entrevista no es mas que una
conversacion entre dos individuos intercambiando ideas, opiniones e informacion

sobre algun tema (Esteban, 2011).

Sondeos

“Técnica de motivacién que se emplea al formular las preguntas de una
encuesta para inducir a los entrevistados a elaborar, aclarar o explicar sus
respuestas, y para ayudarlos a enfocarse en el contenido especifico de la
entrevista” (Malhotra, 2004, pag. 390).



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

Pre Factibilidad

“En esta etapa se depuran, con mayor grado de detalle, los aspectos de consumo,
técnicos, financieros, institucionales, administrativos y ambientales elaborados en la fase
anterior (para cada alternativa o variante), y acudiendo si es preciso a informacién
primaria para algunas variables consideradas como relevantes, con el fin de contrastar

las hipétesis inicialmente planteadas” (Miranda, Gestion de Proyectos, 2005, pag. 12).

Segun Miranda (2005) la pre factibilidad estudia los aspectos generales del
entorno socioecondémico y el andlisis del mercado teniendo en cuenta las
principales variables que afectan al comportamiento (producto, demanda, oferta,
procesos de comercializacion, precios, etc.), los estudios de pre factibilidad se
usan como herramientas de negocios tanto financieras como con inversionistas
a este nivel se pueden incluir fuentes de financiamiento. En el estudio de pre
factibilidad se puede observar el comportamiento del proyecto ya que pueden
surgir cambios de las variantes antes mencionadas. Al finalizar el proyecto de
pre factibilidad el resultado que se espera obtener es el mejoramiento de
informacion para asi poder tomar decisiones mas acertadas y pasar al estudio
de factibilidad por ende ejecutarlo por otro lado, si la informacién que arrojan los
resultados no son los esperados se tendra que abandonar el proyecto de forma
temporal o definitiva (Miranda, Gestion de Proyectos, 2005).

“Cabe anotar que el estudio de pre factibilidad conduce a seleccionar o
escoger una Unica alternativa que sera estudiada si se considera necesario, con
mayor rigor en el nivel de factibilidad” (Miranda, Gestion de Proyectos, 2005, pag.
13).

Factibilidad



Segun Campero & Alarcon (2014) es la profundizacion del estudio de pre
factibilidad el cual como meta principal es acortar al maximo los dilemas de un
gran proyecto. La Factibilidad es el ultimo proceso para poder adquirir nuevos
conocimientos por ende esto significa que tendra menos dilemas, en el estudio
de factibilidad se debera analizar minuciosamente el estudio de pre factibilidad
teniendo mucho cuidado y prestando atencion al proyecto (Campero & Alarcén,
2014).

Esta etapa finaliza con el informe de factibilidad, que tiene una importancia capital en el
proyecto, puesto que determina el rechazo, la postergacién o iniciacion del proyecto, con
todos los compromisos econdémicos que ello implica. Habitualmente incluye un disefio

preliminar de la mejor alternativa (Campero & Alarcén, 2014, pag. 22).

Segun Kendall (1997) la factibilidad ayuda a que el proyecto de la empresa u
organizacion se encamine a los objetivos planteados para asi alcanzar las metas

y luego determinar si el plan es viable o no (Kendall, 1997).

Proyecto

Segun Urbina (2010) se refiere al planteamiento inteligente de un problema
el que se resuelve mediante por una necesidad humana. Existen diferentes ideas
y metodologias con varios enfoques el cual tiene como objetivo primordial es
satisfacer las necesidades del hombre las cuales son: educacion, alimentacion,
salud, ambiente y cultura (Urbina, 2010).

Segun Chain (2007) en este medio siglo se han dado grandes cambios en la
forma de estudiar los proyectos de inversion, pues el procedimiento se sigue
centrando en la recopilacion, creacion, y la sistematizacion de informacion que
deja identificar ideas de negocios y con ello medir cuantitativamente los costos y
beneficios de un emprendimiento comercial.

Existe una diferencia entre los estudios de proyectos y las evaluaciones de
proyectos los cuales involucran cambiar una situacion existente, tales como las
inversiones que realiza una compafiia para su mejoramiento. La evaluacion
compara el Beneficio Neto entre la situacion actual, la situacion actual optima y
la situacion con proyecto, para entenderlo mejor se analiza la variacion en la
creacion del valor futuro que tendra la inversion con relacion al valor que se

podria esperar si es que se mantiene la situacion actual (Chain, 2007).
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“Un Proyecto es una empresa planificada que consiste en un conjunto de
actividades interrelacionadas y coordinadas para alcanzar objetivos especificos

dentro de los limites de un presupuesto y un periodo dados” (ONU, 1984).

Plan de Negocios

Un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso ldgico,
progresivo, realista, coherente y orientado a la accion, en el que se incluyen en detalle
las acciones futuras que habran de ejecutar tanto el duefio como los colaboradores de
la empresa para, utilizando los recursos de que disponga a la organizacion, procurar el
logro de determinados resultados (objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezca
los mecanismos que permitiran controlar dicho logo (Marketing Publishing Center, 1994,
pag. 62).

Segun Stutely (2000) existen diez pasos para formular un exitoso plan
estratégico de negocios mas dos pasos para hacerlo funcionar. Los cuales se
mencionan a continuacién: definir las actividades del negocio, definir el estado
gue guarda el negocio, definir el mercado externo, la competencia que enfrenta
y su posicionamiento de mercado, definir los objetivos para el periodo que cubra
el plan, formular una estrategia para lograr los objetivos, identificar los riesgos y
las oportunidades, trazar una estrategia para limitar los riesgos y explotar las
oportunidades, depurar las estrategias hasta obtener planes de trabajo,
proyectar los costos, los ingresos y desarrollar un plan financiero, documentarlo
con concision. Aqui los dos pasos adicionales para el funcionamiento del plan de
negocio: conseguir que el plan se apruebe y aplicarlo (Stutely, 2000).

Planear es una forma de anticipar el futuro, al realizar esta accion un empresario,
empleado o emprendedor anticipa el entorno al cual se enfrentard su empresa y/o
negocio y qué decisiones requiere tomar hoy para determinar la mejor forma de alcanzar
sus objetivos, nos permite reducir lo mas posible la incertidumbre y los riesgos asociados
con el propio entorno del negocio o empresa en el cual se participa o desea participar.

Planear es un proceso que consiste en fijar objetivos y establecer el camino para
alcanzarlos. (Viniegra, 2007, pag. 13)

Pues como ya se ha mencionado anteriormente el plan de negocios no es
mas que la planeacibn de una empresa considerando cada uno de sus
departamentos esenciales entre ellos se encuentran: Departamento Financiero,

Departamento de Mercadotecnia, Departamento de Operaciones, etc. Entonces



para entender mejor el plan de negocios no es mas que la interaccién de cada
uno de los departamentos entre si para lograr las metas y objetivos propuestos

de la manera mas eficiente (Viniegra, 2007).

Gastronomia

La gastronomia ecuatoriana se ha visto enriquecida por la pluriculturalidad, la
diversidad de climas asi como la variedad de especias y productos que existen en el
pais. Ademas, la herencia tanto indigena como europea ha cimentado un sincretismo
gue se centra en la sazon y creatividad constantemente renovada a través de las nuevas
generaciones de cocineros y comensales. A esta combinacion tan singular se la ha

definido como Comida Criolla. (Ministerio de Turismo, 2012).

Restaurantes

Establecimiento que prepara todo tipo de alimentos con servicio a la mesa para
consumo inmediato en el establecimiento y que brinda el servicio de bebidas no
alcohdlicas y de bebidas alcohdlicas como acompafiamiento de los alimentos.

El nimero de sillas y mesas del restaurante debe acoger al 100% de la capacidad

maxima de comensales (aforo). (Quito Turismo, 2014, pag. 104).

El restaurante contard con una area especifica para realizar presentaciones
en vivo con artistas invitados o artistas de la casa, por el contrario se les
restringira el espacio para pista de baile y también el servicio al auto. Los Unicos
gue tienen derechos a excepciones tanto de infraestructura y equipamiento son
los establecimientos que se encuentren ubicados dentro de un centro comercial
siempre y cuando cumplan con el equipamiento bésico necesario. (Quito
Turismo, 2014)

Clasificacion de Restaurantes

Antes de hablar de la clasificacion de los restaurantes se empezara diciendo
que el numero y la variedad de restaurantes son infinitos por lo que origina en la
mayoria de los casos un problema para clasificarlos y categorizarlos. Por ende

se debe tener en cuenta las siguientes variables: Ubicacién, Decoracion,
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Cantidad, Calidad de los alimentos y bebidas, Personal, Servicio, Tipos de
clientes (Castro, 2010).

Todos estos factores ayudaran a determinar la categorizacion del
restaurante.

v' Restaurantes de Comida Internacional, tipicos y otros.

v' Restaurantes Especializados (Gourmet o Gastronémico).

v Otros tipos de Empresas de Alimentos y Bebidas. (Castro, 2010)

Perfil Profesional del Administrador Gastrondmico

El trabajo que debe realizar un futuro Administrador Gastronémico consisten
en: Operaciones en Alimentos & Bebidas, Acoger y atender a los clientes,
Preparar todo tipo de comidas aplicando técnicas basicas y especiales, Preparar
comidas delante de los clientes, Saber escoger materia prima de excelente
calidad, Aplicar en todo momento las normas de Higiene y Seguridad alimentaria.
Ademas de dichas funciones se consideran otras que se tendrdn en cuenta
Rapidez de reflejos, Fluidez verbal, destreza manual, Memoria auditiva, Agudeza
olfativa y Resistencia fisica.

El Administrador Gastrondémico ejercera su trabajo especificamente en el
Area de Alimentos & Bebidas en el sector Hoteleria y Restauracion. (Alonso J.
M., 1994)

Competencia Profesional

La competencia que el Administrador Gastrondmico que el area de la
restauracion requiere son:

Confeccionar ofertas gastrondmicas, Controlar el aprovisionamiento,
Asesorar sobre bebidas, Elaborar y presentar bebidas, Elaborar y presentar
aperitivos sencillos, Preparar platos combinados y la mas importante de todas
Realizar la Administracion, Gestion y Comercializacion de una empresa. (Alonso
J. M., 1994).



Cargos que Desempefia

Con la Adquisicion de esta competencia profesional el Administrador
Gastrondémico puede desempeiiar los siguientes cargos:
Chef De Rango, Chef Ejecutivo, Chef de Partida, Barman, Somelier, Barista,
Cocinero de un establecimiento de restauracion evolutiva, Encargado del
departamento de Economato y Bodega.

Se debera tener en cuenta que cada area y trabajo especifico de los ya
mencionados anteriormente deben tener un cierto tiempo de adiestramiento.
(Alonso J. M., 1994)

Marco Conceptual

. Barrera de Entrada:

“Las barreras de entrada son el resultado de una amplia variedad de nuevos
factores. Estos incluyen economias de escala, la diferenciacion del producto y la
intensidad de los requerimientos de capital” (Hax, 2004, pag. 105).

. Braseado:

“Me gusta definir el braseado como un proceso en dos pasos: en el primero,
se dora la carne para potenciar su sabor y, en el segundo, se guisa a fuego lento

para que quede mas tierna” (Wolke, 2005, pag. 276).

. Carnes Blancas:

“Carnes blancas proceden de animales de tamafio relativamente reducido, lo
gue determina que los haces musculares estén recubiertos de un tejido conectivo
fino, al corresponder a masas musculares no muy grandes” (Hernandez, 2010,

pag. 36).



J Carnes Rojas:

Las carnes rojas tienen un mayor contenido graso y por tanto contienen menos
agua, son mas nutritivas, pero también mas dificiles de digerir. El vacuno mayor, el
carnero y el cerdo son carnes de mayor contenido graso, y por tanto, rojas. En general,

todos los animales adultos tienen carnes rojas (Tabera, 2006, pag. 675).

. Coccion:

“Se entiende por coccién la que se efectua con liquido a unos 100°C”
(Martinez A. G., 2010, pag. 17).

. Costo Promedio:

“El costo total promedio o costo promedio (CTP) es el costo total por unidad
de produccién” (Parkin, 2006, pag. 236).

o Flujo de Caja:

Herramienta importante para la direccién, ya que ayuda a estimar las necesidades de
efectivo de la empresa en diversas épocas del afio. El concepto del flujo de caja es muy
sencillo: resume entradas y salidas del efectivo y se estima ocurrira en un periodo proximo

comparando y estimando al saldo inicial (Alonso J. D., 2005).

o Flujo de Efectivo:

“El estado de flujo de efectivo contiene todas las actividades del efectivo,
tanto ingresos como desembolsos, de una empresa, durante un periodo
determinado” (Horngren, Introduccion a la Contabilidad Financiera, 2000, pag.
396).



o Impacto Ambiental:

‘La alteracién del ambiente ocasionada por la accién del hombre o la
naturaleza” (Ecologia, 2000, pag. 16).

o Margen de Contribucion:

“Se entiende por margen la diferencia entre los ingresos y los costes de
produccion directamente vinculados a la obtencién y venta de un producto”
(Rocafort, 2010, pag. 45).

° Normas HACCP:

“El sistema HACCP no es mas que un sistema de control de la calidad de los
alimentos que garantiza un planteamiento cientifico, racional y sistematico para
la identificacion, valoracion y control de peligros de tipo microbiolégico, quimico
o fisico” (Green, 2008, pag. 34).

o Punto de Equilibrio:

“El punto de equilibrio es la cantidad de produccién vendida en la que el total
de ingresos es igual al total de costos; es decir, la utilidad operativa es cero”
(Horngren, 2007, pag. 65).

. Rentabilidad:

Rentabilidad es sinénimo de ganancia, utilidad, beneficio. Se trata de un objetivo valido
para cualquier empresa, ya que a partir de la obtencién de resultados positivos ella puede
mirar con optimismo no sélo su presente, que implica la supervivencia, sino también su
futuro: es decir, el desarrollo de la organizacion en el tiempo (Faga, 2006, pag. 12).



° Rotacion:

“Ratio que tiene por objeto medir la actividad en ventas de la firma. O sea,
cuantas veces la empresa puede colocar entre sus clientes un valor igual a la

inversion realizada” (Guzman, 2005, pag. 23).

. Suavizantes o Ablandadores:

Estos productos son enzimas, tales como la papaina (extraida de la papaya), las cuales
se agregan a las carnes por el cocinero, 0 se inyectan al animal antes de sacrificarlo. Se
debe tener cuidado con el uso de estos productos. La exposicién prolongada de la carne a
estas enzimas, a temperatura ambiente, puede destruir su textura y convertirla en un

producto pastoso (Ruiz, 2005, pag. 49).

o Tasa Interna de Retorno (TIR):

“La TIR de un proyecto de inversion es la tasa de descuento (r), que hace
gue el valor actual de los flujos de beneficio (positivos) sea igual al valor actual

de los flujos de inversiéon negativos” (Espinoza, 2007, pag. 132).

. Tendencia Gastrondmica;:

“Una exitosa tendencia gastrondémica, formada por platos de fusion con
ingredientes de medio mundo. Esta mezcla gastrondmica es solo el reflejo de
una sociedad donde se combinan las mas variadas culturas” (Dios, 2001, pag.
9).

o Valor Actual Neto (VAN):

“El Valor Actual Neto (VAN) consiste en encontrar la diferencia entre el valor
actualizado de los flujos de beneficio y el valor, también actualizado, de las

inversiones y otros egresos de efectivo” (Boulanger, 2007, pag. 81).



° Variable:

Los individuos, grupos sociales y sociedades poseen ciertos atributos o caracteristicas
gue los hacen similares entre si, los diferencian en forma total o en grados o modalidades
Unicamente. Por ejemplo, las personas del campo que llegan a vivir a las ciudades pueden
clasificarse en: hombres y mujeres (sexo); solteros, casados, etcétera (estado civil); si saben
leer y escribir o no (alfabetismo); si son obreros, comerciantes ambulantes, amas de casa

(ocupacién) (Soriano, 2006, pag. 182).

° Viabilidad:

“La viabilidad o factibilidad de un proyecto de inversion se determina por la

posibilidad de implementarlo” (Wilson, 2005, pag. 18).

1.1. Generalidades de un establecimiento

° Caracteristicas de un establecimiento

‘Las caracteristicas de la compaiia también desempefian un papel
importante. Por ejemplo, el tamafio y la situacion financiera de la compafia
determinan las funciones de marketing que puede efectuar ella sola y cuales
debe delegar a intermediarios” (Kotler & Armstrong, 2001, pag. 392).

1.2. Generalidades del Negocio

Para comenzar hay que especificar qué tipo de establecimiento se ejecutara
para con esto tener una idea y desarrollar las generalidades, ya que existen
diferentes tipos de establecimientos ya sean estos restaurantes, panaderias,
pastelerias, cafeterias, bares.

Una vez que se ha resuelto que establecimiento se pondra en marcha, en
este caso un restaurante especializado en carnes los requerimientos de dicho

restaurante se detallaran a continuacion.
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Se debera tener un lugar amplio de tamafo apropiado, debera contar con
excelentes instalaciones, debera contar con el disefio 6ptimo y acorde al
restaurante, con estos pequefios datos se conoceran los equipos que contara el

restaurante, los utensilios a utilizarse (Hartjen, 2012).

o Caracteristicas de un Negocio

El negocio debera tener distintas ocupaciones las cuales tendran diferentes
tipos de actividades que necesite para vincularse con el mercado y dar un valor
agregado a los insumos y asi tornarlos en productos, las multiples funciones que
existen son las siguientes: financiero, marketing, fabricacion, talento humano,

abastecimientos (Francés, 2006).

1.3. Concepto de pre factibilidad o plan de negocio

Plan de Negocios.

Segun Dumont & Arrabal (2009) el plan de negocios no es mas ni menos que
un documento en el cual se detallan las variables que un proyecto debe tener
desde la definicion del mismo hasta la idea especifica para poder plasmarlo y

con ello ejecutarlo (Dumont & Arrabal, 2009).

1.4. Procesos para el desarrollo de un estudio técnico

. Localizacion

Al estudiar la localizacion de un proyecto se tiene que analizar las variables
consideradas factores de localizacion que son las que determinan el lugar donde
el proyecto lograra la mayor utilidad con el minimo costo unitario. El problema de

la localizacién esta relacionado con en Desarrollo Regional debido a decisiones
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acerca de la localizacién de Industrias que influyen en el crecimiento de las
diferentes regiones en el pais. Es importante tener en cuenta que con frecuencia
la decisibn de en dénde y en qué lugar se situara una nueva empresa es

determinante para continuar un proyecto. (Martin, 2004).

Se debe tomar en cuenta ciertos puntos para definir la ubicacion del proyecto

gue a continuacion se detallan:

o La Concentracion Geografica de la poblacion en base al proyecto.

o Regulaciones para la ubicacion de industrias, comercios, residencias y
complejos educativos en zonas urbanas.

o Topografia, Tipos de suelos y Sismografia.

o Tendencias de desarrollo urbano de las sociedades y ciudades y su
relacion con el costo de la tierra.

o Acceso a centros de distribucion y consumo.

o Ubicacion de la mano de obra especializada y calificada-

o Ubicacion de la Materia Prima.

o Incentivos gubernamentales para la creacion de industrias en ciertas
zonas del pais con el Unico objetivo de generar empleo y desarrollo
econdémico.

o Estudio del impacto ambiental.

o Necesidades e intereses de la comunidad para el establecimiento en

base a cierto tipo de establecimiento. (Espinoza, 2007).

. Macro localizacion

Situacién o ubicacion de un proyecto en una determinada zona, region o
provincia del pais con caracteristicas especificas y propias definidas en base a
indicadores geograficos, demogréficos, sociales y econdmicos, e institucionales.

(Agropecuario, 1983)

v Indicadores Geograficos.
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Se refieren a las condiciones fisicas y ecoldgicas que estan presentes en el
medio ambiente donde se establecera el proyecto, el conocimiento indicara las
pautas para la seleccion de la ubicacion que satisfagan las necesidades y

caracteristicas para el buen desempefio de dicho proyecto.

o Limites Politicos

o Coordenadas y Altitud

o Extension Territorial

o Caracteristicas Topogréficas

o Orogréficas

o Hidrogréficas

o Clima y Precipitacion Pluvial

o Suelos y su uso actual.

o Recursos Naturales

o Vientos Dominantes

o Mapas con las Caracteristicas de la Zona, Region o Provincia.
(Agropecuario, 1983)

v Indicadores Demograficos.

Este punto estad relacionado con las caracteristicas cuantitativas de la
poblacion, provincia o donde esté ubicado el proyecto, aqui se analizaran
indicadores demograficos mas relevantes en base a resultados de censos o
encuestas. A continuacion se detallara una lista con informacién basica de un

muestreo o censo.

o Poblacion total, urbana, rural, por edades, sexo y niveles de educacion.

o Densidad poblacional y taza de crecimiento.

o Distribucién espacial.

o Centros poblados mas importantes y grupos étnicos.

o Movimientos migratorios.

o Poblacion econdmicamente activa segun ramas actividad. (Agropecuario,
1983)
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v Indicadores Sociales y Econémicos.

El indicador se refiere a los aspectos sociales y econémicos de la poblacion,
se efectuara un estudio a los vinculos con la sociedad tomando en consideracion:
vivienda, educacion, cultura, empleo y servicios que dispone. Se realizara un
analisis con informacibn macro econdémica con relacion al pais respecto al

producto interno bruto, inversion puablica, ingresos y egresos del estado.

A continuacion se detallara una lista con informacién basica de indicadores

socioecondmicos.

o Poblacion total y econémicamente activa.
o Centros poblados importantes.

o Ramas de actividad economica.

o Ingresos de la poblacion.

o Empleo, sub-empleo y desempleo.

o Educacion.

o Salud.

o Estructura urbanay rural.

o Movimientos migratorios.

o Vivienday servicios. (Agropecuario, 1983)

v" Indicadores Institucionales

En esta etapa final se analizan las politicas, planes y programas orientados
al desarrollo econémico y social de la region o provincia que han sido elaboradas
por las instituciones publicas. Se incluyen diferentes disposiciones
gubernamentales que secundan o incentivan al desarrollo socio econémico del

pais. (Agropecuario, 1983)

. Micro localizaciéon

Se refiere a los participantes mas cercanos a la compafiia o proyecto que

afectan la capacidad de servir a sus clientes, en pocas palabras los proveedores,
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los intermediarios, la compafiia mismo (proyecto), el publico y los competidores.
(Philip Kotler y Gary Armstrong, 2008).

v Proveedores

Se encomiendan en proporcionar los recursos necesarios para producir
sus productos, todas la empresas necesitan de proveedores para Sus
procesos productivos se de interés y de suma importancia gestionar
eficientemente las compras para asi poder garantizar los suministros en la
cantidad y calidad requerida. Se contara con servicios oportunos (juridicos,
financieros, fiscales, etc.) para una buena gestién y revision de los costos
procedentes de la compra de suministros, ya que un incremento en los costos
elevaria el precio de venta al publico por consiguiente los efectos serian
negativos sobre las ventas (Ana Belén Casado Diaz y Ricardo Sellers Rubio,
2010).

v Intermediarios del Marketing

Se encargan de la comercializacion de productos que elabora la empresa,
existen cuatro ejemplares de intermediarios en marketing los que se
mencionaran a continuacion: Empresas de distribucién fisica, Distribuidores,
Agencias de servicios de marketing e Intermediarios financieros (Philip Kotler y
Gary Armstrong, 2008).

v' Competencia

En el estudio de la competencia dentro del micro entorno se debera prestar
muchisimo cuidado a las organizaciones que apuntan al mismo mercado meta
gue nuestra empresa lo establece, para esto la empresa debera acoger
estrategias de marketing que avalen el mejor y mayor posicionamiento en el
mercado dando como resultado el éxito y la satisfaccién del mercado (Ana Belén
Casado Diaz y Ricardo Sellers Rubio, 2010).
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. Recursos Técnicos

Daysi Espinoza (2016) Cita a Abellan & Garcia (2006) quien dice que “se
establece el conjunto de conocimientos técnicos, equipos y procesos gue se

van a ser utilizados en el desarrollo de determinada funcion” (Toapanta, 2006,

péag. 5).

. Infraestructura

“Accesos, distancias con puntos importantes, tanto para los potenciales
clientes como para los suministros de proveedores, aparcamiento, redes de
fluidos disponibles, servicios municipales disponibles, etc” (Editorial Vértice,
2009, pag. 6).

° Recursos Humanos

Segun Varela (2008) establece que un recurso humano es necesario en toda
empresa para poder desempeiiar los distintos cargos y funciones operacionales
también menciona que desde el lider empresarial, pasando por el grupo
empresarial, el cuerpo ejecutivo, el personal administrativo y de operacion se
debera disponer del mejor personal para llevar a cabo con eficiencia las
funciones. El personal debera estar bien capacitado esto quiere decir que un
recurso humano bien manejado y entrenado se valoriza con el paso del tiempo
(Varela, 2008).

o Planeacion Organizacional

Se entiende a la planeacion estratégica como un plan inteligente que se
encuentra por escrito y comunica lo que se debe hacer, como hacer y quien lo
va a hacer. La efectividad de un plan estratégico se puede observar en los

resultados cuantitativos y cualitativos (Torres M. G., 2006).
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. Analisis de Puestos

“Procedimiento para establecer las obligaciones y las habilidades que
requiere un puesto y el tipo de persona que se debe contratar para ocuparlo”
(Dessler, 2001).

Se refiere a descomponer en unidades mas pequefias un puesto de trabajo
para poder identificar mejor las acciones, operaciones, movimientos Yy
mecanismos de las tareas del trabajo, por lo tanto el andlisis puede incluir la

identificacién de requerimientos del trabajo (Fernandez-Rios, 1995).

. Reclutamiento de Personal

Es un proceso en el cual la empresa busca un grupo de candidatos idéneos
para desempefiar un determinado puesto, la empresa solicitara la disponibilidad
de un cargo por medios de comunicacion llAmense estos Anuncios en Prensa y
Radio, Anuncios en Internet y paginas web especializadas. El reclutamiento no
es mas que una oportunidad para vender a los candidatos al puesto, la

organizacion y al propio puesto (Goémez, Balkin, & Robert L Cardy, 2008).

. Seleccion de Personal

Es la siguiente etapa del reclutamiento, en el cual se filtraran, se elegiran y
se decidiran los candidatos adecuados que se ajusten a un puesto determinado,
y desarrolle bajo presién las actividades, funciones y responsabilidades, y asi
obtener resultados eficientes y eficaces de tal manera que su permanencia en la

empresa esté asegurada (Rete, 2005).

o Socializacion y Capacitacion de Personal
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Socializacion.

La contratacion del personal no esta completa posteriormente de haber
contratado, seleccionado y promocionado cuidadosamente a las nuevas
contrataciones a la empresa no deberan olvidar la socializacion.

Pues la socializacion es el tercer paso en el proceso de contratacion en el
cual a los nuevos aspirantes se los ubica y guia en la organizacion en la que
trabajaran, esto ayudara a que el nuevo aspirante encaje bien y se sienta parte
del equipo de la empresa pues el individuo ya no se sentird extrafio (Gomez,
Balkin, & Robert L Cardy, 2008).

Capacitacion.

Promover, el conocimiento es —indudablemente- uno de los medios mas eficaces para
transformar, actualizar y hacer perdurar la cultura, de trabajo y productividad dentro de
cualquier organizaciéon y al mismo tiempo se constituye en una de las responsabilidades
esenciales de toda empresa y sus directivos que habran de resolver apoyados en la filosofia

y sistemas institucionales de recursos humanos (Aguilar, 2004, pag. 26).

o Evaluacion del Desempefio de Personal

El objetivo de la evaluacion es el mejoramiento de las aptitudes de los
empleados y asegurar la correcta movilidad dentro de las jerarquias de la
empresa para que cada quien ocupe el cargo mas conveniente.

A la evaluacién del desempefio le agrada verdaderamente lo que el individuo
hace, y no por eso servird para dar aumentos salariales cuando estos estén
debajo de los establecidos por el mercado.

En otras palabras la evaluacion se encarga de observar a la persona y
juzgarlo por las actividades que ha realizado en un determinado tiempo, se
clasificara en mayo y menor grado de satisfaccion al evaluado ya que se quiere
tener un punto de referencia. Aunque esto es una ayuda del 50% hace falta la
otra mitad la cual se lo evidenciaria midiendo el grado de desempefio tanto

eficiente o deficiente del personal para asi poder establecer y corregir al
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personal, por lo tanto con los resultados en mano se tomaran las debidas
medidas de recompensas 0 sanciones.

Esto basicamente se lograra si se lo divide dependiendo a las caracteristicas
y funciones que la organizaciéon esta buscando con este sistema se obtendran

mejores resultados (Uribe, 1990).

. Remuneracién

La teoria de las Relaciones Industriales lo denomina como el factor esencial
de sus modelos que consideran a la remuneracion como el reparto justo de los
beneficios del trabajo como meta principal de su sistema. La remuneracion es la
parte primordial dentro de las funciones de gerencia en una empresa (Garcia &

Josué Bonilla, 2008).

El propio legislador proporciona el concepto de remuneracién al disponer en el articulo 41
del Codigo del Trabajo que «se entiende por remuneracion las contraprestaciones en dinero
y las adicionales en especie avaluables en dinero que debe percibir el trabajador del

empleador por causa del contrato de trabajo» (Gobierno de Chile, s.f.).

1.5. Procesos para el desarrollo de una propuesta administrativa

o Organizacion

Yopo (1970) cita a Parsons (1960) quien propone que la organizacion es un
grupo humano quienes buscan fines especificos, también Gaus (1936) quien
menciona que la organizacion ayuda a facilitar el logro de propdésitos
establecidos los cuales ayudaran a una mejor ubicacion en cuanto a las
responsabilidades en la organizacion, por lo tanto Selznick (1948) finaliza
diciendo que la organizacidén es una expresion estructural de la accion racional.
El movimiento preciso de los recursos técnicos que la organizacion requiere es
precisar los rasgos de coordinacion, movimientos y tareas que sigue una cadena
de mando (Yopo, 1970).
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. Planeacidn

Medina (2006) cita a Morcillo (2002) quien propone que la planeacion se
fundamenta en analizar e identificar a la sociedad u organizacion para
pronosticar una situacion futura, también se planificaran objetivos a mediano,
largo y corto plazo pues con esto se tomaran las respectivas acciones del caso
para asi cumplir con los objetivos establecidos. La planeacién no es otra cosa
gue el buen manejo de los bienes de la organizacién con eficiencia y eficacia,
existen cinco periodos gque se adaptan al proceso de planeacion a continuacién
se mencionaran: Diagnostico, formulacion, programacion, ejecucion y monitoreo
(Medina, 2006).

° Direccién

Se puede decir que la direccidon es un proceso que influye sobre en las
personas para que se envuelvan y actien con mucha disponibilidad, entusiasmo
y asi lograr los objetivos de la organizacion. La direcciébn como uno de los
procesos administrativos esta asimilado al liderazgo y estrechamente se
encuentra conectado a la atencion de los integrantes en una organizacion, se
destacara también que la direccién esta operando desde una posicion jerarquica,
por lo tanto el lider de la organizacion hara todo lo posible para lograr el
cumplimiento de las metas y objetivos de la empresa, cabe recalcar que dicho
lider no pasara por encima de la dignidad de su personal a cargo (Pérez,
Hernandez, & Mateo, 2011).

° Control

Es la ultima etapa del proceso administrativo en el cual se evaltan, se mide
el desempefio de cada departamento que existe en la empresa y se toma
medidas de correccion (si es necesario) para cumplir con las metas y politicas
de dicha empresa, el control asi como la planificacion van de la mano y se

complementan una a la otra, siempre estan en constante funcionamiento en la
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empresa. Existen diferentes tipos de control los cuales se detallaran a

continuacion:

Control Preliminar.- Accién para asegurar los recursos y el personal para el

inicio de las actividades.

Control Coincidente.- Estar alerta a las actividades para cerciorar el
cumplimiento de las politicas y procesos (se realiza por medio de informes

periédicos).

Control por Retroalimentacion.- Presta mucho cuidado a acontecimientos
pasados para controlar acontecimientos futuros (Welsch & Ronald W. Hilton &
Paul N. Gordon, 2005).

1.6. Procesos para el desarrollo de una estructura legal

1.6.1. Ministerio Salud Publica

El permiso de funcionamiento, es el documento otorgado por la autoridad de Salud
a los establecimientos sujetos de Control y Vigilancia Sanitaria, que cumplen con los
requisitos determinados de acuerdo al tipo de establecimiento. El tramite de renovacion
0 por primera vez se lo puede realizar en la Direccién Provincial y en las areas de salud
mas cercanas. (Ministerio de Salud Publica, s.f.)

1.6.2. Permisos de Funcionamiento Bomberos

“El permiso de funcionamiento es la autorizacion que el Cuerpo de Bomberos
emite a todo local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la
actividad” (Bomberos Quito). El tipo de permiso que se obtendra del cuerpo de
bomberos sera el de Tipo C el cual costa con la siguiente informacion:
Restaurantes, Heladerias, Almacenes, Funerarias, Farmacias, Boticas,
Imprentas, Salas de belleza, Ferreterias, Picanterias etc.
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1.6.3. Captur

La Camara Provincial de Turismo de Pichincha es la maxima representante de la
actividad turistica privada de la provincia y agrupa a todas las empresas pertenecientes
a las cinco actividades turisticas reconocidas por la Ley Especial de Desarrollo Turistico

y la Ley de Camaras de Turismo y su Federacion Nacional (Captur)

1.6.4. Plan Nacional del Buen Vivir

El proyecto de Modelo de negocio estara sumamente conectado con el plan
del buen vivir por que pretende impulsar la transformacion de la matriz productiva
ya que esta esta orientada a la conformacion de nuevas industrias y empresas
ademas fomenta y fortalece el sector servicios y el empleo inclusivo (Senplades,
2013).

1.6.5. Quito Turismo

La Empresa Publica Metropolitana de Gestion de Destino Turistico -Quito Turismo-, tiene
el compromiso de desarrollar y promocionar turisticamente el Distrito Metropolitano de Quito,
en beneficio del visitante local, nacional y extranjero, teniendo a promover las mejores
préacticas de calidad, sostenibilidad e innovacion en la comunidad y la ciudad (Quito Turismo,
2014).

1.6.6. Municipio

Conocoto es una de las 33 parroquias rurales del Distrito Metropolitano de Quito. Se
ubica a 11 km del centro de la Capital, a 25 km al sur de la linea equinoccial, en el costado
occidental del Valle de los Chillos (Pinto). Esto ayudara a conocer el mercado meta en la

parroquia para asi poder crear el restaurante.

1.6.7. Administracién Zonal Los Chillos

“Impulsar un valle para la vida, en un territorio democratico, solidario,
progresista, multicultural, sustentable y seguro para sus habitantes” (Quito
Alcaldia, 2016).
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1.7. Proceso parael desarrollo de una propuesta comercial

. Imagen Corporativa

“La imagen corporativa es el modo en que la empresa es percibida en el
exterior, la imagen que proyecta” (Zarco & Ardura, 2007, pag. 20).

Después de que se ha determinado “lo que la empresa es” lo que se debera
hacer es apreciar como los diferentes agentes veran a la organizacion y saber si
la apreciaciéon de la misma iguala a la realidad, para entenderlo mejor se
identificara si laimagen corporativa de la empresa es consistente con la identidad

corporativa (Zarco & Ardura, 2007).

o Nombre de la Empresa

Segun Hagan (2000) el nombre de la empresa expresara la personalidad y el
tipo de servicio que se ofertara asi también debera ser facil de nombrar y
recordar, se evitara los nombres de doble sentido e inofensivos para los futuros
clientes. Una vez establecido el nombre de la futura empresa se lo debera
registrar en una agencia de patentes y entrara a una verificacion de nombres
anteriormente registrados para evitar posibles confusiones y coincidencias, esto
se lo hace para poder garantizar y proteger el nombre para que nadie lo pueda
usar (Hagan, 2000).

o Logotipo /isotipo/imagotipo/isologo

Logotipo

Antes de empezar se mencionara que la palabra logotipo proviene del griego
logos “palabra” y tupos “Golpear o grabar la piedra con un punzén”, una vez dado
a conocer este significado se dira que el logotipo no es mas que una palabra
disefiada y escogida por su originalidad para grabarse en la memoria visual de
la clientela, asi también como en cada uno de los elementos de publicidad con

el fin de vigorizar la imagen que se ha dado a la empresa (Esclapez, 2007).

23



Segun Garcia (2001) El logotipo es una combinacién entre colores, nombre
de la empresa 0 a su vez la marca, este va conectado directamente con la
imagen corporativa e identifica a la compafiia y sus bienes para poder
diferenciarlos del resto (competencia) y se lo asociara a una filosofia
intransferible (Garcia, 2001).

Imagotipo

Compuesto de imagenes iguales pero con distinto significado y de diferentes
caracteristicas y orientaciones que se las interpretan mas alla de la lectura, en
pocas palabras las formas diferentes con polisemia se consideraran como
imagotipos. Estas suelen ser representadas por: Figuras abstractas carentes de
significado, configuraciones o simulaciones personalizadoras del logotipo,
anagramas, reproducciones cuasi fotograficas que sefializan un producto,
figuras concretas y abstractas, acontecimientos faciles de reconocer (Bermudez,
1999).

o Eslogan

Lépez (2007) cita a Duran (1989) quien comienza con lo siguiente “Para
muchas personas ajenas al mundo de la publicidad, el slogan es la publicidad”
(Lépez, 2007, pag. 184).

Asi también Martin-Gaitero (1994) reitera que el eslogan es la forma publicitaria
béasica, pues es asi que se debe ser muy cuidadoso al momento de componerlo
pues las palabras deben ser escogidas con mucho cuidado ya que esto
representara al producto en si.

En el eslogan se podran manifestar ciertos tipos de lenguaje publicitario y
variedad de estructura linguistica, sin embargo el eslogan o sello del producto
tiene que ser el mismo en todas partes del mundo si es que se lo va a

comercializar (Martin-Gaitero, 1994).
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o) Sitio Web

Grupo de paginas web afines entre si, esta debe contener una codificacion
HTML el cual se emplean en todas las paginas web. Se diferencian dos tipos de
paginas la inicial y la principal.

P&gina inicial o también conocida en informatica como Splash page es la
primera pagina el cual el usuario observa cuando visita un sitio web, la splash
page sirve para dar a conocer los productos o bienes en oferta, se emplea
también para informar los requisitos de visualizacion para el resto de paginas
web. En palabras mas sencillas el propésito de una pagina inicial es enganchar
al usuario que visita el sitio ya que existe variedad de imagenes y poco texto.

Pagina principal o también conocida en informatica como Home page, main
page, front page, etc. Esta sirve al usuario como un indice o tabla de contenido
pues los documentos que contiene el sitio son accesibles de forma directa o
indirecta pues deberd ser clara con la informacién y evitar confundir a quien lo
visita, consecuentemente la meta principal es enviar y destinar a otras paginas

en el mismo sitio web (Mora, 2002).

o Brand Equity o Valor de Marca

El diccionario economico financiero lo define como el valor del incremento de
un producto al estar vinculado a una marca registrada, por ende el consumidor
final estaria dispuesto a pagar un valor exuberante por un producto de una marca
muy reconocida. Cabe recalcar que el producto en si no es lo mismo a la marca
ya que la finalidad de un producto es solo funcional mientras tanto la marca redne
caracteristicas especificas que se distinguen claramente al producto de la
competencia.

En siy para finalizar el producto se podra copiar y guardarse por largo tiempo
pero la marca prevalecera ya que tiene estrategias y métodos de
posicionamiento previamente estudiados y esto permite que la marca este
grabada en la mente de los consumidores haciéndola Unica pese al pasar del
tiempo (Gallo & Vicente Cuartas Mejia, 2006).
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o Merchandising

Para entender al merchandising se empezard diciendo que es una palabra en
ingles compuesta por “Merchandise” que significa Mercancia y el sufijo “Ing” que
significa Accion o Movimiento.

Entonces para tener mas clara la idea el merchandising no es otra cosa que
el movimiento de la mercancia, existen dos funciones los cuales son
merchandising del fabricante y de distribuidor.

Merchandising del fabricante: Da a conocer los productos a través de sus
disefios y publicidad cuya meta es captar al consumidor final.

Merchandising de distribuidor: Es mas detallado ya que es la suma de
herramientas y técnicas que es gestionado estratégicamente con el propdsito de

tener una rentabilidad y satisfacer al consumidor final (Borja, 2009).

o Benchmarking

Palabra en inglés que se lo tradujo al espafiol cuyo significado es
“‘Emulacion”. Esto quiere decir que sirve para comparar un bien, servicio,
procesos, procedimientos y departamentos que Se encuentran en una
organizacion con otra que tiene basicamente lo mismo (Machado, 1999), segun
50 Minutos (2016) es una técnica de reingenieria que se precisa como ‘la
concepcion del modo de funcionamiento de una empresa”, el objetivo de estudiar
el benchmarking es mejorar la produccién, la calidad, la seleccion de
proveedores y con esto obtener asi una mejor eficacia para la empresa (50
Minutos, 2016).

1.7.1. Fundamentos para el desarrollo de Estrategias de Marketing Mix o

comerciales

o Estrategias de Introduccion al Mercado
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Primeramente se tiene que tener la idea del producto para poder introducirlo
al mercado, esto quiere decir que se pensara en distribuirlo, se pensara en la
presentacion, promociones.

Generalmente cuando un producto es nuevo este no tiene contendientes
pero si el producto nuevo ya existe en el mercado se debera vendérselo a un
pequefio grupo de consumidores para asi lograr el mayor nimero de ventas
posibles y con esto garantizar la éptima ejecucion en el mercado.

Se puede decir que si el producto es novedoso, atractivo y llena de
satisfaccion al cliente el crecimiento en ventas puede ser rapido, pero si a su vez
este es igual a otros productos que ya estan en el mercado las ventas seran

lentas o seran nulas (Kirchner, 2010).

o Estrategias para el Producto fisico y de servicios

Estrategia de crecimiento de la empresa que consiste en ofrecer nuevos productos o
modificados a segmentos de mercado actuales. Desarrollar el concepto de producto para
ofrecer un producto fisico y asi asegurar que la idea de producto se pueda convertir en un

producto préactico (Kotler & Armstrong, 2001, pag. 714).

o Estrategias para el Precio

Con el pasar del tiempo se ha tratado de fijar el precio ideal pero siempre han
fallado por que han tratado de entender al precio como un cambiante estratégico
y es por eso que existen distintas formas para colocar el precio. Una de las
tacticas que se utiliza depende de la direccidn y metas en la organizacion, si esta
organizacion es estable y acata el margen de venta la férmula de fijacion para el
precio optimo seria el siguiente: Costo + Utilidad = Precio.

Por otro lado existen empresas que no siguen esta formula entonces buscan
fijar el precio no tan optimo basandose en sus competidores o lamentablemente
compran la rectitud de los consumidores finales a través de promociones
obscuras y asi llenar sus bolsillos y cuentas bancarias con dinero
malintencionado (Abad, 2007).
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o Estrategias para la Plaza o Punto de Distribucion

La plaza o punto de distribucion esta ligado especificamente con el espacio
fisico donde se distribuye, donde se comercializan los productos que ofrece un
determinado establecimiento, es donde se da el tan conocido y afamado
“‘momento de la verdad”.

Existen dos estrategias Unicas y principales la primera la cual ya se mencioné
anteriormente el cual es el lugar especifico donde ocurre la venta, la segunda es
la logistica que debe existir para que el producto llegue al punto de distribucion
(Dvoskin, 2004).

o Estrategias para el Entorno o ambiente fisico

El entorno o ambiente fisico es sumamente importante en la estrategia de
posicionamiento ya sea un banco, una tienda o en este particular caso un
restaurante ya que esto ejerce una fuerte decision entre los consumidores. El
ambiente fisico es lo que mas atrae a un cliente ya que no se tiene muchos
aspectos hacer evaluados por que ya solo viendo el lugar donde se encuentra
ubicado el proyecto ya le da suficiente confianza al comprador para saber la
calidad del servicio que va a recibir.

El ambiente fisico le da la idea al consumidor para saber los tipos de
proveedores con el cual el negocio se maneja, es por eso que el entorno no solo
le da al proyecto una imagen sino también le da mucha distincion agregandole
asi un plus (Kanuk & Schiffman, 2005).

o Estrategias para las Personas

o Cultura organizacional
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Se entiende como los niveles que coexisten en la organizacién, esto quiere
decir que la cultura organizacional es como un iceberg el cual en la parte de
arriba tenemos lo visible y en la parte de abajo lo invisible.

Para conocer y entender porque algunas personas no son aceptadas en una
organizacion es necesario evaluar el sistema de dogmas de la organizacion.

Se destacan los valores mediante el éxito y fracasos pasados, estos son una
guia que los directivos impulsan para el comportamiento entre los miembros de
la empresa, esto también percibe como el gerente administra al personal
(Lusthaus, 2002).

o Marketing interno

Acciones que lograran tener a empleados orgullosos de asistir a su
organizacion. Existen herramientas que rednen al marketing interno para tener
una mejor vision, es decir gue cuando la organizaciéon deba ponerse exigente
con sus empleados para obtener un grado alto de profesionalismo deberé recurrir
a este tipo de marketing ya que con esto se pretende que los empleaos muestren
los sentimientos verdaderos en cualquier circunstancia de forma organizada.

Para una organizacion que promueve la venta de servicios y atencion al
cliente por medio de sus empleados se debe tener en cuenta que el empleado
es y sera el mejor cliente que tendra la organizacion para una excelente direccién
por ende una buena gestion al personal es clave para un buen desempefio
(Guillén, 2013).

o Servicios postventa

Después que se ha concretado una excelente venta el mejor camino para
fortalecer la relacion con el comprador es redactar una carta de bienvenida con
el objetivo de mostrar su agradecimiento con el cliente por haber escogido su
producto y comenzar una buena relacion, también se debera dar un obsequio

con la carta la cual se incluiran datos de la empresa para posteriormente
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establecer comunicacion, se ofertaran nuevos productos y lo mas importante se
establecera un cuestionario para medir la satisfaccion del cliente.

La carta debera tener los siguientes aspectos: Datos de la empresa,
juramento de relacién perpetuo, una recapitulacion de saludo y establecer que el

cuestionario sera devuelto a la brevedad posible (Linton, 2001).

o Estrategias paralos Procesos

° Hostess /Anfitriones

Cambridge Dictionary define la palabra hostess como una mujer que tiene
invitados, una mujer que entretiene a los clientes, especialmente los hombres,
en un club nocturno (Cambridge University Press, 2016). Pues asi también el
diccionario Océano Pocket lo define como “1 anfitriona (Persona). 2
presentadora (de un programa). 3 acompafante (en un club nocturno)” (Grupo
Océano, 2011, pag. 151).

Una vez establecido y definido lo que significa la palabra hostess se
mencionara que es la primera persona del restaurante que los clientes pueden
observar, pues la hostess dara la bienvenida a los comensales. Cabe mencionar
gue dicha persona antes mencionada debera tener una excelente postura y
buena actitud ademas de una buena comunicacién debera manejar bien el

idioma de origen como manejar un segundo idioma (Brown, 2005).

o Estrategias para la Promocion

o Publicidad /ventas personales/promocion de ventas/relaciones

publicas Brochure

Publicidad
Garcia-Uceda (2011) cita a Ortega (1991) quien dice lo siguiente “La

publicidad es un proceso de comunicacién de caracter impersonal y controlado,
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gue a través de medios masivos, pretende dar a conocer un producto, servicio,
idea o institucion, con objeto de informar y/o influir en su compra o aceptacion”
(Garcia-Uceda, 2011, péag. 29).

Ventas personales

Se originan entre dos participantes entonces son ventas que se efectian a
los compradores finales (Castro, Garcia, & Peral, 2003).

Pues asi también las ventas personales no son para todos los productos ni
para todo tipo de mercado por sus excesivos costos, se delega una persona para
gue asuma el rol de representante de la compafia esta persona visitara a los
posibles clientes o lo hara mediante llamadas telefonicas.

Es un instrumento de promocion y la principal virtud es conocer las
respuestas de los compradores que mediante la publicidad no se conoce.

Por otro lado como obstaculo la empresa se ve afectada directamente ya
gue es un costo que representa el desembolso de viéticos, si la venta es exitosa

la respectiva comision (Valdéz & Escandoén, 2004).

Promocién de ventas

Consiste en varias técnicas Yy tacticas elaboradas para inducir el aumento
rapido de las ventas mediante los estimulos de compra. Los estimulos de venta
gue ayudan a medir la promocion de ventas o PV son la fase de pre promocion
y la fase de promocion las cuales se detallaran a continuacion.

La fase de pre promocion es aquella donde las ventas estan en su punto mas
bajo.

La fase de promocion es aqui donde se ejecuta directamente la promocion y
mientras esté vigente los pedidos incrementan ya que los precios disminuyen

notablemente (Iniesta, 2003).

Relaciones publicas

La comunicacion en este siglo asi como los anteriores es y sera siempre tan
fundamental para las organizaciones ya que el mundo esta en constante
perfeccionamiento por ende esto hace que la competencia por la atencion al
cliente sea mas dura. Las relaciones publicas tienen como meta principal brindar

ayuda con las actividades que tiene cada organizacion, otra parte fundamental
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en las relaciones publicas son la confianza y la reputacién con esto se tendra la

mejor comunicacion con el publico (Ordufia, 2012).

1.8.

Procesos para el desarrollo de una evaluacion de impactos

Impactos Econdmicos

“Los estudios de impacto econdmico sirven para medir la repercusion y los

beneficios de inversiones en infraestructuras, organizacion de eventos, asi como

de cualquier otra actividad susceptible de generar un impacto socioeconémico,

incluyendo cambios legislativos y regulatorios” (PricewaterhouseCoopers, 2012,

pag. 3).

Impactos Sociales

La evaluacion de impacto social (EIS) actualmente se concibe como el proceso de
identificacién y gestion de los temas sociales de los proyectos de desarrollo, incluyendo
el involucramiento de las comunidades afectadas a través de procesos participativos de
identificacidn, evaluacion y gestion de los impactos sociales. Si bien aln se la emplea
como mecanismo para predecir el impacto y como instrumento para que se consideren
es0s impactos sociales antes de que las entidades regulatorias decidan expedir permisos
o licencias, es igualmente importante su funcién como parte de la gestion continua de los
impactos sociales durante todo el ciclo del desarrollo del proyecto, desde su concepcion

hasta la etapa posterior al cierre (Vanclay, Esteves, Aucamp, & Franks, 2015, pag. IV).

Impactos Ambientales

La declaracion de impacto ambiental y, por tanto, el plan de manejo no son
suficientes para apreciar la magnitud del dafio ambiental que se ocasiona con la
construccion y operacion de un proyecto ya que no considera la pérdida temporal o
definitiva de servicios ambientales debidos a la construccion y operacion de la obra o
actividad (Restrepo, 2007, pag. 83).
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o Impactos Culturales

“Se podra analizar como interactuan las personas entre si mismas. Con el

medio ambiente y con otras sociedades” (Torres C. A., 2006, pag. 87).

1.9. Procesos para el desarrollo de una evaluacion financiera

. Ingresos y Egresos

Se entiende a los ingresos y egresos como la cuantia que entra y sale en una
organizacion y estas aportan a que la empresa tenga ganancias o a su vez
pérdidas que pertenecen al capital contable.

Por su parte los ingresos son todos aquellos montos que se han entrado a la
compafiia mediante ventas de productos o por un buen servicio y por ende han
incrementado el capital.

Contrariamente los egresos es la disminucion del capital esto se lo puedo
verificar mediante los activos y pasivos, que se quiere decir con esto, que si el
activo se ha usado o se ha incrementado el pasivo existe un egreso (Horngren,
Harrison, & Bamber, 2004).

a. Inversiones

Pascual & Subias (1988) dice que la inversion es declinar a las satisfacciones
y esperanzas de ganancias futuras.

En el &mbito de empresas la inversion se calculara en cantidades monetarias
por consecuente la inversion implicara pagos en mayor o menor cantidad pero a

plazos a futuro (Pascual & Subias, 1988).

o Fijas
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Se ejecutan con recursos palpables que sirven para certificar la manipulacion
del proyecto, por ende no se las tocara y solamente se utilizaran hasta que la
organizacion este con vida en el mercado.

Las instalaciones son una de ellas ya que servira para establecer el local y
sus diferentes areas que posteriormente existiran en la organizacion, vehiculos,
equipo y enceres, el terreno como definicion de espacio de tierra no entra en este
tipo de inversion fija ya que con el uso y el abuso de esta se va deteriorando y
entra en la categoria de activos depreciables ya que los recursos se agotan por

naturaleza (Miranda, 2005).

° Diferidas

Se consideran inversiones fijas a todos aquellos gastos adelantados y no se
reconocen como operacionales, el Unico camino para recuperar este tipo de
inversiébn es amortizando por periodos una pequefia parte de los activos
diferidos.

A continuacion se detallaran los gastos que intervienen en este tipo de
inversion Notario para el estatuto legal del negocio, inicio del nuevo negocio,

patentes y permisos municipales (Lagarda & Urquidy, 2004).

o Capital de Trabajo

Este tipo de inversidn es mas violenta ya que ocupa el dinero de terceros
para su financiamiento siempre que se tenga pasivos a corto plazo. Para saber
el valor de la inversion del capital de trabajo se debe restar el pasivo circulante
del activo circulante.

Hay que tomar en cuenta que existe el tiempo de recuperacion en el cual
permite evaluar la cantidad de gastos y costos operativos que financiaran la
siguiente etapa de recuperacion volviendose un ciclo indefinido (Lagarda &
Urquidy, 2004).
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b. Gastos

“Valor de los bienes y servicios consumidos (originan una disminucion del

valor neto de la empresa)” (Belda & Ortega, 2008, pag. 46).

C. Costos

“Es el rubro, egreso que se sacrifica para lograr un objetivo especifico.
También se mide, como el importe monetario que se debe pagar para adquirir,

transformar bienes (elementos del costo) y servicios” (Pereira, s.f.).

o Costos Fijos

Son costos que perduran estables mediante la vida util de la empresa, no
importa si el tamafio de la venta sube o baja. Aqui algunos ejemplos de costos

fijos: Arriendo, remuneraciones, pago de servicios basicos, etc (Pereira, s.f.).
o Costos Variables
Son costos que se alternan dependiendo a la produccion, este tipo de costo
también son denominados como cargas operativas (Pereira, s.f.).
. Rentabilidad
“3. Condicion o aptitud de una empresa mercantil para producir beneficios en

consonancia con el capital y el trabajo en ellas invertidos” (Lopez & Dorado,
1998, pag. s.n.).

o Punto de Equilibrio

Son observaciones basicas del costo volumen utilidad (CVU) que se ha
llamado punto de equilibrio, entonces se dira que el punto de equilibrio es nada

mas y nada menos que el horizonte de ventas el cual los ingresos son iguales a
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los gastos dando como utilidad de cero (Horngren, Sundem, & Stratton,
Contabilidad administrativa, 2006).

1.10. Concepto segun el tipo de negocio

. Caracteristicas Generales de un restaurante

El restaurante debe contar con distintas areas de trabajo para que el producto
sea el mejor y por ende necesita tener una persona a cargo de las distintas areas
de trabajo, pero en este caso solo se nombrara al gerente ya que es el encargado
de todo el restaurante y sus diferentes areas (Lazcano, 2004).

Segun Discovery (2015) menciona siete caracteristicas para una buena
gestion en un restaurante.

La planificacion proactiva.- Esto quiere decir que se deberé contar con todas
las herramientas cuando sea el momento del servicio nada falte y se pueda dar
la mejor atencidn al cliente.

Servicio al cliente.- Se debe tener una excelente predisposicion al momento
de atender al cliente ya que se establecera comunicacion directa con el comensal
y lo que se debe tener en cuenta es hacerlo sentir satisfecho y bien atendido.

Tiempo.- Es necesario tomarse el tiempo de convivir con el personal a cargo
de la cocina sin olvidar las labores administrativas.

Comunicacion.- Se establecera una comunicacion lo mas claramente posible
con el personal a cargo y a su vez con la clientela que visita el local, es bueno
ser lo mas diplomaético posible.

Solucién de problemas.- Por lo general esto siempre esto se transforma en
lios que al parecer no existe la menor posibilidad de algun arreglo se debe tener
un cuenta que todo es solucionable y se tendrd que ver desde una perspectiva
calmada y tranquila.

Consistencia.- Se tiene que ser firme tanto con los comensales y el personal

un buen animo asi se tendra una buena estabilidad.
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Sentido para los negocios.- Para ser un buen gerente se debe saber analizar
las pérdidas y ganancias para saber qué areas del negocio estan funcionando

mal y con esto ayudar al negocio (Discovery, 2015).

° Breve historia del restaurante

Se dice que en la antigledad las iglesias acogian a los viajeros para
brindarles comida a cambio de donaciones, pues los comerciantes vieron a esta
tactica muy buena y aprovecharon para asi fundar lugares de venta de comidas
y bebidas.

Restaurante proviene del vocablo francés el cual fue utilizado para designar
un empresa aproximadamente en el afio de 1765, después de que el primer
restaurante haya abierto las puertas comenzaron a establecerse mas lugares
como este los cuales eran atendidos por meseros. Posteriormente de la
revolucién francesa en el afio 1789 y luego que los sirvientes se revelen en
contra el yugo de la aristocracia, la servidumbre decidié formar sus propios
establecimiento o unirse a ellos (Rivadeneira, 2010).

Pues también asi que en 1765 un hombre llamado Boulanger abre el
restaurante con el siguiente rétulo “Venite ad me omnes qui stomcho laboratis,

ego restaurabo a vos” (Sada, 2004, pag. 121).

1.11. Los (restaurantes) en el Ecuador

Para poder hablar de los restaurantes se mencionara que el Ecuador tiene 24
provincias desde la constitucion del 2008, divididas 11 en la region Sierra, 6 en
la region costa, 6 en la region amazénicay 1 en la region insular (Foros Ecuador,
2014).

Una vez que se ha mencionado las provincia del Ecuador Tripadvisor pone a
disposicion veinte restaurantes en el Ecuador entre las principales tenemos en
Quito, Cuenca, Guayaquil, Bafios, Manta, Loja, Riobamba, Salinas, Otavalo,
Ibarra, Santa Cruz, Ambato, Samborondon, Puerto Ayora, Montaiiita, Latacunga,

Puerto Lopez, Machala, Vilcabamba y cotacachi (TripAdvisor, 2016).
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o Principales (restaurantes) en el Ecuador y sus Caracteristicas

El Ecuador se divide por 4 regiones geograficas principales Las Islas
Galapagos, Costa, Sierra y Oriente u Amazonia (Halberstadt, 2016). Existen un
sin numero de restaurantes en el Ecuador algunos muy populares y muy
nombrados, otros no tanto pero reconocidos por los lugarefios, entonces
teniendo esto en cuenta se dir4 que las caracteristicas van a variar segun el tipo
de gastronomia, ya que como se mencioné antes hay divisiones geogréficas y
cada una de ella tiene cierto tipo de productos especificos en esa region.

Una vez teniendo en cuenta se comenzara nombrando alguno de los
restaurantes solo de Quito Shibumi sushi bar, Nuema, Casa gangotena, Urko,
Zazu, Fried banas restaurant, Bandido brewing, Noe sushi bar, Zao, Cosa nostra

trattoria pizzeria, La purisima, Segundo Muelle, entre otros (TripAdvisor, 2016).

o Productos gastrondmicos que se ofertan en (restaurantes)

“Establecimiento que prepara todo tipo de alimentos con servicio a la mesa
para consumo inmediato en el establecimiento y que brinda el servicio de
bebidas no alcohdlicas y de bebidas alcohdlicas como acompafiamiento de los
alimentos” (Quito Turismo, 2014, pag. 104).

o Tipos de Servicios en (restaurantes)

Generalmente existen varios servicios en el restaurante el cual el duefio
debera escoger sabiamente, ya que tendra que satisfacer las exigencias de la
idea del futuro negocio y represente claramente a la empresa. Entre los servicios
consta el restaurante fino o gourmet, Restaurante mediano, informal y de
ambiente familiar, restaurante de comida rapida y finalmente proveedores
sociales y por contrato, a continuacion se explicara brevemente cada tipo de
restaurante.

Restaurantes finos o gourmet.- Son aquellos restaurantes que se los podia

localizar en un fino hotel donde el ambiente fino y formal resaltaba a la vista, es
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por eso que los precios eran altos y la gente no podia costearlos. Cuentan con
personal preparado y bien capacitado, son personas que gozan de una gran
capacidad para vender el producto ofertado. Por lo tanto en estos lugares es
obligado dejar propina al personal de servicio. Los productos que se ofertan en
este tipo de establecimiento son unos buenos aperitivos, finas botellas de vino,
excelente y fino café, postres riquisimos y finalmente una botella carisima de
licor.

Mediano, informal y de ambiente familiar.- Son aquellos restaurantes
donde el propietario es quien administra y maneja su propio local, obviamente
con la ayuda del personal y las personas que viven alrededor del restaurante. La
frecuencia de este tipo de restaurantes ha venido avanzando exponencialmente
ya que las personas ya no comen en sus casas y prefieren comer afuera ya sea
por cualquier motivo. El establecimiento contara con un menu que facilite al
comensal la eleccion rapida de los platillos, constara también una lista de
bebidas tanto alcoholicas y no alcohdlicas, incluida también esta una lista de los
postres que ahi se realizan o se promocionan.

Restaurante de comida rapida.- Se caracteriza basicamente por tener un
servicio rapido, no tiene mucho personal, los alimentos suelen ser congelados
para el momento de cocinarlos se los despache a la brevedad posible. Para que
este tipo de establecimiento sea rentable se debera escoger un sitio estratégico
ya que de esto dependen las ganancias.

Proveedores sociales y por contrato.- Estos restaurantes si se los puede
llamar asi se caracterizan por estar dentro de un establecimiento por ejemplo en
hospitales, en escuelas, asilos, oficinas, etc. Este sistema es muy aceptado y los
anteriores tipos de restaurantes estan acogiendo este tipo de servicio en sus
ciclos que no tienen venta, esto lo hacen con el fin de retribuir el tiempo muerto
(Cooper, Floody, & McNeill, 2002).
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CAPITULO II

2. ANALISIS DEL ENTORNO Y EL MERCADO

2.1. Localizacién

° Macro Localizacion

El proyecto se desarrolla en Ecuador, Provincia de Pichincha, siendo Quito la
ciudad capital, sector de Conocoto donde se ubica la Administracién Zonal Los
Chillos.

. Micro Localizacion

El presente proyecto esta ubicado en el sector del Valle de los Chillos
especificamente en la Parroquia de Conocoto en la urbanizacién 6 de Diciembre
en la Av. Princesa Toa y Pasaje G.

Se decide ubicarse en Conocoto ya que este cuenta con un clima calido
haciéndolo idoneo para establecer un restaurante ya que dicho establecimiento
cuenta con una agradable vista de Conocoto, San Rafael, Sangolqui, El Volcan

Cotopaxi, practicamente todo el valle de los Chillos.

2.2. Caracteristicas generales del sector

. Ubicacién

“Conocoto se ubica a 11km del centro de la Capital, 25 km al sur de la linea
equinoccial, en el costado occidental del Valle de los Chillos, sobre la ladera

oriental de la Loma de Puengasi”’ (Baroja Narvéaez, 2012, pag. 31).
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° Zonas

Limita al norte con la Ciudad de Quito y la Parroquia de Cumbaya, al sur con la
Parroquia de Amaguafia y el Canton Rumifiahui, al este con las Parroquias de
Guangopolo y Alangasi y el Canton Rumifiahui y al occidente con la ciudad de Quito. El
Rio San Pedro y la Loma de Puengasi son los limites naturales con Guangopolo,
Alangasi y Rumifiahui y la Ciudad de Quito respectivamente (Gobierno Parroquial de

Conocoto, s.f.).

. Vias de Acceso

Hasta el momento existen tres vias por las cuales ingresar a Conocoto ya que
en el distrito circulan 430.000 de vehiculos los cuales van de Quito a los Valles
y viceversa, las vias de acceso son: Antigua via de Conocoto, Gral. Rumifiahui

y la avenida Simon Bolivar (Macias, 2016).

o Sitios Turisticos de Importancia

Entre los sitios de Conocoto mas destacados se encuentran la Basilica de
Conocoto, Parque Recreacional La Moya, Casa hacienda el Dean, Casa
hacienda San José de Conocoto, Parque Metropolitano La Armenia (Gobierno

Parroquial de Conocoto, s.f.).

. Fiestas del Sector

“Fiestas de Inocentes, 28 de diciembre, Sema Santa Corpus Cristi Finados
Navidad” (Baroja Narvaez, 2012, pag. 30).

° Habitantes

Conocoto ha venido aumentando su poblacion segun los censos realizados
desde 1950 hasta el 2010 en los cuales se puede apreciar dicho incremento es
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por eso que en el censo de 2001 la poblacion entre hombres y mujeres son
53.137 habitantes, por su parte en el altimo censo realizado en el 2010 el nimero
de habitantes entre hombres y mujeres repartidos en un plano de 51.46 km2 es

de 82.072 personas (Baroja Narvaez, 2012).

2.3. Andlisis del macro entorno

. Entorno Geogréfico

El Distrito Metropolitano de Quito se encuentra ubicado en la provincia de
pichincha al centro norte de la cordillera de los Andes, segun Teran (1984) quien
afirma que el area total de la provincia es de 16.560 km2. De los cuales
comprende mas de 290.746 hectareas incluyendo a la ciudad de Quito (FAO,
s.f.).

o Entorno Politico- Econdmico —Legal

Teniendo en cuenta que el alcalde de la ciudad de Quito es el Dr. Mauricio
Rodas Espinel cuyo cargo lo asumio el 14 de mayo del 2014 establece normas
y reglamentos para que el turismo en la cuidad pueda incrementar.

Dichos reglamentos son las normas ZET (Zonas Especiales Turisticas) que
estipulan condiciones con las cuales se puede establecer un restaurante, bar,
centro de diversion, etc.

Para poder obtener este documento que garantice el buen funcionamiento de
un restaurante como es el caso de este proyecto se necesita cumplir con ciertos
puntos como son: buena infraestructura, accesos, equipamiento entre otros. A

continuacion se mencionara algunas de estas ordenanzas:

Resolucion N° A012 la ley de turismo en el articulo 3, letra b) establece como uno de los

principios de la actividad turistica la participacion de los gobiernos provincial y cantonal para

impulsar y apoyar el desarrollo turistico, dentro del marco de la descentralizacion.
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Resolucion N° A012 el articulo 8 numeral 2 de la Ordenanza Metropolitana No. 236,
manifiesta que es competencia de la Administracion Municipal, ejercida por el alcalde del
Distrito Metropolitano o el 6rgano u organismo previsto en el organico funcional del Municipio
de Distrito Metropolitano de Quito, la expedicion de las reglas de caracter técnico, a través
de Resolucion Administrativa (Quito Turismo, 2014).

En lo que respecta al ambito econdmico el Diario “EI Comercio” dice que la
economia del pais esta estancada como en el afio 2015 y proyecta tasas de
crecimiento de cero esto en el mejor de los casos. El gobierno y sus prioridades
dejan ver que tiene un cambio en su modelo econémico ya que el sector publico
no tiene recursos dejando asi un sector privado sin ganas de invertir y arriesgar

Sus recursos a largo plazo (Sosa, 2016).

o Entorno Demografico

Los habitantes de Quito segun el ultimo censo de poblacion y vivienda
efectuado en el afio 2010 es de 2°239.191 siendo Quito la ciudad mas habitada
del Ecuador (INEC, s.f.).

Puesto que el proyecto esta ubicado en Conocoto se necesita saber cuantas
personas habitan en Quito ya que no solo se espera la acogida de los habitantes
del sector sino también de las personas que visitan el Valle de los Chillos

naturalmente son personas que viven en Quito.

° Entorno Social- Cultural

El Ecuador cuenta con una cultura muy amplia ya que cada region tiene sus
distintas etnias dando como resultado el 65% de la poblacion es mestiza, el 25%
es amerindios y el 7% son criollos y el 3% faltante son mulatos y zambos. Otro
punto a tener en cuenta es la religion ya que esto predomina en el Ecuador con
algunas variantes, por ejemplo los indigenas ecuatorianos han fusionado el
catolicismo con sus creencias antiguas tradicionales como es la adoracion al sol,

las montafas y a la pacha mama (En-Ecuador, s.f.).
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La Carita de Dios, Quito luz de América, o también llamada la tierra en la mitad del
mundo, es una ciudad moderna y mistica, de fachadas coloridas y rusticas; habitada por
gente amable y solidaria, que ha ido grabando en su acerbo una serie de tradiciones que
durante diciembre encienden de alegria a sus habitantes.

Las celebraciones a la ciudad empiezan en 1959, cuando con el apoyo y entusiasmo de
unos cuantos ciudadanos, se decidio rescatar la "Quitefiidad". Aquellos valores y tradiciones
de sus habitantes han tomado fuerza en el Gltimo siglo.

En la actualidad a Quito se la celebra con tradiciones como: el pregon, desfiles de la
confraternidad en el norte y sur, serenatas, bailes populares en los barrios, eleccion de la
reina de la ciudad, carreras de coches de madera, festivales de comidas tipicas, el tradicional
juego de naipes "40", interbarriales, festival del pasacalle, canelazos, bandas de pueblo,
recorridos en chivas... y mas. Todo esto refleja una mezcla de los legados y herencias

ancestrales que nos han llevado a festejar a tan leal y noble ciudad (Foros Ecuador, 2015).

. Entorno Tecnoldgico

La tecnologia en el Ecuador ha avanzado a pasos agigantados en los ultimos
afnos pero a nivel mundial se encuentra rezagado ya que como el Ecuador es un
pais en vias de desarrollo la tecnologia que otros paises ya tienen este pais
recién lo esta implementando esto lo asegura el informe de la TIC (Tecnologias
de la Informacién y la Comunicacion) en la FEM (Foro Econdmico Mundial) que
tuvo cita en Estados Unidos, el Ecuador en el aflo 2012 ocupaba el puesto
namero 96 de 142 paises analizados, a diferencia del afio 2011 en el cual
ocupaba el puesto numero 108 (El Universo, 2012).

Para el proyecto la tecnologia es indispensable ya que esto mas que una
herramienta se ha vuelto un instrumento tanto del ser humano como para la
estabilidad y control de los negocios, en cuanto a la relacién con la gastronomia
la tecnologia influye mucho ya que casi todos por no decir todos los implementos
gue se utilizan en la cocina ya son totalmente digitalizados por ejemplo las

balanzas, termémetros, hornos, cocinas, etc.

2.3.1. Conclusiones del macro entorno
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Con el macro entorno se puede determinar todas aquellas variables externas
gue intervienen en la actividad de una empresa y al entorno que forma parte de
ella.

Por eso es esencial hacer un estudio previo a la apertura de un negocio para
establecer la cantidad de personas, las leyes que rigen, la raza, la
pluriculturalidad de las personas, etc. Y con esto empezar a tener una idea global

de lo que se quiere establecer.

2.4. Analisis del micro entorno del lugar de estudio

o Amenazas de Nuevos Competidores- Barrera de Entrada

Pues como es de conocimiento general cualquier persona puede ponerse un
local en el sector que lo vea conveniente siempre y cuando cumpla con las
normativas que pide el municipio y las distintas organizaciones, en el caso del
proyecto no se ve ninguna barrera de entrada ya que en el sector no existe
competidores directos, pero si se puede prever una revancha con los negocios
gue estan establecidos en el sector del Triangulo, San Rafael y por qué no en el
centro comercial San Luis. Por lo tanto el restaurante no se vera amenazado
directamente y no se ve necesario depender de la competencia simplemente

saber manejarla.

o Economias de Escala

Primeramente se espera una buena aceptacién por parte de las personas del
sector de Conocoto, especificamente de la urbanizacién 6 de Diciembre de
Conocoto, una vez aceptado se espera tener una buena economia de escala ya
gue con el tiempo se vera la fluctuacion tanto de personas como la variacién en

la produccion.
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o Diferenciacién del Producto

En esta parte del proyecto se tendra en cuenta los comentarios y sugerencias
del cliente. A que se refiere esto, que los futuros clientes tendran opcion de un
plato de su preferencia que no se encuentre en el menu del restaurante o que
ellos provean la materia prima de su eleccion y el restaurante con gusto estara
dispuesto hacerlo.

Los establecimientos que se dedican a ofertar este tipo de insumos cuentan
con similares menus por eso el proyecto quiere fidelizar a sus clientes con este

nuevo tipo de propuesta.

o Necesidades de Capital

El proyecto invertird en lo que se deba invertir ya sea esto en instalaciones,
equipos de cocina, mantenimiento, etc. Se asumiran las pérdidas iniciales ya que
como empresa nueva se tendra altos y bajos, por ende se establecera capital
para ese tipo de inconvenientes, a su vez se tendra dispuesto capital para la
campafa de publicidad e investigacion.

Este tipo de capital de emergencia se lo utilizara siempre y cuando el

establecimiento lo necesite caso contrario solo se ejecutara con el plan actual.

o Acceso a los Canales de Distribucion

El restaurante estaré ubicado en la urbanizacién 6 de Diciembre de Conocoto
entre la calle Princesa Toa y (Pasaje G), contara con un garaje propio Yy
espacioso, el canal que se utilizara principalmente es el canal directo ya que al

estar ubicado en un lugar comercial y pequefio es facil dicho canal.

o Politica del Gobhierno
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Aunque la economia del pais no esta en un balance optimo como en afios
pasados, y ciertas leyes han cambiado para bien y algunas no son tan aceptadas
por parte de la ciudadania, el proyecto tendra que acogerse a las leyes, politicas

y estatutos que el gobierno ha establecido.

o Amenaza de posibles productos sustitutos

En el sector de la urbanizacién 6 de Diciembre existen locales que oferten
comida ya sean estos almuerzos y pollos al carbén, en la parte del centro de
Conocoto existe un negocio que oferta platos a la carta por ejemplo secos,
menestras, encebollados, etc.

Por otra parte como se ha mencionado en la parte del triAngulo, San Rafael

y el centro comercial San Luis existe una cantidad de productos sustitutos.

o Poder de negociaciéon de los proveedores

Los proveedores seran importantes en la vida de la empresa que ya que ellos
se encargaran de brindar la materia prima para el negocio.

Por lo tanto se estableceran ciertos tratados con los proveedores para tener
algunas ventajas que favorezcan tanto a la materia prima, precios, dias de
entrega, fechas de pago y descuentos.

Pues con esto se esperara llegar a los objetivos que toda empresa de

servicios se propone alcanzar.

Tabla N° 1 Proveedores

Proveedores
Producto Proveedor

Elaborado por: Favio Zarzosa
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o Concentracién de Proveedores

Se pretende tener un estimado de tres proveedores como maximo ya que Si
por algin motivo un proveedor no puede o0 no tiene la mercaderia que se solicita
se tiene opcidn a otro proveedor y asi el restaurante no se vera afectado y por lo

tanto el negocio estara cubierto al cien por ciento.

o Importancia del Volumen para los Proveedores

Se espera tener un volumen de compra no muy alto pero si moderado para
con esto obtener menos costos, con esto se pretende tener una buena alianza

gue favorezca tanto al negocio como a los proveedores.

o) Diferenciacion de Insumos

Primeramente la materia prima serd de buena calidad ya que se tendran
politicas muy estrictas hacia los proveedores, el restaurante contard con dos
tipos de productos carnicos: el primero seran carnes rojas entre los cuales estan
res, cerdo y ovina el segundo seran carnes blancas entre las cuales se contara

con pollo, pescado y conejo con sus respectivos cortes y gramajes.

o Costo de Cambio

Se espera no tener ningun contratiempo con los proveedores, por el contrario
se debera tener y mantener una buena relacion ya que sin proveedores el
restaurante se vera afectado.

Hipotéticamente hablando si llegara a pasar algun problema y se tendria que
cambiar de proveedores el negocio tendra que prever dicha eventualidad y

establecer nuevos convenios con rapidez.
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o Disponibilidad de Insumos Sustitutos

Existen hoy en dia productos que tienen cierto parecido a las carnes pero con
distinto sabor las cuales pueden sustituir al producto carnico, pero para el
proyecto no se ve factible la sustitucion de ningln producto ya que el proyecto

tiene como finalidad la creacion de un restaurante especializado en carnes.

o Impacto de los Insumos

Se evaluara e identificara cada cierto tiempo a los proveedores como a la
materia prima que se oferta en el restaurante ya que estos se mejoraran o

aumentaran segun la demanda.

o Poder de negociacion de los Clientes

Los clientes son quienes hacen que un negocio funcione ya que ellos quienes
ayudan a levantar o destruir un restaurante, por ende en el proyecto se hara todo
lo posible para que el cliente sea fiel con el restaurante, se espera satisfacer las

necesidades que ellos lo requieran, habra compromiso y respeto hacia el cliente.

o Concentracion de Clientes

En esta parte del proyecto se realizara una encuesta para saber qué es lo

gue el cliente demanda para poder cubrir y satisfacer esa necesidad.

o Volumen de Compra

Se espera obtener gran afluencia de clientes y venta de los productos
ofertados, con esto las ventas con los proveedores ayudaran a seguir con la

produccion y esto hara que se satisfaga al cliente.
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o Diferenciacién

El proyecto contara con excelente materia prima asi los clientes preferiran al
restaurante y con esto se tendra un gran poder de negociacion asi aumentara la

exigencia de los clientes y aumentara la calidad de materia prima.

o Informacién Acerca del Proveedor

Se dispondra informacién de los productos y los precios al cliente para que
ellos puedan comparar con los de los otros negocios que ofertan carnes.
Con esto se dejard que el cliente escoja entre los establecimientos

dependiendo a la economia del consumidor final y a las necesidades.

o) Diferenciacién de la Marca

El cliente asociara y reconocera cualquier marca al de su preferencia por que
esta se distingue de otras.

EL restaurante haré todo lo posible para posicionar la marca lo que conlleva
a brindar un servicio y productos de calidad para con esto envolver las
necesidades que el mercado requiere asi los clientes preferiran y reconoceran

entre la competencia.

o Rivalidad entre los Competidores (benchmarking)

Se trata basicamente en conseguir una posicion alta frente a la competencia,
por ende el proyecto espera tomar acciones necesarias para alcanzar la cima en

el mercado, y defender a toda costa el prestigio que se espera tener.

o) Concentracion
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Legalmente en el sector que se establecera el proyecto no existen
restaurantes especializados en carnes, el sector cuenta con negocios pequefos
llamense estos tiendas, panaderias, estéticas y peluquerias.

Por lo tanto se identifica una concentracién baja casi nula en este tipo de
empresas que dominen el mercado en el sector. Por ende se espera obtener la

mayor concentracion posible y ser una empresa dominante.

o Diversidad de Competidores directos e indirectos

Antes de empezar se dira que el mercado de alimentos y bebidas es muy
amplio y en todos los sectores existen competidores tanto directos como
indirectos y la calidad de dicho servicio es cada vez mas exigente.

Se ha determinado y se ha visto que los establecimientos en la Urb. 6 de
Diciembre de Conocoto no brindan los productos que se propone en el proyecto
ya gue solo existen negocios pequeiios como por ejemplo tiendas, bazares,
peluquerias, etc. Con esto lo que el proyecto busca es ofertar nuevos productos

y servicios en el area de alimentos y bebidas.

. Establecimientos que son Considerados Competencia directa

La Urb. 6 de Diciembre de Conocoto cuenta con un restaurante donde sirven
almuerzos del dia, un pequefio lugar donde ofertan menestras pero no es muy
concurrido ya que este local tiene un horario de atencién muy inusual, también
existen tiendas, peluquerias, bazares, una panaderia y pasteleria pero no cuenta
con un restaurante especializado en carnes. Mientras tanto en el Centro de
Conocoto como en San Rafael se pueden encontrar restaurantes que ofertan los

mismos productos y cubren la misma necesidad.

. Establecimientos que son Considerados Competencia Indirecta
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Puesto que el proyecto estara ubicado en la Urbanizacion 6 de Diciembre de
Conocoto, la competencia indirecta en este particular caso se encuentra en el
mismo sector, en el Centro de Conocoto y San Rafael puesto que existen

restaurantes con diferentes productos que a su vez cubren la misma necesidad.
o Diferenciacion del Producto

El producto se lo tratara de ir mejorando segun pase el tiempo por el momento
se ira tomando las ideas de la competencia hasta tener una idea fija de en cuanto

a la presentacion del plato pues con esto se tratara de ser lideres en un mercado

competitivo.

o) Condiciones de Costos

Como se ha mencionado anteriormente se pretende poner un precio de venta
real, con esto se quiere decir que no se pondran precios al azar sino que

mediante un costeo eficiente se estableceran los precios.

o Rotacion de la competencia

Tabla N° 2 Rotacién de la competencia (directa)

Competencia Indirecta
Establecimiento Horario de Atencion Capacidad maxima

Elaborado por: Favio Zarzosa

Fuente: Investigacion de campo
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2.4.1. Conclusiones del micro entorno

El micro entorno es una herramienta basica y fundamental para saber con
exactitud lo que una empresa o proyecto requiere antes de su apertura, con esta
herramienta se estudia a los proveedores, los clientes, la competencia y otros
grupos de interés, con esto poder comprender la forma en la que se operara la
empresa.

Aqui también se mediran las ventajas y desventajas que un proyecto tiene,
dando resultados negativos o positivos y con esto demostrar si es o factible o no

factible.

2.5. Andlisis final de la oferta

° Oferta Histérica

Para determinar la oferta historica para el presente proyecto se ha realizado
una investigacion de campo donde se tomaran en cuenta datos como los
distintos locales que ofertan alimentos y bebidas indistintamente si tienen 0 no

gue ver con la similitud del proyecto, su aforo y su rotacion.

Tabla N° 3 Oferta histérica

Determinacion de la oferta historica

Horas de
Capacidad Pax Pax x horas

Nombre de locales atencién
Maxima | (1hora) | de atencién

(Semana)
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Menestras Del Negro “ 6.720 26.880 | 80.640
“ Pizzeria El Hornero “-- 1.680 6.720 | 20.160

Texas Chicken 6.225 24.900 | 74.700

Elaborado por: Favio Zarzosa
Fuente: Investigacién de campo

. Determinacion de la Tasa de Crecimiento Individual de la Oferta

Histoérica

Para determinar la tasa de crecimiento individual de la oferta histérica se tomo
como datos generales la tasa de crecimiento inter-anual correspondiente al 7,4%
de aumento dato que avala el Banco Central del Ecuador (Banco Central Del
Ecuador, 2016).
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. Proyeccion de la Oferta Futura

Para realizar la proyeccion de la oferta futura se tomaron como referencia los datos anteriores dicha proyeccion esta hecha para

los préximos 5 afios.

Tabla N° 4 Proyeccidn de la oferta futura

Proyeccién de la oferta futura

Tasa de
Nam. Pax al afio
Nombre de locales crecimiento
Locales (2016)

(7,4%)
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Pollos Gus 65.472 70.316,93 | 75.520,38 | 81.108,89 | 87.110,95 | 93.557,16
16.800 18.043,20 | 19.378,40 | 20.812,40 | 22.352,52 | 24.006,60

Texas Chicken 74.700 80.227,80 | 86.164,66 | 92.540,84 | 99.388,86 | 106.743,64
TOTAL PROYECCION FUTURA 705.695,33 | 757.916,78 | 814.002,62 | 874.238,82 | 938.932,49

Elaborado por: Favio Zarzosa

Fuente: Investigacion de campo
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2.6. Anélisis de mercado

o Mercado y mercado meta

o Mercado

Se define la palabra mercado como el lugar, el espacio fisico donde se
establece el negocio (Valdéz & Escandon, 2004).

Después de esta breve definicion se dird que el proyecto cuenta con un lugar,
un espacio fisico donde se llevaran a cabo las transacciones de compra y venta
de insumos carnicos con precios establecidos. Por ende es de vital importancia
el estudio del mercado, ya que dicho estudio dara resultados buenos o malos y
determinara el triunfo o fracaso del proyecto.

o Mercado Meta

Existen tres sendas fundamentales para determinar el mercado meta de un
proyecto los cuales se detallaran a continuacion: Establecer personas o grupos
de personas que tengan necesidades por adquirir un producto, escoger del grupo
de personas uno o varios candidatos en los cuales entrar por ultimo informar o
dar a conocer el o los productos ofertados al mercado (Kotler P. , 2002).

El mercado meta del proyecto seran las personas del sector y aquellas que
pasen por la Urbanizacién 6 de Diciembre de Conocoto y quienes tengan el gusto

y el aprecio por el consumo de productos carnicos.

o Segmento de mercado u Objetivo de estudio

Es la accién de fragmentar un objeto de estudio en este caso el mercado en

pequefios pedazos los cuales faciliten la seleccion de consumidores para poder
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llegar de manera eficaz y efectiva mediante una combinacion de marketing

(Kanuk & Schiffman, 2005).

A continuacion se detallara el segmento de mercado que el presente proyecto

tendra:

Geografica: Urbanizacion 6 de Diciembre de Conocoto.

Demogréfica: Personas de 25 a 75 afios que visiten el sector, poblacién

econdmicamente activa de la urbanizacion.

Psicogréafica: Personas que gusten y disfruten de platos a la

especializados en carnes.

Imagen N° 1 Cuadro y piramide de la poblacién por grupo de edad y sexo

Grupos de edad
Menor de 1 ano
De 1 a4 afnos
De 5a 9 afos
De 10 a 14 afnos
De 15 a 19 afos
De 20 a 24 afos
De 25 a 29 afios
De 30 a 34 afos
De 35 a 39 afos
De 40 a 44 afos
De 45 a 49 anos
De 50 a 54 afios
De 55 a 59 anos
De 60 a 64 afios
De 65 a 69 afos
De 70 a 74 afos
De 75 a 79 afos
De 80 a 84 anos
De 85 a 89 afnos
De 80 a 94 afos
De 95 a 99 afios
De 100 afios y mas
Total

Sexo
Hombre Mujer

631 605
2894 2788
37 3587
arrz2 3696
3765 3704
3565 321
3383 arae
2906 3389
2682 3125
2561 2874
2518 2836
2082 2182
1614 1803
1295 1383
BaT 990
596 687
378 470
239 349
120 212
68 105
17 a5
7 4
39691 42381

Fuente: Censo INEC 2010
Autor: ETP-GADPP
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La imagen N° 1 presenta el ultimo censo realizado en el 2010 pero para el

proyecto se necesita la poblacién del afio 2016 y ya que en este caso no existen

valores reales de la poblacién actual se realizara una proyeccion utilizando la

férmula de poblacién futura o poblacion final la cual tendra los siguientes datos:
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6 aflos tomando como base el 2010 hasta el 2016, la tasa de crecimiento anual
gue es del 4,6% segun el GAD de Conocoto pero se hara una aproximacion y se
trabajaréa con el 5% para obtener valores exactos.

A continuacioén la férmula de Poblacion futura o Poblacion final:

PF=PI (1+ TC)"

Donde:

PF= Poblacion final
PI= Poblacion inicial
TC= Tasa de crecimiento anual

n= NUmero de afios

Nota: Ya que son 6 afios que han transcurrido y teniendo en cuenta que

el 5% es por cada afio que ha pasado la tasa de crecimiento anual sera del 30%.

Aplicacion de la formula:

PF= 82072 (1+0,30)°
PF= 82072 (1,30)°
PF= 82072 x 4.826809
PF= 396145.8682

o Célculo de la muestra

Como se ha mencionado anteriormente en el aflo 2016 no existe un valor real
sobre la poblacién, por ende el nimero de encuestas que se realizaran es en
base a un resultado hipotético.

Entonces el universo con el que se trabajara es de 396.146 habitantes en la
parroquia de Conocoto.

El calculo de la muestra se la realizara con la siguiente formula:
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ZoWlN
n— 82(./‘/-1)4'2202

Donde:

n= Tamafio de la muestra

N= Universo

Z?= Nivel de confianza (1.962)
e?= error muestral (0,052)
0%=0,25

Aplicacion de la féormula:

n= 1.962x 0,25 x 396.146
(0,052(396.146 - 1)) + (1.962 x 0,25)

n= 3.842 x 0,25 x 396.146
(0,0025(396.146 - 1)) + (3.842 x 0,25)

n=  380498.233
(990,36) + (0,9605)

n= 380498.233
991.321

n= 383.82

Después de haber aplicado la formula y remplazar con sus respectivos datos
el tamafo de la muestra es de 383.82 encuestas, pero para obtener un resultado
mas exacto se elevara al inmediato superior dando como resultado 384

encuestas a realizarse.
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o Instrumento de medicion (formato de encuesta)

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EQUINOCCIAL

FACULTAD DE HOSPITALIDAD Y SERVICIOS
CARRERA DE GASTRONOMIA

TEMA: ENCUESTA REALIZADA A LOS CONSUMIDORES DE PRODUCTOS CARNICOS EN
LA PARROQUIA DE CONOCOTO, CANTON QUITO, PROVINCIA DE PICHINCHA.

OBJETIVO: La presente encuesta se realiza con el fin de obtener informacion
gue ayude a medir el grado de aceptacion de un restaurante especializado en
carnes, donde se oferten productos de excelente calidad, buen servicio y

ambiente agradable.

INDICACIONES. En las siguientes preguntas marque las respuestas que

considere la mas adecuada.

1. Edad:

2. Género:

Masculino () Femenino ( )

3. ¢En qué sector de Quito usted vive?

Norte ( )

Sur( )

Centro ( )

Valle de Cumbaya ( )
Valle de Tumbaco ( )
Valle de Los Chillos ()
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4, ¢ Con qué frecuencia consume productos carnicos?

Diario ( ) Semanal 2 a3 veces ( ) Mensual ( ) No consume ( )

Si su respuesta es “No consume” se le agradece su colaboracion y su tiempo.

5. ¢, Cuénto paga actualmente por el servicio de comida en un restaurante?
6. ¢La calidad del servicio que recibe en el lugar donde frecuenta es?

Muy bueno ( ) Bueno () Regular ( ) Malo ()
7. ¢Visitaria un restaurante especializado en carnes en la parroquia de
Conocoto?

Si( )

No ( )

Talvez ()

Si su respuesta es “No” se le agradece su colaboracioén y su tiempo.

8. ¢ Cuantas veces visitaria el restaurante especializado en carnes en el sector
de Conocoto?

Diariamente ( ) Unavezporsemana( ) Mas de unavez porsemana( )

9. Cuéando usted visita un restaurante donde oferten productos carnicos

usualmente usted consume:

Res ( )
Pollo ( )
Pescado ( )
Conejo ( )
Cordero ( )
Pavo ( )
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Cerdo ()
Otro:

Si ha seleccionado Ila opcién “Otro” por favor especifique que producto suele

consumir.

10. A la hora de comprar un plato de un menu, ¢Cual es la importancia que

usted toma en cuenta?

Muy Importante | Importante | Poco importante | Nada importante

Sabor

Precio

Calidad

Cantidad

Si es nutritivo

Si es saludable

Buena manipulacién

11. ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato en el restaurante

especializado en carnes?

$7-%9( )
$9-$11( )
$11-$13( )
$13-$15( )
Mas de $15 ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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o Analisis de resultados

La encuesta consta con un total de 11 preguntas claramente establecidas y
asi poder determinar las necesidades del proyecto para con esto conocer si €s 0
no viable.

Las encuestas se realizaron principalmente a personas que viven y visitan la
parroquia de Conocoto ya que el proyecto se establecera ahi.

Se realizaron 384 encuestas esto quiere decir el 100% sin discriminar ninguna
encuesta.

De las preguntas establecidas en la encuesta algunas personas no

contestaron bien las preguntas dando asi un resultado muy variado.

o Tabulacidén e interpretacion

Edad.

Tabla N° 5 Edad

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Grafico N° 1 Edad

Edad

m17-29 m29-65 65 en adelante

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacion sobre la edad.

Segun los resultados de la encuesta realizada a 384 personas se puede
observar que el 52,30% son personas jovenes de 17 a 29 afios, el 45,60% son
personas adultas de 29 a 65 afos y el 2,10% son adultos mayores de mas de 65

afnos dando asi un 100% sin haber discriminado ninguna encuesta.

Género.

Tabla N° 6 Género

Género Personas encuestadas | Porcentaje (%)

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Grafico N° 2 Género

Género

= Masculino ® Femenino

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacién del Género.

Segun los resultados de la encuesta a la pregunta cuél es el género de las
personas se ha obtenido datos interesantes pues de los 384 sondeos el 50%
muestra que son mujeres y el otro 50% son hombres obteniendo asi un 100%
total.

Sector de Quito donde vive.

Tabla N° 7 Sector

I I
—ow [ w | w

8,00

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Grafico N° 3 Sector

éEn qué sector de Quito usted vive?

44%

7%

= Norte = Sur Centro = Valle de Cumbayd Valle de Tumbaco Valle de Los Chillos

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacién del sector de Quito donde vive.

Al conocer que el sector con el mayor nimero de personas encuestadas es el
Valle de Los Chillos con un 44% se puede establecer que este resultado es
bueno ya que el proyecto en si estd enfocado a las personas que viven en
Conocoto en la Urb. 6 de Diciembre y con esto cubrir la necesidad a las personas

del sector sin menospreciar a las personas de los otros sectores de Quito.

Consumo.

Tabla N° 8 Consumo

Consumo Personas encuestadas | Porcentaje (%)

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Grafico N° 4 Consumo

¢Con qué frecuencia consume productos carnicos?

‘/_ 1,3%

m Diario ®Semanal2a3veces = Mensual ® Noconsume

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacién de la frecuencia de consumo de productos carnicos.

Con este resultado se observa que el 98,7% de las personas encuestadas si

consumen productos carnicos mientras que el 1,30% que se considera un grupo

pequefio no consume productos carnicos, con esto ya se tiene una idea mas

clara sobre el consumo de las personas.

Pago actual por el servicio de comida en un restaurante.

Tabla N° 9 Pago actual por servicio de comida en un restaurante

Cuéanto pagan (S) | Personas encuestadas | Porcentaje (%)

2al0 248 64,58
11a20

Ye]
(9]

24,74
21a30 5,98
31240 1,84
41a50 0,79
51a60 0,79

No consumen 1,28

T A
|t | 0% |
| e | 0® ] s |
| et | 7 ] v
| e | 2 ] 0P|
| e | 2 | or
| Noconsemen | 5|18
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Elaborado por: Favio Zarzosa

Grafico N° 5 Pago actual por servicio de comida en un restaurante

éCuanto paga actualmente por el servicio de comida en un

restaurante?

0,
0,79% 0,79%
1,84% 1,28%

m2310 =11a20 21a30 =31a40 m=41a50 51a60 = Noconsumen

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacién del pago actual por el servicio de comida en un

restaurante.

De las 384 personas que se han encuestado se puede observar que 379
encuestados representando el 98,72% gastan de dos ddlares (como valor
minimo) a sesenta délares (como valor maximo) y diez ddlares (como un valor
promedio), por lo tanto los 5 encuestados restantes que representa el 1,3% son
personas que no consumen productos carnicos por lo tanto no generan ningun

gasto.

69



Calidad del servicio en el lugar donde frecuenta.

Tabla N° 10 Calidad del servicio en el lugar donde frecuenta

Calidad Porcentaje (%)

Muy bueno 21,1

Bueno 68,8
Regular 8,7
No consumen _ 1,60

Total 100%

Elaborado por: Favio Zarzosa

Grafico N° 6 Calidad del servicio en el lugar donde frecuenta

éLa calidad del servicio que recibe en el lugar donde

frecuenta es?
1,6%

\B

® Muy bueno ® Bueno = Regular ® No consumen

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacién de la calidad del servicio en el lugar donde frecuenta.

Primeramente establecer que la variable “Malo” no se la ha tomado en cuenta

ya que la gente no se ha hecho presente en las encuestas realizadas. Una vez

aclarado esto se puede apreciar en la imagen que la calidad del servicio en otros

establecimientos les parece bueno, entonces ya teniendo una idea el proyecto
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se compromete en mejorar la calidad del servicio para poder subir el indice de
personas satisfechas y asi lograr una variable “Muy bueno” con mas puntuacion.

Visita al restaurante especializado en productos carnicos.

Tabla N° 11 Visita al restaurante especializado en productos carnicos

Elaborado por: Favio Zarzosa

Grafico N° 7 Visita al restaurante especializado en productos céarnicos

¢Visitaria un restaurante especializado en carnes en la
parroquia de Conocoto?

27,3%

= Diariamente = Una vez por semana Mads de una vez por semana

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacidn visita al restaurante especializado en productos carnicos.

Se puede decir a ciencia cierta que el proyecto tendra una buena acogida por
parte de los encuestados ya que sumando las variables “Si” y “Tal vez” dan un
total de 373 personas que son el 97,1% entre ellos 268 que dan el visto bueno y
105 que estan dudas de visitar el restaurante. Mientras tanto el otro 2,9% son
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aguellas personas que definitivamente dan una negativa contundente al

proyecto.

Frecuencia de visitas al restaurante especializado en productos carnicos.

Tabla N° 12 Frecuencia de visitas al restaurante especializado en productos céarnicos

Frecuencia Personas encuestadas | Porcentaje (%)

Diariamente
Una vez por semana
M4ds de una vez por semana

No visitan

Total

Elaborado por: Favio Zarzosa

Grafico N° 8 Frecuencia de visitas al restaurante especializado en productos carnicos

¢Cuantas veces visitaria el restaurante especializado en
carnes en el sector de Conocoto?

® Diariamente ® Una vez por semana = M3s de una vez por semana ® No visitan

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacion frecuencia de visitas al restaurante especializado en

productos carnicos.

72



De las 384 personas encuestadas se puede observar que la mayoria han
elegido la opcién “Una vez por semana” siendo el 80,7% que demuestra una
cantidad importante. Después de constatar estas cifras se puede mencionar que
para el proyecto esto es entendible ya que por ser un restaurante nuevo la gente
solo iria por conocer o por curiosear y asi probar, degustar y percibir la calidad

gue se oferta en el establecimiento.

Que consume usualmente en un restaurante de productos cérnicos.

Tabla N° 13 Que consume usualmente en un restaurante de productos carnicos

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Grafico N° 9 Que consume usualmente en un restaurante de productos carnicos

Cuando usted visita un restaurante donde oferten

productos carnicos usualmente usted consume:
7,3%

15,9%

2,9%

1,4% _w—
1% 19,5%

m Res = Pollo Pescado = Conejo Cordero Pavo m Cerdo m Otro

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacién sobre lo que consume usualmente en un restaurante de

productos carnicos.

Pues con estos resultados primeramente se puede esclarecer un menu que
ofertar a las personas del sector de Conocoto que visitaran el proyecto y con esto
cubrir las peticiones de productos seleccionados, segundo para la creacion de
los platos a ofertar solo se tomaran en cuenta los productos que mas votos

obtuvieron.

Importancia que toma en cuenta.

Tabla N° 14 Importancia que toma en cuenta

Personas Personas Porcentaje | Porcentaje
Muy Poco Nada
Variables | encuestadas | encuestadas Importante positivo negativo
importante importante | importante
afirmativas | negativas (%) (%)
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Si es nutritivo

Sies
349 35 41,4
saludable

100%

Buena

manipulacion

Elaborado por: Favio Zarzosa

Grafico N° 10 Importancia que toma en cuenta

A la hora de comprar un plato de un menu ¢Cual es la
importancia que usted toma en cuenta?

Total

No visitan

r

Més de $15
$13-515

$9-511

h

_
$11-$13 pm

_
57-59  p—

o

50 100 150 200 250 300 350 400 450

H © HPorcentaje (%) M Personasencuestadas

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacion sobre la importancia que toma en cuenta.

De las 384 personas encuestadas se puede observar claramente que lo que
mas les importa o les parece “Muy importante” es el sabor, la calidad y la buena
manipulacion entonces el proyecto trabajara con estas tres variables ya que
tienen menos fluctuaciones y con esto brindar a sus comensales un buen
servicio. Con esto no se esta diciendo que a las demas variables no se las tomara
en cuenta, se las tendra presentes pero en un menor porcentaje ya que esa es

la opinién de los consumidores finales y por tanto se las respetara.

Cuéanto pagaria por un plato en el restaurante.
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Tabla N° 15 Cuéanto pagaria por un plato en el restaurante especializado en carnes

Personas Porcentaje

encuestadas (%)

i O

Elaborado por: Favio Zarzosa

Gréfico N° 11 Cuénto pagaria por un plato en el restaurante especializado en carnes

éCuanto estaria dispuesto a pagar por un plato
en el restaurante especializado en carnes?

0,

mS57-59 m$9-811 m=S$11-S13 mS13-$15 m Masde $15 = No visitan

Elaborado por: Favio Zarzosa

Interpretacidén sobre cuanto pagaria por un plato en el restaurante.

Con estos resultados se sabrian los valores que los consumidores estarian

dispuestos a pagar por los platos que se ofertan en el restaurante.
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2.7. Andlisis final de la demanda

. Demanda Historica

Segun el turismo de las parroquias del Distrito Metropolitano de Quito el
namero de turistas que ingresan a Conocoto es de 76.000 esto en porcentajes
seria un 11,4% (Quito Turismo, 2014).

Para determinar la demanda histérica se tomara en cuenta el nimero de
turistas que visitan el Distrito Metropolitano de Quito y con esto tener una idea

general y asi trabajar con los siguientes valores (Quito Turismo, 2013).

Tabla N° 16 Proyeccion de llegada de turistas al DMQ

m 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
474.221 487.378 EEWET) 680.543 748.597 823.457

Autor: Sistema Institucional de Indicadores Turisticos SIIT-2013
Fuente: http://www.quito-turismo.gob.ec/phocadownload/EstadisticasUIO/Quitoencifras/quito-
en-cifras-2013.pdf

Imagen N° 2 Proyeccién de llegada de turistas al DMQ
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Elaborado por: Favio Zarzosa
Fuente: Sistema Institucional de Indicadores Turisticos SIIT-2013
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° Determinacion de la Tasa de Crecimiento Individual de la Demanda

Histoérica

La determinacion de la tasa de crecimiento se la realizara con la siguiente

formula:

TC= A1-A2 x100
A2

Donde:

Al= Turistas del afo actual

A2= Turistas del afio pasado

Tasa de crecimiento 2010 — 2011:

TC=487.378 — 474.221 x100
474.221
TC=2.77%
Aplicando la formula obtenemos que la tasa de crecimiento entre el 2010 y
2011 ha sido del 2.77% de turistas en el Distrito Metropolitano de Quito.

Tasa de crecimiento 2011 — 2012;
TC=533.458 — 487.378 x100
487.378

TC=9.45%

Aplicando la formula obtenemos que la tasa de crecimiento entre el 2011 y
2012 ha sido del 9.45% de turistas en el Distrito Metropolitano de Quito.
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Tasa de crecimiento 2012 — 2013:

TC=628.958 — 533.458 x100
533.458

TC=17.90%

Aplicando la férmula obtenemos que la tasa de crecimiento entre el 2012 y
2013 ha sido del 17.90% de turistas en el Distrito Metropolitano de Quito.

Tasa de crecimiento 2013 — 2014:

TC=680.543 — 628.958 x100
628.958

TC=8.20%

Aplicando la formula obtenemos que la tasa de crecimiento entre el 2013 y

2014 ha sido del 8.20% de turistas en el Distrito Metropolitano de Quito.

Tasa de crecimiento 2014 - 2015:

TC=1748.597 — 680.543 x100
680.543

TC=9.99%

Aplicando la formula obtenemos que la tasa de crecimiento entre el 2014 y
2015 ha sido del 9.99% de turistas en el Distrito Metropolitano de Quito.

Tasa de crecimiento 2015 — 2016:

TC=823.457 — 748.597 x100
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748.597

TC= 10.00%

Aplicando la formula obtenemos que la tasa de crecimiento entre el 2015 y
2016 ha sido del 10.00% de turistas en el Distrito Metropolitano de Quito.

o Proyeccion Demanda Futura

Para proceder con el calculo de la demanda futra es necesario los datos
histéricos de la demanda ya que sin ellos es imposible conocer las cifras sobre
la demanda futura del restaurante especializado en carnes en la Parroquia de
Conocoto.

Para establecer la demanda futura primeramente se necesita calcular la tasa

de crecimiento promedio la cual se realizara con la siguiente formula:

TCP=TCAR01+TCAN02+TCAR03+TC Ao 4 +TC Afio 5 + TC Ao 6
6

Donde:

TCP= Tasa de crecimiento promedio
TC= Tasa de crecimiento
Afiol=2010-2011

Afio2= 2011-2012

Afio3= 2012-2013

Afio4= 2013-2014

Afo5= 2014-2015

Afio6= 2015-2016

Aplicacion de la formula:

TCP=2.77% + 9.45% + 17.90% + 8.20% + 9.99% + 10.00%
6
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TCP=9.72%

Determinacion de la demanda futura

El célculo de la demanda futura se proyectara para 5 afios y se la realizara

con la siguiente formula:

DF= DA x (TCP/100) +1

Donde:

DF= Demanda Futura
DA= Demanda Actual

TCP= Tasa de crecimiento promedio

Demanda futura afio 2017

D2017= D2016 x (9.72/100) +1
D2017= 823.457 x (9.72/100) +1
D2017= 903.497

Demanda futura afio 2018

D2018= D2017 x (9.72/100) +1
D2018= 903.497 x (9.72/100) +1
D2018= 991.316

Demanda futura afio 2019
D2019= D2018 x (9.72/100) +1
D2019=991.316 x (9.72/100) +1

D2019=1.087.672

Demanda futura afio 2020
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D2020= D2019 x (9.72/100) +1
D2020= 1.087.672 x (9.72/100) +1
D2020=1.193.393

Demanda futura afio 2021

D2021= D2020 x (9.72/100) +1
D2021= 1.193.393 X (9.72/100) +1
D2021= 1.309.391

Tabla N° 17 Proyeccion demanda futura

Demanda

Anos | Demanda

2010 | 474.221

2011 | 487.378

2012

9]

33.458
2013 28.958
80.543
2015 | 748.597
2016 | 823.457

2017 | 903.497

[E0][ e |

2018 | 991.316
2019 | 1.087.672
1.193.393

2021 | 1.309.391

Elaborado por: Favio Zarzosa



Imagen N° 3 Proyeccion de la demanda
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Elaborado por: Favio Zarzosa

2.8. Anédlisis de la oferta vs la demanda

. Balance Demanda Oferta

El balance demanda oferta Unicamente se establece cuando las curvas son

iguales.

Imagen N° 4 Curvas demanda-oferta

PrfIJT i

ufu‘l'
Autor: José Rosales Obando

Fuente: Elementos de microeconomia (2000)
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Se puede decir que existe demanda insatisfecha cuando las demandas en el
mercado no estan del todo cubiertas, es por eso que se debe mejorar la oferta
actual o sacar un nuevo producto al mercado.

Para poder establecer el déficit o demanda insatisfecha se trabajara con la

siguiente formula:

Demanda insatisfecha= Demanda — Oferta.

. Calculo de lademanda insatisfecha

Tabla N° 18 Demanda insatisfecha

Demanda insatisfecha

Elaborado por: Favio Zarzosa

2.9. Conclusiones generales del capitulo

La realizacion de este capitulo ha permitido tener una clara apreciacion sobre
el mercado al cual el proyecto tiene como meta llegar, es por esto que con la
ayuda de las encuesta realizadas en el sector de Conocoto, el estudio y
determinacién de la oferta y demanda daran como resultado el calculo de la
demanda insatisfecha que en este particular caso es de vital importancia ya que
dicho célculo ayudard a tener mejores ideas que permitan el buen
funcionamiento a corto y largo plazo y con esto poder cubrir las necesidades en

el mercado de la parroquia de Conocoto.
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3.1.

CAPITULO 1l
PROPUESTA
Propuestay estructura Administrativa
Estructura Organizacional

Organigrama estructural

Imagen N° 5 Organigrama estructural

/%DM|N|STRAC|O%

| OPERACION ‘——\

‘ PRODUCCION \ SERVICIO \ CAJA

Elaborado por: Favio Zarzosa




o Organigrama funcional

Imagen N° 6 Organigrama funcional

| EDMlNISTRADOJ

| SUPERVISOR r_
|
! CAJERO/A
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VL
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h |

Elaborado por: Favio Zarzosa

. Desarrollo de la Némina del Personal

Tabla N° 19 N6mina del personal

Cargo Nivel Numero de personas

Administrador | Administrativo 1

Supervisor Operativo 1

Produccion
Parrillero

Mesero/a
Servicio
Cajero/a

Cocinero ‘

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Funciones del personal
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Administrador

Se encargara de evaluar al personal cada mes.

Se encargara de hacer cumplir con las normas del restaurante.
Brindara toda la ayuda posible en el area de produccion.

Sera capaz de afrontar problemas con tranquilidad.

Estara a cargo de los inventarios.

Es capaz de precisar estrategias de cambios.

NS N N N R AN

Realizara la funcién de supervisor del restaurante cuando el supervisor no
este.

v' Delega las actividades del restaurante en sus distintas areas.

v' Establece horarios de apertura y cierre del restaurante asi como también
para los empleados.

v' Se encarga de reducir los costos en el restaurante.

v Se encarga de organizar eventos tanto afuera del restaurante como
internamente.

v' Toma decisiones pertinentes y correctas para el restaurante.

v' Tiene la capacidad y el conocimiento en todas las areas del restaurante.
v Brindara toda la ayuda posible tanto en el rea administrativa asi como en

el area de produccion.

Supervisor

v" Su principal funcién consta en resolver cualquier tipo de inconveniente
gue se presente con los clientes.

v' Se encargara de tomar decisiones con referencia a los clientes.

v/ Estara presto acoger nuevas ideas que los clientes oferten.

v' Se encargara de llevar una lista de los clientes frecuentes para futuras
promociones.

v' Es el encargado de la fidelizacion al cliente con el restaurante.

v" Realizara un pequefio test al final de cada servicio.
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v" Realizard la funcion de administrador del restaurante cuando el

administrador no este.
Parrillero y Cocinero
Se encargaran de la elaboracion y transformacion de la materia prima.

Cumplirdn con las instrucciones de las recetas estandar al pie de la letra.

Acataran ordenes tanto del administrador asi como del gerente.

SSEENEE NN

Se asegurara que la materia prima que entregan los proveedores sea la
correcta.

v/ Estara a cargo de la limpieza de su area de trabajo.

v'  Establecera mejoras en la elaboracién de los platos siempre y cuando
exista un dialogo con el administrador y el gerente.

v' Se encargara del correcto almacenamiento de la materia prima.

Mesero/a

v' Se encargara que el cliente se sienta en un buen ambiente.

v' Ser cortes con los clientes es su principal tarea.

v' Debera tener conocimientos de la elaboracién de los platos que se ofertan
en el establecimiento.

v/ Sera capaz de adaptarse a cualquier tipo de cliente.

v' Debera cuidar de la limpieza del uniforme.

Cajero/a

v' Se encargara de procesar los pagos.

v' Se encargara de dar el cambio correcto.

v' Al finalizar el dia realizara un conteo de todo lo que entro al restaurante
para asegurar los movimientos de caja.

v' Al empezar el dia llevara un registro de los movimientos antes de abirir el
local.

v' Se encargara de repartir las propinas a los meseros/as.
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o Planeacion Organizacional del personal

Es necesario establecer qué tipo de personas estan aptas para ocupar los
diferentes cargos que ofrece el proyecto, es por eso que se elegiran
meticulosamente a cada futuro empleado para evitar un exceso de personas, es
necesario que los empleados estén disponibles cuando y donde se los requiera.

Es por eso que para el proyecto se determin6 el nimero de empleados y su

correspondiente &rea.

3.1.1. Politicas internas

a. Politica para manejo de personal

o Proceso para el Andlisis de Puestos

Tabla N° 20 Horarios del personal

Horario del personal

Administrador 12:00 - 20:00 12:00 -
Cocinero 12:00 - 20:00 12:00 -

Elaborado por: Favio Zarzosa

Proceso para Reclutamiento del Personal

Primeramente la empresa establecera ciertos pardmetros a corto, mediano y
largo plazo para con esto tener una idea de que personas quiere a su mando.
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Una vez se establezcan los parametros se procedera a publicar tanto en prensa

escrita e internet las necesidades que la empresa requiere para sus aspirantes.

o Proceso para Seleccion del Personal

Una vez realizado el proceso de reclutamiento se procedera a analizar cada
uno de las hojas de vida de los aspirantes que cumplan con las necesidades de
la empresa, después de seleccionar a los mas capacitados o con mejores
referencias para cada cargo al que se hayan postulado.

Después de eso se procedera a tener la respectiva entrevista personal y asi
dialogar con el candidato y medir sus capacidades, para finalizar se le dara la

bienvenida y se le explicaran las politicas de la empresa.

o Proceso pararenuncias y despidos

Este proceso es muy sencillo ya que el empleado podra renunciar por
voluntad propia siempre y cuando se presente con la respectiva carta indicando
los motivos de la renuncia, no importa si el empleado renuncia por una mejor
oportunidad o por otros motivos.

Si existiera un despido por parte de la empresa hacia un empleado se lo
notificard mediante una carta explicando detalladamente el porqué de su salida
de la empresa.

Los motivos de un despido ocurrirdn cuando la empresa quiebre, exista un
recorte de personal, se venda el establecimiento o por altercados con algun

compafero de trabajo, entre otras.

b. Politicas de sueldos, salarios, compensaciones e incentivos

Tabla N° 21 Salarios del personal

1608552002373 $373,43
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1608552002377 $373,06
1608552002277 $371,97
1608552002295 $ 371,60

1608552002297 $371,23
1608552002302 $370,87

Elaborado por: Favio Zarzosa

Fuente: http://cdn.ecuadorlegalonline.com/wp-content/uploads/2016/01/tablas-salarios-minimos-

sectoriales-2016.pdf

Como se puede apreciar en la tabla N° 21 ahi se pueden ver la tarifa minima
sectorial del 2016 y en base a eso se trabajara con los sueldos y dependiendo la
situacion de la empresa se subiran dichos sueldos, cabe mencionar que los
sueldos se pagaran mensualmente. En cuanto a las compensaciones e
incentivos se realizaran para motivar a los empleados y con esto poder lograr las

metas que tiene la empresa.

C. Politicas de capacitacion

o Capacitacion

v' Los empleados deberan asistir obligatoriamente a las capacitaciones.

v’ Se estableceran multas en caso de inasistencia.

v Si el empleado no puede asistir a las capacitaciones por concepto de
enfermedad debera presentar un justificativo avalado por el iess o la clinica
donde se atendio.

v Unicamente se permitira una falta por cuestion de calamidad doméstica

por empleado.

o Evaluacion del Desempefio
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v’ Se realizaran pruebas cada afio para conocer el nivel de desempefio del
personal.

v Se estableceran medidas correctivas siempre y cuando los empleados o
el empleado obtenga bajas calificaciones.

v Si el empleado ha tenido buenas calificaciones se le otorgara un incentivo

en el cual ayudara a mejorar la calidad del trabajo.

Remuneraciones

v’ Existiran remuneraciones siempre y cuando los trabajadores contribuyan
con la realizacion de los objetivos de la empresa.

v' Se estableceran remuneraciones de acuerdo a la ley dentro de los
parametros del mercado, segun la rama de empleo y lo previsto en la
empresa.

v/ También habra beneficios tales como: mas dias libres, entradas a shows

culturales, musicales, deportivos y artisticos.

Politicas de uso de uniforme

v El uniforme es la carta de presentacion del restaurante entonces todos los
empleados estan obligados a llevar su uniforme limpio, completo, bien
cuidado. No se aceptaran escusas de ninguna indole si el empleado no
cumple con esta politica simplemente se lo sancionara.

v El uniforme llevara el logo de la empresa bordado en el lado izquierdo.

Politicas para vacaciones y permisos

v/ Los permisos se trabajaran de la siguiente manera. El empleado para
solicitar un permiso debera presentar una carta explicando la razén de su
ausencia, ademas de presentar la carta debera tener una cita con el gerente
para poder arreglar los horarios siempre y cuando haya disponibilidad por

parte del otro empleado.

92



v’ Los permisos se tramitaran con una semana de anticipacién para no tener
conflictos con el personal, si es que existiera un permiso de ultimo momento
al empleado no se le negara dicho permiso pero se le dara un tiempo
limitado.

v' En cuanto a las vacaciones el empleado debera cumplir un afio para poder
tener sus quince dias de vacaciones, si el empleado ha tenido permisos
antes del afio simplemente se los descontard de sus vacaciones, para
solicitar vacaciones el empleado tendr& que realizar una carta detallando los

dias que se ausentara.

Politicas de negociacién con proveedores

v’ Se realizaran pruebas con varios proveedores para con esto realizar una
lista con los proveedores buenos y malos, una vez realizada la lista se
determinara los futuros proveedores, los pagos se realizaran de contado los
seis primeros meses después se dialogard para que se pueda pagar a
crédito.

v' El restaurante se compromete a tener una buena sociabilizaciéon con los
proveedores para poder obtener asi mejor calidad en los productos,

beneficios, excelentes condiciones de pagos y con la respectiva garantia.

Politicas de servicio al cliente

v Todas las personas que conforman el restaurante estan a cargo de brindar
un buen servicio y ofrecer la mejor experiencia al cliente en pocas palabras
hacerlo sentir como en casa.

v Como es de conocimiento general el cliente siempre tiene la razén
entonces sabiendo esto el servicio que se oferte al cliente sera eficaz,
oportuno y con el mejor respeto posible esperando asi llenar las necesidades
que tiene el comprador.

v Los estandares de calidad tanto de materia prima como servicio no se

veran afectados nunca ya que no se trabajara como el primer dia.
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v Y finalmente se tomaran en cuenta las opiniones, comentarios y criticas
por parte del cliente hacia el restaurante ya que eso permitira el crecimiento

y buen funcionamiento al proyecto.

h. Otros

. Politicas de acoso sexual

v En el restaurante primara el respeto tanto entre empleado - administrador
y viceversa asi como también entre empleados.

v' Si el respeto se llegara a faltar el involucrado o los involucrados estan en
todo su derecho de presentar su denuncia al administrador.

v El Administrador estara en todo el derecho de despedir al acusado una
vez que se haya realizado la indagacion del caso de acoso.

v En caso de no lograse arreglar un inconveniente de acoso sexual se

pedira el retiro de los involucrados y se dara parte a la policia.

3.2. Propuesta Técnica

. Macro Localizacion

El restaurante estara situado en Ecuador, Provincia de Pichincha, Cuidad

Quito, administraciéon zonal Los Chillos, sector Conocoto.

. Micro Localizacion

El presente proyecto estd ubicado en Conocoto especificamente en la Urb. 6

de diciembre en las calles Princesa Toay pasaje G.
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Imagen N° 7 Micro Localizacion

Fuente: Google Maps

Imagen N° 8 Micro Localizacion 3D

Fuente: Google Maps

3.2.1. Recursos Técnicos

En esta parte del proyecto se detallardn los recursos tangibles que son
necesarios para el buen desempefio del restaurante, y pues con esto poder

95



establecer el correcto funcionamiento y asi brindar un mejor servicio que
beneficie tanto al cliente como al restaurante en si.

En sintesis lo que se quiere averiguar con los recursos técnicos es la buena
viabilidad operativa de los materiales que se utilizaran, la infraestructura, el

detalle en el plano de restaurante y la capacidad que va a tener.

e Infraestructuray estructura

El proyecto va a constar con tres pisos los cuales estan distribuidos de la
siguiente manera en la planta baja estara: la cocina que consta también con
el area de almacenamiento, un sal6n pequefo, un garaje interno, un jardin
con su area de recreacion y las gradas de acceso al segundo piso. La
segunda planta tendrd un saldbn mas amplio, un bafio mixto, el area
administrativa y las gradas al tercer piso.

El tercer piso es basicamente una terraza que se la acoplado con

mesas para sacarle provecho de la hermosa vista que ofrece el lugar.

e Plano del Establecimiento

Imagen N° 9 Plano del establecimiento plata baja 2D

— | PORTERHOUSE RESTAURANT (O £ Planta baja E « ® b
A Jd e e

Ll

] iento VW

m e

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Imagen N° 10 Plano del establecimiento primera plata 2D

- | PORTERHOUSE RESTAURANT @ €3 Primera planta

AL d & &

B e ®

Elaborado por: Favio Zarzosa

Imagen N° 11 Plano del establecimiento segunda plata 2D

| PORTERHOUSE RESTAURANT ® £ Segunda planta

A d & & o

RN}

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Imagen N° 12 Plano del establecimiento plata baja 3D

() PORTERHOUSE RESTAURANT @ & Planta baja B «-r ®

A d & @& o

~ 2D 3D
—|— ANADIR UN PRODUCTO

Elaborado por: Favio Zarzosa

Imagen N° 13 Plano del establecimiento primera plata 3D

(_) PORTERHOUSE RESTAURANT @ <> Primera planta ~ E «~ @ X

A d @& @ o

20 3 #§

-+ ARADIR UN PRODUCTO

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Imagen N° 14 Plano del establecimiento segunda plata 3D

PORTERHOUSE RESTAURANT @ £ Segunda pla

L d & & o

-+ ARADIR UN PRODUCTO

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Capacidad Instalada

El proyecto tendra un aforo de 50 personas por dia y se encuentran

distribuidos de la siguiente manera:

En la planta baja se dispondran 4 mesas de 4 pax.

En la primera planta se dispondra 6 mesas de 4 pax.

Y finalmente la segunda planta se dispondra de 3 mesas las cuales estan
distribuidas por 2 mesas de 4 pax y 1 mesa de 2 pax.

Las mesas que se encuentran en el restaurante se podran mover segun el

nuamero de personas o familias que vayan.

o Segun el &rea: equipos, mobiliario y menaje

o Area administrativa
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Tabla N° 22 Equipos y muebles del area administrativa

L

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Area de servicio

Tabla N° 23 Vajilla, cuberteria y cristaleria del &rea de servicio
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Copa de vino tinto
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Elaborado por: Favio Zarzosa
S Area de produccion

Tabla N° 24 Menaje y equipo del area de produccion

Menaje y equipo del drea de produccion Cantidad

Cocina industrial 3 quemadores (Acero) 2

Cocina industrial 2 quemadores plancha y freidora 1

Vertical mixto 2 puertas (Refrigeradoray
2
Congeladora)

Juguera 2 tanques
Exprimidor jugo de naranja
Bandeja de servicio

Tabla roja )
Tabla blanca
Tabla verde
Tabla amarilla
Tabla azul

Tabla marréon

Mandolina 25 cm

Rallador vertical (4 lados)

Rallador de mano
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Cortador rizador
Raspador

Espatula para freir
Brochas de silicona
Cepillo de cocina
Molino de pimienta
Saleros

Porcionador de papas

(9
o

Dispensador para salsas
Pinzas 9 pulg

Pinzas 12 pulg

Batidores 14 pulg
Espumadera 14 x 36 (malla)
Cuchara solida 35,1 cm
Cucharon 4 onz

Cucharon 6 onz

Sartén de teflon 8 pulg
Sartén de tefléon 10 pulg

Sartén de teflon 12 pulg

e e L
e L
)
L N
L
i ]
) I
) I
) I

102

N W N g




Elaborado por: Favio Zarzosa

Uniformes del Personal

Tabla N° 25 Uniformes area de produccién

— weewwwe [ v

Elaborado por: Favio Zarzosa

Tabla N° 26 Uniformes area de servicio

Area de servicio

Cajero/a Cantidad
Camiseta polo blanca con el logo del restaurante
Pantaldn
Gorra tipo cofia con visera color negro
Malla para cabello (Caja)

Zapatos antideslizantes (pares)

Mesero/a Cantidad
Camiseta polo negra con el logo del restaurante
Pantaldn
Zapatos (pares)

Delantal

Malla para cabello (Caja)

Elaborado por: Favio Zarzosa
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o Procesos de produccién

Como es de conocimiento general en el area de produccion existen tres
procesos que al parecer ayudan al buen desempefio y manejo en este sector,
los cuales se mencionaran a continuacion: en primer lugar se tiene el proceso de
pre — produccién el cual consiste en recibir, tomar, coger o simplemente aceptar
el producto que viene directamente del proveedor de confianza tal y como es sin
haber tenido ningun tipo de proceso de transformacion.

En segundo lugar se mencionara el proceso de produccion ya que en este
asunto la materia prima recibida es correctamente transformada segun las
especificaciones del chef a cargo.

En tercer y ultimo lugar se mencionara el proceso de post — produccién en el

cual se realiza una limpieza y desinfeccion de los desperdicios de la produccion.

° Control de calidad

Segun la norma ISO 9001 de la gestion de la calidad dice que “Esta norma
consigue estandarizar la gestion de los procesos sobre los servicios que se
ofrecen, consiguiendo un mayor control sobre ellos. Permite implantar el circulo
de la mejora continua dentro de la empresay a cumplir con la legislacion vigente”
(Implantacio de Sistemes de Qualitat S.L.N.E., s.f.).

Es por eso que los controles de calidad que el restaurante manejara son los
siguientes: certificar la calidad y salubridad de los alimentos en todas las etapas
antes mencionadas, el buen uso del area del servicio y el buen uso del area de

cobranza, la mejora dia a dia del establecimiento en general.

3.3. Estructura Legal

3.3.1. Requisitos de constitucién

Para constituir una compafiia en el Ecuador los requisitos son:
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Ingrese al portal web de la Superintendencia de Compaifias:

WWW.Ssupercias.gob.ec

Seleccione la opcion “Portal de constitucion Electronica de Compafiias”.

Presione la opcion “Construir una compania”.

Ingrese el usuario y contrasefa y presionar el boton “Ingresar”.

Seleccione una reserva de denominacion y presione el boton “Continuar”.
Se accedera al formulario solicitud de constitucion de compafiias que esta
compuesto por cinco secciones que permiten ingresar la informacion de
los socios o accionistas, datos de la compairiia, cuadro de suscripciones y
pago de capital, informacién de representantes legales y documentos

adjuntos.
En la primera seccion socios o accionistas, presione el boton “Agregar
socio/Accionista”. Seleccionar el tipo de persona y presionar el botén

continuar.

Ingresar los datos generales de los accionistas y de la compaiiia, una

vez hecho esto presionar el botdén “Guardar socio/accionista”

Ingresar el nombre comercial, el domicilio, las actividades vinculadas, y

los establecimientos de la compaiiia.

Después ingresar el capital suscrito de la compaifiia, el valor nominal de

las acciones o participaciones y el capital autorizado.

En la seccion “Representantes legales” ingrese los datos generales, la

direccién y los contactos del representante legal de la compafia.
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10.En la seccién “Documentos adjuntos” cargar todos los documentos que
se le solicite.

11.Se le mostraran los valores por costos notariales y registrales

correspondientes.
12. Seleccione la notaria de su preferencia.
13.Finalmente leer las condiciones del proceso de constitucion.

14.Nota: El sistema mostrara un mensaje confirmando la generacion del
trAmite después recibird un correo electrénico con la informacion del
trAmite con los valores que se deberdn pagar en el banco del pacifico

(Superintendencia de compainias, 2012).

3.3.2. Gastos de constitucion

Tabla N° 27 Gastos de constitucién

Permiso sanitario (ARCSA) $ 90,00

Registro de marca y logo (IEPI) $224,00

Patente municipal S 88,00
Licencia Unica anual para el ejercicio de actividades

$ 00,00
econdémicas (LUAE)

Licencia Unica anual de funcionamiento (Ministerio de turismo) $ 37,39

Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos S 00,00
TOTAL 1.158,64

Elaborado por: Favio Zarzosa
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3.4. Propuesta comercial
o Imagen Corporativa

o Nombre de la Empresa

Como el proyecto es un restaurante especializado en todo tipo de carnes se
ha establecido nombrar a la empresa como Porterhouse Restaurant ya que es el
nombre de un corte de carne de res por esta simple razén se lo ha nombrado

asi.

o Logotipo y Eslogan

Imagen N° 15 Logotipo y eslogan

PORTERHOUSE

I AN IR 4

Idea de elaboracién por: Favio Zarzosa
Elaborado por: Edgar Bonifaz

o Sitio Web

http://porterhouse.es.tl

107


http://porterhouse.es.tl/

o Brand Equity o Valor de Marca

Primeramente se registrara legalmente la marca en el instituto ecuatoriano de
la propiedad intelectual para evitar malos entendidos, una vez hecho esto el
restaurante harad hasta lo imposible para poder meterse en la cabeza del
consumidor final mediante buenas estrategias de marketing.

El imagotipo representa lo que se quiere vender tanto en calidad, en
proporciones, y veracidad, porgue se menciona esto simplemente porque

muchas empresas usan imagenes falsas para poder vender su producto.

o Merchandising

Como es de conocimiento general el merchandising sirve para aumentar la
rentabilidad de un producto en una empresa. Entonces para poder aumentar
dicha rentabilidad la calidad del producto sera la mejor a diferencia de los
competidores. Asi también el lugar donde esta establecido también ayudara a
subir la rentabilidad ya que se tiene una agradable vista cosa que la competencia
no lo tiene asi como su infraestructura y decoracion. Otro punto y el mas
importante para subir la rentabilidad serd tener muy en claro los tipos de
productos como son los productos estrella, herradura y perro, para con esto

saber que productos venderlos mas o que productos prestarles mas atencion.

3.4.1. Estrategias de Marketing Mix o comerciales

o Estrategias de Introduccidon al Mercado

Es importante definir las estrategias ya que estas son el primer paso para
lograr las metas del proyecto en este caso el restaurante, a continuacion se

detallaran las estrategias:

v' Crear un logo y eslogan gue atraiga a los consumidores.
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v Ofertar un lugar amplio con espacios verdes, parqueadero propio, buena
decoracion.

Tener una diferenciacion con la competencia.

Ofrecer pequeiias degustaciones de los productos.

Tener a las personas del lugar como clientes frecuentes.

AR NERN

Fidelizar a los clientes fuera del sector donde esta ubicado el
restaurante.

v Ofertar nuevos productos.

o Estrategias para el Producto fisico y de servicios

o Merchandising, Disefio del producto o menu, presentacion o

empaque, tipo de servicio, uniforme

Merchandising

Para poder aumentar el movimiento de la venta el restaurante primeramente
se pondra un puesto de exhibicién afuera del restaurante para dar a conocer
tanto el establecimiento como el producto que se va a ofertar, la decoracion
interna como externa sera recatada ni tan exuberante ni tan apagada.

Los productos que se ofertaran no son iguales a los de la competencia. Una
estrategia que se tendréa solo por inauguracion es ofertar un menu pequefio gratis

a un limitado grupo de personas que asistan al restaurante.

Disefio del producto o menu

Primeramente para tener en claro como sera el disefio del producto se
empezara diciendo que los platos estaran divididos en: porcion de proteina,
grasas, carbohidratos y ensaladas acompafiado de una bebida. Cada plato es

distinto ya que la proteina es la que cambia de ahi todo es como se lo menciono
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anteriormente, la bebida que se ofertara es una gaseosa o agua por lo tanto los

jugos naturales y cervezas seran cobrados aparte.

Presentacién

Entradas

Alitas BBQ y miel
Empanada de morocho rellena de lomo fino
Empanadas de pollo
Aguado de pollo

Platos fuertes
Camarones al ajillo
Camarones a la parilla
Cordon bleu
Corvina en salsa de mariscos
Costillas en salsa de amaretto
Lomo a la pimienta
Lomo en salsa de chimichurri
Medallones de cerdo rellenos
Parrillada porterhouse

Pollo a la plancha

Postres
Mousse de maracuya
Selva negra
Tiramisu
Torta opera
Bebidas

Jugo de mango
Jugo de maracuya
Jugo de mora
Jugo de naranja
Limonada

Agua con gas
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Agua sin gas

Cerveza club

Cerveza pilsener

Cerveza pilsener light

Gaseosas (coca cola, sprite, fanta, etc.)
Vino blanco

Vino tinto

Tipo de servicio

El servicio que ofertara Porterhouse restaurant seréa un tipo de comida suave,
teniendo en cuenta los valores nutricionales basicos es decir sin exceso

especialmente de grasas.

Uniforme

El uniforme del personal de cocina del restaurante Porterhouse serd una
chaqueta negra con el nombre y eslogan del establecimiento con pantalén a
cuadros una gorra tipo bandana negra y un delantal blanco, para el area del
servicio serdn camisetas polo blancas con el nombre y eslogan del
establecimiento un pantalén de cocina negro y una gorra tipo cofia con visera
color negro y finalmente para los meseros una camiseta polo negra con el

nombre y eslogan del establecimiento pantalébn negro de cocina y zapatos

comodos.
o Estrategias para el Precio
o Fijacion De Precios

Basicamente para establecer el precio de venta al publico se ha basado en

tres pilares fundamentales los cuales son: Receta estandar.
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La competencia y finalmente la demanda el cual por medio de las encuestas
se han obtenido los siguientes datos.

Los encuestados estaran dispuestos a pagar entre $7 a $9 esto como un valor
minimo y $9 a $11 como un valor maximo.

Los precios que el restaurante manejara estan dentro de los parametros que
asi requiere la demanda.

(Ver Anexo 5)

¢} Descuentos

Los descuentos dependeran de la fecha o el mes en el que se encuentre es
decir fechas especiales como por ejemplo dia de enamorados, dia de las

madres, etc.

o Bonificaciones

La bonificacion que hara el restaurante si el cliente es frecuente se le aplicara
lo siguiente: se le dara un postre o bebida de su eleccién sin cargo adicional esto

se lo hace para fidelizar al cliente.

o Planes de pago

El pago se realizara de tres formas: en efectivo, tarjeta de crédito y tarjeta de
débito.

o Estrategias para la Plaza o Punto de Distribucién

o Punto de distribucién, Franquicias o Sucursales
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El dnico punto de distribucion es el propio local el cual estara ubicado en la
Urb. 6 de diciembre de Conocoto en la Av. Princesa Toa y pasaje G (esquina).
Por el momento y por ser nuevos en el mercado no se contara con franquicias ni

sucursales hasta ver la evolucion del restaurante.

o Estrategias para la Entorno o ambiente fisico

o Disefio e Infraestructura externa e interna

La infraestructura serd rustico con el toque moderno con una decoracién a la
especializacion del proyecto, colores vistosos que ayuden a dar vida al

restaurante con un poco de tematica sin irse mucho a lo comun y corriente.

o Estilo

El estilo serd mixto como se lo menciono anteriormente, con colores vivos

gue resalten la elegancia del restaurante, del servicio y del menu en si.

o Confort

El restaurante contara con las mesas de acorde a su infraestructura interna
para no chocar con el estilo del restaurante, es decir no se pondran mesas y
sillas de plastico en el restaurante, brindando asi una buena experiencia al

comensal.

o Paisajes
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Imagen N° 166 Paisaje panoramico (Dia)

Elaborado por: Favio Zarzosa

Imagen N° 177 Paisaje panoramico (Noche)

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Servicios locales

Actualmente el sector cuenta con una panaderia y pasteleria, dos tiendas,
una ferreteria, un local de artes marciales y dos pequefios negocios de

almuerzos.
o Estrategias para las Personas
o Culturaorganizacional (Vision, Mision, Objetivo Corporativo General,

Objetivos Corporativos Especificos, Politicas, Valores)
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Visién

Consolidarnos en cinco afios como uno de los mejores restaurantes

especializado en carnes en la parroquia de Conocoto.

Misiéon

Cambiar el pensamiento de las personas que piensan que un restaurante que
oferta carnes solo son parrilladas y nada mas, disponer de platillos costosos a la

posibilidad de las personas.

Objetivo Corporativo General

Ofertar nuevos productos de buena calidad al mercado, garantizar un buen
trato al cliente, comercializar productos accesibles al consumidor final, no

malgastar recursos de la empresa.

Objetivos Corporativos Especifico

Satisfacer la necesidad del cliente, proponer productos nuevos, establecer
buenas relaciones con futuros proveedores, mejorar dia a dia tanto los procesos

como el manejo en la atencién al cliente.

Politicas

Prestar un servicio de calidad a todos los clientes que visiten el restaurante
Porterhouse, fijar precios accesibles basados en una receta estandar, tener
buenas bases de higiene y salud alimentaria en todas las areas del restaurante,
realizar capacitaciones e incentivos para los empleados y con esto mantener un
excelente clima laboral, escuchar las sugerencias y comentarios de los clientes

para mejorar el restaurante.
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Valores

Hospitalidad: Un valor que no se debe dejar a un lado es decir habra
amabilidad por parte de los empleados a los clientes haciéndolos sentir como en

casa.

Respeto: Valor que se lo pondra en practica entre los empleados del

restaurante asi como a sus clientes.

Compromiso: Mantenerse firmes hacia la meta planteada la cual es satisfacer

las necesidades del cliente sin cambiar pese al pasar del tiempo.

Honradez: Hablar con la verdad pese a los problemas que cada empleado

tenga.

Excelencia: Brindar un servicio de la mejor manera posible en cuanto a la

calidad del platillo servido a la mesa del comensal.

Confianza: La que se le brindara a los empleados del restaurante para un

buen manejo del restaurante.

o Marketing interno

Primeramente se hard una pequefia demostracion hacia el personal de los
platillos que el restaurante va a ofrecer, esto se lo hace para que con ayuda del
personal de servicio ayuden y mediante ellos se pueda vender mas facilmente
los productos. Esto tiene como objetivo cumplir con la meta del restaurante la

cual es satisfacer al cliente brindando la mejor calidad en producto y servicio.

o Servicios postventa (Promocionales, Psicoldgicos, De Seguridad)

Promocionales: El restaurante contara con bonificaciones nada mas las

cuales se las ha mencionado anteriormente.
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Psicolégicos: El restaurante hard uso de encuestas indicando que tipo de
platos les gustaria que se ofertaran para el servicio y que los clientes propongan
un nuevo plato, esto basicamente se lo hace para medir el grado de aceptacion

del cliente.

De seguridad: El restaurante corre con una garantia del 100% siempre y
cuando el plato que se ha pedido no es el correcto tanto en porcién, coccion, y
sabor.

o Stakeholders

El restaurante solo tendra gente capacitada en cocina, produccion,
administracion, etc. Pues como su nombre mismo lo indica un stakeholder es un
grupo de personas claves que tiene una empresa para llevar acabo un buen
funcionamiento. Dicho esto se contara solo con lo mejor a que se refiere esto a
gue se contara con buenos proveedores y excelente mano de obra para brindar
un servicio de calidad.

Ademas el restaurante solo se contard con dos socios capitalistas.

o Estrategias para los Procesos

o Hostess /Anfitriones

Los meseros o meseras del restaurante seran quienes jueguen el rol de
anfitriones ya que no se contara con una persona encargada para cubrir ese
puesto en especifico. Se ha tomado esa decision ya que los meseros estaran

capacitados para brindar este tipo de servicio.

o Estrategias para la Promocion
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o Publicidad /ventas personales/promocion de ventas/relaciones

publicas Brochure/Co-Marketing

Publicidad

El restaurante se dara a conocer mediante la Unica red social en Facebook

también se publicitar4 en la pagina web TripAdvisor.

Ventas personales

El restaurante no contara con ventas personales ya que como es un servicio

gue se lo va a prestar en el local no se ve necesario.

Promocion de ventas

El restaurante realizara las siguientes promociones para vender:
v' Una vez implementado el negocio y listo para empezar se realizara una

degustacion a los amigos y familiares mas cercanos ya sea un viernes o

un sabado de la primera semana y esto correrd por cuenta de la casa.

Relaciones publicas brochure

El restaurante utilizar4 este medio especialmente un triptico para dar a
conocer lo siguiente: el porqué del restaurante, de donde naci6 la idea, los
productos que se ofertan, la ubicacion detallada, entre otras. También se contara

con material de impresién, carpetas con el imagotipo y eslogan del restaurante.

Co-Marketing
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El restaurante por ser nuevo en el mercado no contara con co-marketing ya
gue se tendria que evaluar ciertos aspectos, pero no se cierra a posibles alianzas

con alguna tienda de productos cérnicos o a supermercados en el pais.

3.5. Evaluacién de impactos

. Impactos econémicos

El proyecto basicamente est4 enfocado hacia personas con un ingreso
economico medio, medio alto y alto, obviamente que aprecien y disfruten servirse
carnes en todas sus formas de coccidn y presentacion. Esto generara ganancias
tanto para los duefios del proyecto como al pais ya que se trabajar regido a las

leyes.

o Impactos sociales

El restaurante generara nuevas plazas de trabajo y con esto mejorar la
calidad de vida de sus futuros empleados asi como mejorar su economia.
Hablando de los empleados estos pueden ser personas del mismo sector de la
parroquia para con esto incrementar las fuentes de trabajo en Conocoto, a su

vez pueden ser distintas partes.

o Impactos culturales

Uno de los objetivos que tiene el proyecto es dar a conocer la buena cultura
gastronémica en el ambito carnico pues como se menciond anteriormente las
personas piensan que un restaurante especializado en carnes es solo
parrilladas, entonces se quiere expandir la gastronomia y cambiar ese significado

en las personas.
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o Impactos ambientales

El restaurante porterhouse no deberia generar impactos ambientales
negativos ya que no esta atentando contra la naturaleza ni los animales (vivos)
en los que alli habitan pero ya que se esta trabajando con animales procesados
(muertos) si estaria influenciando a un impacto no tan negativo pero si
indirectamente a la naturaleza.

A continuacién se presentara un modelo de ficha ambiental: (Ver Anexo 1)

o Valorizacion de impactos

(Ver Anexo 2)

o Estrategias de mitigacion

Pues una vez revisado y analizado los impactos se determina a no realizar
estrategias de mitigacion dado que el resultado en la valorizacion de impactos
es de 6 interacciones que el proyecto presenta dando como resultado un medio

ambiente sin dafio alguno.

3.6. Estudio financiero

o Sueldos y salarios

Los sueldos y salarios se establecieron dependiendo la actividad que
desempefian cada uno de los y las integrantes del restaurante, ademas se
respetaran las 44 horas laborables de cada empleado. A continuacion se

detallaran los valores.

Nota: Los sueldos y salarios se han basado segun la tabla de Salarios
minimos sectoriales 2016 (Ecuador Legal Online, 2016).
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Tabla N° 28 Sueldos y Salarios

Sueldos y Salarios

TOTAL $2.233,00 | $6.699,00 |$26.796,00

Elaborado por: Favio Zarzosa

. Arriendo

Este rubro no se tomara en cuenta ya que el edificio es propio pero si se
tomara en cuenta las “Adecuaciones y remodelaciones” para con esto poder y
valga la redundancia hacer remodelaciones que permitan el correcto

funcionamiento del proyecto.

Tabla N° 29 Adecuaciones y remodelaciones

Adecuaciones y remodelaciones

TOTAL $6.558,92

Elaborado por: Favio Zarzosa
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° Servicios basicos

Tabla N° 30 Servicios basicos

Servicios basicos Trimestre Anual

TOTAL $196,00 $588,00 $2.352,00

Elaborado por: Favio Zarzosa

J Consumo promedio

El consumo promedio es de vital importancia ya que para el proyecto se
necesita conocer cuanto gastaria una persona en el restaurante, es por esto que
mediante las encuestas realizadas a las personas de la Parroquia de Conocoto
se puede determinar dicho consumo, por lo tanto los resultados obtenidos se
puede determinar que el 39,1% (150 personas) estan dispuestas a gastar entre

$7 a$9y el 22,9% (88 personas) estan dispuestas a gastar entre $9 a $11.

Por lo tanto el consumo promedio sera de $7 a $11 por persona, para el
proyecto se ha decidido tomar en cuenta solo el consumo de platos fuertes y
bebidas.

Tabla N° 31 Precio promedio por categoria

Precio promedio por categoria
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Elaborado por: Favio Zarzosa

Tabla N° 32 Consumo promedio

Consumo promedio

TOTAL CONSUMO PROMEDIO $11,11

Elaborado por: Favio Zarzosa

% costo promedio carta

Tabla N° 33 Porcentaje costo promedio de la carta

Porcentaje costo promedio de la carta

Plato % Costo Venta

Entradas

Platos Fuertes
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TOTAL PROMEDIO $43,71 |$125,64

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Materia prima

En un restaurante la materia prima es el producto principal para la elaboracion
de un plato y es por esto que es de vital importancia que se establezca el calculo
de dicho objetivo. Para poder conocer el costo de materia prima se debe

establecer algunos parametros, los cuales se detallaran a continuacion:

v/ Capacidad maxima: La capacidad maxima del restaurante Porterhouse es de 50
pax.

v' Costo promedio de la carta: Fue calculado anteriormente al dividir el total del costo
para el total del precio de venta el cual es del 35%.

v' Consumo promedio: el cual es del $11,11.

v" Rotacion: La rotacion se ha establecido gracias al estudio de campo efectuado con
los competidores por la semejanza de los productos a ofertar, porterhouse tiene una
rotacion del 0,6.

v' Dias de atencién: El restaurante atendera de martes a domingos dando asi un total
de 6 dias.
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Tabla N° 34 Célculo de pax, ventas y materia prima

Calculo de pax, ventas y materia prima

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Suministros de limpieza y oficina

o Gastos de suministros

Tabla N° 35 Gastos de suministros

Suministros Trimestre

TOTAL SUMINISTROS | $225,83 | $677,49 |$2.709,96

Elaborado por: Favio Zarzosa

Tabla N° 36 Suministros de limpieza

Valor
Limpieza Cantidad Valor total

unitario
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Guantes (caja)

TOTAL

Elaborado por: Favio Zarzosa

2
Fundas plasticas pequefias 10
Fundas plasticas grandes 10
2
p)

Cloro 10% (galdn)

Detergente (5 Kg)

Tabla N° 37 Suministros de oficina

Valor
Suministros de Oficina Cantidad Valor total
unitario

Archivadores oficio superior S2,64
Borradores de queso (Caja) $3,62
Grapas Alex 26/6 (Caja) S0,72
Calculadora Casio MX-12 S $6,68
Clips Alex (Caja) 0,22
Esferos Bic PM Azul (Caja) $6,46

Grapadora KW 5320 S4,76 S4,76
Lapices mongol HB (Caja) $6,08 $6,08

Perforadora KW 9420 $2,89
Resma de papel Xerox (A4) $3,00 $6,00
Tijera mediana 30,51 $0,51

Elaborado por: Favio Zarzosa

Publicidad inicial

Tabla N° 38 Gastos de publicidad

Gasto de publicidad Detalle Valor total
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Disefio de pdagina web y

Pagina web del restaurante |logo del establecimiento
en Paginawebgratis.es
1000 tarjetas a 35 ddlares

Tarjetas de presentacién '
americanos
Se realizaran pagos diarios
Facebook de 3 ddlares americanos $180,00
por 60 dias
Creacién de un perfil del
TripAdvisor restaurante en S0,00

TripAdvisor
TOTAL $215,00

Elaborado por: Favio Zarzosa

e Prondstico de ingresos

Este prondstico servira para conocer detalladamente los ingresos del
restaurante Porterhouse, para poder realizar la proyeccion de ingresos se
tomard en cuenta los datos del indice de precios al consumidor
proporcionado por el INEC de los ultimos tres afios respectivamente. 2013
(3,03%), 2014 (3,23%) y 2015 (4,32%) (INEC, 2017). Realizando un
promedio se utilizard un 3,53% para la proyeccién de ingresos.

Se estima aumentar la rotacion del restaurante a partir del 2do afio en
adelante manteniendo la buena calidad del servicio y la atencion con esto se
lograria fidelizar a los clientes, incrementar la publicidad y mantener

actualizada las recetas estandar para con esto tener precios bien calculados.

Tabla N° 39 Prondstico de ingresos

Prondstico de ingresos

e N L N N
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Dias al afio 2

88 288 288 288

8.640 10.944 13.248 15.552 17.856
$11,11 $11,50 $11,91 $12,33 $12,76
TOTAL VENTAS | $95.990,40 | $125.879,89 | $157.759,97 | $191.733,92 | $227.909,85

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Prondsticos de egresos

Mano de obra

Tabla N° 40 Mano de obra Afo 1

Ano 1

Aporte
Fondo de Costo
Sueldo patronal
Puesto Personal 14to sueldo | 13er sueldo reserva Vacaciones mano de
Mensual IESS
(8,33%) obra
(11,15%)

TOTAL ANO 1

Elaborado por: Favio Zarzosa

Fuente: http://cdn.ecuadorlegalonline.com/wp-content/uploads/2016/01/tablas-salarios-minimos-sectoriales-2016.pdf

129

Costo total

anual

$58.368,75


http://cdn.ecuadorlegalonline.com/wp-content/uploads/2016/01/tablas-salarios-minimos-sectoriales-2016.pdf

Tabla N° 41 Mano de obra Afo 2

Ano 2

Aporte
Fondo de Costo
Sueldo patronal Costo total
Puesto Personal 14to sueldo | 13er sueldo reserva Vacaciones mano de
Mensual IESS anual
(8,33%) obra
(11,15%)

TOTAL ANO 2 $63.895,98

Elaborado por: Favio Zarzosa

130



Tabla N° 42 Mano de obra Afo 3

Ano 3

Aporte
Fondo de
Sueldo patronal Costo total
Puesto Personal 14to sueldo | 13er sueldo reserva Vacaciones
Mensual IESS anual
(8,33%)
(11,15%)

TOTAL ANO 3 $66.151,51

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Tabla N° 43 Mano de obra Afo 4

Ano 4

Aporte
Fondo de
Sueldo patronal Costo total
Puesto Personal 14to sueldo | 13er sueldo reserva Vacaciones
Mensual IESS anual
(8,33%)
(11,15%)

TOTAL ANO 4 $68.486,66

Elaborado por: Favio Zarzosa

132



Tabla N° 44 Mano de obra Ao 5

Ano 5

Aporte
Fondo de Costo
Sueldo patronal Costo total
Puesto Personal 14to sueldo | 13er sueldo reserva Vacaciones mano de
Mensual IESS anual
(8,33%) obra
(11,15%)

TOTAL ANO 5 $70.904,24

Elaborado por: Favio Zarzosa
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o Costos fijos

Para realizar el calculo de los costos fijos tomara nuevamente como base el
3,53% ya promediado por concepto de inflacion del indice de precios al

consumidor proporcionado por el INEC.

Tabla N° 45 Costos fijos

Costos fijos

TOTAL COSTOS FlJOS $71.363,27 | $69.359,22 | $71.807,60 | $74.342,41 | $76.966,70

Elaborado por: Favio Zarzosa

o) Costos variables

Tabla N° 46 Costos variables

Costos variables

TOTAL MATERIA PRIMA | $33.596,64 | $44.057,96 | $55.215,99 | $67.106,87 | $79.768,45

Elaborado por: Favio Zarzosa
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3.6.1. Inversion total

o Activos fijos (Propiedad, plantay equipo)

Tabla N° 47 Activos fijos

Activos Fijos

TOTAL $37.396,79

Elaborado por: Favio Zarzosa

Tabla N° 48 Muebles y enseres

Muebles y Enseres Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

TOTAL $5.835,99

Elaborado por: Favio Zarzosa

Tabla N° 49 Equipo de cocina

Equipo de cocina Valor Total

135



Cocina industrial 2 quemadores plancha y freidora
Vertical mixto 2 puertas -
Mesa de trabajo 2 metros -
Mesa de trabajo 1 metro -

Horno 3 latas 1 $240,00 $240,00

Grill asador 1 metro

$1.390,00
1

Elaborado por: Favio Zarzosa

Campana extractora 2 metros 3

1
Licuadora 12 litros 1
Lavadero 2 pozos 1

Peladora de papas 25 libras

Tabla N° 50 Menaje de cocina

Bandeja de servicio 10 S4,61 $46,10
e R o
e | v | won | s
R I I L
e L N L
Tabla azul $85,25

v | | U»n

Tabla marrén

Mandolina 25 cm

$160,00
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Molino de pimienta $19,74 $98,70

Saleros $19,74 $98,70

Porcionador de papas $29,49 $117,96

(%
o

Dispensador para salsas S1,64 $82,00

Pinzas 9 pulg $3,20 $12,80

Pinzas 12 pulg SERS $15,44

Batidores 14 pulg $14,50 $58,00

Espumadera 14 x 36 (malla) $11,30 $45,20
$18,80

$12,28

Cuchara solida 35,1 cm $75,20

Cucharon 4 onz 549,12

Cucharon 6 onz $17,36 $69,44

Sartén de teflén 8 pulg $36,48 $182,40

Sartén de teflén 10 pulg $29,33 $146,65

Sartén de teflén 12 pulg $41,83 $209,15

Sartén de teflén 14 pulg $53,22 $266,10

Espatula alta temperatura $3,36 $16,80

Porta comandas S11,74 $23,48

Chino $29,36 $88,08

Cacerola de aluminio 1,5 litros S16,77 $117,39

Cacerola de aluminio 6,6 litros $59,07 S413,49

Balanza digital 20 libras $630,20 $2.520,80

Bowl pequefio S4,74 $28,44

Bowl mediano $7,38 $44,28

Bowl grande $9,83 $58,98

(6]

Termémetros $20,00 $100,00

Pinza antiadherente 516,48 $65,92

N

Juego de cuchillos (10 piezas) $249,37 $498,74

Pelador metdlico $3,25 $16,25

$6.487,33

-]
|
—
>
—-

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Tabla N° 51 Vajilla

Vajilla Cantidad | Valor Unitario Valor Total

Plato hondo
Plato tendido
Plato postre
Plato ensalada
Tenedor
Cuchillo
Cuchara de sopa

Cuchara de postre

(0]

Jarra (1.6 litros)
Vasos (11 onz)
Jarro cervecero (1 litro)

Copa vino tinto

Copa vino blanco

TOTAL

W
P
Ul
(O}

$266,40
$324,80
$610,40
$392,80
$57,60
$124,00
$79,20
$38,40
$381,50
$48,00
$419,20
$76,80
$75,20
$2.894,30

Elaborado por: Favio Zarzosa

Tabla N° 52 Uniformes del p

Uniformes del personal
Chaqueta color negro con el logo de la empresa
Pantaldn cuadriculado
Gorra tipo champifion color negro
Pico color negro
Limpiones color blanco

Mandiles color blanco

Malla para cabello (Caja)
Camiseta polo blanca y negra con el logo del restaurante
Bordado del disefio del restaurante

Bordado del nombre al por mayor

TOTAL

ersonal

Valor total

e

$19,00
$20,00
$28,00
$48,00

$8,00

$0,90 $5,40

$268,40

Elaborado por: Favio Zarzosa
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Tabla N° 53 Recursos tecnolégicos

Recursos tecnoldgicos Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

TOTAL $4.495,87

Elaborado por: Favio Zarzosa

° Activos diferidos

o Total activos diferidos

Tabla N° 54 Total activos diferidos

Total activos diferidos

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS | $1.373,64

Elaborado por: Favio Zarzosa

Tabla N° 55 Activos diferidos

Activos diferidos
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Escritura publica (Notaria 44) $299,25

Patente municipal $88,00

Licencia Unica anual para el ejercicio de actividades econémicas (LUAE) $0,00

Licencia Unica anual de funcionamiento (Ministerio de turismo) $37,39

Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos $0,00

TOTAL $1.158,64

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Capital de trabajo

Tabla N° 56 Capital de trabajo

Sueldos y salarios $6.699,00
Suministros de limpieza $525,75

TOTAL $22.922,57

Elaborado por: Favio Zarzosa

3.6.2. Financiamiento

Tabla N° 57 Financiamiento

Activos fijos $37.396,79
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TOTAL FINANCIAMIENTO | $61.693,00

Elaborado por: Favio Zarzosa

Tabla N° 58 Aportacién por socio

Aportacion por socio

TOTAL | $61.693,00 100%

Elaborado por: Favio Zarzosa
3.6.3. Depreciaciones

Palabra la cual se describe como la transferencia periddica del costo de

adquisicién de un bien material hasta quedar como un gasto (Palmer, 1987).

Tabla N° 59 Depreciaciones

Depreciaciones

Activos fijos Monto Afos Porcentaje anual | Depreciacién anual

TOTAL DEPRECIACION $4.773,73

Elaborado por: Favio Zarzosa
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3.6.4. Amortizaciones

“Los gastos de exploracion seran deducibles una sola vez o en cinco (5)
cuotas anuales, sucesivas e iguales, a partir del periodo anual de imposicion en
que se inicie la explotacion” (Gonzales, 2010). Para el proyecto se tomara en
cuenta como activos diferidos a los gastos de publicidad y los gastos de

constitucion.

Tabla N° 60 Amortizaciones

Amortizaciones

Detalle Cantidad Total amortizacidn

Elaborado por: Favio Zarzosa

3.6.5. Estados financieros proyectados

° Estado de resultados

Tabla N° 61 Estado de resultados

Estado de resultados

$14.017,97
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- 6 participacion
(-) 15% S
$1.153,35 $3.894,40 $6.826,64 $9.960,15

trabajadores

(=) UTILIDAD ANTES DE
$6.535,63 | $22.068,25 | $38.684,27 | $56.440,83
IMPUESTOS

(-) 25% Impuesto a la renta - $1.633,91 | $5.517,06 | $9.671,07 | $14.110,21
- $4.901,72 | $16.551,19 | $29.013,20 | $42.330,62

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Balance general

Tabla N° 62 Balance general

Porterhouse restaurant

Balance general

Activos Monto Total

B

Activos Corrientes - $22.922,57
Capital de trabajo

TOTAL ACTIVO CORRIENTE - $22.922,57
Activos fijos - $37.396,79

Equipo de cocina
Menaje de cocina

Muebles y enseres

Recursos tecnoldgicos

Uniformes del personal

Vajilla

TOTAL ACTIVO FIJO

Activo diferido - $1.373,64

$37.396,79

Gastos de constitucion $1.158,64
Publicidad inicial $215,00

TOTAL ACTIVO DIFERIDO $1.373,64

$0,00 $0,00

TOTAL ACTIVOS

Pasivo corriente
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TOTAL PASIVO

$61.693,00

PATRIMONIO

Elaborado por: Favio Zarzosa

3.6.6. Evaluacion financiera

o Flujo de caja neto

Tabla N° 63 Flujo de caja neto

Porterhouse

Flujo de caja

$8.936,46

$3.888,00

(=) Flujo de caja neto -- $9.675,45 | $21.324,92 | $33.786,93 | $47.104,35

Elaborado por: Favio Zarzosa
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o VAN (Valor Actual Neto)

“Valor actual neto es la suma de todos los flujos actualizados de efectivo
futuros de una inversion o un proyecto, menos todas las salidas” (Wilson &
Paredes, 2005, pag. 172).

Para realizar el calculo del VAN solo se tomara en cuenta la tasa de interés
productivo PYMES obtenida del Banco Central del Ecuador como tasa de
descuento y no se la desglosara ya que no se ha obtenido algunos datos

necesarios para dicho célculo, este calculo se lo ejecut6 en Excel.

Tabla N° 64 VAN

VAN

61.693,00
3.888,00

TOTAL VAN $6.574,94

Elaborado por: Favio Zarzosa

El resultado obtenido del calculo del VAN es de $ 6.574,94 esto quiere decir

gue el proyecto se puede realizar.
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o TIR (Tasa Interna de Retorno)

Tabla N° 65 TIR

Tasa Interna de Retorno

TOTAL TASA DE DESCUENTO 11,74%

Elaborado por: Favio Zarzosa

El resultado obtenido de la tasa interna de retorno ha sido del 15% siendo
mayor a la tasa del Productivo PYMES se puede afirmar que el proyecto es viable

ya que existe un crecimiento para que el restaurante genere ganancias.

o Punto de equilibrio

Tabla N° 66 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio en ddlares Afio 1

TOTAL PUNTO DE EQUILIBRIO | $109.789,65

Elaborado por: Favio Zarzosa

o Periodo de Recuperacion del Capital (PRC)
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Tabla N° 67 Periodo de recuperacion del capital

Periodo de recuperacion en afios
TOTAL ANOS 4,0

Elaborado por: Favio Zarzosa

El resultado obtenido en el célculo del periodo de recuperacion del capital

del presente proyecto es de cuatro afos.
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CONCLUSIONES

En la parroquia de Conocoto especificamente el sector de la Urb. 6 de
diciembre de Conocoto es un buen lugar donde establecer un negocio ya

gue existe un mercado con bastante demanda.

Las personas encuestadas mostraron gran aceptacion tanto a los

productos que se ofertaran como a los precios.

En base a un estudio realizado y efectuado se ha podido obtener buenos
resultados esto quiere decir que la implementacion de un restaurante

especializado en carnes es viable.

Los procesos administrativos cuentan con un correcto desarrollo los
cuales estan especificamente controlados y supervisados para cada tipo
de area que cuenta el proyecto con el fin de alcanzar las metas

propuestas.

El proyecto cuenta con buenos proveedores que ayudaran a mantener la
buena calidad en lo que respecta a la materia prima y con esto tener fijos

los estdndares establecidos para el proyecto.

Con la ayuda de la red social Facebook con la que cuenta el proyecto se
espera captar mas atencion a mas clientes no solo en el sector sino de

otras partes de la capital y por qué no de la ciudad.

En general el proyecto si es factible ya que cumple con todos los
estandares y requisitos de constitucién, en cuanto al estudio ambiental se
puede esclarecer que no genera ningun tipo de riesgo hacia la naturaleza,
por otra parte el estudio de mercado y el estudio financiero dan resultados

positivos demostrando asi que el proyecto se lo puede llevar acabo.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar uno o mas métodos publicitarios ya sean
estos prensa escrita, radio y television para con esto tener mas apertura

en el mercado.

Se recomienda ejecutar encuestas cada tres o seis meses de ser posible
para hacer un seguimiento del grado de aceptacién que el proyecto sigue

teniendo.

Estar siempre a la par con el mercado fluctuante para con esto mejorar y

establecer nuevas formas de aceptacion del cliente.

Realizar cada cierto tiempo programas de capacitacion para el personal

sin excepcion del cargo que tenga.

No olvidar que la calidad del servicio es de suma importancia es por esto
gue no se rompera la buena relacion que el restaurante ha entablado con

Sus proveedores.

Mantener una buena comunicacion con todo el personal que trabaja en

el restaurante para asi evitar roces y malos entendidos.
Se sugiere realizar peribdicamente un control de todo el estudio financiero

para ver si existen variaciones y con esto poder tomar medidas correctivas

en caso de ser necesario.
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ANEXOS

Anexo 1
Impactos Ambientales
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Nombre del Propuesta de un plan de negocio

Proyecto: para un restaurante especializado
en carnes ubicado en la parroquia
Conocoto, Cantén Quito, Provincia
de Pichincha.

Cddigo:

001

Fecha:

2016/21/05

Localizacion del Provincia:

Proyecto: Pichincha
Cantoén: Quito
Parroquia:
Conocoto
Comunidad:

Auspiciado  [J Ministerio de:

por:
0 Gobierno Provincial:
0 Gobierno Municipal:

(1 Otro: N/A (especificar): Propio

-Iglr%(;gcetlo: Abastecimiento de agua
Agricultura y ganaderia
Amparo y bienestar social
Proteccién areas naturales
Educacion

Electrificacion
Hidrocarburos

Industria y comercio
Mineria

Pesca

Salud

Saneamiento ambiental
Turismo

Vialidad y transporte
Otros: Establecimiento de
A&B

N Y

Descripcién resumida del proyecto:

Es un restaurante especializado en productos céarnicos ubicado en la
Parroguia de Conocoto especificamente en la urbanizacion 6 de
Diciembre donde se oferte platos a la carta de buena calidad y a un
precio accesible ofreciendo asi al publico del sector como visitantes una
buena experiencia en lo que respecta a la cultura gastronémica, ademas

de contar con excelentes paisajes.
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Nivel de los
estudios
Técnicos del
proyecto:

X ldea o prefactibilidad
[ Factibilidad

[J Definitivo

Categoria del
Proyecto

[J Construccion

(1 Rehabilitacién

[1 Ampliacion o mejoramiento

[1 Mantenimiento
Equipamiento

[1 Capacitacion

(] Apoyo

X Otro (especificar):Propuesta de
Creacion de Empresa

Datos del Promotor/Auspiciante

Nombre o0 Razén Porterhouse
Social:
Representante Favio Roberto Zarzosas Salazar
legal:
Direccion: Princesa Toa Lote # 99 y Pasaje G
Barrio/Sector:: Conocoto | Ciudad: Quito Provincia: Pichincha
Teléfono: Fax: E-mail:
0997437576
Caracteristicas del Area de Influencia
Caracterizacion del Medio Fisico
Localizacién
Region 1 Costa
geogréfica:
X  Sierra
1 Oriente
(1 Insular
Coordenadas: X  Geogréficas
UTM
Inicio Longitud: Latitud:
Fin  Longitud: Latitud:
Altitud: 0 Anivel del mar
0 Entre 0y 500 msnm
1 Entre 501 y 2.300 msnm
X Entre 2.301 y 3.000

msnm
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1 Entre 3.001 y 4.000
msnm
[J  Mas de 4000 msnm

Clima

Temperatura [] Calido-seco Célido-seco (0-500 msnm)
1 Calido-humedo Célido-humedo (0-500 msnm)
(1 Subtropical Subtropical (500-2.300 msnm)
X  Templado Templado (2.300-3.000 msnm)
[ Frio Frio (3.000-4.500 msnm)
0 Glacial Menor a 0 °C en altitud (>4.500

msnm)
Geologia, geomorfologia y suelos

Ocupacion [1 Asentamientos humanos

actual del )

Area de [1 Areas agricolas o ganaderas

influencia:

|

I I B A

Areas ecoldgicas protegidas

Bosques naturales o artificiales

Fuentes hidroldgicas y cauces naturales
Manglares

Zonas arqueoldgicas

Zonas con rigueza hidrocarburifera
Zonas con riguezas minerales

Zonas de potencial turistico

Zonas de valor historico, cultural o religioso
Zonas esceénicas unicas

Zonas inestables con riesgo sismico
Zonas reservadas por seguridad nacional

Otra: (especificar):

Pendiente del
suelo

X

Llano El terreno es plano. Las pendientes son
menores que el 30%.

Ondulado El terreno es ondulado. Las pendientes
son suaves (entre 30% Yy 100 %).

Montafioso El terreno es quebrado. Las pendientes
son mayores al 100 %.

Tipo de suelo

Arcilloso
Arenoso
Semi-duro
Rocoso
Saturado
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Calidad del [ Fértil
suelo

(1 Semi-fertil

(1 Erosionado

X Otro (especifique): Pavimentado

[1 Saturado

Permeabilidad Altas El agua se infiltra

del suelo facilmente en el
suelo. Los charcos de
lluvia desaparecen
rapidamente.

X Medias El agua tiene ciertos
problemas para infiltrarse
en el suelo. Los charcos
permanecen algunas
horas después de que ha
llovido.

(1 Bajas El agua queda detenida
en charcos por espacio de
dias. Aparecen aguas
estancadas.

Condiciones X Muy buenas No existen
de drenaje estancamientos de agua,
aun en época de lluvias

(1 Buenas Existen estancamientos
de agua que se forman
durante las lluvias, pero
gue desaparecen a las
pocas horas de cesar las
precipitaciones

[1 Malas Las condiciones son
malas. Existen
estancamientos de agua,
aun en épocas cuando no
llueve

Hidrologia
Fuentes (1 Agua superficial
[1  Agua subterranea
1 Agua de mar
(1 Ninguna
Nivel freatico X Alto
(1 Profundo
Precipitaciones 1 Altas Lluvias fuertes y constantes
X Medias Lluvias en época invernal o esporé
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[1 Bajas Casi no llueve en la zona
Aire
Calidad del X  Pura No existen fuentes contaminantes que lo
aire alteren

[0 Buena El aire es respirable, presenta malos
olores en forma esporadica o en alguna
época del afio. Se presentan irritaciones
leves en ojos y garganta.

[0 Mala El aire ha sido poluido. Se presentan
constantes enfermedades bronquio-
respiratorias. Se verifica irritacion en
0j0S, mucosas Yy garganta.

Recirculacion X Muy Buena Brisas ligeras y constantes Existen
de aire: frecuentes vientos que renuevan la capa
de aire

(1 Buena Los vientos se presentan solo en ciertas
épocas y por lo general son escasos.

1 Mala

Ruido (1 Bajo No existen molestias y la zona transmite
calma.

X Tolerable Ruidos admisibles o esporadicos. No
hay mayores molestias para la
poblacion y fauna existente.

[0 Ruidoso Ruidos constantes y altos. Molestia en
los habitantes debido a intensidad o por
su frecuencia. Aparecen sintomas de
sordera o de irritabilidad.

Caracterizacion del Medio Biotico
Ecosistema

(1 Péaramo

1 Bosque pluvial

[1 Bosque nublado

[J  Bosque seco

tropical

(1 Ecosistemas

marinos

(1 Ecosistemas

lacustres
Flora
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Tipo de cobertura Bosques

Vegetal: Arbustos

X

U

(1 Pastos
(1 Cultivos

(1 Matorrales
(1 Sin
vegetacion

Importancia de la

Cobertura [1 Rara o endémica
vegetal:
En peligro de extincion

Protegida

Intervenida

Ol o o o

Usos de la Alimenticio
vegetacion:

Comercial
[0 Medicinal

O

Ornamental

[J Construccion

[0 Fuente de
semilla

Mitoldgico

J Otro
(especifique):

Fauna silvestre

Microfauna
Insectos
Anfibios
Peces
Reptiles
Aves
Mamiferos

Tipologia

O OO X

O

Importancia X Comdn
[1 Rara o Unica
especie
00 Fréagil
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(1 En peligro de
extincién

Caracterizacion del Medio Socio-Cultural

Demografia
Nivel de [J Urbana
consolidaciéon
Del area de [ Periférica
influencia:
[ Rural
Tamafo de la [1 Entre 0y 1.000 habitantes

poblacién

Entre 1.001 y 10.000 habitantes
Entre 10.001 y 100.000 habitantes
Mas de 100.00 habitantes

Caracteristicas
étnicas
de la Poblacién

O X|O X O

OO

Mestizos

Indigena
Negros

Otro
(especificar):

Infraestructura social

Abastecimiento de
agua

Agua potable

Conex. domiciliaria
Agua de lluvia

Grifo publico
Servicio permanente
Racionado
Tanquero

Acarreo manual
Ninguno

Evacuacion de
aguas
Servidas

XIODoooXoo X X

OO

Alcantari. sanitario

Alcantari. Pluvial
Fosas sépticas
Letrinas

Ninguno

Evacuacion de
aguas
Lluvias

X|O

Alcantari. Pluvial

Drenaje superficial
Ninguno

Desechos sélidos

O X|O O

Barrido y recoleccion
Botadero a cielo
abierto
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Relleno sanitario
Otro (especificar):

Electrificaciéon

Red energia eléctrica
Plantas eléctricas
Ninguno

Transporte publico

Servicio Urbano
Servicio intercantonal
Rancheras

Canoa

Otro (especifique):

Vialidad y accesos

Vias principales
Vias secundarias
Caminos vecinales
Vias urbanas

Otro (especifique):

Telefonia

Red domiciliaria
Cabina publica
Ninguno

Actividades socio-econdmicas

Aprovechamiento y [

uso de la tierra

OO X X

Residencial
Comercial

Recreacional
Productivo

Baldio

Otro (especificar):

Tenencia de la
tierra:

Terrenos privados

Terrenos comunales

Terrenos municipales
Terrenos estatales

Organizacion social

Primer

Comunal, barrial

grado

NINGUNO

Segundo

grado

Otra

Tercer
grado

organizaciones
Independientes
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Aspectos culturales

Lengua

Castellano
Nativa
Otro (especificar):

Religion

X|O O X

Catolicos

Evangélicos
Otra (especifique):

Tradiciones

O X X X(O O™

Ancestrales
Religiosas
Populares

Otras (especifique):

Medio Perceptual

Paisaje y turismo

[J Zonas con valor
paisajistico
[J Atractivo turistico

[0 Recreacional

X Otro (especificar):

Comercial

Riesgos Naturales e inducidos

Peligro de 00 Inminente La zona es muy inestable y se desliza
Deslizamientos con relativa frecuencia
[1 Latente La zona podria deslizarse cuando se
produzcan precipitaciones
extraordinarias.
X Nulo La zona es estable y practicamente no
tiene peligro de deslizamientos.
Peligro de [1 Inminente La zona se inunda con frecuencia
Inundaciones
(1 Latente La zona podria inundarse cuando se
produzcan precipitaciones
extraordinarias.
X Nulo La zona, practicamente, no tiene peligro
de inundaciones.
Peligro de [1 Inminente La tierra tiembla frecuentemente
Terremotos
(1 Latente La tierra tiembla ocasionalmente (esta
cerca de o se ubica en fallas geologicas).
X Nulo La tierra, practicamente, no tiembla.
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Anexo 2
Valorizacion de Impactos
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MATRIZ DE IDENTIFICACION DE IMPACTOS AMBIENTALES PRODUCIDOS POR LA CREACION DE UN RESTAURANTE ESPECIALIZADO EN CARNES
UBICADO EN LA PARROQUIA DE CONOCOTO, CANTON QUITO, PROVINCIA DE PICHINCHA.

Actividades del Proyecto Planificacion Construccion Operacion

Componentes ambientales ;":icc; D:;'TO Presupuesto Aprobacion Transporte Desbroce (?E:a Vli:igt::::zs Instlajlsac::ién
Compactacion 0 0] 0] 0] 0] (0] (0] 0] 0] 0]
Desechos
solidos y
liquidos
Erosion
Desechos
solidos y
liquidos
Sedimentacion
y turbidez
Eutrofizacion
Ruido

Pérdida de la
biodiversidad
Pérdida
cobertura
vegetal
Bidtico Introduccion
especies
exoticas

Mantenimiento

Fisico

Interrupcién
procesos
reproductivos




Socio
Econdmico
Cultural

Poblacion
Local

Introduccion
especies
exoticas
Interrupcién
procesos
reproductivos
Cambio de
patrones de
conducta
Disminucion
tamafio de la
poblacién
Migracion de
especies
Degradacion
social
Impactos en
los valores
culturales y
comunitarios
Pérdidas de
practicas
tradicionales y
estilos de vida
Generacion de
nuevos
ingresos
alternativos
Provisién de
fuentes de




TOTAL 2 2 P

TOTAL POSIBLES INTERACCIONES: 230 TOTAL INTERACCIONES: 6
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Anexo 3
Recetas Estandar
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Receta: Camarones al ajillo en salsa bechamel
Género: Mariscos (Plato fuerte)
Fecha de produccion:
Porcién/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes Costo Costo Total
Camarones Kg 2,200 Desvenados 11,80 25,96
Aceite de oliva Lt 0,250 | 668 1,67
Ajo Kg 0,100 | 7,98 0,79
| 2,21 0,27
Vino blanco Lt 0,500 ) 3,31
Limon Kg 0,050 | 163 0,08
Perejil Kg 0,100 Picado 6,00 0,60
Bechamel
Harina Kg 0,300 2,02 0,61
Mantequilla ke | 0350 | 4,19 1,47
Crema de leche Lt 0,500 3,24 1,62
Guarnicion
Tomate Kg 0,100 |Medias lunas 1,48 0,14
Lechuga Ke | 0100 |Hojas 2,55 0,25
Papas Kg | 0,150 |Fritas 0,80 0,12
Pimiento verde Kg 0,100 i 1,99 0,19
Procedimiento
5% varios
|Costo total
|Costo X pax

|P.V. Sugerido
|%Costo Venta

| | |
| | |
Cebolla | k¢ | o120 |
| | |
| | |
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Receta: Costillas en salsa de amaretto
Género: Cerdo (Plato fuerte)
Fecha de produccion:
Porcion/Peso: 10 pax
Observaciones: Coccion y horneado
Ingredientes Unidad Costo Costo Total
Mantequilla Kg 0,500
Cebolla perla Kg 0,300 |Picada
Ajo 0,200 |Re picado
Costillas de cerdo Kg 4,000
Salsa de amaretto
Harina 0,300
Mantequilla 0,350
Amaretto 0,450
Guarnicion
Tomate 0,100 Medias lunas
Lechuga 0,100 |Hojas
EIER 0,150 |Fritas
Pimiento verde 0,100
Procedimiento
5% varios
|Costo total
|Costox pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Medallones de cerdo rellenos con nuecesy

Género: Cerdo (Plato fuerte)

Fecha de produccién:

Porcién/Peso: 10 pax

Observaciones:

Ingredientes Cantidad Mise en place Costo Costo Total

Lomo fino Kg 2,200 Medallones 7,64 16,80
Vino blanco Lt 0,500 6,62 3,31
Mantequilla Kg 0,150 4,19 0,63

Romero Kg 0,020 1,50 0,03
Papel aluminio 1 3,29 3,29
Papel film 1 4,59 4,59
Jamon Kg 0,200 6,04 1,20
Nueces Kg 0,200 Picadas 5,39 1,07
Tomillo Kg 0,015 1,62 0,02
Pimientos Kg 0,150 Amarillos 1,61 0,24
Perejil Kg 0,020 6,00 0,12
Guarnicion
Tomate Kg 0,100 [Medias lunas 1,48 0,14
Lechuga Kg 0,100 Hojas 2,55 0,25
Papas Kg 0,150 Fritas 0,80 0,12
Pimiento verde Kg 0,100 IVIERES 1,99 0,19
Procedimiento Costo Neto 32,00

5% varios 1,60
Costo total 33,60
Costo x pax 3,36
P.V. Sugerido 9,60
%Costo Venta 35%




Receta: Camardnes a la parrilla

Género: Mariscos (Plato fuerte)

Fecha de produccion:

Porcion/Peso: 10 pax

Observaciones:
Ingredientes Costo Costo Total
Vino blanco

Aceite de oliva Lt

Ke |Re picado
Ke |Machacad0

Aji
Ajo

Curcuma

Kg |Po|vo
Kg |Zumo
Ke

Caja

Limén
Mostaza
Palitos para brochetas
Perejil

|
Camardn | Kg |Desvenado
|
|
|
|

Guarnicion
Tomate 0,100 Medias lunas
Lechuga 0,100 |Hojas
Papas 0,150 |Fritas
Pimiento verde 0,100

Procedimiento Costo Neto

|Costo total
|Costo X pax
P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Lomo a la pimienta
Género: Res (Plato fuerte)

Fecha de produccion:

Porcién/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes
Lomo fino
Champifiones
Aceite de oliva

Harina
Mantequilla
Vino tinto
Crema de leche

Tomate
Lechuga
Papas
Pimiento verde

2,500
0,300
0,200

Costo
Medallones
|F|Ieteados

Salsa de vino tinto

0,300
R

| 0500
0,250

Gu

0,100

| 0100

| 0150

Kg 0,100
Procedimiento
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|c|oss

arnicion
Medias lunas
|Hojas

|Fritas

Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta

Costo Total




Receta: Parrillada porterhouse

Género: Ave, Embutidos y cerdo (Plato fuerte)
Fecha de produccion:
Porcion/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes
Lomo de res
Chuletas 0,500
Pollo 0,500
Chorizo 0,500
Morcilla 0,500
Longaniza 0,500
Corvina 0,500 Filete
Guarnicion
Tomate 0,100 WELIENTGES
Lechuga 0,100 |Hojas
Papas 0,150 |Fritas
Pimiento verde 0,100
Procedimiento
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Receta: Pollo a la plancha
Género: Aves (Plato fuerte)
Fecha de produccion:
Porcion/Peso: 10 pax
Observaciones:

Ingredientes Unidad Costo Costo Total

i
Pollo K 2,500

Limon | 0,500
Aji | o100 |
Oregano | 0,150 |Triturado
Perjil | 0100 |Re picado
Ajo Kg 0,150 Machacado
Guarnicion
Tomate Kg 0,100 W ELIEBRES
Lechuga Kg | 0,100 |Hojas
Papas Kg | 0,150 |Fritas
Pimiento verde Kg 0,100
Procedimiento
5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Corvina en salsa de mariscos
Género: Pescado (Plato fuerte)
Fecha de produccion:

Porcion/Peso: 10 pax

Observaciones:
Ingredientes Costo Costo Total
Ajo Kg 0,050
Almejas Kg 0100 |
Calamar Kg 0,150 |
(EINEINES Kg 0,100 |
Cebolla Kg 0,100 |Per|a
Corvina Kg 1,500 |
Crema de leche Lt 0,100 |
Mantequilla Kg 0,150 |
Perejil Kg 0050 |
Vino blanco 0,200 Closs
Guarnicion
Tomate 0,100 Medias lunas
Lechuga 0,100 |Hojas
Papas 0,150 |Fritas
Pimiento verde 0,100
Procedimiento
5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Lomo fino en salsa chimichurri
Género: Res (Plato fuerte)
Fecha de produccion:
Porcidn/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes Costo Total
Lomo fino 2,500 Medallones

Aceite de oliva 0,500
0,250
0,350

Vinagre
Ajo
Oregano

Aji
Pimiento amarillo

0,300
0,200
0,500
Pimiento rojo 0,500

|
|
Perejil | 0,400
|
|
|

Guarnicion
Tomate 0,100 Medias lunas
Lechuga 0,100 |Hojas
ETER 0,150 |Fritas
Pimiento verde 0,100 g
Procedimiento

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Cordon bleu en salsa de maracuya
Género: Aves (Plato fuerte)
Fecha de produccion:
Porcion/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes Costo Total
Pechuga de pollo
Ajo |Machacado
Queso |Laminas
Jamon |Laminas
Apanadura |

Huevos i |
Aceite de oliva

Guarnicion
Tomate 0,100 Medias lunas
Lechuga 0,100 |Hojas
Papas 0,150 |Fritas
Pimiento verde 0,100 |Julianas
Salsa de maracuya
Maracuya 0,500 Zumo
Harina 0,300 |
Mantequilla 0,360 |
Crema de leche 0,200
Procedimiento
5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.v. sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Alitas bbqg y miel

Género: Ave (Entrada)
Fecha de produccion:
Porcién/Peso: 10 pax

Observaciones:
Ingredientes Costo Costo Total

Alas de pollo
Oregano Kg |Triturado
Salsa de tomate Kg |
Azucar morena Kg |
Salsa de soya Lt |
Mostaza Kg |
Vinagre Lt |
Miel Kg |

Mantequilla Kg

Procedimiento Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
%Costo Venta
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Receta: Empanadas de morocho

Género: Res (Entrada)
Fecha de produccion:
Porcion/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes
Morocho
Cebolla
Lomo fino
Arroz
Arveja
Zanahoria
Aceite de oliva

Kg
Kg
Kg
Kg
Kg
Lt

Procedimiento

|Peﬂa
|HHachas
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Costo

Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta

Costo Total




Receta: Empanada de pollo
Género: Ave (Entrada)
Fecha de produccion:
Porcién/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes Costo Costo Total
Pechugas
Perejil } |
Pimiento rojo ! |Ju|iana
Pimiento verde ! |Ju|iana
Pimiento amarillo Juliana
Aceite de oliva

Cebolla perla
Huevo

Harina

|
|
Tomate h |
|
|
|

Procedimiento Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Aguado de pollo
Género: Pollo (Entrada)
Fecha de produccidn:
Porcion/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes
Pollo
Agua
Arroz
Arveja
Zanahoria
Perejil

Procedimiento

Pechuga
De la coccion de las pechugas
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Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta

Costo Total




Receta: Torta opera
Género: Torta (Postre)
Fecha de produccion:

Porcién/Peso: 10 pax
Observaciones:

Ingredientes Cantidad Costo Costo Total

Almendras 0,250 |Fileteadas
Huevos 8 |
Harina 1,000 |
Mantequilla 0,250 |

Café [ 0,200 |Frasco de 250 gr
Azucar 0200 |
Crema de leche 0,300 |
Cobertura 0,500 |

Procedimiento Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta

Chocolate
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Receta: Mousse de maracuya
Género: Torta (Postre)

Fecha de produccidn:
Porcion/Peso: 10 pax
Observaciones:

Ingredientes Cantidad Costo Total

Maracuya
Gelatina

Azucar
Cremade leche
Huevos

Procedimiento Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Tiramisu
Género: Torta (Postre)
Fecha de produccion:
Porcion/Peso: 10 pax
Observaciones:

Ingredientes Cantidad Costo Total
1 :

Bizcotelas Unidad Caja
Queso mascarpone |

Azucar |

Huevos |
Cacao |En polvo

Café i |Frasco de 250 gr

Procedimiento Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Receta: Selva negra
Género: Torta (Postre)
Fecha de produccion:
Porcidn/Peso: 10 pax
Observaciones:
Ingredientes
Harina
Azucar
Cacao
Huevos
Cerezas
Crema de leche
Licor de cereza
Chocolate

2 4F%TE

e ~<y@®\<

Costo

1,000
Kg 0,250
Kg 0,350
Unidad 10
Unidad 1
Lt
Lt

Kg

Procedimiento

|En polvo

|
|Frasco de 250 gr
|
|

|Barra

Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Costo Total




Receta: Jugo de mora
Género: Bebidas
Fecha de produccidn: 10 pax
Porcidn/Peso:
Observaciones:
Ingredientes
Agua
Azucar Kg
Mora Kg

Procedimiento

193

Costo Total

Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta




Receta: Jugo de naranja
Género: Bebidas
Fecha de produccion: 10 pax
Porcidn/Peso:
Observaciones:
Ingredientes
Agua
Azucar Kg
Naranja Kg

Procedimiento
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Costo Total

Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta




Receta: Jugo de mango

Género: Bebidas

Fecha de produccion: 10 pax

Porcion/Peso:

Observaciones:
Ingredientes

Kg
Kg

Procedimiento

195

Costo Total

Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta




Receta: Jugo de maracuya
Género: Bebidas
Fecha de produccién: 10 pax
Porcién/Peso:
Observaciones:
Ingredientes
Agua
Azucar Kg
Maracuya Kg

Procedimiento
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Costo Total

Costo Neto

5% varios
|Costo total

|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta




Receta: Limonada

Género: Bebidas

Fecha de produccidn: 10 pax
Porcion/Peso:
Observaciones:

Ingredientes Cantidad Costo Costo Total
Lt

Kg
Kg

Procedimiento Costo Neto

5% varios
|Costo total
|Costo X pax
|P.V. Sugerido
|%Costo Venta
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Anexo 4
Cotizaciones
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PERSONAL RIO ANZU S6-91 Y MIGUEL DIRECCION
OFFICE J. CARDENAS

3131069 TELEFONO

COTIZACION 3131165 FAX
DE VENTA
personalventas@hotmail.com EMAIL
CLIENTE 001324 Favio Zarzosa FECHA 04/mayo/2017
DIRECCION * NUMERO 0001355
RUC/CEDULA * TELEFONO F. PAGO *
CODIGO CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO PARCIAL
ARCHIVADOR OFICIO
130107 2 SUPERIOR 1,320 2,64
000421 20 BORRADOR DE QUESO 0,181 3,62
000856 1 GRAPAS ALEX 26/6 0,715 0,72
000461 1 AL CULADORA CASIO MX- 6,684 6,68
000787 1 CLIPS ALEX 0,224 0,22
000406 24 ESFERO BIC PM AZUL 0,269 6,46
290866 1 GRAPADORA KW 5320 4,763 4,76
000879 24 LAPIZ MONGOL HB 0,254 6,08
211141 1 PERFORADORA KW 9420 2,895 2,89
001014 2 RESMA PAPEL XEROX 3,000 6,00
000379 1 TIJERA MEDIANA 0,508 0,51
CARTUCHO EPSON
191377 1 664120 NEGRO (L200 10,000 10,00
L350) RECARGA
SUBTOTAL 50,59
IVA 6,24
TOTAL 56,84
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Telf: 2 523 441 /| 0983832266
power.cleantm@gmail.com

PROFORMA

Cliente Sr Favio Zarzosa

Cantidad | Descripcion Valor unitario
1| Trampeador 2,75
1| Escoba 2,75
1| Esponjas 0,5
1| Pala 3,75
1| Basurero grande 20
1| Basurero pequefio 12
1| Jabdn liquido galdn 5
1| Dispensador de toalla 13,75
1| Dispensador papel 13,75
1| Dispensador jabdn 13,5
1| Papel jumbo 2,75
1| Guante de nitrilo 9
1| Fundas pequefiias 0,8
1| Fundas grandes 1,3
1| Cloro 10% 4,5
1| Detergente 5 kilos 10,5

Proforma vélida por 8 dias

Subtotal 116,6
IVA 16,324
Total 132,924
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’ PROFORMA No.
v PYCCA S. A. -020-
P /CCA BOYACA No 1205 Y 9 DE OCTUBRE TELEFONO: 042592001 919-02a-0003281

GUAYAQUIL-ECUADOR Fecha: 05/11/2017
Todo para tu hogar R.U.C. 0990000530001 Hora: 11:28:18
ALMACEN ORIGEN: PYCCA EL RECREO DIRECCION: AV. MALDONADO S/N Y CARRION TELEFONO: (593) (02) 2656998
PROFORMA # 013-020-0003281 FECHA EMISION: 05/11/2017 FECHA VIGENCIA: 05/18/2017
consumidor final RUC : 0915800171 CLIENTE No.: 35946
barrio paraiso TELF.: 0999179948
OBSERVACIONES:

ELABORADO POR: Nancy Patricia Proafio Landazuri

PRECIOS VIGENTES A LA FECHA Y HORA

CODIGO ARTICULO IVA | CANTIDAD | PRECIO TOTAL
M22046 COMEDOR 4 LUGARES CAFE ] i 12 $341.23 = = $4,094.76
TOTAL UNIDADES 12

Los pagos se haran en efectivo 6 cheque
certificado a la orden de PYCCA S.A.

RETENCIONES

PYCCA S.A.

RUC: 0990000530001

BOYACA #1205 Y NUEVE DE OCTUBRE

Contribuyente especial segin
Resolucion No. 6925 12 de
Septiembre de 1.995

PROFORMA # 019-020-0003281 ESTO NO ES UNA FACTURA PAGINA # 1 DE 1

PRECIOS SUJETOS A CAMBIOS
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PROFORMA

CARMEN ALARCON

No 000165

L4
? Matriz: Quito-Conocoto Psje. Club de Abogados No. 228 y J.R. Aguilera i
RUC. 1707947592001 (Entrada a INNFA) - Telf.: 2340-565 www.tecmyequiposec.com
0BLIGADO A LLEVAR Dir. del Establecimiento: Ulloa N555 y Marchena E-mail: estefy_10@hotmail.com

CONTABILIDAD Teléfono Local: 3216-734 - Quito - Ecuador

Asadero de Pollos a Gas, Carhén y Lefia, Cocinas Industriales, Self Service, Bafios de Maria, Planchas para Carnes y Hamburguesas
Freidoras de Papas, Hornos para Panaderia y Amasadoras, Cortadoras de Hueso y todo Trabajo sobre medida en Acero Inoxidable
para Hoteles y Restaurantes.

(" Fecha: K~ oY 70[ Z Guia de Remision:
Cliente: o R RUC./C.I.:
_Direccion: Cop M"é) Telf.: 85y 77 )
CANT. CONCEPTO V. UNITARIO V. TOTAL
! @i 29 ‘Vémr}.‘ﬁ leeialpmy 9%
i &0l 46as 790
] Moo, Dosaeclica. 3. las A
j /2 ('C(//{ Yo 2 Pve{las J 6{(‘(0
1) ES— fe (h.‘l/m'd de payes.. .95 (J" éVﬂf £70
{ Jawd 21 ngues Al 790
SON: o SUBTOTAL
\ DESCUENTO
IVA12 %
< IVA 0 %
FIRMA CLIENTE Flngdé\j\yfdz%;; - VALOR TOTAL
%

203



7P R.U.C 1719122622001

0,
L. 7D PROFORMA

<

CNIWUAS RO 0000247

TECNICOS EN FABRICAGIGN Y COMERGIALIZACION DE EQUIPOS GASTROMAMICOS
BOGOTA OES55 Y A AMER;A?TOR COLEGIO SIMON BOLIVAR) / Tel: 02 3214955

com  Quito - Ecuador

CLIENTE: % 'é?v 0SF -

DIRECCION:
RUC/C.I:
CANT. DESCRIPCION P. UNITARIO VALOR:
/’ //,, /5/‘(/{)[ / Au . C/SZ/)C_{»
o U creol 2 foe . Mo ,Qmu::
iy /ﬁ ///'”‘5‘//‘ Brat LST ﬂ)
¥ 4 /{/W :,t,vs/' TP u%w
T wa, FCEO 650
o Ler /\M L
[ g 2liv ey LI
F ¢ : QU
L | Howo 3RS l,?‘//-, -
4 C/M/'/%/ ,CQ/ZJ\M. 4 /L; -
/’ [%U/\/}f/,(/? /1/ 4/16’3 ?f'/(/ —té

ATJERTD

ABONO/ ﬁ SALDGY \,, P08
1) A )/\)/ il
Son™ e {' '
/\}i ,wg/c

SUB-TOTAL:

LV.A 0%

Cllente

VALOR TOTAL:

Flrma Autorizgda
ORIGINAL: ADQUIRENTE / COPIA CELESTE: ENISOR | COPIA AMARILLA. SIV BERECHO A CRERITO TRIUTARIO (ARCHIYO)
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A L N AL E W E S

F/.\M I LIAR IMPORFAMILY S.A.

. PROFORMA

Venezuela N2 N1-10 y Rocafuerte (Esq.) RUC. 1792170354001
Teléfonos: 228 1645 [ 295 5736
228 2418 [ 228 6421 { 228 2292 [ 295 9119

Lugar y Fecha:

FOorMade Pago;. . ooV Ul e

2 P

AL &8 . o
-

LED LT 4) K Bkb

MMAQLTV

A0 *\;\i\rasﬁ

0993186644

IRPORFAMILY

UNA ORGANIZACION COMPLETA A SU SERVICIO
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@~ casa brasil,

5 ~ SABRASIL Cia. Ltda.
La solucion musical

C.C. EL RECREO + Local J-27
(Junto a Play Zone ) / Telf: 2649 832
E-mail: cbrasil@casabrasil.com.ec

QUITO - ECUADOR

_\_ R.U.C. 1791306112001
Quito; N2 25222 PROFORMA
Cliente: ... 2820 73 Fais Ne 0no1545

N O,

RUC./Cl:. Celtim e

Direccién: Telf.:

Att: o) di e
Cant. DETALLE V./ UNIT. TOTAL )
L | Chia e = "

(o“)“ Rodtics lecky AT Ao (00 1 SIS By
C’\W\b’\@w\c\\ D \Z
s ) 0. ok
Y L\XW\Q\. .)f\\{ <A 2es . (&
g
UM DA Bd zoo lo, &7
ERSR rasi o |swowis| 31, 0
k"", = ‘\C’( ] SASh BRASIL SABRASIL G LTOA. WA % I\
U'{’C“\' ................ mmbygncfggpgcw P N
VENDEDOR TOTAL § S 2%

wyfw.casabrasii,com.ec
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] SHAL OM &

Stuluciones Tecnalégicas

Tecnologia para todo el mundo

@ intel)

AN

GRAPHICS

Quito

jueves, 11 de mayo de 2017
Estimados: FAVIO ZARZOSA

Reciba un cordial saludo a nombre del equipo de SHALOM, Soluciones Tecnologicas RUC:
1792401461001,

Dedicados a la venta y comercializacién de productos tecnolégicos de media y alta gama,
laptops, CPU, partes y repuestos.

Contamos ademds con mantenimiento, recuperacién de datos,
actualizacién de equipos y servicio a domicilio dentro del sector. El
personal estd altamente capacitado para un asesoramiento
confiable y oportuno desde el momento de ingreso hasta la entrega
y posterior garantia de todo tipo de producto.

Siempre dispuestos a servirle, ponemos a su consideracién la siguiente proforma, cualquier
inquietud que tenga, por favor comuniquese con nosotros.

PRECIOS YA INCLUYEN IVA

1 CPU $346.49 $395
LAPTOP HP 245 PROCESADOR AMD DUAL

CORD RAM 4GB DISCO 500GB

1 LAPTOP HP 245 PROCESADOR AMD DUAL

CORD RAM 4GB DISCO 500GB 315.79 360
1 SISTEMA DE SEGURIDAD LOGAN

DVR PARA 8 CAMARAS , 4 , DISCODURO 1 333.33 380

TERA CABLE 15 M.

SUBTOTAL | $995.61
IVA $139.38

Direccion: C.C EL RECREQ LOCAL 28 A ACCESO 6 ETAPA 1 -FRENTE A KIWI
Tel. 264 3841 0997683181
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nviDia

SHAL OM &7

,ﬁ,l! Scluciones Tecn: '-~Jdgi'é““""§}

GRaPHICS

AMDI
GAME!
£ READY

Tecnologia para todo el mundo

TOTAL $1135.00

Las partes cotizadas son las de més alta gama del mercado, si desea alguna otra parte
déjenos saber para realizar la mejor propuesta, Disponibilidad Inmediata Estamos a su
disposicion para posteriores consultas

IMPORTANTE: e

e Todas la partes son nuevas ,
e Déjenos saber, si los componentes de esta proforma son de su conformidad, o si necesita

alguno en especial, 0 su presupuesto maximo, para realizar los cambios correspondientes, en
la proforma.

e Esta proforma tiene un tiempo de validez de 5 dias.
e las politicas de garantia estan descritas en nuestro sitio web

-
1 )

g
SHALOM. SQLUCIONES TECNOLOGICAS. 73‘8(43
GERENTE: JOSE MORALES

TEL: 264 3841

CEL-WASAPP-099 76 83 181

Direccion: C.C EL RECREO LOCAL 28 A ACCESO SETAPA 1 -FRENTE A KIWI
Tel. 264 3841 -0997683181
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MUEBLECOM

Somos expertos en Disefio y Fabricacién de Modulares
MUEBLES DE OFICINA Y EL HOGAR

Propietaria: Mirian Piedad Cueva Pacheco
R.U.C.: 1709307399001 www.mueblecom.com PROFORMA
mcmueblecom@hotmail.com
FABRICA'Y ALMACEN PRINCIPAL: Av. América N° 16-51 y Rio de Janeiro Telf.: 2239-147

PERSONA NATURAL OBLIGADA A LLEVAR CONTABILIDAD O O O 5 9 8 9
(07111 PRI O o0 e deB0:5 o
R
Cliente: LA/ 0. FLIRLEG ..o LT (1 Ve O SIS SN SO
DARCCCION ovcuivivnvnmunusssnmmsmn s s R e S Plazo de entrega: ..........ccccoeeevevvniissneeeeeeee e

Condiciones de pago:

... Validez de la oferta: ...

Doy , $ oo T
/? Lo I Y i L oo Al AL R
P4 Lthos DSOX 130k con zl,lu.-f.> 7‘;/,

/ /}‘L P2 e —
1 Zefacvin 7o, fol Mlre L 1.50 com 1060, LA W
/l l it L 2l L (e ;

S O T T S TSN o0 o et oA A s A A s s e A emn o Enss SUB - TOTAL p/l 7[7 -bi

.................................................................................................................................................. ALl 2642
ESTE DOCUMENTO NO ES FACTURA Y NO TIENE VALIDEZ TRIBUTARIA TOTAL 744 2

. /’\ -
v 74N -
* / | 22 ((A"\L
A / / /gl A
\ Recibf Conforme C. L. o Sello &\—\- 7 Vendedor

209



;%1;/‘7/@32?% )" §

210



7 Timers

211

22(‘ w‘,('/w; A %rr/.v re
Conkpector Lodorrr 74 £ Fog Gur oy Ao, VAR oA
7 Loadvents LSk /g &7 ’?/‘/} e
Cply Ve 29 37
12 5/ y
Porrs Jiy Chomaeley /3 x AS f S ”.5 4 9463
; /% ple, ¥ 53 .
Bare T Serwras £ J6r P‘./r e
, Boly [ 3 _,
Tadd,s 4 J 98
R4 ereg £ /6 or f’;,ov/{/(, J,% ,{',,,/, / 338
hto  Blarce .z, £ o
/L‘v'/r_/e Tk % /’ /% /?’IA (em ¢r;c/@ / //) Ay
s e 6, 0y
Dlarrcos  Amarilly J e.or ‘ e
- ¥ ke, 4 ag
A arror y . )
FE 4 /é o/ Cacerofe 4dm / 3/7 33
How dolvra 25 om / 2o 7 ” (5 < K 8 R
7N 86 i 4 svox
Cclledor koot 4pve # zes v
7 S 17 o Cllee Mc/ //z.ag Ner / 95: se
e & G A ;é &
/
Jarre /“u/{;vo /(’ o , : k?/"
v ’ rlen 3 LA >/§// Offex % pre b0 w0 % oar ¥ 426 ¢
Gr!"*dé‘z 7 Ferele / B
& “do 5 37 Y 8
. 7 Ba Jarrr 204 1)}/,{-,/ Lo Jhe /53@&;(0
Zrspode; £ zec _Lowls
x‘.r:/nv,*?i/l# Fresr 4&"'/ //:%a 75,,,,: 25 s 4 42 26
ﬁ;oré% J,/Crr)c‘ 4 595 5
—2 2Tt # 49
CE-;:/% a2l // /1/5? 9 &t Jl (i 74
Ba? 4 % 20
Z, ,-' Lo e / 4 2 g
O i
v s 2 f £
Jor doverdr o e pee £ 29 q9 Cotadey / 2,92
D5 perrsedor  Sulsan 4 €9
Pirncoy 1,2 mny 7/,"/ /32 Prcer Anfackeod 265 cm / 7% 78
{2 3 :"/ 5’\/, Fea doro t{’f//ﬁd 2 f/; / 4/5 20
i““ﬁk’/C?/c—7 14 /,"’"/é‘ 4 so eeyller borve Cpors k) ¥ D938
} A o Ly
Cf“'yu madera My M x 36 ¥, 30 ""'"/\‘7 -t /e / 268
: b f/f/ J 26
loe L’GV{( B3 c,é, Y5 ¥ em ,;" y ol
/ et ” 3{ £ = _
8o Ll ¢ ok HL2€ , 43
Cuche ron ? ) 36 -
Vehe yon £ oz ;’ /%3 U 7 p/leG/O)’
M font n, 1g " ; -
3 7er mome do ,/ 20
) & 1L J A&

4 14 g

s .y )
Jecmomeo ce Ambienk

R



27 ¢
3,4 o

£ 3p

/?

,///::,nr,, j

l/t‘: po

”L/,L"){"'C«c'u

/,,‘/./

/?Du Sordon //‘,//»”; K L
ol Coype

212



Anexo 5
MenuU Porterhouse
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RQRTERHOUSE
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Entradas

Alitas BBQ Y Mi€l......cvueiiiiiii i

Deliciosos 100 gr de alitas en una exquisita salsa BBQ con miel.

Empanada de morocho) s swswssuusmssmusmss ws assmmssisvssmssnismmss

Empanadas rellenas con lomo fino.
Empanadaide Poll..semmersies sermmnmmmamemsamstamsiamsmmnnisns swe senmammeomammnsisos
Deliciosa empanada rellena con pechuga de pollo.

Aguado de pollo.......ccuvneennenn.

Deliciosa sopa ecuatoriana preparada como en casa.

Platos Fuertes

Camarones al:ajillo.. . sivvmmmiiomiisissions s seevvesvorssaess

Deliciosos camarones en una exquisita salsa blanca acompafiado con papas y ensalada.

Camarones a la parrilla

Deliciosos camarones acompafiado con papas y ensalada.

o) 6 [0 [ T ——

Deliciosas pechugas de pollo rellenas con jamén y queso acompafiado con papas y ensalada.
Corvina en salsa de MariSCOS.....cvunvunver venivr e e e ven et eee e e o
Exquisita pieza de corvina acompafiado con papas y ensalada.

Costillas en salsa de amaretto....

Exquisitos 400 gr de costilla acompafiados con papas y ensalada.

Lomo alapimienta::. cssssmemnemsmses s

Deliciosa porcion de lomo de res acompafiado con papas y ensalada.
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Lomo en salsa de chimichurri.....ccocovvve e iei e e e

Deliciosa pieza de lomo de res acompaiiado con papas y ensalada.

Medallones rellenos...cosmmess s sosmmmmsmsmeaeeaseses s s

Rodajas de cerdo rellenas con jamén y nuez acompafiado con papas y ensalada.

Parrillada porterhouse... ......ccovevviiiieiiiin i,

Carne de buena calidad en un solo plato acompafiado con papas y ensalada.

Pollo a la plancha..................

250 gr de pechuga de pollo acompafiado con papas y ensalada.

Postres

Mousse de Maracuyd... ....ceueeeeree s it e vinieniee cee e e e

Delicioso y cremo mousse.

T L =

Exquisito biscocho de chocolate.

BT =1 0 0 AN

Delicioso y esponjoso postre.

Torta opera

Exquisito biscocho de chocolate.

Bebidas

JugoideMaNGoL. crmmmusmususmisuns s sevammesmesasmmssmssE a0y e

Refrescante bebida con fruta seleccionada.

JUZO de MaraCuyd... ... cooceeeeiinit i it et et e e e e

Refrescante bebida con fruta seleccionada.

JULOdeMOraisssumvrmaan s s sses e o SR RS AR

Refrescante bebida con fruta seleccionada.

JUE O EMATAM|Aeivserenmmmnromaros s swomermsmamensiusssumsiusmmntocasisisis seszmeimismtososnnisssine

Refrescante bebida con fruta seleccionada.
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|Limohiatdsnenrmssmemnns o o s nur s i S

Refrescante bebida con fruta seleccionada.

AU COMIZAS wnwsnas 5w sswavsosuustsavsss v ws om e aswaas Soa T aw s s staws s

Refrescante bebida mineralizada.

YU = S | == L

Refrescante bebida fria y al clima.

Cerveza Club

Refrescante cerveza bien fria.

(@ RV I ] K= o 1= RN

Refrescante cerveza bien fria.

Cerveza Pilsener Light... ....cooevii i i

Refrescante cerveza bien fria.

Gaseosas

Refrescante bebida fria y al clima.

AV T Yo 2 o] F=1 5 [l TSN

Excelente para acompanar con los platos fuertes.

[Y41 Lo 1 1 2] 1o TS0 RN

Excelente para acompaiiar con los platos fuertes.

PORTERHOUSE
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