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RESUMEN

Se ha venido desarrollando una idea innovadora de Restaurante, que
satisfaga las nuevas tendencias alimenticias de las personas y que sobrepase
al mismo tiempo sus expectativas; generando un posicionamiento de marca y
lealtad a la misma, que gracias a ciertas caracteristicas diferenciadoras,
marquen una notoria distincion frente a la competencia, permitiendo a su vez,
que este concepto vaya tomando una gran participacion en el mercado

ecuatoriano.

Es por esto que nace la idea de la creacién del Restaurante "Papi Gallo",
que ofrece una nueva alternativa gastronémica, inspirada en la elaboraciéon de
productos saludables; pero especialmente esta dedicado a la produccion y
venta de pollos a la parrilla 0% grasa.

Gracias al innovador método de coccién basado en una parrilla de gran
capacidad completamente cerrada, que contiene el calor y hace que los pollos
se cocinen desde adentro hacia afuera, logrando que toda la grasa salga de los
alimentos; permite que sea un establecimiento que fomenta el cuidado de la
salud y que a su vez crea la fusion de un servicio rapido, junto con productos

de calidad, en un ambiente moderno, cémodo, seguro e impecable.

Siendo un restaurante de caracteristicas Unicas, estara dirigido tanto a
hombres como mujeres, de un nivel socio econdmico medio, medio - alto, que
pretenden optar por alimentos saludables y buscan nuevas alternativas a la
hora de comer. A su vez, proporcionara servicio de catering empresarial, y se

buscara la participacion en eventos.

Adicionalmente, al ser una empresa de comida, se trabajara en base a la
elaboracién de estandares de produccion, servicio y ciclos operativos, que
garanticen la salubridad de los alimentos y generen un estricto control sobre los

costos generados por la empresa.

Finalmente, es necesaria una inversion de $ 56.589,24 ddlares y el periodo

de recuperacion del mismo valor, teniendo en cuenta sus gastos operativos y
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los ingresos generados, es de 4 afos con 3 meses aproximadamente, con una
Tasa Interna de Retorno del 18%; logrando determinar la viabilidad del
proyecto; y permitiendo que afo tras afos se vaya posicionando esta nueva
marca, como lider en empresas dedicadas a las produccién y venta de pollos

dentro del pais.
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ABSTRACT

It has been developing an innovative idea of a restaurant, which satisfies the
new food trends of people and exceed at the same time their expectations;
generating a brand positioning and loyalty to it, which thanks to different
features, create a remarkable distinction against the competition, allowing that

this concept starts taking a large holding in the Ecuadorian market.

This is why, the idea of the creation of "Papi Gallo" restaurant is born, which
offers a new gastronomic alternative, inspired in the development of healthy
products; but it is especially dedicated to the production and sale of grilled
chicken 0% fat.

Thanks to the innovative cooking method based on a grill of large capacity
fully closed, that contains heat and makes the chickens to cook from the inside
out, making all the fat out of food; allows us to be an establishment that
promotes health care and creates a merger between fast service and quality

products, in a modern, comfortable, safe and impeccable environment.

This unique restaurant will be targeted for both, men and women, from a
medium and medium- high economic status, who intend to try healthy food and
seek new alternatives at lunchtime. At the same time, it will provide business

catering service, and will look for participation on specific events.

In addition, for being a food company, it will be important to work on the
elaboration of production, service and operating cycles standards, which ensure
the healthiness of food and generate a tight control over costs generated by the

company.

Finally, it is necessary an investment of $ 56.589,24 and the period of return
of the same value, taking in consideration their operating costs and revenue, is
4 years 3 months approximately, with an internal return rate of 18%; which
determine the viability of the project; allowing this new brand to be positioning
on the market, as the leader company in the production and sale of chicken

within the country.
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1. Capitulo I. Marco Teérico
1.1. Antecedentes

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) y sus resultados
obtenidos de las encuestas de Hoteles, Restaurantes y Servicios realizados en
el censo del 2010, se ha determinado que dentro de la industria de Hospedaje
y Alimentacion, las actividades de restauracion son las de mayor importancia,

ya que ocupan el 53% de la produccion total de dicha categoria. (INEC, 2010)

En la actualidad contamos con una poblacion de 15'830.873 ecuatorianos,
de los cuales 2'458.900 se encuentran en el cantdn de Quito; y segun
proyecciones realizadas hasta el ano 2020, se considera un incremento

aproximado de la densidad poblacional del 1.80% anual en Quito. (INEC, 2010)

Con los datos mencionados, se puede analizar que el desarrollo de la
industria de restauracion ha venido creciendo conforme el aumento de
ecuatorianos en el pais. Si incrementa la demanda; pues la oferta debe hacerlo

de igual manera, brindando mayores alternativas a los consumidores.

Es por esto que el proyecto nace de la necesidad y creciente demanda de
las personas por frecuentar establecimientos de alimentacién externos a sus
hogares. Ademas, se busca implementar un restaurante que cambie el

concepto de comida rapida, por un servicio de restauracion saludable.

"Los cambios en los habitos de las personas y las necesidades laborales de
los mismos, exigen nuevos comportamientos a la hora de la comida; dado que
la gente tiene menos tiempo para pasar en la cocina y, a la vez, dispone de
mayores recursos econdémicos para alimentarse en establecimientos fuera del

hogar". (Opinién.com.bo, 2013)

Las tendencias, gustos y necesidades de las personas cambian
constantemente; y en la actualidad el cuidado por la salud, por medio del
deporte, de la salud mental y fisica, pero sobre todo por el cuidado alimenticio,

han creado nuevas costumbres y mercados en la sociedad ecuatoriana.



Adicionalmente, el ambito laboral demanda mayor esfuerzo y tiempo, por lo
que hombres como mujeres deben ejercer su desempefio en el mismo por
prolongados periodos, lo cual reduce el tiempo disponible para la elaboracion
de alimentos y platos preparados en los hogares; creando la necesidad de
buscar establecimientos donde puedan encontrar y adquirir comida que se

prepare de manera rapida, pero a su vez con buenas condiciones culinarias.

Por otro lado, en los tiempos de recreacion de las personas, se busca salir
de la rutina y cambiar de ambientes, obteniendo distintas experiencias; lo que
causa que familias deseen salir a consumir en restaurantes durante los fines de
semana; ampliando e incrementando la demanda y oferta de las empresas de

servicio.

La sociedad cada vez es mas exigente y busca ideas innovadoras e
inexistentes en el mercado, lo que nos beneficia por el tipo de servicio y

producto que se desea ofertar.

Sera una empresa comprometida con el medio de la restauracion y la salud
de las personas, con el fin de lograr la satisfaccion de los futuros clientes, junto
con la adaptacion a sus requerimientos y necesidades, siempre brindando un
servicio rapido pero de calidad, en un ambiente moderno y adecuado para su

concepto.
1.2. Justificacién

En el Ecuador existen aproximadamente 45.000 establecimientos de comida
rapida y restaurantes; de los cuales, la gran mayoria se encuentran ubicados
en las principales ciudades del pais, que son: Quito, Cuenca, Manta, Ambato y
Guayaquil. (INEC, 2010) Son datos que siguen aumentando con el paso de los
afos, principalmente porque la alimentacion siempre va a ser una necesidad y

el comer en restaurantes sera una tendencia.

Por este motivo, el mayor reto del proyecto es que la competencia en el
mercado es alta, debido que hay un gran numero de establecimientos

dedicados a la comida rapida y al mercado de preparaciéon y venta de pollos.



Ademas, la poca diversificacion de productos a ofertar también dificultaria

nuestro desempefo en el mercado, ya que las personas buscan variedad.

A pesar del entorno y de todas sus variables positivas y negativas; hay que
analizar la verdadera razén que incentiva a las personas tanto nacionales como

extranjeras a invertir en Quito.

"Quito registra condiciones geograficas, econdmicas y culturales que crean
un ambiente favorable y atractivo a los negocios". (Distrito Metropolitano de
Quito, s/f)

Segun el Distrito Metropolitano de Quito, es viable el desarrollo de
indeterminados negocios dentro del territorio ecuatoriano, especificamente en
Quito; por su ubicacion estratégica que permite una facil conexién vy

comercializacion con paises localizados al norte y al sur del continente.

Ademas, por ser la capital del Ecuador, cuenta con varios negocios de
diferentes indoles que crean mayor interés, competitividad y rentabilidad para
todo tipo de establecimiento. Dispone de entidades gubernamentales y no
gubernamentales, de negocios dedicados unicamente a la compra y venta de
productos nacionales e internacionales, organismos culturales, administrativos,
financieros, entre otras asociaciones que van abriendo sus puertas cada ano;
permitiendo que la ciudad de Quito se encuentre dentro de un avance continuo

en el aspecto urbano y econémico. (Distrito Metropolitano de Quito, s/f)

Gracias a todos los organismos, entidades, organizaciones de Quito; se
puede ofrecer una gran diversificacion de servicios y productos a todos los
consumidores, logrando e incentivando su capacidad de eleccion por
alternativas que satisfagan de mejor manera sus necesidades. De esta manera,

se logra crear una economia dinamica.

Hay que tener en consideracion que la dinamica econdmica se da cuando a
base de hechos econdmicos pasados, presentes y futuros; se toman

decisiones para mejorar los movimientos dentro de las empresas, considerando



variables que afectaron de forma positiva 0 negativa a otras organizaciones.
(Mochén, 2006)

Esto puede ocurrir solamente por la existencia de varias entidades que
permitan esta comparacion dentro del mercado ecuatoriano; y asi, lograr que
Quito sea un lugar atractivo para el esparcimiento de negocios y nuevas

inversiones.

Toda idea innovadora bien desarrollada puede alcanzar y sobrepasar las
expectativas de las personas. El proyecto debe ser elaborado de una forma

correcta, de tal manera que creemos rentabilidad en el mercado.

El crear un producto distinto de los demas permite tener una ventaja
competitiva, y adicional a eso, un buen plan de marketing, analisis de mercado,

y un servicio personalizado; permitira que se logre una diferenciacion del resto.

Actualmente, la gente evalua con mayor detenimiento, el servicio ofertado, y
en segundo lugar el producto; ya que el servicio hace memorable su estadia en
el establecimiento, creando experiencias duraderas. Por esta razon, ademas de
ser un restaurante de comida rapida, se contara como factor principal con una

dedicada y personalizada atencion a los clientes, junto con su satisfaccion.

Otra manera de ser mas competitivos en el medio, seria diversificar el menu,
brindandole mayor cantidad de opciones a las personas. Esta estrategia

vendria a formar parte de objetivos a lograr dentro de un mediano periodo.

Se puede concluir diciendo que se presentan bases solidas para la
implementacion de este nuevo negocio; junto con una economia prometedora y

un mercado en crecimiento.
1.3. Objetivos del Proyecto
1.3.1. General

Implementacion y funcionamiento de un restaurante de pollos a la parilla 0%

grasa en el sector de la Ruminahui, al norte de la ciudad de Quito.



1.3.2. Especificos

Realizar un analisis de la macro localizacién del restaurante, que permita
verificar la correcta ubicacion del mismo.

Definir una adecuada estructura organizacional, para un enfoque claro y
sélido de la empresa.

Identificar a los principales competidores dentro y fuera de la zona donde
estara ubicado el restaurante.

Realizar un cuadro analitico de la competencia, para crear estrategias que
permitan ser competitivos en el medio.

Crear factores de diferenciacion que establezcan una ventaja competitiva
dentro del mercado.

Determinar el mercado potencial al cual estara dirigido el negocio mediante
una adecuada investigacion.

Establecer un Plan de Marketing con estrategias innovadoras que creen un
adecuado posicionamiento de la marca en el mercado nacional.

Realizar un determinado Plan de Operaciones que permita definir con
claridad la localizacion junto con sus vias de acceso, el estudio
arquitectonico y equipamiento del local, el ciclo de operaciones para el
servicio, los manuales operativos y las recetas estandar del restaurante.
Identificar potenciales proveedores para la empresa.

Analizar el ambito financiero de la empresa, que permita conocer en cifras
reales la rentabilidad del negocio, junto con sus presupuestos de inversion y
financiamiento.

Determinar conclusiones obtenidas de las investigaciones realizadas, que

encierren de manera global la factibilidad del restaurante.



2. Capitulo Il. Planeacién Estratégica
2.1. Naturaleza del Proyecto

Para un correcto desarrollo del proyecto, se pretende realizar un estudio de
la macro localizacién del mismo, y del entorno que rodea el mercado

ecuatoriano; tomando en cuenta los siguientes aspectos:

e Econdmicos
e Sociales

e Culturales

e Tecnologicos
e Legales

e Ambientales
2.1.1. Factores Economicos

Es necesario un analisis del factor econdémico, porque es esencial saber las
bases en donde se desarrollara una nueva empresa. Teniendo en cuenta que
la economia ha sido un rubro sumamente importante durante afos a nivel
mundial, ésta busca la manera de administrar eficientemente los recursos de
cada pais; para asi, generar bienes y servicios dedicados a indeterminados

individuos a nivel nacional e internacional.

En la siguiente tabla se pueden observar las principales actividades
economicas por tipo de negocio, que representan ingresos importantes para el

Ecuador.

Tabla 1. Principales Actividades Econdmicas del Ecuador

Tipo de Negocio Porcentajes
Comercio 54.94%
Actividades de Servicio 12.61%

Industria Manufacturera 8.20%




Actividades de Alojamiento y Servicio de Comida 8.10%

Tomado de: (INEC, 2010)

Si bien es cierto, Ecuador durante afios ha sido manejado principalmente por
el comercio, tanto de importaciones como exportaciones; ademas de la
extraccion de petrdleo, produccion agricola y ganadera; pero hace pocos anos
atras se ha dado un notable crecimiento en la industria de servicios, gracias al

incremento turistico anual que ha presenciado el pais.

En cuanto al crecimiento de la actividad turistica en el Ecuador, la misma ha
aumentado en un 15% a inicios del 2013 con un ingreso de 103.768 extranjeros
y se pronostica que seguira aumentando durante los proximos afos debido a la
presencia de una buena oferta turistica en el pais. (Ministerio de Turismo,
2012)

Se puede destacar que el turismo al ser una actividad econémica que
genera ganancias favorables, ha atraido a mercados claves y mercados de
consolidacion; que de cierta manera, permiten que establecimientos de
alojamiento, restauracion, recreacion, entretenimiento, entre otros, se amplien

en el mercado ecuatoriano.

Segun el INEC, y el censo realizado en el afo 2010, se determiné a un
Ecuador con grandes avances comerciales y con varias oportunidades de
crecimiento econémico; definiendo que por cada 10 mil ecuatorianos existen
357 locales comerciales. (INEC, 2010)

Adicionalmente, el gasto publico disminuyé en 1.3%, mientras que el
Producto Interno Bruto (PIB)' mostré un aumento del 3.5% en el primer

trimestre del ano 2013. (América Economia, 2013) Lo que nos indica que el

' "El valor total de todos los bienes y servicios finales generados en un pais.

Es la suma de los valores monetarios del consumo, la inversién bruta, las
compras de bienes y servicios por parte del Estado, y las exportaciones netas
de un pais durante un afio determinado". (Mochén, 2006)



Ecuador va creciendo constantemente en varios aspectos comerciales,

ampliando el mercado para nuevos emprendimientos.

"Por otro lado, una inflacion? positiva, pero baja y estable, incentiva a las
familias a consumir hoy y no posponer indefinidamente sus decisiones de
compra. De la misma forma, las empresas preferiran inversiones productivas
que usualmente son mas rentables antes que invertir en activos financieros

cuyo rendimiento puede reducirse por la inflacién". (Saavedra & Morales, 2010)

Tabla 2. indice de Precios al Consumidor

Mes Variacion Mensual Variacion Anual
Ago-12 0.29% 4.88%
Sep-12 1.12% 5.22%
Oct-12 0.09% 4.94%
Nov-12 0.14% 4.77%
Dic-12 -0.19% 4.16%
Ene-13 0.50% 4.10%
Feb-13 0.18% 3.48%
Mar-13 0.44% 3.01%
Abr-13 0.18% 3.03%
May-13 -0.22% 3.01%
Jun-13 -0.14% 2.68%
Jul-13 -0.02% 2.39%
Ago-13 0.17% 2.27%

Tomado de: (INEC, 2013)

2 | a inflacidn es el aumento generalizado y persistente de los precios de bienes
y servicios de una economia. (Vazquez & Saltos, 2010)



Tener una inflacion positiva, estable y baja es beneficiosa para la economia
de un pais, porque mantiene los precios atractivos para los consumidores y
productores. Si es que la inflacién fuera negativa, los precios del mercado
bajarian notablemente; por ende lo salarios de las personas y también muchas
de ellas quedarian sin empleo, lo que haria que no gasten en muchos

establecimientos.

Por lo contrario, si se presenta un gran incremento en la inflacion, los precios
serian extremadamente altos, por lo que las personas no gastarian en el pais;

sino buscarian la manera de invertir fuera del mismo.

Segun la tabla N°2 expuesta anteriormente, podemos observar que en el
mes de Agosto del 2012 se tenia una variacion anual de la inflacion del 4.88%;
tal valor que ha venido disminuyendo durante los meses, permitiéndonos tener
en Agosto del 2013 un valor del 2.27%.

Se mantiene en el mercado un valor positivo y mucho menor que hace un
ano, lo cual deja buenas expectativas sobre los indices de precios actuales.
Habria que esperar a que estos precios se mantengan en el mismo rango, para

lograr una estabilidad econdmica en el mercado ecuatoriano.

2.1.2. Factores Sociales

El sector de la Rumifahui es un lugar muy comercial, donde se pueden
encontrar varios tipos de establecimientos alimenticios, de negocios, sociales,

educativos, multinacionales, entre otros.

Este factor favorece la ubicacion del proyecto, ya que existe un alto nivel de
transito en esta zona, lo que permite que el mercado objetivo del negocio sea

mas amplio y de facil extension.

Por otro lado, segun estadisticas presentadas por el Banco Central del

Ecuador (BCE), se puede determinar que la Poblacion Econdmicamente Activa
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(PEA)? perteneciente al area urbana de la ciudad de Quito, ha disminuido en un
minimo porcentaje en relacién a anos anteriores, en los cuales oscilaba entre
55y 58%; representando a finales del 2012, un 54,7% de la Poblacion en Edad
de Trabajar. (BCE, 2012)

Mientras mas ofertas de trabajo existan en el pais, la PEA se incrementaria
de igual forma, generando mayor competitividad en el medio y logrando que
ecuatorianos y extranjeros inviertan y laboren en el Ecuador; de esta manera
se lograra una mejor economia. Por lo contrario, si la PEA disminuye, muchos
de ellos trataran de encontrar oportunidades de trabajo en otros paises; dando
como resultado, que el mercado ecuatoriano disminuya, y con él, las personas

que puedan consumir nuestro producto.

Gracias a datos obtenidos en Abril del afio 2013, se pudo notar una baja en
el desempleo a nivel nacional. En marzo del 2012, se tenia un 4.9% de
desempleo; mientras que un afio después, disminuyé a 4.6%. (Diario HOY,
2013) Lo que simboliza datos positivos para cualquier negocio nuevo por
desarrollarse; ademas, facilita la contrataciéon de personal, ya que nuevas

empresas abren mas vacantes laborales en el Ecuador.

Para finalizar con el ambito social, cabe recalcar que en el aio 2007, el norte
de la ciudad de Quito contaba con un 26.4% de inseguridad, lo que generaba
que pocas personas se movilizaran y participen de las actividades comerciales
de las zonas. En junio del 2012, se realizaron los mismo analisis, dando como
resultado una notable disminucion de la inseguridad en el norte, la misma que

seria de 9.8%, como se puede ver a continuacion:

3 EI PEA es la poblacion que se encuentra dentro del mercado laboral y que se
encuentra en capacidad de cumplir funciones productivas. (Vazquez & Saltos,
2010)
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H Centro

® Centro historico
H La Mariscal

M Santa Clara

B LaFloresta

B Norte

M LaCarolina

M Sur

Figura 1. Robos, Delincuencias, Asaltos / Enero 2007

Tomado de: (Quito Turismo, 2012)

LA% 9a%

H Centro

B Centro historico
B La Mariscal

M Santa Clara

M LaFloresta

H Norte

M LaCarolina

M Sur

Figura 2. Robos, Delincuencias, Asaltos / Junio 2012

Tomado de: (Quito Turismo, 2012)

El proyecto sera desarrollado en el norte de la ciudad de Quito, y después de

haber analizado varios aspectos sociales, se puede divisar un panorama

positivo para la implementacién del negocio.
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2.1.3. Factores Culturales

La cultura del consumidor ecuatoriano se encuentra en un cambio constante,
gracias a la globalizacion y nuevas tecnologias. Son mas los clientes poco
fieles, ya que hay gran oferta en el mercado, brindandoles mayores

alternativas.

Para fidelizar al mercado objetivo y captar otros mercados, es necesario
crear aspectos que nos diferencien de la competencia. Ademas, con ideas
innovadoras se busca culturizar a las personas para que consuman de mayor
manera en los establecimientos. Este proyecto busca crear una nueva
tendencia a nivel nacional, y con estudios constantes determinar los nuevos

requerimientos del mercado, para asi, satisfacerlos.

Esto implica un gran reto para nuevos negocios, porque incrementa la
capacidad de decision de las personas y su comportamiento continua

cambiando, dejando incertidumbre a empresarios con poca experiencia.

2.1.4. Factores Tecnolégicos

"Es evidente que el comportamiento del consumidor ecuatoriano se

vislumbra mas tecnoldgico, dinamico e interconectado". (Ekos Negocios, 2012)

La Tecnologia va mejorando cada vez mas en el pais y a nivel mundial; y es
por esto, que las empresas deben ir de la mano con el cambio y los
empresarios deben estar abiertos a nuevas propuestas de negocios, manuales,
alternativas y procesos que los hagan mas competitivos frente a otras

organizaciones.

Por esta razon, el restaurante de pollos a la parrilla 0% grasa, utilizara
procesos determinados como imprescindibles en la actualidad. Entre los mas
utilizados por todo establecimiento prestador de servicio de alimentos, se
encuentran las normas HACCP, Hazard Analysis and Critical Control Points,
que son procesos sistematicos que se utilizan para prevenir y garantizar la

calidad alimentaria. (International HACCP Alliance, s/f) De esta manera, se
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pretende velar siempre por la calidad y seguridad de los alimentos y bebidas

que seran ofrecidos en el establecimiento.

Ademas, se implementara el software "Mobnica", el cual ayudara a

administrar de mejor manera los ingresos y las operaciones del lugar.

"El software Mobnica permite realizar las facturas, controlar el inventario,
realizar listas de precios, tener un archivo de clientes, proveedores, manejar las
cuentas por cobrar, las cuentas corrientes, y la contabilidad de la empresa".
(TECHNOTEL, Inc., s/f)

Se ha escogido este programa tecnoldgico porque satisface todas las
necesidades y exigencias del restaurante al momento de administrar cuentas y
cobrar. Su facilidad de uso hace mas eficiente los procesos del negocio, y nos
provee de varios servicios y funciones en un mismo sistema, cumpliendo

nuestras expectativas.

Adicionalmente, el porcentaje de crecimiento de ecuatorianos al uso del
internet en la ultima década fue de 9319%. (Ekos Negocios, 2012) Se ha
determinado que el uso de aparatos tecnologicos como computadoras con
internet, teléfonos inteligentes como Blackberry, I-phones, Samsung Galaxy, u

otros moviles con acceso a la web son indispensables en la sociedad actual.

Es por eso, que ya no es una opcion el considerar la participacion online,
sino mas bien, es una obligacion el buscar la mejor manera de llegar a los
clientes por medio de redes sociales, paginas web, y demas publicidades

referentes.

2.1.5. Factores Legales

La organizacion legal del restaurante se constituye como una Sociedad de
Hecho y su funcionamiento esta regido por una serie de regulaciones y

procesos previos a su aprobacién, para una proxima construccion.
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Para facilitar y agilizar al mismo tiempo estos procesos, tanto para el titular
como para el Municipio, se ha creado la licencia metropolitana unica para el

ejercicio de actividades econémicas (LUAE)*.

Esta Licencia comprende los siguientes permisos necesarios para la

implementacion del negocio:

Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS)

e Permiso Sanitario

e Permiso de Funcionamiento de Bomberos

e Rotulacion (Identificacion de la actividad economica)

e Permiso Ambiental

e Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las Actividades Turisticas

Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia General de Policia

(Distrito Metropolitano de Quito, s/f)

Previo a la obtencion de la Licencia y en concordancia con la misma, se
procedera a sacar el Permiso de Salud; con los que se completaran los
requerimientos del Municipio de Quito; los mismos que permitiran que el

negocio cuente con todos los documentos de manera legal.
2.1.6. Factores Ambientales

Se puede determinar que la zona de la Rumifahui, es un sector de tipo
residencial y de oficinas. Cuenta con el nuevo parque recreacional

"Bicentenario", donde existen areas verdes, que llaman la atencion de varios

* "E| LUAE es el acto administrativo tnico con el que el Municipio autoriza al
titular el desarrollo de actividades econdmicas en un establecimiento ubicado
en el territorio del DMQ". (DMQ, 2013)
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deportistas, que podrian ser atraidos por el producto que se ofrecera. En

cuanto al clima, es templado con vientos fuertes, y variaciones constantes.

Otro punto que cabe destacar, es el manejo de desechos solidos, para lo
cual es fundamental implementar tachos de basura, especialmente en la
cocina, para los diferentes tipos de desperdicios, ya sean los mismos de
plastico, vidrio, organicos, téxicos, etc. De esta manera se facilitara el proceso
de recoleccion, transporte, tratamiento y reciclaje de basura; ayudando al

medio ambiente y evitando su destruccion.

En relacion a las buenas practicas con el medio ambiente, es de gran
importancia la utilizacion de los recursos como agua y energia en cantidades
minimas y necesarias. En los bafos, se implementaran reguladores de agua
para disminuir su consumo; ademas, la colocacion de tachos de basura para

papeles, evitaria desecharlos de forma inadecuada.

Asimismo, el uso de focos ahorradores evitara el consumo excesivo de
energia. Finalmente, se implementara una campana de olores en la seccion de
la parrilla que absorbera todo el humo generado por la coccion de los pollos, y
la procesara, de tal manera que expulse al aire unicamente vapor; y asi no

contamina el ambiente.
2.2. Mision

Brindar un innovador concepto de restaurante con una nueva alternativa
gastronomica, inspirada en la elaboracién de productos a base de pollo a la
parrilla bajo en grasa que sobrepasen las expectativas del mercado;
ofreciendo a su vez la mejor y justa relacién entre la calidad del producto y
servicio con su precio, teniendo presente que la satisfaccion de nuestros

clientes es el factor mas importante del negocio.
2.3. Visién

En un periodo de 5 afios se busca ser reconocidos como el mejor

restaurante de pollos a la parilla 0% grasa en el mercado ecuatoriano, por su
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innovador método de coccidon que fomente el cuidado de la salud; ademas, de

lograr la estratégica expansion del negocio a nivel nacional e internacional.
2.4. Objetivos

2.4.1. A Mediano Plazo

e Conseguir una notable participacion en el mercado y suficientes clientes
para el desarrollo sustentable del negocio, por medio de un plan de
marketing adecuado.

e Lograr la permanencia en el mercado, por ser el lanzamiento de una nueva
empresa; recuperando el capital invertido y generando ganancias.

e Ser un establecimiento generador de empleo.

e Ofrecer una alternativa gastrondmica diferente y saludable a todas las
personas, enfocados principalmente en su publico objetivo.

o Ofrecer un restaurante de comida rapida enfocado también en métodos
estrictos de limpieza, servicio, manipulacion de alimentos; junto con un
ambiente moderno y confortable.

e Desarrollar estrategias de participacion en unidades educativas con menus
estudiantiles.

e Brindar servicio de catering a nivel empresarial.

e Implementar servicio a domicilio.
2.4.2. A Largo Plazo

e Extender y distribuir estratégicamente locales a nivel nacional, analizando
las mejores y posibles localizaciones.

e Lograr la fidelizacion de los clientes; no solamente satisfaciendo sus
necesidades, sino superando sus expectativas.

e Obtener un adecuado posicionamiento de marca en el mercado
ecuatoriano, con un debido seguimiento al plan de marketing, e
implementando nuevas estrategias.

e Mantener la rentabilidad del negocio, lo cual sera analizado cada 6 meses

para determinar las utilidades que esta generando el mismo.
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e Crear una nueva tendencia alimenticia completamente saludable a nivel

nacional, inspirada en la elaboracién de pollo a la parrilla bajo en grasa.
2.5. Descripcion de la Empresa

"No basta con comer bastante y sabroso; hay que aprender a comer en

beneficio de nuestra salud". (Naranjo, 2007)

La mejor garantia de una vida larga y sana para cada persona, es saber
alimentarse estrictamente con dietas balanceadas y con productos no

perjudiciales; ya que en cuerpo sano, alimentos sanos.

Es necesario entender en primera instancia el concepto y tipo de empresa

que se creara; por esta razon se la ha definido a continuacion:

"Al sector gastronomico de una determinada empresa de servicios se le
conoce como el Departamento de Alimentos y Bebidas (A&B), el cual abarca
todo lo relacionado con la gastronomia, desde su produccion hasta el servicio o

la venta". (Instituto Costarricense de Turismo, s/f)

De esta manera, el proyecto muestra una empresa de servicio y
restauracion, dedicada especificamente a la produccion y venta de alimentos y
bebidas; en un establecimiento apto y seguro para el desarrollo de esta
actividad comercial, con una capacidad de 12 mesas, dando un total de 48

plazas disponibles para los clientes..

A pesar de ser un restaurante perteneciente a la categoria de "Comida
||5

Rapida™, se busca guardar estandares de servicio y hospitalidad; creando un
ambiente personalizado y dedicado a los requerimientos de los clientes;
cambiando el mal concepto de este tipo de restaurantes, creando una nueva

tendencia de comida saludable.

®> "El concepto de la comida rapida se basa en velocidad, uniformidad y bajo

costo, la comida rapida se hace a menudo con los ingredientes formulados
para alcanzar un cierto sabor o consistencia y para preservar frescura." (La
industria de la comida rapida, 2010)
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Sera una empresa dedicada a la produccion y venta de pollos a la parrilla,
junto con otros platos, en su mayoria, derivados de este mismo alimento. Se
empleara un innovador método de coccion, dando como resultado un producto
100% sano. A continuacion, se explicara con mayor profundidad el método

caracteristico del negocio.
Método de Coccion

Gracias al asesoramiento del economista Byron Lozada, propietario de Alequip
y experto en la produccion de articulos industriales para restaurantes, se
elabor6 el equipo especializado y unico, que nos permitira cumplir con lo

propuesto. Este procedimiento se basa en 2 fases:
e Fase1

El pollo entra en un sistema de calentamiento durante una hora, donde su
funcién consiste en preparar la carne y suavizarla para la extraccion de grasa
intramuscular, permitiendo a su vez, que se produzca una filtracion parcial

previo a la coccidn del alimento.
e Fase?2

Dado que la piel del pollo contiene la mayor cantidad de grasa, se vendera sin

la misma, para lograr un producto completamente sano.

Posterior a esto, durante una hora adicional, se introducen a una parrilla con
capacidad para 40 pollos abiertos, disefada con una distancia exacta de 60 cm
entre la llama y el alimento, para lograr una extraccién total de los compuestos

grasos faltantes.

La parrilla consiste en un espacio completamente cerrado, el cual tiene como
funcién contener todo el calor; para que de esta manera el pollo se cocine a
fuego lento, desde adentro hacia afuera, permitiendo asi, que toda la grasa
salga del alimento y dando como resultado, un producto 100% sano a venderse

a los clientes.
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La estructura organizacional con la que contara el restaurante, sera la

siguiente:

Propietario/Gerente
Administrativo/Cajero (1)

Departamento de A&B

Parrillero (1)

Meseros/as (2)

Cocinero/a (1)

Figura 3. Estructura Organizacional




2.6.1. Organigrama Funcional

20

En la siguiente tabla se podran observar los perfiles y funciones de cada puesto de trabajo que habra en el restaurante. En

un inicio se contara con 5 trabajadores y mediante el analisis que determine el porcentaje de crecimiento de la demanda, se

optara por la contratacion de mas personal si es requerido.

Tabla 3. Perfiles y Funciones de Puestos de Trabajo

Responde a las preguntas,
sugerencias, y quejas de los
clientes.

Da la bienvenida a los
clientes.

Sugiere a los clientes acerca
de la eleccion de comida.

Habilidades
interpersonales
Habilidad comunicativa

Liderazgo: Es la
capacidad para ejercer
influencia, motivar e

Departamento Cargo Funciones Perfil Profesional Sueldo
Realiza analisis del nivel de Escolaridad a nivel:
ventas del restaurante y la Universitaria
utilidad obtenida. terminada.
Prepara reportes al final de Experiencia laboral
cada dia de trabajo vy Gestién del cambio y
semana. desarrollo de la
Desarrolla y ejecuta planes organizacion.
Propietario / relacionados con el beneficio Habilidades cognitivas
Gerencia Ad G_er_ente_ G_el:ente_ en ventas. . , para tomar decisjqnes $462.00
ministrativo | Administrativo Planea y coordina el menu acertadas y creatividad
| Cajero del restaurante. para innovar.
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e Se asegura que todos los
empleados sigan los
estandares de uniforme vy
servicio.

e Supervisa al personal de
servicio durante los turnos de
trabajo y provee informacion
necesaria.

e Coordina todas las
operaciones dentro del
restaurante, especialmente
durante los turnos de trabajo.

e Mantiene estandares de
salud, higiene, y seguridad
dentro del restaurante.

e Supervisa inventarios vy
proveedores.

e Se encarga del
reclutamiento, seleccion, vy
entrenamiento de empleados.

e Realiza requisiciones de
productos para cocina,
papeleria, sanitarios, etc.

(AGCAS EDITORS, 2012)

integrar personas,
ejercer el poder vy
aplicar la autoridad y la
disciplina. También es
la habilidad para
orientar la accion de
los grupos humanos en
una direccion
determinada. Inspirar
valores de accion vy
anticipar escenarios de
desarrollo, establecer
los plazos y objetivos,
efectuar un adecuado

seguimiento y
retroalimentacion,
considerando las

opiniones de los otros.
Motivacién y direccion
del personal

Integridad moral y ética
Capacidad critica vy
auto correctiva

Etica profesional

(Psicologia y Empresa,
2011)
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Cajero

Brinda informacion a los
clientes que llaman por
teléfono y a aquellos que
entran en el establecimiento.
Toma pedidos a domicilio.
Toma pedidos dentro del
establecimiento; en la zona
de caja.

Despide a los clientes.

Se encarga de realizar el
cobro a los clientes y emitir
facturas.

Toma acciones sobre

cualquier anormalidad de
contabilidad.
Pasa las comandas al

cocinero, para que las
ordenes sean preparadas y
despachadas.

Coloca las bebidas en la
barra para que sean servidas
por el mesero.

Se encarga de la limpieza y
orden de su area.

Se encarga de realizar el
inventario de vaijilla.

(Penny, 2013)

Escolaridad a nivel:
Universitaria

terminada.

Experiencia en el
negocio de
hospitalidad y/o
restauracion o]

equivalentes en donde
el enfoque sea la
entrega de servicio al
cliente.

Habilidad para operar

computador y
programas como
MONICA.

Excelente organizacion
y habilidad con el
manejo del tiempo.
Habilidad de trabajar
bajo presion
Conocimiento del
negocio y todo lo que
se ofrece.

Don de gente

Etica profesional

(Fandifio, 2012)
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Departamento
de A&B

Parrillero

Es responsable de manejar la
parrilla, freidora y demas
maquinas ubicadas en su
area.

Mantiene siempre limpia su
area de trabajo y las deja de
las misma forma al terminar
el dia.

Junto con el cocinero
despachan las 6rdenes.
Mantiene una correcta
temperatura en las maquinas
de produccién.

Informa al Gerente General
sobre la requisicion necesaria
al terminar la semana de
trabajo.

Realiza el mise en place de
los productos a utilizar
diariamente.

Conoce perfectamente las
medidas estandar para cada
plato.

Se encarga de la produccién
de los pollos vy verifica
continuamente los productos
durante todo su proceso de
elaboracion.

Corta los pollos de acuerdo a

Escolaridad a nivel:
Secundaria terminada /
Universitaria.

Ser una persona
organizada.

Habilidad en el manejo
de parrillas a gas.
Conocimiento sobre el
negocio y todos los
productos del menu.
Conocimiento sobre la
presentacion  estricta
de los platos.
Capacidad de realizar
trabajos duros con
rapidez.

Capacidad de tomar
decisiones.

Trabajo en equipo
Etica profesional
Conocimiento sobre
buenas practicas
culinarias.

$372.00
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los requerimientos de los
clientes.

Se encarga de la limpieza de
papas, Yy su elaboracion;
hasta el punto de servicio de
las mismas.

Esta pendiente del stock de
pollos.

Esta pendiente del stock de
papas.

Estda pendiente de los
tiempos de coccion.

Esta pendiente de las cosas
que faltan por hacer y ayuda
en lo que sea necesario.

Se encarga de la limpieza y
orden de su area.
Dependiendo de la
disponibilidad de tiempo, se
encargara de la limpieza de
la vajilla y orden de la misma.
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Meserol/a

Es responsable de brindar
una experiencia calida a los
clientes.

Es la persona encargada de
pasar las 6rdenes de comida
hacia los consumidores.
Retira los platos sucios de las
mesas.

Esta atento/a y se anticipa a
los requerimientos de los
clientes.

Prepara las mesas con el
suficiente abastecimiento de
productos como sal,
mayonesa, salsa de tomate,
etc.

Realiza sugerencias a los
clientes con respecto al menu
establecido.

Mantiene limpia el area de
trabajo del comedor y todo lo
relacionado con su area.

Se encarga de la limpieza de
los bafos del salon.

Informa al Gerente General
sobre la requisicién necesaria
al terminar la semana de
trabajo.

Realiza el mise en place de

Escolaridad a nivel:
Secundaria Terminada.
Género: Tanto hombre
como mujer
Experiencia en servicio
al cliente.

Buena educacion

Discrecion con
informacion de
clientes.

Sentido critico y
espiritu de
observacion.

Simpatia

Ser una persona
organizada en el
ambiente laboral.
Tener ética profesional
y personal.

Mantiene su presencia
impecable, siguiendo
normas de higiene y
limpieza.

Buena memoria vy
atencion para
reconocer a clientes
frecuentes.

Trabajo en equipo

$340.00
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los productos a utilizar
diariamente.

Esta pendiente de las cosas
que faltan por hacer y ayuda
en lo que sea necesario.

Se encarga de la limpieza y
orden de su area.

Recibe los productos vy

organiza la bodega de
alimentos.
Dependiendo de la

disponibilidad de tiempo, se
encargara de la limpieza de
la vajilla y orden de la misma.
Sera ellla encargado/a de
caja, en caso de que el
Gerente
Administrativo/Cajero no se
encuentre en el lugar.

Sera  capacitado/a para
cumplir correctamente las
funciones de cajero/a en el
caso de que lo requiera la
operacion diaria.

(Hoteleria

Agilidad en la atencion
al cliente.
Conocimiento  basico
de caja y del programa
Monica.

Conocimiento  basico
de las funciones del
cajero.

y  Turismo.

Barranquilla. Colombia)

Cocinerol/a

Se encarga de la elaboracién
y preparacion de alimentos,
siguiendo una adecuada
presentacion y buenas
practicas culinarias y de

Escolaridad a nivel:
Secundaria Terminada
/ Universitaria.

Género: Tanto hombre
como mujer

$352.00
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limpieza.

Cumple con los estandares
de produccibn de los
alimentos.

Cumple con estandares de
presentacion de los platos.
Despacha ordenes con los
requerimientos de los
clientes.

Mantiene una limpieza
estricta en su area de trabajo.
Realiza el mise en place de
los productos a utilizar
diariamente.

Conoce perfectamente las
medidas estandar para cada
plato.

Informa al Gerente General
sobre la requisicion necesaria
al terminar la semana de
trabajo.

Prepara el arroz.

Esta pendiente del stock de
arroz.

Prepara el consomé.

Esta pendiente del stock de
los ingredientes para la
elaboracion del consomé.
Prepara la ensalada.

Experiencia con
actividades afines.

Conocimiento sobre
buenas practicas
culinarias.

Habilidad, rapidez vy

eficiencia al momento
de despachar pedidos.
Capacidad de trabajar
bajo presion.

Trabajo en equipo
Capaz de tomar
decisiones.

Etica profesional

(Quinta Real, s/f)
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Esta pendiente del stock de
ingredientes para la
ensalada.

Prepara la comida para los
empleados.

Prepara diferentes salsas
como mayonesa, aji, salsa de
tomate.

Esta pendiente de las cosas
que faltan por hacer y ayuda
en lo que sea necesario.
Conoce perfectamente las
medidas estandar para cada
plato.

Se encarga de la logistica y
despacho de platos; para ser
entregados al mesero.

Toma las comandas de la
caja y las pasa al area de la
parrilla.

Verifica que los platos estén
completos e impecables.

Se encarga de la limpieza y
orden de su area.
Dependiendo de la
disponibilidad de tiempo, se
encargara de la limpieza de
la vajilla y orden de la misma.
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2.7. Mercado Objetivo

La correcta determinacion del mercado objetivo para cualquier negocio es
decisiva porque asegura su rentabilidad y desarrollo. La mayoria de
estrategias, publicidad y promociones estaran dirigidas a esos futuros clientes

de cada organizacion.

De esta manera, "Papi Gallo" estara dirigido a personas que busquen un
restaurante de comida rapida, que se dedique a la produccion y venta de
alimentos saludables; para asi cuidar su salud y velar por su bienestar. El
publico objetivo pertenecera a un nivel socio econdmico medio, medio alto;
tanto hombres como mujeres, de todas las edades, partiendo desde aquellos

que estan en su etapa de estudiantes de primaria.

Es una zona comercial y residencial, la cual posee varias empresas de nivel
nacional e internacional; creando para el negocio otro segmento potencial al
cual se atacara, creando combos corporativos. A su vez, por ser una zona
residencial, también se enfocara a familias como clientes con gran potencial.
Adicionalmente se tomara en cuenta el nivel socio econdmico medio-alto,
quienes cuentan con mayores poderes adquisitivos y por ende buscan nuevas
alternativas para cuidar su salud y cambiar de ambientes, buscando nuevas

experiencias.

2.8. Manual Corporativo

Se ha realizado un manual corporativo, con el asesoramiento de Cristina
Coronel, propietaria de la imprenta Full Print, el cual define las reglas de
aplicacién del logotipo como identidad visual sobre todos los soportes de
comunicacion. El correcto uso de la imagen corporativa se presenta en este
manual con normas, aplicaciones y restricciones de utilizacién. La imagen, el
texto, el color la simetria como elementos comunicacionales fusionados
armonicamente para difusion al publico, se han hecho con el objeto de

comunicar, identificar y posicionar la marca de "Papi Gallo".
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‘ )
POLLOS A LA PARRILLA

Figura 4. Logotipo del Negocio

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

e Slogan: 0% grasa
e Marca: Papi Gallo

e Cierre: Pollos a la parrilla

Proporciones

Relleno a color Perfilado

9u

(W2 -

© ™ - o w = Wk -

- @ - LS w Fs w R -

i i
POLLOS A LA PARRILLA

Figura 5. Proporciones de Colores

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)
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e Restriccion: Como se indica las proporciones son de 10 a 9, bajo ninguna
circunstancia se deformara al logotipo para aplicarlo y hacerlo encajar a

fuerza a un objeto.

Color

. 100%k Black

CO0%, M5%, Y100%, K0% PANTOMEDS 1-1C

C30%, M5%, Y3%, K5% PANTOME DS 212-6C

. CO0%, M100%, Y100%, KO% PANTOMNE 485

o T
POLLOS A LA PARRILLA .
C2%, M&0%, Y100%, K3% PARNTOMNET385

Figura 6. Restriccion de Colores

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

Son 5 colores los que componen al logotipo, los mismos que podran ser
reproducidos para impresion en cuatricomias (por tramas) o utilizando colores
directos, se indica las proporciones de composicion en cuatricomias y el

numero de Pantones, para su correcta aplicacion.

Separacion de color por tramas

a0
* ~.£)
4 y 1

C: CYAN M: MAGENTA Y. AMARILLO K: NEGRO

Figura 7. Separacion de Color por Tramas

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)
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Separacion de colores planos

Qe "1 _.
(o7

Fantone: Black Pantone: 485 Fanfone: 1385 Pontone: DS -1C Panfone: DS 212-5C

Figura 8. Separacion de Colores Planos

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

Como se indica anteriormente, la apariencia que resulta de descomponer
colores; la primera en tramas y la segunda para colores directos, para

diferentes tipos de reproduccion.

Blanco y negro

0

Paicalo

« ”)
POLLOS A LA PARRILLA

Figura 9. Logotipo en Blanco y Negro

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

Para procesos de reproduccion a un solo color, como grabados, sellos; ésta

sera la alternativa a reproducirse.

Restricciones uso del color

¢ No simplificar elementos para ahorrar tintas.
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e No cambiar tonalidades.

e No cambiar colores.

¢ No modificar colores de los elementos, ni unificarlos.
e En escala de blanco y negro, no variar tonalidades.

e Bajo ningun concepto, utilizar tramas marcadas.

Aplicacion sobre fondos

Se podra utilizar el logo sobre cualquier fondo, se recomienda utilizar sobre
fondos de acuerdo a los colores de los diferentes elementos que utiliza el logo,
a fin de mantener unidad, pero si el caso no amerita, para colores claros
utilizaremos el logo tal cual se lo define. Para casos de fondos oscuros,

utilizaremos un halo alrededor de color blanco plano.

Figura 10. Aplicaciéon Sobre Fondos

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

Tipografia

e "Cooper Black Regular": Letra utilizada en el logotipo, se sugiere utilizar la
misma para promociones , slogans o cierres.
e "Century Gothic": Este tipo de fuente, se recomienda como anexo a

sefalética, cartas y textos que acompairien a la imagen.
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2.8.2. Elementos y Piezas de Identidad
e Hoja Membretada / Carta de Presentacion

Tamano A4 21 x 29,7 cm

SSTSSRAS e T TR i Do S o3 S5 R R R

Figura 11. Disefo Carta de Presentacion

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

e Factura/ Cotizacion

Tamano A4 21 x 29,7 cm

Figura 12. Disefio de Factura

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)




e Sobre

Tamano oficio
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COTOCOLLAG: Avda. Luis Tufifio n99-999 y Avda. De los Cranados. Tell.: 02 DOG:0000 / 00 999 9999
www.papigalio.com Quito - ECugdor

Figura 13. Disefio de Sobres

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

e Tarjetas de Presentacion

Horizontales, impresas al revés y al derecho, tamafio 9 x 5 cm

Nombre Apellido P.
cargo
D9 99% 9999

www.papigallo.com

COTOCOLLAD: Avda. Luis Tufifio n99-999 y Avda. De los Gronodos.

Telf2 02 000 0000 / D0 999 9992 Quito - Bcuador

Figura 14. Disefio Cartas de Presentacion

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)
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2.8.3. Uniformes
e Camisetas de Algodoén

Se sugiere el uso de camisetas para el personal que no atiende al cliente y
cuya labor diaria demande asadores, limpieza, carga y bodega. Nétese que los

colores de las camisetas solo podran ser de uno de los colores de el logotipo.

Figura 15. Disefio Camisetas de Algodon

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

e Camisetas Polo

Se sugiere el uso de camisetas polo para el personal que atiende al publico
y tiene trato directo con el cliente (Caja, recepcién, meseros). Los colores de

las camisetas seran los mismos de los del logotipo.

| {,Ay’\ Q . 4 = \}{r.\ }
&2 =)
g

|
i

- 5 A
hs‘;“:,;—,, S =

Figura 16. Disefio Camisetas Polo

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)
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e Gorras

Las gorras como elemento limitante, podran ser negras o amarillas, que
contrasten con las camisetas. No se recomienda utilizar gorras con el mismo

color de la camiseta.

Figura 17. Disefio de Gorras

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

e Mandiles

Figura 18. Disefio de Mandiles

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

e Gafetes

Como identificativos para el personal y ayuda con el trato al cliente, se

presenta una alternativa para el pecho y otra como colgante.
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sy
97 ESTEBAN AT

Nombre

Cargo

Figura 19. Disefo de ldentificaciones

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

2.8.4. Senalética

e Informacioén

Para los diferentes letreros de informacién y ubicacion dentro del
establecimiento, se recomienda el color negro de fondo y resaltar de color rojo
y blanco las senales. Los letreros que no indican direccion seran siempre

verticales.

Figura 20. Sefalizacion de Sanitarios

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)
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Letreros que indiquen direccion, salida, fuga, o impliquen el uso de flechas,
seran horizontales, con las mismas caracteristicas de los anteriores letreros

verticales.

Figura 21. SefAalizacion Interna

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

e Letreros

Para los letreros del local, estrictamente utilizar sobre un fondo plano de un
solo color, cuyo color debera ser, amarillo, rojo, blanco o negro; o en su defecto
preferible aplicar un letrero en bloque con la forma del logotipo, bajo ningun
concepto utilizarlo sobre fondos decorativos o junto a otros textos o logotipos

de otras marcas.
2.9. Analisis FODA

Es necesario realizar un analisis de aspectos internos y externos del
negocio, para evaluar su factibilidad con respecto al entorno. De esta manera,

se han plasmado varias caracteristicas en la siguiente tabla:

Tabla 4. Analisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F1: Zona comercial, concurrida y O1: Analizar y explorar las debilidades
estratégica en la ciudad de Quito. | de la competencia.

F2: Concepto de restaurante 02: Obtener un buen posicionamiento
innovador, dentro del mercado en el mercado en base a un adecuado
ecuatoriano. plan de marketing.
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F3: Produccion y venta de
alimentos sanos y beneficiosos
para la salud.

03: Nuevas tendencias sociales, de
comer mas saludable.

F4: Capacidad de diferenciacion
con respecto a otros restaurantes
de categorias similares.

O4: Interés de las personas por tener
nuevas experiencias y frecuentar
lugares distintos.

F5: Sencilla produccién de
alimentos y bebidas; ademas de
un menu basado solo en un
producto.

05: Amplia demanda de
establecimientos de comida rapida.

F6: La Rumifnahui cuenta con
todos los servicios basicos y el
transito de varias lineas de buses,
por lo que facilita el acceso al
establecimiento.

06: Posibilidad de expansion en puntos
estratégicos de la ciudad de Quitoy a
nivel nacional.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1: Negocio nuevo en el mercado
ecuatoriano.

A1: Restaurantes que comparten un
concepto similar, ya tienen un
posicionamiento soélido en el mercado.

D2: Inexperiencia en la
administracion de restaurantes.

A2: Derrumbe del tunel de las calles
Av. Tufifio y Gualaquiza, ya que dio
lugar a una disminucion de trafico en la
zona.

D3: Alta rotacion del personal en
establecimientos de A&B.

A3: Implementacion de Restaurantes
que posean el mismo concepto de
servicio.

D4: Poca especializacion de la
gente por contratar, en base a los
sueldos a pagar.

A4: Amplia y diversa competencia.

A5: Consumidores poco fieles.




2.10. Matriz de la Competencia

"Papi Gallo" no cuenta con algun establecimiento que sea competidor directo, por razones de que ninguno de ellos ofrece
el tipo de producto que ofrece el restaurante propuesto; ademas, los asaderos que se encuentran en el sector utilizan el
comun método de brazado para freir sus pollos, mientras que "Papi Gallo" utiliza una parrilla con un innovador método de

coccion. Sin embargo, se ha analizado la competencia no por igualdad de conceptos, sino por restaurantes de pollos

ubicados en los lugares aledafos; dando como resultado los siguientes expuestos en la tabla.

Tabla 5. Analisis de la Competencia

Competidores

Kennedy”

(Los Pollos de la Kennedy,
2012)

vende carne y chuleta a la parrilla,
parrilladas, churrascos, combos con
menestras y hamburguesas.

Nombre Producto Ubicacion Contactos
Su forma de coccion de los pollos es
asada; pero también ofrecen la opcion
de broaster. Tiene combos y enteros, L
Los Pollos los mismo que se sirven con papas Real Audiencia y | (02) 226 6645
de la LOS POLLOS DE fritas, arroz y consomé. Adicionalmente Leonardo
Kennedy L, ’ y ' | Murialdo (02) 245 6847

v



Ko-ko-riko

(KOKO RIKO | Servicios a
Domicilio, s/f)

Ofrece pollos asados en combos o
solos. Cuenta con acompafantes como
menestra de lenteja, arroz, papas fritas
y ensaladas.

Av. Galo Plaza
Lasso OE1-10 y
Av. Luis G.
Tufifo, al lado de
la Gasolinera
Terpel

(02) 229 1415

Por otro lado, se cuenta con establecimientos que pueden catalogarse como competencia de gran importancia para "Papi

Gallo", pero que no se encuentran muy cercanos a su ubicacion. Los restaurantes serian los siguientes:

Tabla 6. Analisis de la Competencia

Competidores

(adomicilioya.com, s/f)

cuentan con hamburguesas, nuggets de
pollo, sanduches, hot dogs y postres.

Nombre Marca Producto Ubicacion Contactos
Brindan la opcién de comprar pollo
broaster o asado, con diferentes | Av. Amazonas
Sandry acompanamientos ~como papas, N43-60 y Tomas (02) 600 5454
menestras, consome, etc. También | de Berlanga

[47



Campero

(adomicilioya.com, s/f)

Pollo Campero brinda distintas opciones
de comer pollo, estas pueden ser pollo
asado y broaster; ademas ofrecen
varios tipos de ensalada como de
lechuga con tomate o de col, etc. Por
otro lado tienen distintos
acompanamientos para sus platos como
menestras  varias, papas fritas.
Adicionalmente, venden hamburguesas,
sanduches, fritada de pollo y gran
variedad de postres.

Av. Eloy Alfaro y
Mariana de Jesus

(02) 259 9999

Texas
Chicken
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Es un restaurante que ofrece como
producto principal, pollo asado al
carbon. Suele servir sus platos con
distintos tipos de acompafamientos
como ensaladas, menestras, papas
fritas y al horno, etc. Ademas, cuenta
también con hamburguesas, pinchos,
salchipapas, chaulafan, combos
infantiles y postres.

Av. de la Prensa
5462 y Av. del
Maestro.

(02) 290 4300

El Pollo
Gigante

(amerpages.com, s/f)

Este restaurante ofrece pollo a la brasa
y broaster; ademas de churrascos,
productos apanados y chuletas. Sus
platos cuentan con distintos tipos de
acompanamientos.

Av. 6 de
Diciembre 51-133
e Isaac Barrera

(02) 284 9418
(02) 281 3283

15174



La Esquina
de Ales

ns"--
La ESQUINA
¥de ALES ¥

(La Esquina de Ales, 2012)

Vende pollos a la brasa, al por mayor o
al por menor. Los mismos pueden
ofrecerse en combos con sopas, papas
fritas, menestras, etc. También cuentan
con papi pollo, papi arroz, secos de
gallina, aguado de gallina vy
menudencias.

Sector de la
Kennedy

(02) 274 6202

Smart
Chicken

s SMART

o e N
& CHICKEN

(deliyami.com, s/f)

Ofrece un menu mas limitado en
comparacion a los otros restaurantes.
Se caracteriza por servir pollos asados
con papas criollas o fritas. Ademas
cuenta con salchipapas y distintos
acompanamientos para sus combos.
Smart Chicken no cuenta con tantas
promociones y menus preestablecidos
como los de los otros establecimientos.

Av. 6 de
Diciembre N43-
198 y Rio Coca

(02) 226 8169

Pollo STAV

(adomicilioya.com, s/f)

Es un restaurante con un
posicionamiento muy fuerte en la
actualidad. Ofrece pollos horneados y
se caracteriza por brindar gran variedad
de papas como fritas, curly, al horno,
etc. Ademas, cuentan con postres,
varias ensaladas, yucas fritas, arepas,
etc.

Av. Amazonas
4700 y Gaspar de
Villaroel.

(02) 225 4428

144



Pollo GUS

(adomicilioya.com, s/f)

Es caracteristico por sus pollos al
carbén servidos en combos, solos o con
acompanantes. Ademas, vende
mariscos tanto en ceviches como en
platos fuertes; también ofrece
chaulafanes, sopas y caldos, carnes,
comidas tipicas los fines de semana
como fritada, hornado, tortillas de papa,
mote pillo. Adicionalmente cuentan con
tallarines y sanduches.

Labrador

(02) 241 0557

St
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2.11. Ventaja Competitiva

El negocio cuenta con aspectos que crean una ventaja competitiva en el
mercado ecuatoriano, frente a otros establecimientos de comida rapida. De
esta manera, "Papi Gallo" busca la diferenciacion, creando al mismo tiempo un
reconocimiento de marca y posicionamiento en la mente de cada persona, a

nivel nacional.

Pollo 0% grasa

\_ J
( )
Innovador
Diferenciadores método de
coccion

Concepto de
marca

Figura 22. Ventaja Competitiva

Con el correcto posicionamiento de la empresa se lograra:

e Atraer los clientes de la competencia desarrollando una estrategia de
impulsion adecuada, la misma que sera profundizada en el Plan de
Marketing, destacando asi, nuestros diferenciadores en relacion al de
nuestros competidores.

e Ademas, si los clientes son ocasionales, nuestro objetivo es que se

transformen en clientes fijos.
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3. Capitulo lll. Analisis de Mercado

Se considera importante analizar el mercado por medio de una investigacion,
la cual permitira identificar, recopilar, analizar, difundir y usar de manera
objetiva la informacién obtenida, para desarrollar estrategias segun los
requerimientos de los futuros clientes. El propédsito de este estudio, es
acercarse a la realidad actual de la sociedad y tratar de obtener datos precisos,
que reflejen los problemas, y a su vez oportunidades que generara el
restaurante. (Malhotra, 2008)

3.1. Objetivos del Estudio de Mercado
3.1.1. Objetivo General

Determinar el Mercado potencial al cual estara dirigido el negocio mediante
una adecuada investigacién y un analisis de los gustos y preferencias de las
personas con la finalidad de adaptarse al medio y a sus requerimientos;
midiendo a su vez la factibilidad del proyecto, pero también, la aceptacion del

producto creado en el entorno.
3.1.2. Objetivos Especificos

e Determinar la demanda potencial, a la cual estara dirigida la investigacion.

e Identificar las fuentes de informacion e investigacion mas confiables, para
obtener datos reales sobre el proyecto.

e Recopilar datos que determinen el éxito o fracaso del proyecto.

e Adaptar el concepto del restaurante y los productos a ofertar, a los gustos y
preferencias de los posibles clientes; para lograr de esta manera un negocio
exitoso.

e Definir si se lograra un correcto posicionamiento de marca a través de una
investigacion cuantitativa mediante encuestas.

e Determinar si el proyecto tiene una buena aceptacion por las personas y la
sociedad en general.

e Conocer los habitos de las personas y sus nuevas tendencias al momento

de comer en establecimientos externos a sus hogares.
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e Analizar los resultados obtenidos de las investigaciones realizadas.
e Desarrollar un plan estratégico de mercado con los resultados obtenidos.
3.2. Segmentacion del Mercado
3.2.1. Demanda potencial

Es primordial tener conocimiento sobre la demanda potencial, para definir el
numero de encuestas a realizar o los procesos a seguir; de tal manera, que los
datos que se obtendran se acerquen lo mayor posible a la realidad. En la

siguiente tabla se puede observar la forma de filtracion que se ha tomado.

Tabla 7. Determinacion de la Demanda Potencial

Tamano Total de la Muestra / 2'239.191 (La Hora, 2013)
Poblacion de Quito

Poblacion Norte de Quito 642.695 (DMQ, 2010)

Poblacion Econdmicamente Activa

del norte de la ciudad de Quito 438.954 (DMQ, 2010)

Total de la Demanda Potencial 438.954

El Total de la demanda potencial equivale a la PEA del norte de la ciudad de
Quito, y fue calculada mediante la suma de la poblacion econémicamente
activa de todas las parroquias ubicadas al norte de la ciudad; las mismas que

representarian a nuestro publico objetivo.
3.2.2. Mercado al que se dirige
o Geografico

Tabla 8. Segmentacion Geografica

Pais Ecuador

Provincia Pichincha

Ciudad Quito
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Canton

Quito

Parroquia

Cotocollao

Nacionalidad

Ecuatorianos principalmente

e Demografico

Tabla 9. Segmentacién Demografica

Género Masculino - Femenino

Edad 18 - 60 afos de edad
Ocupacion Indefinida
Nivel de Educaciéon Indefinida

e Psicografico

Tabla 10. Segmentacion Psicografica

Nivel Socio-econémico

Medio - Medio Alto

Personalidad

Indefinida

Estilo de vida

De preferencia personas que cuiden
su salud y busquen alternativas de
una alimentacion saludable.

e Conductual

Tabla 11. Segmentaciéon Conductual

Actitud frente al
producto

Personas que salgan habitualmente a
restaurantes, que visiten con frecuencia
pollerias, que busquen un producto fresco,
buena presentacion de los platos, y una
excelente relacion entre la calidad del producto

con Sus precios.




3.3. Metodologia Utilizada

La técnica que se utilizara sera la investigacion cuantitativa; que dara datos

numeéricos que pasaran por procesos de tabulacion, los cuales permitiran

contabilizar de mejor manera las respuestas.

3.3.1. Calculo de la Muestra

Este método permite determinar el tamano de la muestra, para enfocarse de

manera objetiva en el segmento al cual se formularan las encuestas.

e Muestra Finita:

22 xpxqxN
n=——""%—~
e2(N-1)+z2xpxq

(Ecuacion1)

Tomado de: (Cochran, 1990)

z?= Nivel de Significacion al 95% de confiabilidad equivalente a 1.96% o 3.84.
N= Numero de habitantes y/o poblacién (Poblacion en numeros).

p= Probabilidad a favor, equivale a 0.50%.

g= Probabilidad en contra, equivale a 0.50%.

e?= Error muestral (no debe ser mayor al 10%), equivale en este caso al

0.0036%.
n= Tamano de la muestra

e Desarrollo:

n = 3.84%x0.50%0.50x438954 _ 421395.84 __421395.84
0.0036(438954—1)+3.84(0.50)(0.50) 1580.2308+0.96 1581.1908

(Ecuacion2)

= 266.50537 = 267
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e Conclusion:

Basandose en la demanda potencial presentada anteriormente, y una vez
desarrollada la formula, se pudo determinar que se necesitan 267 encuestas,
las cuales se realizaran a personas del norte de Quito, y una vez calculada la

muestra, se podran obtener datos veridicos sobre el concepto de negocio.
3.3.2. Técnica Utilizada

Se utilizé un modelo de encuesta enfocado directamente con el concepto de
negocio ya definido, para crear un posicionamiento primario dentro de los

posibles clientes.

Las encuestas a realizar tendran una breve explicacion del negocio, con el
fin de que las personas se familiaricen con el servicio y producto que se esta
ofertando. De esta manera, se lograran datos mas reales, con conocimientos
previos sobre el Restaurante, y a su vez, se podra medir de manera directa la
aceptacion, acogida en el mercado, y habitos de las personas a la hora de

elegir un restaurante.

El desarrollo de la encuesta da lugar a preguntas que influyan en la
determinaciéon del precio de nuestros productos, ademas de la correcta
ubicacion del establecimiento. Por otro lado, las preguntas estan establecidas
para medir la aceptacion de los servicios y analizar los aspectos con los cuales

las personas estan de acuerdo o en desacuerdo.

Tabla 12. Caracterizacion de las Encuestas

Técnica Utilizada e Encuestas cara a cara
e Encuestas on-line

Lugar e En el sector de la Ruminahui principalmente
e Otros lugares al norte de la ciudad de Quito

Duracién e 11 dias (Del Miércoles 9 de Octubre del 2013
hasta el Domingo 20 de Octubre del 2013)
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Muestra e 267 encuestas
Personas e Hombres y Mujeres
Encuestadas

3.4. Investigaciéon de Mercado
3.4.1. Formato de la Encuesta
Prueba de concepto

Buenos dias/tardes mi nombre es............ y soy estudiante de la Universidad
de las Américas. Esta encuesta se basara en el desarrollo de algunas
preguntas sobre la idea de un nuevo servicio / producto; la cual tomara cerca

de 10 minutos aproximadamente.

Nota: Encuestador lee el concepto junto a la persona que esta encuestando y

luego lo retira.
Restaurante de Pollos a la Parrilla 0% Grasa

"Papi Gallo"

6%
Grasa
@m Gallo

)

POLLOS A LA PARRILLA

¢Quiénes somos?

"Papi Gallo" es un restaurante dedicado a la produccién y venta de pollos a
la parrilla 0% grasa, el mismo que se lo podra consumir en combos o por pollos

enteros; ademas de contar con otro tipo de productos como hamburguesas,
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chaulafan, combos menestra, entre otros deliciosos platos elaborados siempre

con el producto estrella.

Es un negocio enfocado en el cuidado de la salud, y guardando siempre una

buena relacion entre la calidad de sus productos con su precio.

Se busca cambiar el concepto de un restaurante de comida rapida,
ofreciendo productos de calidad y siempre cuidando estandares al momento de

su produccion.

La ubicacion prevista para este negocio sera en la Av. Luis Tufifio y Pedro

Cando; en el Sector de la Rumifahui, al norte de la Ciudad de Quito.
Encuesta

Informacién personal

Género

Masculino 1
Femenino 2
Edad

18 - 25 afos 1
26 - 35 afnos 2
36 - 45 afios 3
46 - 55 aios 4
De 56 en adelante 5
Estado civil

Soltero 1
Casado 2
Otro 3
Lugar de Residencia
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Norte 1
Centro 2
Sur 3
Valles 4
Profesion:

Filtro

F1: ; Consume pollo en cualquier tipo de preparacion?
Sl NO

Nota: Si la respuesta es positiva, continuar con el cuestionario. Si la respuesta

es negativa, terminar con la encuesta.
Cuestionario

1. ¢Qué tanto le agradé esta idea de restaurante? MOSTRAR TARJETA
DE AGRADO:

No me Me agradd un | Ni mucho ni Me agradé Me agrado
agrado nada poco poco mucho
1 2 3 4 5

2. ;Qué es lo que mas le agrado de esta idea de negocio? PROFUNDIZAR
E INDAGAR

3. ¢Qué es
PROFUNDIZAR E INDAGAR

lo que menos le agradé de esta idea de negocio?




55

4. ;Qué tan innovador le parece este concepto de restaurante?
MOSTRAR TARJETA DE DIFERENCIACION

Nada Poco Ni mucho ni Innovador Muy
innovador innovador poco Innovador
1 2 3 4 5

5. ¢Qué tan probable es que usted consuma en este restaurante?

Nada Poco Ni mucho ni Es probable Es Muy
probable probable poco probable
1 2 3 4 5

6. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por consumo?

3,009 - 8,009

9,00% - 14,00%

15,00% - 19,00%

De 20,00% en adelante

7. ¢Qué tipo de promociones le gustaria que existan en "Papi Gallo"?

8. Ordene del 1 al 5, segun la importancia que tengan para usted los
siguientes atributos, siendo 1 el mas importante y 5 el menos

importante.

Comida

Servicio

Apariencia del lugar

Precio
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9. ¢Por qué medio le gustaria recibir informacién de promociones y del

establecimiento?

¢Cuales?

E-mail

Television Nacional

Radio

Redes Sociales

Otros

10.¢En qué sector le gustaria que esté localizado "Papi Gallo"?

Norte

Centro

Sur

Valles

11.¢,Con qué frecuencia asistiria a "Papi Gallo"?

1 vez al mes

2 veces al mes

3 veces al mes

4 0 mas veces al mes

12. De acuerdo a todo lo que hemos visto, ;Qué tan buena o mala le

parece esta idea de negocio?
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Muy Muy
Mala Buena
1 2 3 4 5 6 7 8 10

3.5. Tabulacién de las Encuestas

Los resultados obtenidos de las encuestas se presentan a continuacion con

su respectivo valor porcentual segun corresponda y estan basados en las 267

encuestas realizadas.
Encuesta

Informacion Personal

Numero de Personas | Porcentaje Proporcional
Género
Masculino 128 48%
Femenino 139 52%
Total 267 100%
Edad
18 - 25 afios 106 40%
26 - 35 afos Sl 21%
36 - 45 afos 41 15%
46 - 55 anos 47 18%
De 56 en adelante 16 6%
Total 267 100%
Estado civil
Soltero 141 53%
Casado 126 47%
Total 267 100%
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Lugar de Residencia

Norte 233 87%
Centro 5 2%
Sur 2 1%
Valles 27 10%
Total 267 100%
Profesién

Hoteleria, Turismo vy | 82 30,71%
Hospitalidad

Estudiante 20 7,49%
Ventas 17 6,37%
Medicina 15 5,62%
Profesor 15 5,62%
Finanzas 14 5,2%
Publicidad y Marketing | 13 4,87%
Ingeniero Comercial 12 4,49%
Gestion, Operacion y | 12 4,49%
Planificacion

Entrenador Fisico y |9 3,37%
Bailo terapia

Arquitectura 9 3,37%
Sistemas 5 1,87%
Recursos Humanos 5 1,87%
Negocios 5 1,87%
internacionales y

Relaciones Publicas

Diplomacia 4 1,50%
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Abogacia 4 1,50%
Disefiadora y Costura | 4 1,5%

Ingeniero Civil 3 1,12%
Periodismo 3 1,12%
Piloto y Tripulante de | 3 1,12%
Cabina

Politica 3 1,12%
Empresario 2 0,75%
Mecanica 2 0,75%
Policia 1 0,37%
Fotografia 1 0,37%
Musica 1 0,37%
Ministra 1 0,37%
Modelaje 1 0,37%
Veterinaria 1 0,37%
Total 267 100%

Filtro

F1: ; Consume pollo en cualquier tipo de preparacion?

Si 267 100%
NO 0 0%
Total 267 100%
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1. ¢Qué tanto le agradd esta idea de restaurante? MOSTRAR TARJETA

DE AGRADO
roads | agrade | Nimucho | Me agrads
g 9 ni poco agrado 9
nada poco mucho
1 2 3 4 5 Total
0 1 9 60 197 267
0% 0,37% 3,37% 22,47% 73,78% 100%
0 2 27 240 985 1254
Promedio 1254/267= 4.7
Top two 22,47%+73,78% =
box 96,25%

2. ;Qué es lo que mas le agrado de esta idea de negocio? PROFUNDIZAR

E INDAGAR

rapida

Caracteristicas Numero Porcentaje
de Proporcional
Personas
1 | Comida sana y saludable 57 21,35%
2 | Que el pollo es 0% grasa 54 20,22%
3 | Laimagen y nombre del negocio 49 18,35%
4 | Se enfoca en el cuidado de la salud 32 11,99%
5 | El pollo es sano y saludable 23 8,61%
6 | El concepto del restaurante 21 7,87%
7 | Menu Variado 19 7,12%
8 | Pretende cambiar el concepto de comida 16 5,99%
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9 | Que el pollo esta hecho a la parrilla 14 5,24%
10 | Los productos que se ofrecen en el 13 4,87%
restaurante
11 | Se mantienen estandares de calidad y 13 4,87%
produccion
12 | La ubicacion 11 4,12%
13 | Productos de calidad 10 3,75%
14 | Productos sin grasa 9 3,37%
15 | La imagen y el nombre son faciles de 8 3,00%
recordar
16 | Método de coccidn del pollo 8 3,00%
17 | Todos los productos son elaborados a base 6 2,25%
de pollo
18 | Comida Popular 5 1,87%
19 | Buena proyeccion y futuro del restaurante 4 1,50%
20 | Diferente e Innovador 4 1,50%
21 | Buenos precios 3 1,12%
22 | Cumple con metas y objetivos 2 0,75%
23 | La carne blanca es mas saludable 2 0,75%
24 | Iniciativa saludable con mucho sabor 2 0,75%
25 | Incentiva a comer mas sano 2 0,75%
26 | Un lugar para compartir con la familia 1 0,37%
27 | Equilibrio entre precio y calidad 1 0,37%
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PROFUNDIZAR E INDAGAR
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idea de negocio?

Caracteristicas Numero Porcentaje
de Proporcional
Personas

1 | Todo me agradé 203 76,03%

2 | La combinacioén de tipos de comida le 16 5,99%
quitan identidad a la marca y al concepto

3 | Ubicacion incorrecta 13 4,87%

4 | Mismo concepto de cadena de pollos ya 8 3,00%
existentes

5 | No hay un atributo diferenciador con 7 2,62%
respecto a la competencia

6 | Baja credibilidad en lo que es 0% grasa 6 2,25%

7 | Poca innovacion y variedad del menu 5 1,87%

8 | Falta innovar la idea del restaurante 3 1,12%

9 | Chaulafan 2 0,75%

10 | No es comida rapida 1 0,37%

11 | Que sea solo pollo a la parrilla 1 0,37%

12 | Falta de originalidad en el nombre 1 0,37%

13 | El cambio de concepto de comida rapida 1 0,37%

14 | Escasa descripcion del negocio y de 1 0,37%
servicios complementarios

15 | No hay local en el valle de Cumbaya o 1 0,37%
Tumbaco

16 | El menu deberia ser solo a base de pollo 1 0,37%




4. ;Qué tan

innovador

MOSTRAR TARJETA DE DIFERENCIACION
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le parece este concepto de restaurante?

Nada Poco Ni mucho Muy
. Innovador
Innovador | Innovador | ni poco Innovador
1 2 3 4 5 Total
1 10 40 92 124 267
0,37% 3,75% 14,98% 34,46% 46,44% 100%
1 20 120 368 620 1129
Promedio 1129/267= 4.23
Top two 34,46%+46,44% =
box 80,90%

5. ¢Qué tan probable es que usted consuma en este restaurante?

Nada Poco Ni mucho Es Es Muy
Probable | Probable ni poco Probable | Probable
1 2 3 4 5 Total
1 2 7 66 191 267
0,37% 0,75% 2,62% 24,72% 71,54% 100%
1 4 21 264 955 1245
Promedio 1245/267= 4.66
Top two 24,72%+71,54% =
box 96,26%



6. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por consumo?
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Numero de Personas

Porcentaje Proporcional

3,009 - 8,005 50 18,73%
9,00% - 14,00% 96 35,96%
15,009 - 19,00% 39 14,61%
De 20,00% en adelante | 82 30,71%
Total 267 100%

7. ¢Qué tipo de promociones le gustaria que existan en "Papi Gallo"?

Promocién Numero Porcentaje
de Proporcional
Personas
1 | Sin respuesta 145 54,31%
2 | Servicio a domicilio 19 7,12%
3 | Combos familiares 16 5,99%
4 | No sé 11 4,12%
5 | Combos empresariales 7 2,62%
6 | Bebidas gratis por la compra de algun 6 2,25%
combo
7 | Menu para ninos 5 1,87%
8 | Combos personales 4 1,50%
9 | Mientras haya calidad, no importan las 4 1,50%
promociones
10 | Medio pollo gratis por la compra de un pollo 4 1,50%
11 | Cerveza 2 x 1 4 1,50%
12 | 2 x 1 en combos en un determinado dia de 3 1,12%
la semana y a partir de una hora especifica
13| 2 x 1 en pollos 3 1,12%
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14 | Paquetes nutricionales para personas que 1,12%
van al gimnasio, con informacion de lo que
se consume
15 | Promociones para cumplearieros 1,12%
16 | Servicio de catering para eventos o 1,12%
empresas
17 | Promociones segun el numero de personas 1,12%
que llevas contigo, mientras mas lleves,
mejor.
18 | Postre gratis con algun combo 0,75%
19 | Caijitas feliz para los nifos 0,75%
20 | Variedades 0,75%
21 | Superar las ofertas de la competencia 0,75%
22 | Promociones por medios de comunicacion 0,75%
23 | Promociones familiares 0,75%
24 | Descuentos mostrando el carné de 0,75%
estudiante
25 | Cerveza gratis con algun combo 0,75%
26 | Postres gratis a los cumpleafieros 0,75%
27 | Rellena tu bebida gratis 0,75%
28 | Piernas de pavo 0,75%
29 | El cumpleafiero no paga si presenta la 0,75%
cédula. Aplican limites de consumo.
30 | Cupones de descuento 0,37%
31 | Big Box Meal de Papi Gallo 0,37%
32 | Martes de pollo 2 x 1 0,37%
33 | Ninguna en especial 0,37%
34 | Por cada compra un medio pollo gratis 0,37%
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35 | Bebidas 2 x 1 1 0,37%
36 | Por la compra de un pollo familiar, 1 0,37%
ensalada adicional
37 | Detalles de como alimentarse bien 1 0,37%
38 | Combos estudiantiles 1 0,37%
39 | Menus que incluyan variaciones 1 0,37%
saludables, sin gaseosas o dulces
excesivos, etc.
40 | Que vendan sus productos en colegios con 1 0,37%
promociones estudiantiles
41 | Promociones para deportistas 1 0,37%
42 | Que vendan paquetes nutricionales en 1 0,37%
gimnasios
43 | Almuerzos 1 0,37%
44 | Lunch ejecutivos 1 0,37%
45 | Combos con ensaladas de diferentes tipos 1 0,37%
46 | 2x 16 3 x 2 en algunos platos 1 0,37%

. Ordene del 1 al 5, segun la importancia que tengan para usted los

siguientes atributos, siendo 1 el mas importante y 5 el menos

importante.
Comida
1 2 3 4 5 Total
76 142 39 2 8 267
28,46% 53,18% 14,61% 0,75% 3,00% 100%
Servicio
1 2 3 4 5 Total
35 13 108 105 6 267




67

13,11% 4,87% 40,45% 39,33% 2,25% 100%
Apariencia del Lugar
1 2 3 4 5 Total
68 28 53 106 12 267
25,47% 10,49% 19,85% 39,70% 4,49% 100%
Precio
1 2 3 4 5 Total
22 12 8 17 208 267
8,24% 4,49% 3,00% 6,37% 77,90% 100%
Saludable
1 2 3 4 5 Total
167 61 25 5 9 267
62,55% 22,85% 9,36% 1,87% 3,37% 100%

Resultado Segun Importancia

Orden segun

Atributos importancia

Saludable 1
Comida 2
Servicio

Apariencia del Lugar

o | W

Precio
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9. ¢Por qué medio le gustaria recibir informaciéon de promociones y del

establecimiento?

Numero de Personas

Porcentaje Proporcional

E-mail 82 30,71%
Redes Sociales 79 29,59%
Radio 77 28,84%
Television Nacional 20 7,49%
Otros 9 3,37%
Total 267 100%
¢ Cuales?
Medios Impresos / 9 3.37%

Revistas

10.¢En qué sector le gustaria que esté localizado "Papi Gallo"?

Nimero de Personas | preterE
Norte 251 94,01%
Valles 10 3.75%
Centro 4 1 50%
Sur 2 0,75%
Total 267 100%
11.¢Con qué frecuencia asistiria a "Papi Gallo"?
Porcentaje

Numero de Personas

Proporcional

1 vez al mes

30

11,24%

2 veces al mes

75

28,09%
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3 veces al mes 99 37,08%
4 0 mas veces al mes 63 23,60%
Total 267 100%

12. De acuerdo a todo lo que hemos visto, ;Qué tan buena o mala le

parece esta idea de negocio?

Muy Muy

Mala Buena

1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 |10 |
0 0 0 1 4 8 23 31 58 142 267
0% 0% | 0% 9/;37 2/;50 39, %61 (1%1,61 3/01 72 ?2,18 ZAOO
0 0 0 4 20 |48 | 161 248 | 522 | 1420 §42
Overall Liking 2423/267 = 9,07

3.6. Analisis de Resultados

Las encuestas fueron realizadas tanto a hombres como mujeres, con el fin

de evaluar al mercado sobre sus habitos, gustos y preferencias; ademas de

conseguir su participacidon con comentarios acerca del nuevo concepto de

restaurante planteado.

De esta manera se busca adaptarse a

los

requerimientos de los posibles consumidores y evaluar el desempefno de la

idea de negocio.

Se distribuyeron las encuestas entre ambos géneros, segun como se lo

puede observar en la siguiente figura:
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® Masculino
B Femenino

Figura 23. Porcentaje de Personas Encuestadas segun Género

El 48% corresponde a 128 hombres y el 52% a 139 mujeres; los mismos
que comprenden en su mayoria el rango de edad entre 18 a 25 afos,

representando el 40% del total de personas encuestadas.

®18-25 afos
m 26-35 afnos
m 36-45 afnos
®46-55 anos
® De 56 en adelante

Figura 24. Porcentaje de Personas Encuestadas segun Edad
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Muchas de las personas solteras comprenden el primer rango de edad;
mientras que las casadas pertenecen a los otros grupos; determinando de esta
manera que el 47% de personas casadas contesten la mayor parte de
preguntas de la encuesta considerando su participacion por familia o por
pareja. Por otro lado, el 53% responden de manera individual por ser solteros, y

representar Gnicamente a una persona.

El restaurante se enfoca principalmente al mercado del norte de Quito, por
esa razon se realizo este estudio en el mismo lugar; dando como resultado que
el 87% de personas viven actualmente en el norte; pero que el 13% de
personas encuestadas trabajan dentro de la zona, pero viven en el centro, sury

valles respectivamente.

La siguiente figura demuestra su clasificacion:

1%
2%

= Norte
m Centro
= Sur

m \Valles

Figura 25. Porcentaje de Personas Encuestadas segun Lugar de Residencia

Principalmente se tomo6 en consideracion a la poblacién econdmicamente
activa del norte de Quito, las mismas que generan un resultado positivo para el
analisis; porque como se pudo observar anteriormente, la mayoria cuenta con

profesiones definidas y por ende, con ingresos econodmicos fijos.
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Los estudiantes encuestados perciben el salario minimo basico por sus
pasantias realizadas, lo que de igual manera tienen posibilidad econdmica para

frecuentar este tipo de establecimientos.

El 30,71% se encuentra trabajando dentro de la rama de Hoteleria, Turismo
y Hospitalidad; por lo que aquellas personas tienen un conocimiento previo
sobre este tipo negocio y de esta manera colaboraron de manera efectiva al

desarrollo de las preguntas, con buenas ideas ingeniosas.

El Top Two Box, siendo el porcentaje de personas que esta de acuerdo con
la pregunta, viene a ser del 96,25% de toda la muestra; quienes mostraron
agrado sobre la idea de servicio. Apenas un 3,37% mostré6 una actitud
indiferente; pero con una buena oferta, promocién y publicidad se podra atacar
a ese segmento. De todo el tamafio muestral, hubo una respuesta negativa,
representando un minimo valor, lo que determina en términos generales la

credibilidad del concepto.

Adicionalmente, el Top Two Box que mide el nivel de diferenciacién del
producto fue de 80,90% de personas, los mismos que mencionaron lo
innovador que es el concepto. El 14,98% de la muestra se mostré imparcial,
pero de igual manera mencionaron que es probable que consuman en el
restaurante; lo que nos indica, que a pesar del aspecto de innovacion, el

producto puede vender facilmente.

Finalmente, el 96,26% de la muestra simboliza al Top Two Box de intencién
de compra, lo que muestra que la gran mayoria es muy probable que consuma

en este tipo de restaurante.

En la siguiente figura se pueden comparar los diferentes aspectos del

negocio ya mencionados.
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= Top Two Box
m Estoy Inseguro
m Bottom Two Box

Nivel de Agrado Nivel de Innovacion Intencion de Compra

Figura 26. Analisis Comparativo de Porcentajes segun Nivel de Agrado, Nivel
de Innovacion e Intencion de Compra

El ser un restaurante enfocado en la produccién y venta de comida
saludable, fue la idea que tuvo mayor acogida, por lo que el concepto a ofertar
va de acuerdo con el segmento dirigido. Muchas personas se vieron atraidas
por la preparacion de pollo sin grasa y que junto al concepto del restaurante se
pretende cuidar la salud de las personas; cambiando la ideologia de comida
rapida. Por otro lado, se logré una actitud positiva sobre la imagen corporativa y
el nombre del negocio; creando desde el momento una expectativa de lo que

sera Papi Gallo.

Fue sumamente importante evaluar de igual manera los disgustos que
tuvieron las personas acerca del concepto presentado, o que a su vez
permitira conocer sus requerimientos, para realizar modificaciones que se
adapten de mejor manera al mercado. El 76,03% de la muestra determin6 que
todo fue de su agrado, generando una respuesta positiva y aceptacion hacia el
proyecto. "La combinacion de tipos de comida, le quitan identidad a la marca y
al concepto”, fue una de las respuesta negativas que se obtuvieron,

representando el 5,99% del tamafio muestral que manifesté esa caracteristica.
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Si bien es cierto, el porcentaje es minimo en comparacion a todo el universo;
pero de igual manera se considerara cada criterio y comentario para mejorar

los aspectos del negocio.

Conjuntamente, se pudo determinar una proyeccion del valor econémico que
las personas destinarian a este tipo de producto. Se puede observar a

continuacion este tipo de comportamiento:

35,96%
30,71%

18,73%
14,61%

3,00%-8,00% 9,00%-14,00% 15,00%-19,00% De 20,009% en
adelante

Figura 27. Porcentaje de Personas Encuestadas segun el Valor a Cancelar

Saber cuanto pagarian por consumo las personas, ayuda a buscar precios
correctos y justos para los productos que se ofertaran en el restaurante.
Ademas, el 30,71% que declard que gastaria de 20,00$ en adelante, fueron
consumos para familias o combos familiares, en su mayoria. El rango de 3,00$
a 8,009, principalmente podrian ser para combos personales. Los otros rangos
se encuentran en valores intermedios, los que podrian asignarse a combos

segun la cantidad de producto ofrecido.

La frecuencia de visita a este tipo de negocio estuvo muy parejo, pero un

mayor porcentaje de la poblaciéon muestral afirmé que iria a este tipo de
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establecimiento 3 veces al mes aproximadamente. La siguiente figura muestra

con detenimiento este aspecto.

m 1 vez al mes

m 2 veces al mes

= 3 veces al mes

B 4 o0 mas veces al mes

Figura 28. Porcentaje de Personas Encuestadas segun Frecuencia de Visita

Esto nos ayuda a determinar el grado de fidelidad que se puede alcanzar en
este segmento de mercado, logrando que las personas regresen mas de una

vez a consumir el producto.

"Papi Gallo" se encontrara localizado al norte de la ciudad de Quito, sector
que fue del agrado de muchas personas; ya que el 94,01% dio su aprobacion
sobre la ubicacion del mismo. Para proyecciones futuras, se pretende extender
el negocio y abrir locales en los valles principalmente, que fue la ubicacion

sugerida por las personas, seguida del centro y finalmente el sur de Quito.

Algunos factores esenciales dentro del local fueron calificados. Luego de
realizar las encuestas se pudo observar que el aspecto con mayor importancia
es que la comida ofertada sea saludable, seguido del tipo de comida que se
ofrecera en el menu. También, el servicio ocupa el tercer puesto, ya que el
mismo puede crear experiencias positivas o negativas en la estadia de los

clientes. Luego, se ubico a la apariencia del lugar, ya que crea expectativas de
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donde se va a consumir, y finalmente, el precio fue el aspecto con menor

importancia.

Las variables mencionadas pueden funcionar de guias, para determinar los

aspectos a los cuales se los debe dar mayor énfasis.

Las personas se ven totalmente atraidas por las promociones; y es por esta
razén, que aproximadamente el 40% colabor6 con ideas de posibles ofertas
que se podrian aplicar en el negocio. Muchas de ellas funcionaron como
comentarios de servicios que se podrian implementar, como por ejemplo:

servicio a domicilio, combos familiares, combos empresariales, etc.

Este andlisis de mercado no sélo brindé aspectos acerca del negocio
propiamente, sino que también, permitié conocer los medios de difusion por los
cuales puede ser transmitida cualquier tipo de informacion del establecimiento;

dandonos el siguiente resultado:

7,49% 3.37%
) ()

B E-mail

m Redes Sociales

m Radio

m Television Nacional
® Medios Impresos

Figura 29. Porcentaje de Personas Encuestadas segun Medios de Difusion

De esta manera, se puede conocer los medios a optar para realizar cualquier

tipo de publicidad de "Papi Gallo"; siendo el principal, via E-mail, con 30,71%.

Para finalizar con este analisis obtenido de la investigacion de mercado

previa, se calculé un nivel de satisfaccion general de las personas frente al
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concepto, dentro de la escala del 1 al 10. El promedio calculado fue de 9,07, lo
que indica que de acuerdo a todo lo que se vio sobre el negocio, es una idea

muy buena dentro del mercado ecuatoriano.

El estudio de mercado se dio mediante el cambio de informacién entre las
personas encuestadas y el encuestador; dando lugar a datos estadisticos que
ayudan a determinar factores importantes de comercializacion del negocio,
producto y servicio a ofrecer. Gracias a este analisis se pudo concluir que

existe demanda para este tipo de concepto.

La aceptacion del negocio se vio presente en esta actividad y muchas
posibles ideas y estrategias se obtuvieron. Ademas, se logré crear un
posicionamiento primario en la mente de nuestros posibles clientes y
expectativas a ser cumplidas cuando el restaurante comience con su

funcionamiento.
3.7. Plan Estratégico de Mercado
3.7.1. Analisis de la Demanda

"Demandar significa estar dispuesto a comprar, mientras que comprar es
efectuar realmente la adquisicién. La demanda refleja una intencion, mientras

que la compra constituye una accion." (Mochdén, 2006)

Una vez analizado el resultado de la investigacion de mercado, se puede
conocer los diferentes comportamientos y habitos de la demanda actual en el
presente ano, sobre el consumo en establecimientos de comida, especialmente
cubriendo el tema de "Papi Gallo". Gracias al analisis también se pudo
determinar correctamente a los posibles consumidores del producto que se

ofertara; y por otro lado, hubo varias variables a tomar en cuenta.

Teniendo presente los diferentes aspectos a nivel nacional mencionados con
anterioridad, la economia ecuatoriana se encuentra en crecimiento constante,

por lo que mientras mas demanda haya, mas oferta de igual manera.
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En la actualidad, los asaderos de pollos han tenido una excelente acogida y
aceptacion por la sociedad; cada vez mas, abren nuevos restaurantes para
satisfacer distintas exigencias que desea el mercado. En concordancia con la
nueva tendencia de alimentarse saludable, se crea no sélo visiones presentes;
sino buenas proyecciones futuras, dando lugar a una demanda potencial lista
para satisfacer, la misma que genera posibilidades de crecimiento para el

consumo habitual de pollos sin grasa, pero con excelente sabor.

Siendo un producto enfocado al estrato econdmico medio y medio alto; y
tomando en cuenta que las personas encuestadas forman parte de estos 2
niveles, el grado de aceptacion para un concepto de esta indole fue positivo, y
como se pudo observar, es minimo el porcentaje del mercado que no se

sienten seguros de ir a este establecimiento.

Fueron encuestas sencillas, con el objetivo de reunir la mayor cantidad de
informacion posible, de una manera rapida y eficaz; por lo que con una buena
campafa publicitaria se podria atraer y dar énfasis a las personas que

respondieron respuestas negativas.

Parte de la demanda actual labora al norte de la ciudad de Quito, mas no
reside en el mismo lugar; sin embargo confirmaron que invierten mayor parte
de su tiempo en sus trabajos, por lo que asistirian a establecimientos de
comida en el norte, sin ningun percance. Muchas veces, si el producto
sobrepasa las expectativas de los consumidores; las distancias, ubicacion,

entre otros factores, vendrian siendo secundarios, para su consumo.

El interés es enfocarse en personas que asistan por lo menos una vez al
mes, ya que se muestra fidelidad de los mismos. Para sorpresa de este
negocio, la investigacion de mercado dio como resultado que el mayor
porcentaje asistiria 3 veces al mes, generando buena proyeccion de la

demanda hacia este tipo de restaurantes.
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Se debe tener presente que hay algunos aspectos que pueden influir en el
cambio de la demanda. Segun Francisco Mochdn, en su libro "Principios de

Economia", esos aspectos son los siguientes:

e Ingresos de los consumidores
e Precios de los bienes relacionados
e Gustos y preferencias de los consumidores
e Eltamano del mercado
(Mochén, 2006)

Basandose en los resultados de mercado, se puede observar que existen
varios segmentos actuales y potenciales, a los cuales se los puede trabajar
para tener éxito en el ambito restaurantero. Considerando los posibles cambios
de la demanda, se pueden desarrollar varias estrategias para adaptarnos a las

nuevas tendencias.

3.7.2. Analisis de la Oferta

"Ofrecer es tener la intencion o estar dispuesto a vender, mientras que
vender es hacerlo realmente. La oferta recoge las intenciones de venta de los
productores". (Mochdn, 2006)

Como se explico en el primer capitulo, en la matriz de la competencia, Papi
Gallo no cuenta con competidores directos. Sin embargo, en el mercado actual
existen gran numero de establecimientos dedicados a la produccién y venta de

pollos. Los cuales estan dirigidos en su mayoria al mismo segmento objetivo.
Existen algunos aspectos que influyen en el cambio de la oferta, y son:

e El precio de los factores productivos

e Latecnologia existente

e El numero de empresas oferentes
(Mochén, 2006)
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Por esta razén, la cantidad de competidores dificulta de cierta forma la
participacion en el mercado, por el hecho de ser un negocio nuevo y no contar

con un posicionamiento previo.

A pesar de las barreras, la nueva tendencia de comida saludable genera una
ventaja, brindando oportunidades diferenciadoras del resto, haciendo que el

producto ofertado sea atractivo.

Muchos restaurantes ofrecen este producto, pero solo "Papi Gallo" lo ofrece
sin grasa. Esta caracteristica agregada permitirdA que sea una empresa
competitiva en el medio y se convertira en un restaurante distinto al de la

oferta actual.

3.7.3. Medios de Comunicacion

"El medio es el vehiculo para que llegue el mensaje correcto a los clientes
potenciales. Se debe buscar tener alta recepcidn a un bajo costo." (Asesoria en
Mercadeo, 2011)

Por medio de la investigacion de mercado, se analizd algunas opciones de
medios de publicidad, y se procesaron algunos comentarios de las personas

encuestadas.

El 30,71% de la muestra afirmé que desearian recibir informacion vy
publicidad por E-mail; dado que en muchas empresas donde laboran hay varias
paginas de internet que se encuentran bloqueadas, mas no sus correos
personales, por lo que podrian abrir cualquier tipo de correo y conocer que se

ofertara.

Adicionalmente, el 29,59% de Ilas personas manifestaron que es
indispensable la participacion en las redes sociales, tales como Facebook,
Twitter, entre otras. En la actualidad, el uso de teléfonos inteligentes o que
tengan acceso a internet ha aumentado considerablemente, pues muchas

personas pueden adquirirlos. Por esta razon, especialmente en jévenes se
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deberia utilizar esta herramienta para hacerles llegar diferentes tipos de

promociones e informacién sobre el negocio.

Por otro lado, el 28,84% dictamind que la radio es un medio con muy buena
acogida. Se puede sintonizar cualquier emisora en el trabajo, automdvil, hogar,

y es un medio que casi todos los ciudadanos lo tienen.

Con porcentajes realmente bajos se encuentra la television nacional y
medios impresos. El tiempo para ver television es cada vez mas corto, por lo
que las personas necesitan de otros medios para enterarse de promociones
actuales, pues son pocas las que se detienen a ver cada publicidad con

atencion transmitida por algun canal.

Finalmente, fueron los adultos mayores los que buscan este tipo de
informacion por medios impresos, ya que por su generacion no se encuentran

muy familiarizados con la tecnologia.

Posterior al andlisis realizado, se ha decidido optar por los siguientes

medios:

e E-malil
e Redes Sociales
e Radio

Los mismos que se los utilizara desde un inicio, y para un medio o largo

plazo se implementaran nuevas técnicas y estrategias de publicidad.

A continuacion, conoceremos el funcionamiento de cada uno de los medios

escogidos.
E-mail

Por medio del programa Mobnica que se utilizara en el restaurante, se
generara una base de datos, recopilando los correos electronicos de los

clientes, para enviar informacion y promociones actualizadas. Los mismo que
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podran servir para dar seguimiento a los consumidores sobre sus diferentes

puntos de vista del negocio.

Redes Sociales

Se contara con la participacion del restaurante dentro de las redes sociales,
las mismas que funcionaran como centro de informacion sobre "Papi Gallo",
actualizaciones recientes y promociones vigentes. De igual manera se iran
evaluando comentarios de las personas y dando respuestas respectivas,
logrando formar un entorno de interaccion entre la empresa con el cliente, y
entre clientes de la misma manera; con el fin de conocer a profundidad al

mercado, sus gustos, disgustos, preferencias, tendencias y requerimientos.
Radio

En primera instancia, se contara con espacios publicitarios, promociones,
concursos y entrevistas sobre "Papi Gallo" en la Radio "La Rumbera". A un
mediano y largo plazo, se buscara la participacion en otras emisoras

nacionales.

Segun la entrevista realizada el dia 31 de Octubre del ano 2013 a Victor
Carvajal, se pudo conocer que gracias a todo el equipo con el que cuenta esta
radio, pueden ser sintonizados con la misma emisora en todo Quito, y hasta en
Ibarra y Latacunga. Ellos mismos estan enfocados a un publico objetivo
conformado por hombres y mujeres, tanto jovenes como adultos, de un nivel
socio-econdomico medio, medio bajo. (Carvajal, 2013) De esta forma, se puede
constatar que la informacion que sera publicitada estara dirigida a parte de

nuestro mercado objetivo.

La emisora de sintonizacién de la radio "La Rumbera" es la 99.7 FM y
proporciona informacién, entretenimiento, momentos de esparcimiento y

noticias sobre la actualidad, a cualquier hora del dia. (Carvajal, 2013)
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4. Capitulo IV. Plan de Marketing

Es necesario entender el verdadero significado de Marketing, siendo éste “El
proceso mediante el cual las empresas crean valor para sus clientes y generan
fuertes relaciones con ellos, en reciprocidad, captar valor de los clientes”.
(Kotler & Armstrong, 2013)

Algunas veces se puede producir confusién con respecto a este concepto,
por el hecho de que muchas personas consideran que se basa Unicamente en
publicitar y vender; lo cual solo forma una pequefa parte de este gran proceso.
Como se lo explicd anteriormente, se trata de crear vinculos e intercambios de

valor con los posibles clientes.

Por esta razon se pretende realizar un Plan de Marketing, el cual permita
elegir mercados meta especificos, para construir relaciones con ellos; y por
ende que se logre posicionar correctamente a "Papi Gallo" en la mente de los

consumidores.

4.1. Objetivos del Plan de Marketing
4.1.1. Objetivo General

Desarrollar un conjunto de estrategias para posicionar al restaurante "Papi
Gallo" en la mente del mercado nacional, como un restaurante dedicado a la
produccion y venta de pollos a la parrilla 0% grasa, enfocado siempre en el
cuidado de la salud, guardando estandares de servicio y calidad, siempre
brindando una buena relacion entre el precio con el producto y servicio

ofertado.

4.1.2. Objetivos Especificos

e Hacer que el negocio sea rentable, de manera que en un periodo de 4 afios
se obtenga el retorno total de la inversion inicial.
e Incrementar en un 15% el numero de clientes durante el primer afio de

funcionamiento.
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e Realizar un andlisis profundo de las 8 P'S del Marketing, creando
estrategias adecuadas para cada una de ellas.

e Crear una buena campana publicitaria que de conocimiento de la marca de
manera mas profunda en el mercado, la misma que se la evaluara segun el
numero de comensales que se incremente en periodos de tiempo
especificos.

e Se lograra un adecuado posicionamiento de marca, la cual se evaluara con
encuestas cara a cara, comentarios y comportamientos de los clientes, una
vez que el restaurante se encuentre en funcionamiento.

e Mantener el crecimiento constante y una buena aceptacion del producto
estrella, siendo el mismo, el pollo 0% grasa.

e Incrementar el nivel de notoriedad de la marca, logrando la participacion en
mayor cantidad de medios y abarcando distintos mercados meta.

e Ser la marca numero uno para los consumidores al momento de elegir un
restaurante de pollos. Para evaluar este criterio, se realizara un analisis
periodicamente sobre el Plan de Marketing planteado, y se generaran las
debidas correcciones para cumplir con el objetivo.

e Incrementar el numero de clientes en fechas festivas durante todo el afio,
como por ejemplo en Navidad, Dia de la Madre, Dia del Padre, entre otros.

e Brindar a cada uno de los clientes un producto unico y de sabor inigualable,
creando una excelente imagen de "Papi Gallo" y garantizando su retorno y
fidelidad.

e Conseguir fidelidad de actuales y nuevos clientes, a través de la mas justa
relacion entre el precio con la calidad y cantidad de los productos y servicios
ofertados.

4.2. Analisis de las 8 P'S del Marketing

En un comienzo, se planteaban unicamente las 4P’'S del Marketing,
conocidas como Producto, Precio, Plaza y Promocion. Sin embargo, en la
actualidad, se afadieron cuatro mas, permitiendo de esta manera, analizar el
desempeno de empresas de servicio con mayor profundidad. (Lovelock &
Wirtz, 2009)
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Las actuales 8 P’S que se analizaran son las siguientes:

e Producto
e Plaza
e Precio

e Promocion y Educacion
e Proceso

e Entorno Fisico

e Personal

e Productividad y Calidad

4.2.1. Producto

"Papi Gallo" se basara en un restaurante principalmente de pollos a la
parrilla 0% grasa; el mismo que estara compuesto de productos tangibles e

intangibles, con el fin de crear valor para los clientes.

Se define como una empresa de servicios porque a pesar de ofertar un
producto fisico, en este caso algun tipo de plato del menu; se trabaja mas en la
experiencia que tienen los clientes con el restaurante, para lograr de esta

manera su retorno, y por ende la rentabilidad del negocio.

Segun Lovelock y Wirtz, para disefiar el concepto de servicio y producto, se
deben tomar en cuenta 3 aspectos importantes, que son: el producto basico,
los servicio complementarios y los procesos de entrega. (Lovelock & Wirtz,
2009) Todas estas variables engloban la razén de ser de la empresa y permiten
que se realice la actividad comercial correspondiente. A continuacién se puede

observar su relacion.



86

Publicidad

SN

Salida del
cliente

/\ Indicativos \/

() Producto Basico

Estacionamiento

Mesay Servicios Llegada del

alimentacion . cliente
Complementarios

) Procesos de Entrega

\ /

Entrega de Bienvenida del
alimentos cliente

| Pedidoy |4
Facturacion

Figura 30. Relacion entre Productos, Servicios y Procesos

Como se pudo observar en el grafico anterior, la naturaleza del negocio
forma parte de un proceso en el cual se relacionan los productos ofertados con

los servicios brindados; creando valor al cliente y una experiencia diferente.

Producto Basico

El producto basico es el complemento central del negocio, generando que el
restaurante funcione por la compra del mismo. "Papi Gallo" contara con la
produccion de pollos a la parrilla 0% grasa, los cuales seran vendidos en

distintas formas y platos.
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Se basara en la elaboraciéon de un menu variado, el cual sera visible para

todas las personas y estara conformado de la siguiente manera:

Tabla 13. Producto Basico de "Papi Gallo"

Menu

Combos Completos

Combo Familiar

4 Consomés, 1 Pollo, 2 Ensalada,
2 Arroz, 3 Papas

Combo Medio
Pollo

2 Consomeés, 1/2 Pollo, 1
Ensalada, 1 Arroz, 2 Papas

Combo 1/4 de
Pollo

1 Consomé, 1/4 Pollo, Ensalada,
Arroz, Papas

Combo 1/8 de
Pollo

1 Consomé, 1/8 Pollo, Ensalada,
Arroz, Papas

Combos Menestra

Menestra 1/4 de
Pollo

1/4 Pollo, Menestra, Arroz

Menestra 1/8 de
Pollo

1/8 Pollo, Menestra, Arroz

Combos Papi Gallo

1 Pollo + 3 Papas

1/2 Pollo + 2 Papas

1/4 Pollo + Papas

1/8 Pollo + Papas

SEMIED Hamburguesa de Pollo + Papas
Hamburguesa
Entero
Chaulafan
Medio
1 Pollo solo
Solos

1/2 Pollo solo

Porciones Extras

Consomé

Papas Fritas
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Ensalada
Arroz
Menestra
Tiramisu
Postres
Torta de Tres Leches
Gaseosas Personales
Gaseosas 1.3 Litros
Gaseosas de 3 Litros
Agua c/g o s/g Personal
Bebidas

Fuze Tea

Fuze Tea Familiar

Jugos Naturales

Cerveza

Nota: Todos los platos que conforman el menu de "Papi Gallo" son elaborados

a base de pollo 0% grasa, incluyendo el chaulafan y la hamburguesa.

Servicios Complementarios

Los servicios complementarios son aquellos que forman parte del proceso
de entrega del producto, facilitando su uso y aumentando el valor que se le
ofrece al cliente. (Lovelock & Wirtz, 2009)

"Papi Gallo" contara con los siguientes servicios adicionales:

e Publicidad ofrecida a distintos segmentos de mercado, por varios medios de
comunicacion.

e Estacionamiento privado del restaurante

e Servicio cordial y personalizado

e Servicio para Llevar
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e Servicio a Domicilio
e Servicio de Banquetes a Domicilio

e Servicio de Reservas

Procesos de Entrega

Los procesos de entrega funcionan hasta el momento en que se le hace
llegar al consumidor final el producto basico. EI mismo abarca todo lo
relacionado con su entrega y con la satisfaccion del cliente, hasta su partida del

establecimiento.

El horario de atencion del restaurante comprende de Lunes a Domingo,
desde las 11:30 a.m. hasta las 8 p.m., y esta conformado por tiempos de

entrega de productos y servicios.
Los tiempos destinados son los siguientes:

e Salida de orden de bebidas: 3 minutos.
e Salida de pedidos a consumir en el establecimiento: 10 minutos.
e Salida de pedidos para llevar: 8 min.

e Pedidos a Domicilio: 30 min.

Los tiempos especificos son importantes para cubrir las necesidades de los
clientes y superar sus expectativas con respecto a tiempos de espera. La
rapidez del servicio, junto con los productos de calidad y servicios

complementarios, generaran agrado y valor a los consumidores.

4.2.2. Plaza

Es de suma importancia analizar este aspecto porque implica decisiones
sobre donde y cuando debe entregarse el producto final; ademas de
determinar los canales que se utilizaran para su distribucion, asi sean fisicos o

electronicos. (Escalante, 2013)

"Papi Gallo" por su lado estara ubicado en la Av. Luis Tufifio N59-07 y Pedro

Cando, en el sector de la Rumifiahui, al norte de la ciudad de Quito; lugar
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donde funcionara el restaurante y donde se distribuiran sus productos

directamente y con distintos servicios que ofrece el negocio.

La ubicacion es completamente accesible y facil de llegar, lo que simboliza
un aspecto positivo, junto con el nivel de comercializacién que posee la zona.
Por otro lado, la gran cantidad de empresas, campos estudiantiles, sectores
residenciales, permiten tener distintos segmentos y satisfacer varios mercados

alavez.

El producto y servicio que seran ofertados por el restaurante tendran lugar
en el mismo establecimiento, por lo que el cliente podra tener acceso al mismo,

durante los 7 dias de la semana, en el horario antes mencionado.

En un largo plazo se busca la expansion del restaurante en diferentes puntos
estratégicos de Quito, incluyendo otras zonas como los Valles, el Centro y el
Sur de la ciudad. En estas situaciones la entrega del producto basico sera
manejada por intermediarios que adquieran una franquicia de Papi Gallo. El
objetivo de esta estrategia de crecimiento, es administrar un concepto de
restaurante previamente desarrollado, y brindar a otros segmentos la

comodidad y cercania de adquirir los productos.

En caso de franquicias, se proporcionara de igual manera, entrenamiento
sobre el manejo del negocio, para asi, lograr su correcta comercializacion.
Ademas se seguiran parametros en cuanto a la decoracién de los otros locales,
estandares de produccion, servicio y calidad; los mismo que seran controlados

periddicamente para un buen funcionamiento.

4.2.3. Precio

"La fijacion de precios es el mecanismo financiero a través del cual se
genera el ingreso, con el fin de compensar los costos del encuentro del servicio

y crear un excedente de ganancia". (Escalante, 2013)

Su objetivo no solamente es generar valores de ganancia, sino también

lograr un incremento en la demanda que se sientan atraidos por precios justos
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en relacion a la calidad de los productos. A la vez que la demanda aumenta, se
va creando una base de usuarios fieles a la marca por todos los beneficios
obtenidos por ella. Por esas razones, es muy importante una correcta fijacion

de precios.

Segun Lovelock y Wirtz, esta estrategia se sostiene por tres elementos
importantes que influencian en los precios definidos. En la siguiente figura se

puede observar como funcionan estas variables.

Competencia

o ——— —
[ —

Valor para el

Costos cliente

- ——————
N —
(R —

Fijacion de

Precios

Figura 31. Variables para la Fijacion de Precios

Adaptado de: (Lovelock & Wirtz, 2009)

Los costos generados por las adquisiciones de productos y mano de obra
invertido en la elaboracién de los platos y el servicio, junto con los precios
marcados por la competencia y el valor que perciben los clientes por la relacion
entre precio-calidad; determinan los precios adecuados segun conveniencia

para la empresa y para los consumidores.

La investigacion de mercados previamente realizada mostré la intencion del
valor a invertir en el restaurante. El 35,96% de la muestra manifesté que
gastaria entre $9,00 a $14,00. Por otro lado, el 30,71% de las personas

encuestadas determinaron que estarian dispuestos a gastar de $20,00 en
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adelante. Con menor porcentaje pero con gran interés, gastarian entre $15,00
hasta $19,00, y en su minoria respondieron que de $3,00 a $8,00, seria un

buen gasto por personas individuales.

Se analiz6 también que el consumo aumenta a medida que los grupos de
personas son mayores. El gasto por familia seria mayor, que el gasto por solo

un individuo.

Con todos los valores obtenidos se fijaron precios para los productos que
seran ofertados en el restaurante. Hay precios de todas las categorias, con el

fin de satisfacer los gustos y preferencias de los clientes.

En la siguiente tabla se puede observar de mejor manera cada producto de

la carta con su valor respectivo.

Tabla 14. Precios de "Papi Gallo"

. Precio en
Menu -
Délares

Combo 4 Consomés, 1 Pollo, 2 $17,59

Familiar Ensalada, 2 Arroz, 3 Papas

Combo Medio | 2 Consomés, 1/2 Pollo, 1 $10,99
Combos Pollo Ensalada, 1 Arroz, 2 Papas
Completos Combo 1/4 1 Consomé, 1/4 Pollo, $4,95

de Pollo Ensalada, Arroz, Papas

Combo 1/8 1 Consomé, 1/8 Pollo, $3,29

de Pollo Ensalada, Arroz, Papas

Ic\jﬂeegilslga i 1/4 Pollo, Menestra, Arroz $4,40
Combos
Menestra

Menestra 1/8 1/8 Pollo, Menestra, Arroz $3,30

de Pollo

1 Pollo + Papas $15,39
Combos Papi
Gallo 1/2 Pollo + Papas $9,35

1/4 Pollo + Papas $4,13
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1/8 Pollo + Papas $2,48
e Hamburguesa de Pollo + Papas + Bebida $2,75
Hamburguesa

Entero $3,30
Chaulafan

Medio $2,20

1 Pollo solo $12,65
Solos

1/2 Pollo solo $7,69

Consomé $1,50

Papas Fritas $2,00
Porciones
Extras Ensalada $1,50

Arroz $1,50

Menestra $1,50

Tiramisu $2,00
Postres

Torta de Tres Leches $2,00

Gaseosas Personales $1,00

Gaseosas 1.3 Litros $2,00

Gaseosas 3 Litros $3,00

Agua c/g o s/g Personal $0,70
Bebidas

Fuze Tea $1,00

Fuze Tea Familiar $2,00

Jugos Naturales $1,00

Cerveza $1,00

Los precios fueron fijados mediante la investigacion de mercado y un estudio

previo de comparacion entre la competencia. De esa manera, se lograron

determinar valores que representen justamente la calidad del producto, y de los

cuales la gente esté dispuesta a pagar.
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4.2.4. Promocion y Educacion

"En un entorno de servicios, las herramientas de comunicacion de marketing
son especialmente importantes porque ayudan a crear imagenes poderosas y

una sensacion de credibilidad, confianza y certeza". (Lovelock & Wirtz, 2009)

Contar con una buena comunicacion de marketing acerca de las
promociones que proporciona el restaurante, facilita el persuadir al cliente para
que actue de una manera deseada por la misma empresa y se anime a tomar

acciones de compra de lo ofertado.

En la siguiente figura se pueden observar las fuentes que se utilizaran para

transmitir los mensajes, informacion y promociones de la empresa.

Empleados con
contacto directo

Canales de con el cliente
Produccion
[ B Local de Servicio
Mensajes
originados
dentro de la Publicidad
organizacion
- ~ Marketing Directo
Canales de
Marketing Promociones de
Venta
Fuentes
Relaciones
Publicas
( ) | Marketing Viral (Boca a
Mensajes Boca)
originados fuera
dela .
organizacién Interacciones y
L J Evaluaciones en linea

Figura 32. Medios para la Distribucién de Mensajes, Informacién y
Promociones

Adaptado de: (Lovelock & Wirtz, 2009)
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Mensajes Originados Dentro de la Organizacion

Canales de Produccién
e Empleados con Contacto Directo con el Cliente

Dentro de los procesos de operacion del restaurante, se puede ofrecer
informacion adicional a los clientes, en el momento de tener contacto directo
con ellos. En "Papi Gallo" las personas que seran la cara visible para los
consumidores seran los meseros y el cajero, los encargados a la misma vez de

hacerle llegar al cliente cualquier tipo de informacién importante del momento.
e Local de Servicio

Muchas veces la informacion que se desea ofrecer al cliente, es transmitido
por el ambiente o entorno del mismo espacio fisico. El establecimiento refleja la
esencia del negocio y transmite mucho mas de lo que se puede decir con
palabras. La decoracion, los carteles de promocion, el panorama de servicio, el
nivel de ocupacién, el audio, la iluminacién, la limpieza, entre otros factores,
muestra un grado de impacto en la idea que tienen las personas del

restaurante.

"Papi Gallo" mostrara publicidad clara dentro del local, un menudero facil de
interpretar, decoraciéon que concuerde con la marca y un ambiente calido,
siempre buscando la comodidad de los consumidores y creando un

posicionamiento en sus mentes y en el mercado.

Adicionalmente, se busca lograr una armonia entre el aspecto interno vy

externo del restaurante, que refuercen la experiencia de servicio ofrecido.
Canales de Marketing
e Publicidad

Las campanas publicitarias desarrolladas por "Papi Gallo" seran distribuidas

por algunos medios de comunicacion antes vistos, entre los que se encuentran:
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correo electrénico, redes sociales y radio nacional, como se lo explico en el

capitulo anterior.

Cada publicidad con su medio de comunicacidn respectivo sera dirigido a
distintos mercados y publicos especificos que formen parte del target

establecido en un principio.

Se estimara un saldo de $100 délares mensuales para gastos de publicidad,
como se lo podra observar en el Capitulo Financiero; considerando la
flexibilidad de gastos mayores 0 menores de mes a mes; y asi lograr un
equilibrio entre el tiempo de espera entre campafas publicitarias y sus

resultados a mediano y largo plazo.
e Marketing Directo

Principalmente se basa en la administracion de relaciones personales con
los clientes, obteniendo bases de datos para contactarlos via telefénica o e-
mail, de manera personalizada. Esta estrategia tiene mayor probabilidad de
tener éxito, porque se le da importancia al cliente, en lugar de mandar

unicamente un mensaje masivo.

"Papi Gallo" lograra esta base de datos con el programa Ménica, con el fin
de conocer, interactuar y comunicar al cliente sobre informacién y promociones

actuales.

Por otro lado, se repartiran volantes del restaurante en zonas y a personas
especificas, con el fin de dar a conocer la marca. La persona que distribuye
este tipo de informacion, debe interactuar con el posible cliente y tener la

capacidad de despejar cualquier tipo de duda que éste tenga.
e Promociones de Venta

Las promociones en venta son una herramienta muy exitosa dentro de
cualquier negocio, ya que generan una ventaja competitiva frente a la

competencia, aumentan las ventas durante periodos determinados, logran
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posicionar a la marca e incentivan a que los clientes den una respuesta rapida

frente a lo anunciado por la organizacion.

Por otro lado, la introduccién del negocio al mercado se facilita, creando
buenas expectativas en los consumidores que desean optar por nuevas

ofertas.

Para comenzar, "Papi Gallo" contara con una promocion muy llamativa, que

es la siguiente:

e

e T\

v Relloves
52 .

SE&SR)

Figura 33. Publicidad Promocional

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

Se ira trabajando en otras promociones adecuadas y por temporadas o
fechas festivas, que permitan y faciliten la implementacién de nuevas

alternativas para los clientes.

Se promocionaran notas de consumo gratis, a aquellas personas que
realicen los mejores dibujos relacionados con el concepto del negocio. Las
pinturas seran exhibidas dentro del establecimiento, para dar a conocer la

interaccidn que tienen las personas con la marca.
¢ Relaciones Publicas

Las relaciones publicas ayudaran a "Papi Gallo" a estar en contacto con
diferentes organizaciones, con el fin de dar a conocer el producto disponible.

Se buscara contratos con colegios para la implementacion de menus
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estudiantiles en las cafeterias y bares, también con indeterminadas empresas
para vender el producto en reuniones laborales, congresos; y al mismo tiempo

generar reservas en el restaurante o pedidos a domicilio.

Mensajes Originados Fuera de la Organizacion

e Marketing Viral

El marketing mas conocido como "Boca a boca" ocurre en base a las
experiencias vividas por los clientes. Es una actividad originada fuera de la
organizacion, pero donde la misma empresa influye de gran manera, para que

los comentarios de las personas sean positivos.

Pues hay que tener en cuenta que por cada cliente insatisfecho, se pierde 10
clientes por satisfacer; de esta manera, "Papi Gallo" no sélo busca satisfacer
las necesidades, sino excederlas, logrando que la estadia del consumidor en el

restaurante sea muy placentera y garantice su retorno. (Sewell, 2009)
¢ Interacciones y Evaluaciones en Linea

Se trata del mismo marketing viral, pero de manera online. Las interacciones
en linea por parte de las personas pueden proporcionar informacion
indispensable para la mejora constante del restaurante. El Gerente General de
"Papi Gallo" administrara de la mejor manera las redes sociales e interpretara
los comentarios de las personas, para posteriormente tomar acciones
correctivas sobre las sugerencias de los clientes, en base a sus

comportamientos, brindando respuestas y seguimiento a los interesados.

4.2.5. Proceso

"Los procesos son la arquitectura de los servicios y describen el método y la
secuencia del funcionamiento de los sistemas operativos, especificando su
manera de vincularse unos con otros, para crear el valor prometido al cliente".
(Lovelock & Wirtz, 2009)
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La elaboracion de un diagrama que detalle paso a paso la operacion y
funcionamiento del restaurante, ayuda a que se pueda controlar de mejor

manera los procesos que se desempeinan en el establecimiento diariamente.

"Papi Gallo" desarrollara un libreto con cada accion, el mismo que sera
entregado a cada miembro o empleado de la empresa, con el fin de que todos
tengan conocimiento de lo planteado y se trabaje en sintonia de forma grupal y

en equipo.

La siguiente figura mostrara el escenario general acerca del comportamiento
del cliente en el restaurante. Cada paso del proceso cuenta con detalles
especificos que hacen posible el desarrollo del plan operativo, los mismos que

seran descritos con mayor detalle en el siguiente capitulo, en el ciclo de

operaciones.
1. 2. Acercamiento
Estacionamiento del Cliente a
del Vehiculo Caja
4. Pagoy 3. Toma de
Facturacion Pedido
5. Asignacion de 6. Servicio de
Mesa Bebidas
8. Consumo de 7. Servicio de
los Productos Comida
9. Uso de 10. Salida del
Sanitarios Cliente
Figura 34. Proceso General Operativo del Restaurante "Papi Gallo"
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4.2.6. Entorno Fisico

"Los entornos de servicio comunican y determinan el posicionamiento del
negocio, afectan la productividad de los empleados y de los clientes, guian a
los consumidores a lo largo del sistema de entrega y pueden representar un
componente basico de la busqueda de una ventaja competitiva". (Lovelock &
Wirtz, 2009)

Hay muchos aspectos tangibles e intangibles que forman parte del ambiente
de un establecimiento y su adecuada sincronia puede generar sentimientos
positivos en los que visitan el local. Por lo contrario, si estos factores no son
administrados de la mejor manera, el impacto que se crea en las primeras

visitas de los clientes, pueden hacer que no regresen por segunda vez.

El entorno fisico del establecimiento esta dividido en la parte externa e
interna del restaurante. Para evaluar las diferentes dimensiones que influyen en
la toma de decisiones de los clientes y su comodidad, se analizara de la

siguiente forma.

Exterior del Restaurante

e Clima

El clima es un factor que no se puede controlar, pero que influye en la toma
de decisiones de los clientes. En dias lluviosos y de mucho frio, la gente
prefiere quedarse en casa, mientras que si se cuenta con un buen clima,

tienden a salir y a realizar distintas actividades fuera de sus hogares.
e Decoracién

"Papi Gallo" contara con varias gigantografias que capten la atencién de las
personas, creando curiosidad y expectativa de lo que se ofrece.
Adicionalmente, en la parte superior de la construccidn, se ubicara la imagen
del restaurante, pues se considera que el nombre debe encontrarse en un lugar

visible.



101

Figura 35. Rétulo Papi Gallo

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

Los colores que se utilizaran para pintar la parte externa del establecimiento

seran:

Café: "El marrén esta asociado a la tierra, a la madera, a la calefaccion y al
confort. Evoca una vida saludable y un trabajo diario. Expresa el deseo de
poseer, la busqueda del bienestar material. El marrén es masculino”. (El Mundo

de los colores, 2013)

Palo de Rosa: "El rosa es un color emocionalmente relajado e influye en los
sentimientos convirtiéndolos en amables, suaves y profundos. Es un color

femenino". (Euroresidentes.com, s/f)

Se pueden observar las cualidades de ambos colores y los sentimientos que
crean en las personas, logrando un equilibrio entre colores masculinos y

femeninos.

Finalmente, para lograr un ambiente natural, "Papi Gallo" utilizara plantas
para su decoracion. Las flores, arboles o plantas realzan los sentidos de las

personas generando comodidad, relajacion y tranquilidad.
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e Espacio/ Funcionalidad

El contar con estacionamiento privado es una ventaja porque genera
comodidad y confianza a las personas. "Papi Gallo" dispondra de espacios
para los vehiculos de los clientes; y ademas, la zona presta muchos lugares

disponibles para el parqueo.

Interior del Restaurante

e Condiciones Ambientales

Dentro del ambiente de "Papi Gallo" se encuentran factores como musica,
aroma y ruido. Papi Gallo optara por musica variada y movida, debido a que
muchas personas se sienten atraidas si conocen las canciones que se esta

tocando. Se lograra una mezcla entre ritmos tropicales, cumbia, baladas, etc.

Por otro lado, al momento de la coccién del pollo, se busca que sus aromas
escapen y se pueda oler el producto desde la parte externa del local; activando
los sentidos de las personas y las ansias de compra, que son generadas sélo

por el olfato.

Finalmente, dentro del restaurante, no habra la distraccion y contaminacion
auditiva con ruidos fuertes provocados por extractores de olor, campanas de
aire o sonidos provenientes de la cocina. Se procurara la adquisicion de
maquinas industriales modernas amigables con el medio ambiente, que
funcionen de manera silenciosa, sin perjudicar las experiencias de las personas

que se encuentran en el local.
e Espacio / Funcionalidad

La distribucion del mobiliario dentro del establecimiento generara comodidad
a los clientes y proporcionara espacio suficiente para sus desplazamientos en

la parte interna de "Papi Gallo".
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Fiaura 36. Comedor del Restaurante

e Senales / Simbolos / Artefactos

Dentro del restaurante habra sefialética adaptada por el concepto de "Papi

Gallo", para nunca perder la identidad de marca.

Figura 37. Sefnalética Interna del Restaurante

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

Se utilizaran cuadros y pinturas relacionados con el concepto, realizados por
clientes que deseen colaborar con la decoracion. Los dibujos de las personas

seran exhibidos dentro del establecimiento.
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Figura 38. Decoracion del Local

Para lograr un posicionamiento de marca en la mente de los consumidores,
se colocara un banner en una de las paredes que cuente de cierta forma la

historia y concepto del negocio.

Figura 39. La Evolucién del Pollo Disefo

Tomado de: Cristina Coronel(Disefio)

Para concluir con el entorno interno, se colocaran al igual que en la parte

externa, plantas para resaltar la naturaleza y un ambiente sin contaminacion.

4.2.7. Personal

El manejo de personal siempre sera complejo tanto en las relaciones inter-

laborales como en el servicio al cliente.
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"El personal es el vinculo entre el interior y exterior de la organizacién, y se
espera que sean eficientes al desempefiar tareas operativas, asi como

amables y utiles al tratar con el cliente". (Lovelock & Wirtz, 2009)

Periédicamente se realizaran capacitaciones y se proporcionaran manuales
de servicio a todos los empleados, con el fin de tener mayor conocimiento de

coémo actuar frente a los consumidores dentro de las horas de operacion.

Adicionalmente, se busca alcanzar un buen ambiente laboral porque si los
empleados se sienten comodos y a gusto, su desempefo sera de la misma

manera con el cliente.

Diariamente, antes de la apertura del restaurante, se dara lugar a reuniones
rapidas, con el fin de lograr instrucciones matutinas, soluciones a problemas,
despeje de dudas, planteamiento de objetivos diarios y sobre todo,
motivaciones para trabajar de la manera correcta y conjuntamente para llegar a

cumplir las metas.

Estas acciones dan paso a oportunidades efectivas de comunicacion dentro
de cualquier organizacidn, para lograr una simetria en cada area del negocio,

para que se actue con la misma eficacia siempre.

Al cierre de cada mes, el Gerente General se reunira con cada miembro del
personal para analizar el avance del cumplimiento de las metas individuales y
como organizacion; de tal manera que se proporcione una retroalimentacion y

reconocimiento para una mejora constante.

Las estrategias incentivan a la participacion del personal, logrando que ellos
mismos colaboren con ideas para mejorar los procesos de operacion y
funcionamiento del negocio. Se genera un campo de interaccién entre la
autoridad y los asociados, aumentando la confianza y por ende, un ambiente

laboral sélido y comodo.
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4.2.8. Productividad y Calidad

La productividad va de la mano con la calidad, porque mientras mas y mejor
calidad haya en los productos y servicios, menor cantidad de problemas son los

que se deben corregir; y asi se logra un ambiente efectivo.

Para alcanzar este objetivo, se ha considerado el desarrollo de las siguientes

estrategias:

e Controlar estrictamente los costos en cada etapa de los procesos
operativos, como por ejemplo: en cocina lograr la menor cantidad de
desperdicios de comida, administrando cantidades justas al momento de
realizar el mise en place.

e Determinar por escrito tareas y obligaciones especificas que debe cumplir
cada empleado, de manera que no se subutilicen durante periodos largos y
cada uno cumpla con lo que le corresponde.

e Manifestar de manera explicita y demostrativa las tareas y obligaciones
especificas a realizar cada miembro del personal, de manera que la
comunicacion sea transparente desde un inicio.

e Proporcionar a los empleados las maquinas, implementos, materiales y
productos necesarios y suficientes, que les permitan trabajar con mayor
rapidez, calidad y produccion.

e Evaluar el desempeio de cada miembro del personal y corregir en caso de

haber alguna falencia.

Para lograr una mayor productividad se necesita trabajar en equipo, por eso,
el Gerente General de "Papi Gallo" liderara el negocio, logrando dirigir a todo el

personal hacia las mismas metas.
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5. Capitulo V. Plan de Operaciones

Es necesaria la elaboracion de un Plan de Operaciones para determinar la
funcionalidad del proyecto y lograr una correcta definicion de aspectos técnicos
y organizativos, que influyen en los procesos hasta llegar al producto final y

servicio ofertado.

Con este método se llegara a una correcta sistematizacion de todos los

aspectos que se relacionan con el desarrollo del negocio.

5.1. Estudio Técnico

"Comprende todo aquello que tiene relacion con el funcionamiento y
operatividad del proyecto, en el que se verifica la posibilidad técnica de fabricar
el producto o prestar el servicio; ademas se determina, el tamafo, localizacion,
equipos, instalaciones y la organizacion requerida para realizar la produccion”.
(Fernando, 2008)

El objetivo de realizar el estudio técnico es conocer la capacidad operativa
del negocio, evaluar correctamente todos los articulos y maquinas
implementadas, estudiar el ambito arquitectonico del lugar, y determinar los
ciclos de operaciones a seguir, para lograr un buen movimiento de la actividad

comercial a manejar.

5.1.1. Localizacién

El restaurante "Papi Gallo" estara localizado en el sector de la Rumifiahui, al

norte de la ciudad de Quito, en la calle Pedro Cando N59-07 y Av. Luis Tufifo.

e Pais: Ecuador
e Provincia: Pichincha
e Canton: Quito

¢ Parroquia: Cotocollao

e Sector: Ruminahui
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Figura 40. Ubicacién del Restaurante

Tomado de: (Google Maps, 2013)
@ Restaurante "Papi Gallo" / Pedro Cando N59-07 Y Av. Luis Tufifio.
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La ubicacion del proyecto esta marcada por los siguientes limites:

Norte: Calle Namina
Sur:Avenida Luis Tufifo
Este: Calle Pedro Cando

Oeste: Francisco Guinona

Los mismos que pueden ser observados en la imagen anterior.

m
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Extension

La superficie del terreno donde estara ubicado el restaurante "Papi Gallo" es

la siguiente:
e Area del terreno: 271,817m?

Accesibilidad

El restaurante se encuentra al norte de la ciudad de Quito, en una zona muy
comercial y de facil acceso, por lo que llegar al mismo es muy simple y no toma

mucho tiempo.

Los medios de transporte que pueden utilizarse para llegar a este
establecimiento son carros particulares o a su vez, transporte publico. La
avenida principal Luis Tufino es concurrida por algunas lineas de buses cada
determinado tiempo. Por otro lado, la Av. Galo Plaza Lasso cuenta con otras
lineas de buses que conectan muchas partes de la ciudad; facilitando la

movilizacion de las personas hacia el negocio.

La principal via de acceso hacia "Papi Gallo" es por la Av. Galo Plaza Lasso.
En la direccion de Norte a Sur, se toma un giro a la derecha por la Luis Tufifio y
2 cuadras mas abajo al costado derecho se encuentra ubicado el restaurante.
Si el punto de direccion es de Sur a Norte por la Av. Galo Plaza, se pasa la Av.
Luis Tufifio y por el semaforo siguiente se procede a girar en "U" por el carril
derecho, y continuamente se toman las indicaciones anteriores. El siguiente

grafico muestra las direcciones y vias de acceso previamente expuestas.
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Figura 41. Vias de Acceso al Restaurante

Tomado de: (Google Maps, 2013)
Restaurante "Papi Gallo" / Pedro Cando N59-07 Y Av. Luis Tufifio.

-p  Alternativa 1: De Norte a Sur por la Av. Galo Plaza Lasso

= Alternativa 2: De Sur a Norte por la Av. Galo Plaza Lasso

5.1.2. Estudio Arquitecténico
Gracias al asesoramiento del Arquitecto Hugo Bastidas, se pudo realizar un
estudio arquitectonico factible, que nos permita conocer fisicamente las
caracteristicas del establecimiento.

El terreno donde estara localizado el restaurante, comprende un area de
271,817m?, en el cual se realizara la construccion. El espacio determinado sera

comprendido por la infraestructura propiamente del local y el espacio destinado
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para los estacionamientos; logrando una buena distribucion, de manera que se

aproveche eficazmente el lugar.

Se planea una restructuracién del primer piso de la casa, actualmente
ubicada en el lugar proyectado. El restaurante estara ubicado en la planta baja,
y el segundo piso mantendra su acceso intacto y continuara siendo un lugar

residencial.

Por lo tanto, "Papi Gallo" sera un restaurante unicamente de una planta, y a
su vez, sera una edificacibn moderna, amigable con el ambiente y comoda;

permitiendo a los clientes disfrutar de un servicio de alimentacién unico.

Capacidad

e Mesas: 12

e Plazas: 48

El restaurante tendra la capacidad de contar con 12 mesas en la parte
interior del local, de aproximadamente 4 sillas cada una; dando un total de 48

plazas disponibles para los clientes.

En caso de que falte espacio, seran colocadas 2 mesas adicionales en la

parte exterior del local, con 4 puestos cada una.
Distribucién

El restaurante estara divido en dos areas, la primera destinada para el uso
de los consumidores, la misma que genera la primera impresion del negocio ; vy
la segunda que comprende los espacios asignados para la operacidon y uso

exclusivamente del personal.

"Papi Gallo" ha sido distribuido estratégicamente, pensando en el confort
como uno de los aspectos principales entregados a las personas.
Adicionalmente, se hara uso de grandes ventanales que proporcionen gran
cantidad de iluminacion al area de servicio, y de manera que exista suficiente

ventilacidn y rotacion de aire dentro del restaurante.
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Los espacios destinados al uso de los clientes seran los siguientes:

e Area de Parqueo: 5 espacios disponibles para estacionar.

e Comedor: 12 mesas en la parte interior del local.

e Patio: En caso de necesitar mas espacio, 2 mesas seran ubicadas en la
parte exterior del local.

e Servicios Higiénicos: Se contara con sanitarios para hombres, mujeres y

personas minusvalidas.

Los espacios destinados a la operacion del restaurante y al uso del personal

seran los siguientes:

e Mostrador

e Area de Lavado

e Parrilla
e Cocina
e Patio

e Bodega

e Servicios Higiénicos para empleados

El siguiente grafico muestra el levantamiento planimétrico del
establecimiento y su infraestructura, el mismo que se disefi¢ a escala 1:75. Se
podra observar de manera detallada los planos de construccion elaborados

para el restaurante.

Adicionalmente, en Anexos se podran observar imagenes del restaurante

posterior a la construccion; las mismas que corresponden a Anexos 1.



Figura 42. Levantamiento Planimétrico 1: 75
Tomado de: Arq.Hugo Bastidas

€11
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5.1.3. Equipamiento

Se procedera a la correcta ubicacion e instalacion de todo el equipamiento
necesario para el funcionamiento del restaurante, de tal manera que se pueda

ejercer la actividad comercial destinada para el negocio.

Se invertira en los siguientes equipos e implementos, propuestos por el
Economista Byron Lozada, propietario de Alequip, previo a la apertura del

restaurante:

Tabla 15. Equipamiento del Restaurante "Papi Gallo

Equipamiento
Categoria Implemento Cantidad
Platos Cuadrados Grandes 55
Platos Cuadrados Medianos 10
Platos Ovalados 15
Platos Soperos 65
Vajilla
Platos Hondos Pequerios 58
Platos Redondos Medianos 60
Saleros 16
Ajiceros 20
Cristaleriay | Vasos de Vidrio
30
Vasos
Fundas Plasticas Blancas (Paquetes de 100) 2
Rollo Fundas Transparentes Grandes 2
Productos Rollo Fundas Transparentes Medianas 2
Plasticos
Rollo Fundas Transparentes Pequenas 2
Fundas Transparentes para Aji (Paquetes de >
100)
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Fundas de Basura (Paquetes de 10 Fundas) 10
Contenedores (Paquetes de 25) 2
Tarrinas Plasticas (Paquetes de 100) 2
Vasos Plasticos (Paquetes de 50) 4
Recipiente Escurridor de Verduras 1
Recipientes Plasticos 4
Olla Arrocera de Acero Inoxidable 1
Ollas y Olla Mediana de Acero Inoxidable 1
Recipientes Ollas Pequefias 3
Sartenes 2
Bowl Grande 1
Bowl Mediano 2
Cuchillos Tramontina 2
Pinza 1
Cuchillo Tramontina Pequeio 1
Cuchillo Carnicero 1
Tijera para Pollos 1
Trinches para Pollos 3
g::;z:t::ei Cuchardén Sopero 1
Cucharon Mediano 2
Cucharén Mediano Arroz 1
Cucharén Grande Arroz 1
Cucharas Soperas 88
Tenedores 100
Cuchillos 100
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Cucharas para Postre 20

Tablas para Picar 6

Coladores 3
Bandejas 10

Bandejas Anti deslizantes 2

Rayador 4 Lados 1

Cuchara de Medida 1

Utensilios de Afilador de Cuchillo 1
Cocina Salsero Industrial Pequeno 1
Rodillo Pimentero Madera 1
Salseros Rojos 15
Salseros Amarillos 15

Exprimidor 1

Brocha 1

Espatula 1

Basureros 4

Inodoros 2

Urinario 1

Griferia 4

Espejo Pequeio Bafio Hombres 1

Sanitarios

Espejo Grande Bafio Mujeres 1

Lavabos 3
Dispensadores de Jabon 2
Dispensadores de Papel Higiénico 2
Dispensadores de Papel para Manos 2
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Contenedores de Alimentos 10

Estanteria de Alimentos 1

Escobas 5

Bodega Trapeadores Grandes 2
Trapeador Pequeio 1

Palas 2

Conos de Parqueadero 2

Basureros y Basureros Grandes 4
SEMETEEEE Contenedores 4
Lavabos Industriales 2

Estanterias 2

Freidora de Acero Inoxidable de 2 Pozos 1

Tanques de Gas Industriales 2

Parrilla 1

Calentador de Pollos 1

Microondas 2

Equipos y Cocina Industrial 1
NS Mesas Industriales de Acero Inoxidable 2
Guantes de Calor 1

Trampa de Grasa 2

Licuadora

Skym Licuadora Industrial 4l

Ducto de Extraccion

Motor Extractor 1 hp 3500 CFM

Congelador Frigidaire GLFC-2528
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Rotulacién 1
Cerramiento 1
Lamparas de Emergencia 2
Detectores de Humo 2
Extintores PQS de 10 Ib 3
Extintores CO2 10 Ib 2
Biledas de Trabajo Fuerte 8
Esponja de Ollas Metalico 2
Detergente 5
Esponjas Lava Platos 2
Biledas Lava Platos 2
Jabon Lava Industrial 2
Guantes 2
Cepillo Metalico 2
Limpieza Limpiones 5
Cloro 1 It 5
Rollos de Papel de Cocina 4
Rollos Grandes Papel Higiénico 20
Rollos Grandes Papel para Manos 20
Jabon Liquido para Manos 500 ml 2
Fosforos (Paquete de 10 cajas) 2
Servilletas (Paquetes de 200 unidades) 10
Computadora Desktop 1
Counter y Caja Registradora 1
Equipos de

Sistema Operativo
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Administracion

LCD 42 Pulgadas

Silla

Corta Picos

Impresora Epson de Facturas

Teléfono

Equipo de Sonido Samsung

Amplificador de Sonido

Grapadora 1
Pecera para Caramelos 1
Menudero 1
Parlantes 6
Mesas de Madera 11
Sillas de Madera 44
Mostrador 1
Muebles Mesas Plasticas 2
Sillas Plasticas 8
Plantas 5
Impresion Decorativa Pared Lateral 1
Decoracion Impresion Pared 3.21 x 1.21 Evolucion del 1
Pollo
Plantas 5




5.2. Ciclo de Operaciones

El ciclo de operaciones es indispensable para el negocio, porque proporciona pautas al personal sobre las actividades a

realizar durante el funcionamiento diario del restaurante. Se consulté al Ing. Marco Andrade, experto y duefio de la cadena "El

Pollo Regalén”, quién asesord con pautas para la elaboracién de procesos efectivos.

El proceso operativo de "Papi Gallo" fue previamente estudiado en el anterior capitulo; formando un ciclo basico general.

Sin embargo, para entender de mejor manera en que consiste cada fase de un total de 10 pasos, se detallara toda la gestiéon

a realizarse para poder cumplir en base a estandares cada ciclo durante el funcionamiento del restaurante.

A continuacion se especificaran todas las actividades relacionadas con cada etapa vista anteriormente.

1. Estacionamiento del Vehiculo

~

Apertura del
restaurante

\.

Limpieza del
estacionamiento

Figura 43. Proceso Estacionamiento

Disponibilidad
gratuita de
parqueaderos para
los clientes

1. Estacionamiento
de los Vehiculos

oct



2. Acercamiento del Cliente a Caja

Mantenimiento de

; ; Bienvenida por parte
las instalaciones y por p

i del mesero ubicado 2. Acercamiento del
ecjcqeu(l:p;cj_)g geer:?roz%ré? en el comedor del Cliente a Caja
local

restaurante

Figura 44 Proceso Acercamiento Cliente

3. Toma de Pedido

Sugerencias y

Cordial bienvenida recomendaciones a
Corggrﬁrﬁ Setpérsegg de Almacenamiento de por parte del cajero los clientes sobre las
oficina suministros ubicado atras del .espeC|aI|dades y
mostrador diferentes platos del
menu

3. Toma de Pedido

Figura 45. Proceso Toma de Pedido

¢l




4. Pago y Facturacion

Mantenimiento Preparacion de
del sistema de la cuenta con
facturacion todo lo
. Monica requerido

Ofrecer factura
0 consumidor
final

Figura 46. Proceso Pago y Facturacion

Emision de la
cuenta

4. Pagoy
Facturacion

5. Asignacion de Mesa

( N

Mantenimiento
delas mesas
ubicadas en el
comedor del
establecimiento

Limpieza de las
mesas

\ J

Figura 47. Proceso Asignacion de Mesa

Distribucion de
salsas y saleros
para cada mesa

El mesero debe
acompanar a
los clientes
luego del pago
y facturacién

5. Asignacion
de Mesa

[44}



6. Servicio de Bebidas

Compray : Mantener el Preparacion de las Entrega de
entrega de Almacr:]?onamle abastecimiento bebidas en cocina bebidas al
bebidas necesario cuando éstas la requieran mesero
. . El mesero debe llevar
3 é sézrgi'g'aos las 6rdenes a cada mesa
respectivamente
Figura 48. Proceso Servcio Bebidas
7. Servicio de Comida
Mantenimiento
Compray . .
: de las Mise en Place Preparacion de
erltcr)(;%;ig:e Almacenamiento instalaciones diario la comida
de la cocina

El mesero debe Correcta

Entrega de las

7. Sé-zrvu_:lo de llevar las 6rdenes 6rdenes listas presentacion de los
omida a cada mesa al mesero platos por parte del
respectivamente personal de cocina

Figura 49. Proceso Servicio Comida
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8. Consumo de los Productos

-
El mesero debera estar

Verificar el nivel de pendiente de cualquier
satisfaccion de los tipo de requerimiento
clientes que tengan los

consumidores
\

Figura 50. Proceso Consumo

Ofrecer postres o

cualquier cosa 8. Consumo de los
adicional que Productos
deseen

9. Uso de Sanitarios

Compra y entrega de
provisiones para los Almacenamiento
bafios

Figura 51. Proceso Uso de Sanitarios

Mantenimiento de
las instalaciones Limpieza
sanitarias

Inspecciones con
9. Uso de frecuencia diariamente
Sanitarios por parte del personal
ubicado en el comedor

124"



10.Salida del Cliente

[ Brindar una cordial El mesero debera
despedida al Invitarle a recoger los platos Limpieza de 10. Salida del
cliente por parte del regresar sucios de las las mesas Cliente
| mesero y del cajero mesas

Figura 52. Proceso Salida Cliente

Los procesos operativos dentro del establecimiento pueden variar debido a factores de tiempo de entrega de ordenes,
ausencia de personal, escasez de productos, entre otros factores; sin embargo, se pretende establecer estandares vy
manuales de servicio, donde se especifiquen delimitaciones necesarias para un buen funcionamiento del restaurante y lograr

un minimo porcentaje de error.

De igual manera se trabajara en la elaboraciéon de manuales de servicio y capacitaciones, que refuercen los conocimientos
del personal frente a lo relacionado con el trabajo, con el fin de mejorar el desempeno de "Papi Gallo" y asi satisfacer a los

clientes, creando experiencias unicas y duraderas.

Al ser una empresa de servicios y que trata con distintas personalidades, los procesos deben ser flexibles, porque pueden
verse alterados por distintos comportamientos o tipos de clientes que frecuenten el lugar, por lo que cada empleado debe
actuar proactivamente para poder tomar decisiones en momentos de presion y poder solucionar cualquier tipo de

inconveniente que se presente.

ST
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Plan de Contingencia

En caso de ausencia de personal, "Papi Gallo contara con una figura
explicativa con sus respectivos sustitutos, hasta que esté completo el grupo de

trabajo.

Es necesario tener en cuenta que las personas contratadas para laborar en
este negocio, seran multifacéticos y conoceran los procesos en cada etapa del
servicio por medio de capacitaciones, para asi contar con conocimientos

globales de operacion.

( )
Sustitye: Mesero/a Cajero (1)
\ J
I
I |
(~ ) (~ )
Sustituy(/e:a?ocinero Parrillero (1) Mesero/a (2)
\ J \ J
(~ )

Sustituye:Parrillero

/ Mesero/a Cocinero/a (1)

Figura 53. Plan de Contingencia / Ausencia de Personal
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Interpretacion:

e En caso de ausencia del cajero, uno de los meseros/as sera el/la sustituto/a
directo del mencionado trabajador.

e En caso de ausencia del parrillero, el cocinero/a sera la persona encargada
de suplantarle, con la ayuda de uno de los meseros/as.

e En caso de ausencia del cocinero/a, el parrillero se vera obligado en
reemplazarlo, con la ayuda de uno de los meseros/as.

e En caso de ausencia de uno de los meseros/as, el cajero apoyara al otro

mesero/a en momentos de alta ocupacion.

Por otro lado, se contara con una base de datos de gente ya entrevistada,
para que se le pueda contactar en cualquier tipo de emergencia, sea por
reemplazo o por contrato definitivo o medio tiempo. Esto se realizara con el
objetivo de que dado el alto nivel de rotacion de personal en empresas de
alimento y bebidas, se cuente siempre con gente dispuesta a trabajar para

"Papi Gallo".
5.3. Manual de Operaciones

"El manual de operaciones es la guia autorizada de como se hacen las
cosas en el negocio. Da una forma eficaz de comunicar los procedimientos, y
ofrece a los empleados, la independencia y seguridad que necesitan para

operar en sus puestos". (Emyth, 2013)

Se elaboraran pautas que faciliten el trabajo diario dentro del restaurante y
que permitan tener las debidas precauciones con los procesos de produccién

durante cada etapa del trabajo.

5.3.1. Higiene

Todo el personal del restaurante debe cumplir con los siguientes parametros

diariamente:

e Estar correctamente uniformados, con guantes, malla para el cabello y

gorro, durante la preparacion y operacion dentro del restaurante.
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e Lavarse profundamente las manos antes de tener contacto directo con
cualquier tipo de alimento, y durante la preparacion del mismo.

e Lavarse y sanitarse estrictamente las manos después de ocupar el bafo.

e Limpiar y desinfectar el area de trabajo, los materiales, utensilios y equipos
a utilizarse previo a su uso y posterior al mismo.

e Limpiar y desinfectar utensilios cuando se manejen y se cambien a
diferentes productos.

e Mantener el area de cocina y todo el restaurante libre de insectos, y otros
tipos de animales, con el fin de proteger a los alimentos de no ser
contaminados.

e Si existe alguien del personal con alguna enfermedad contagiosa o con
algun percance con la salud, que impida su correcta operacion en el
restaurante; tendra autorizacion para guardar reposo con el debido
certificado médico, por los dias determinados por el o la doctora.

e En caso de que algun miembro del personal tenga alguna herida en sus
manos, estrictamente se debe utilizar todo el tiempo guantes.

e Queda prohibido el uso de aretes, pulseras, collares y demas accesorios
que puedan intervenir en la contaminacion de alimentos.

e Todo el personal del restaurante debe mantener sus ufias cortas y sin
ningun tipo de esmalte.

e Se debera usar limpiones para secar y otros diferentes para limpiar, de

manera que se evite cualquier tipo de contaminacion.

5.3.2. Contaminacion Cruzada

"La contaminacion cruzada es la transferencia de microorganismos
infecciosos, desde alimentos crudos o sin desinfectar, hacia los que estan listos
para el consumo, a través de su manipulacion o del contacto con utensilios,
superficies de trabajo y trapos, generando alimentos contaminados". (Food
Safety Certification, 2010)

Para evitar todo tipo de contaminacion, se debera tener en cuenta las

siguientes pautas:



129

e Separar adecuadamente los productos crudos, de los cocidos y de los que
se encuentran listos para el consumo.

e Durante su almacenamiento, separar de igual manera los productos y todos
deben contar con cubiertas o tapas.

e Para la manipulacion de alimentos, se debe usar equipos y utensilios
diferentes tanto para los alimentos crudos como para los cocidos.

e Conservar todo tipo de alimento en recipientes diferentes.

e Para el almacenamiento de alimentos crudos en congeladoras vy
refrigeradoras, éstos deben ser ubicados en la parte inferior; mas no sobre

alimentos cocidos o listos para el consumo.

5.3.3. Cocciéon Completa

Hay que tener en cuenta que una buena coccion de los alimentos asegura el
consumo de productos de calidad y evita cualquier enfermedad producida por
alimentos contaminados o mal cocinados. Es por esto que se han determinado

las siguientes regulaciones y obligaciones para el area de cocina y parrilla:

e Se debe cocinar completamente los alimentos, evitando que éstos queden
crudos y puedan causar dafos en los consumidores. Los alimentos como
carnes, pollos, huevos y pescados son los que deben procurarse estar bien
cocidos. (Ministerio de Salud de Buenos Aires, 2011)

e En el area de cocina y parrilla se debe hacer uso de termdémetros para
verificar las temperaturas correctas de los alimentos, de manera que se
guarde la seguridad culinaria al momento de la coccion.

e Es necesario verificar que al momento de cocinar el pollo a la parrilla, éste
no muestre partes rojas en su interior; para asi lograr que el alimento se
encuentre bien cocido y esté aceptado para el consumo de las personas,
sin perjudicar o atentar con la salud de las mismas.

e Se debe procurar alcanzar una temperatura de 70°C, para garantizar una
buena coccion de los alimentos. Con la temperatura mencionada se

pretende matar todo tipo de bacterias y microorganismos dafiinos que se
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puedan encontrar en los productos. (Ministerio de Salud de Buenos Aires,
2011)

5.3.4. Temperaturas Correctas

Es de suma importancia conocer que existe un rango de temperaturas
determinado como peligroso, ya que genera la multiplicacion de bacterias. A
esta zona se le conoce como "danger zone" y va desde los 5°C hasta los 60°C;
la cual debe ser evitada y considerada al momento de cocinar algun tipo de

alimento.

Se debe procurar guardar temperaturas menores 0 mayores
respectivamente segun el rango determinado, porque evita el crecimiento

bacteriano, y por ende la comida se encontrara apta para el consumo.

Segun el Manual de Manipulacién de Alimentos, elaborado por el Ministerio
de Salud de Buenos Aires - Argentina, es necesario tener las siguientes

precauciones:

e No dejar alimentos cocinados por mas de dos horas a temperatura
ambiente.

e Enfriar los alimentos perecederos a una temperatura bajo los 5°C.

e En el caso de guardar algun alimento cocido, se lo debe enfriar lo mas
pronto posible.

e Los alimentos preparados no pueden estar mucho tiempo almacenados,
porque tiene poca vida util antes de que desarrollen alguna bacteria.

e No se debe descongelar ningun tipo de producto a temperatura ambiente,

ya que pueden desarrollarse microorganismos dafinos.
(Ministerio de Salud de Buenos Aires, 2011)
5.3.5. Alimentos Seguros

Para toda correcta produccion de alimentos, se debe contar con alimentos
seguros; y para que esto sea posible, se deberan seguir las siguientes

instrucciones:
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e Utilizar agua potable al momento de la elaboracion de algun alimento.

e Al momento de realizar la adquisicion de productos, éstos deben estar
frescos y en buen estado.

e Al utilizar algun alimento, se debe verificar que el mismo se encuentre sano
y fresco de igual manera.

e Los alimentos frios que se utilizan para hacer ensaladas, deben ser lavados
de manera cuidadosa y profunda.

e Verificar la fecha de expiracion o vencimiento de los productos, de tal
manera que se vendan solamente los adecuados.

e Se utilizara durante el almacenamiento, el proceso FIFO, que corresponde a
"First In, First Out"y significa que los productos que ingresan primero deben
salir primero; impidiendo que se desperdicien o se dafien los alimentos. De
esta manera se optimizaran los recursos dentro del restaurante.

e Al momento de recibir al proveedor de pollos el producto, se debe verificar
que se encuentre en una temperatura menos a 3°C, que la carne muestre
un color amarillo palido y que no presente ningun tipo de aroma
desagradable.

e Adicionalmente, se debe asegurar la calidad de cada uno de los productos

que se utilizaran en Papi Gallo.

5.4. Manual de Servicio

Hay que considerar que los clientes mas que un producto especifico, buscan
una experiencia, que les impulse a regresar por segunda vez al
establecimiento. Para cumplir con este objetivo, no se deben alcanzar
unicamente sus necesidades, sino exceder sus expectativas, con varios
aspectos como: el ambiente, la comida, la ubicacion, las facilidades que se
brinden; pero el que influye con mayor relevancia es el personal y el servicio

que se entregue.

Por esta razén, se ha creado un Manual de Servicio que brinde pautas para

perfeccionar dia a dia la atencion al cliente, junto con sus experiencias.
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Como principio basico del negocio, se valorara a cada miembro del personal,
logrando un buen entorno de trabajo, ya que si los empleados se sienten
comodos en la empresa, denotaran sus sentimientos de satisfaccion a la hora

del trabajo; generando resultados positivos en el servicio.

Capacitaciones al personal y reuniones laborales periddicamente ayudaran a
mantener actualizados los conocimientos de todo el personal, y la creacidon de

los siguientes parametros facilitaran el aprendizaje.

El manual sera entregado a cada empleado, y se ha desarrollado con los

siguientes requerimientos:
"Dar mas de lo que se espera” (Gonzalez, s/f)

e Al momento de estar en contacto con el cliente, se mostrara una sonrisa
sincera, genuina y profesional.

e Se llevara correctamente el uniforme y una excelente presentacion
personal, como se lo explicd en el manual de operaciones.

e Procurar que cada procedimiento de operacion y servicio sea ejecutado de
manera correcta.

e El personal encargado de la atencion al cliente debe ser atento y cortés al
momento de tratar con las personas.

e Hay que anticiparse a las necesidades de los clientes, brindandoles
sugerencias, confirmando su satisfaccion, y ofreciendo algun otro tipo de
servicio o producto.

e Hacerle sentir importante al cliente, ofreciéndole una calida bienvenida y
llamandolo de preferencia por su nombre y apellido.

e Se debe emplear siempre un tono de voz correcto, no tan alto porque puede
causar disgusto a los clientes, pero tampoco muy bajo porque puede
mostrar inseguridad.

e Cada miembro del personal en contacto con el cliente debera ser proactivo,
analizar las situaciones que se presenten y tener la capacidad de tomar

alguna accién correctiva inmediatamente.
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Saber lidiar con distintos tipos de clientes y decidir como tratar a clientes
dificiles y conflictivos.

Determinar a tiempo cualquier situacion de problema y anticiparse a la
solucion.

En el caso de haber algun tema laboral por discutir, sera hablado al cierre
de cada dia, nunca frente a los clientes.

Cuidar la imagen que se desea proyectar del restaurante al momento de
saludar al cliente, contestar el teléfono, tomar 6rdenes, recibir quejas y
despedir a las personas.

Mantener contacto visual con los clientes, al momento de dirigirse a ellos,
mostrando interés por sus palabras e ideas.

Mantener tiempos preestablecidos de entrega de pedidos y cumplirlos de
manera eficaz.

Tener conocimiento profundo del menu, sus platos, precios, e ingredientes
utilizados; de manera que se pueda responder y despejar cualquier tipo de
inquietud que tengan los clientes.

Practicar técnicas de venta sugestiva.

Vender

L : \
Tener iniciativa
propia para: )
Crear necesidad
¢ B . 4 de un producto
b . ;
Asesorar y guiar en especial
Venta ~alcliente en la
Sugestiva eleccion de un \_ Y,
plato
4 [ Ofrecerel

Evaluar
rapidamente las
necesidades de
los clientes para:

- producto
correcto, en lugar
de simplemente
‘ nombrar todos

los platos del
menu

L=

Figura 54. Técnicas de Venta Sugestiva
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El objetivo de realizar una venta sugestiva es de asegurar la venta y la

lealtad de los clientes con el restaurante.

El cumplimiento de cada etapa del manual, guiara al restaurante hacia la
excelencia de un servicio superior y unico frente al de la competencia. Cada
miembro del personal cuenta con un rol especifico en este proceso, y mientras
todos tengan el mismo objetivo en mente, se trabajara de manera conjunta

para lograr aumentar las ventas y el posicionamiento de la marca como tal.

5.5. Matriz de Proveedores

Se ha considerado necesario realizar un breve analisis de los proveedores
que proporcionaran los productos a "Papi Gallo", generando calidad en el

restaurante.

A continuacion, se podra observar una tabla caracteristica de las empresas
que trabajaran directamente con el negocio, suministrando los materiales,

alimentos y demas articulos necesarios para su funcionamiento.

Tabla 16. Analisis de Proveedores

Proveedores
Nombre Producto Ubicacion Contactos
Empresa lider en la
produccion Y| Ay lsaac
Coca Cola | COMercializacion de bebidas | 0, 503y El | (02) 299 1801
soft como: aguas, jugos, Morlan (El Inca)
gaseosas, etc. (Coca Cola
Company, s/f)
Vicente Duque
Pollo N75-107 Y
S Distribuidor de Pollos Tadeo Benitez, | (02) 248 3727
upremo P :
anamericana
Norte
Empresa dedicada a la -
La Casa de | \.poracion  de  rotulos | Lorovielo O€6- 1 o) 554 3830
Nedn o 27 y Canada
publicitarios. (La Casa de
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Nedn, s/f)

Ambev

Distribuidora de Cerveza

Km 14.5 Via
Daule,
Guayaquil -
Ecuador

(04) 216 0350
(04) 395 0500

Alequip

Empresa especializada en la
elaboracion de equipos para
cocina industrial y
restaurantes. (Alequip, s/f)

Sabanilla N63-
15 y
Gualaquiza

(02) 259 5035

Danec

Empresa especializada en la
elaboracién de aceites
vegetales para la industria
de alimentos. (Danec, 2013)

Km 1 1/2 Via
Sangolqui -
Tambillo

(02) 233 4745
(02) 233 1881

Mercado
La Ofelia

Distribuidor de Arroz,
Condimentos, Verduras vy
Legumbres.

Lizardo Ruiz y
Kennedy,
Cotocollao -
Quito

Sin  teléfono
especifico

Marc Seal

Es una empresa dedicada al
abastecimiento de salsas y
aderezos para la industria de
alimentos y cadena de
comidas en todo el pais.
(Marc Seal, s/f)

Antonio
Basantes Oe-1
137 y Antonio
Flor

Km. 7 1/2
Panamericana
Norte - Quito

(02) 248 5291
(02) 248 2410

Condiplast

Distribuidor de
contenedores, fundas,
cubiertos y vasos plasticos,
fundas industriales de
basura y fundas
transparentes.

Ubicado en el
Mercado de la
Ofelia

Sin teléfono
especifico

Los proveedores mencionados anteriormente son algunos con los que se

trabajara. "Papi Gallo" buscara principalmente calidad en sus productos a

precios justos y moderados.

Con el paso del tiempo, se ira contratando servicios con mas proveedores

para facilitar procesos en el negocio y optimizar tiempos.




5.6. Menu

136

El menu que se ha preestablecido para el restaurante "Papi Gallo" es el

siguiente:

Tabla 17. Menu del Restaurante "Papi Gallo"

Menu Precio en Dolares
Combo 4 Consomés, 1 Pollo, 2 | $17,59
o Ensalada, 2 Arroz, 3
Familiar
Papas
2 Consomés, 1/2 Pollo, | $10,99
Combo
. 1 Ensalada, 1 Arroz, 2
Medio Pollo Papas
Combos P
Completos .
Combo 1/4 1 Consomé, 1/4 Pollo, | $4,95
Ensalada, Arroz,
de Pollo
Papas
Combo 1/8 1 Consomé, 1/8 Pollo, | $3,29
Ensalada, Arroz,
de Pollo
Papas
Menestra 1/4 Pollo, Menestra, $4.,40
Combos 1/4 de Pollo | Arroz
Menestra Menestra | 1/8 Pollo, Menestra, | $3.30
1/8 de Pollo | Arroz
1 Pollo + Papas $15,39
Sl Pad 1/2 Pollo + Papas $9,35
cele 1/4 Pollo + Papas $4,13
1/8 Pollo + Papas $2,48
Combo Hamburguesa de Pollo + Papas + $2,75
Hamburguesa | Bebida
Entero $3,30
Chaulafan
Medio $2,20
Solos 1 Pollo solo $12,65
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1/2 Pollo solo $7,69
Consomé $1,50
Papas Fritas $2,00
Porciones
Extras Ensalada $1,50
Arroz $1,50
Menestra $1,50
Tiramisu $2,00
Postres
Torta de Tres Leches $2,00
Gaseosas Personales $1,00
Gaseosas 1.3 Litros $2,00
Gaseosas 3 Litros $3,00
Agua c/g o s/g Personal $0,70
Bebidas
Fuze Tea $1,00
Fuze Tea Familiar $2,00
Jugos Naturales $1,00
Cerveza $1,00

Los platos definidos fueron determinados para lograr la satisfaccién de todos
los posibles clientes. Muchos de ellos fueron evaluados y aceptados por las
personas, al momento de la elaboracién de la investigacion de mercados. Sus
precios fueron fijados de igual manera, siempre considerando la opinion del

cliente y valorando su poder adquisitivo.

5.7. Recetas Estandar

La elaboracion de recetas estandar permitira controlar costos para el
restaurante y tener un conocimiento profundo sobre los gastos que influyen en

la produccién de los productos que se ofertaran.
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Se puede observar en las tablas siguientes las recetas para cada plato
elaborado en "Papi Gallo", las mismas que fueron generadas en base al
formato de ayuda del libro "Gastronomia I" de Juan Carlos Fernandez. (Juan
Carlos, 2012)

Por otro lado, en la parte de anexos se pueden observar imagenes de cada
plato del restaurante, las mismas que corresponden a anexos 2, y las

proformas de los ingredientes utilizados se pueden encontrar en anexos 3.

Tabla 18. Receta Estandar Consomé

Nombre de la Receta: Consomé

N° de Porciones: 80
Cantidad |Unidad de Medida Ingredientes Costo
16,47 | Litros Agua $ -
154,2 | Gramos Zanahoria $ 0,04
154,2 | Gramos Pimiento $ 0,21
154,2 | Gramos Papanabo $ 0,07
154,2 | Gramos Cebolla Perla $ 0,05
154,2 | Gramos Apio $ 0,10
500 | Gramos Higado $ 0,33
51 | Gramos Ajinomoto $ 0,12
37 | Gramos Ajo en Polvo $ 0,10
16 | Gramos Maggie en Polvo $ 0,04
70| Gramos Sal $ 0,03
170 | Gramos Arrocillo $ 0,13
56,7 | Gramos Alverja $ 0,16
3 |Unidades Cubo Maggie $ 0,38
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Costo Total de la Receta $ 1,76
Costo por Porcion $ 0,02
Tabla 19. Receta Estandar Ensalada
Nombre de la Receta: Ensalada
N° de Porciones: 30
Cantidad |Unidad de Medida Ingredientes Costo
4 | Unidad Lechuga $ 0,77
4 |Unidades Zanahoria Rallada $ 0,20
4 |Unidades Pimiento $ 0,27
6 | Unidades Tomate $ 0,60
15 |onzas Vinagreta $ 0,30
Costo Total de la Receta $ 2,14
Costo por Porcion $ 0,07
Tabla 20. Receta Estandar Arroz
Nombre de la Receta: Arroz
N° de Porciones: 90
Cantidad |Unidad de Medida Ingredientes Costo
18 | Litros Agua $ -
430| Gramos Sal $ 0,15
2634 | Gramos Arroz $ 2,76
30| Gramos Aceite $ 0,06
Costo Total de la Receta $ 2,97
Costo por Porcion $ 0,03
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Nombre de la Receta: Pollo Alinado

N° de Porciones: Variable
Cantidad |Unidad de Medida Ingredientes Costo
1| Unidad Pollo $ 4,35
Costo Total de la Receta $ 4,35
Costo por Pollo $ 4,35
Costo por 1/4 de Pollo $ 1,09
Costo por 1/8 de Pollo $ 0,54
Costo por 1/2 Pollo $ 218
Tabla 22. Receta Estandar de Papas
Nombre de la Receta: Papas Fritas
N° de Porciones: 1
Cantidad | Unidad de Medida Ingredientes Costo
105 | Gramos Papas $ 0,24
0,5|Litro Aceite $ 0,04
4,82 | Gramos Sal $ 0,00
Costo Total de la Receta $ 0,28
Costo por Porcion $ 0,28
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Nombre de la Receta: Menestra

N° de Porciones: 8
Cantidad |Unidad de Medida Ingredientes Costo
746,67 | Gramos Lenteja $ 1,90
25 | Gramos Aceite $ 0,06
200 | Gramos Cebolla Perla $ 0,06
7 | Gramos Ajo en Polvo $ 0,02
60 | Gramos Pimiento $ 0,08
40| Gramos Pasta de Tomate $ 0,28
150 | Gramos Verde $ 0,08
7,1 | Gramos Comino $ 0,03
7,1 | Gramos Achiote $ 0,02
14,17 | Gramos Orégano $ 0,03
Costo Total de la Receta $ 2,56
Costo por Porcion $ 0,32
Tabla 24. Receta Estandar Hamburguesa
Nombre de la Receta: Hamburguesa
N° de Porciones: 1
Cantidad |Unidad de Medida Ingredientes Costo
100 | Gramos Carne $ 0,53
1| Unidad Pan $ 0,19
3| Gramos Lechuga $ 0,00
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2 |Rodajas Tomate $ 0,03
2 | Gramos Salsa de Tomate $ 0,00
2| Gramos Mayonesa $ 0,01
Costo Total de la Receta $ 0,76
Costo por Porcion $ 0,76
Tabla 25. Receta Estandar Chaulafan

Nombre de la Receta: Chaulafan

N° de Porciones: 1
Cantidad | Unidad de Medida Ingredientes Costo
140 | Gramos Arroz Cocinado $ 0,06
80 | Gramos Pollo deshilachado $ 0,23
23,3 | Gramos Cebolla Perla $ 0,01
23,3 | Gramos Pimiento $ 0,03
23,3 | Gramos Zanahoria $ 0,01
10 | Gramos Aceite $ 0,02
15| Gramos Salsa China $ 0,03
3| Gramos Azlcar $ 0,00
4,82 | Gramos Comino $ 0,02
4,82 | Gramos Ajinomoto $ 0,01
2,41 | Gramos Pimienta $ 0,01
4,82 | Gramos Sal $ 0,00
4,82 | Gramos Ajo en Polvo $ 0,01
Costo Total de la Receta $ 0,45
Costo por Porcién $ 045
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Nombre de la Receta: Vinagreta
N° de Porciones: 420
Cantidad |Unidad de Medida Ingredientes Costo

3,5| Gramos Vinagre $ 265
1| Unidad Limon Grande $ 0,10
860 | Gramos Sal $ 0,30
28,34 | Gramos Mostaza $ 0,14
4,82 | Gramos Pimienta $ 0,02
0,24 | Litros Agua $ -
Costo Total de la Receta $ 3,21
Costo por Porcion $ 0,01

Tabla 27. Receta Estandar Jugo

Nombre de la Receta: Jugo
N° de Porciones: 1
Cantidad |Unidad de Medida Ingredientes Costo

8,2| Onzas Agua $ -
42,54 | Gramos Azlcar $ 0,04
100 | Gramos Pulpa Natural de Fruta $ 0,35
Costo Total de la Receta $ 0,39
Costo por Porcion $ 0,39

Una vez analizadas las recetas individualmente, se procedera a evaluar los

costos por plato preestablecidos por el Restaurante "Papi Gallo"; calculando

como resultado final el porcentaje de ganancia por producto.



Tabla28. Tabla de Costos

Tabla de Costos

Costo .
Costo Costo Total Porcentaje
Descripcion Producto |Porciones por Total del PVP | Ganancia de
Porcion | Porciones Ganancia
Plato
Consomés 4 $ 0,02 % 0,08
Pollo 1 $ 435 §$ 4,35
Combo o
Familiar Ensaladas 2 $ 007 $ 0,14 |$ 5,47 |$17,59|$ 12,12 | 221,55%
Arroz 2 $ 0,03 % 0,06
Papas 3 $ 028 $ 0,84
Combos ,
Completos Consomés 2 $ 0,02 % 0,04
Pollo 0,5 $ 435 % 2,18
C°m'§§"“<")ed'° Ensalada 1 $ 007 $ 0,07|$ 2,88(/$10,99|$ 8,11 | 282,23%
Arroz 1 $ 0,03 % 0,03
Papas 2 $ 028 $ 0,56
Combo 1/4 de Consomé 1 $ 0,02 % 0,02|$ 1,49|$ 495 $ 3,46 | 232,77%
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Pollo
Pollo 025 $ 435 % 1,09
Ensalada 1 $ 0,07 % 0,07
Arroz 1 $ 003 § 0,03
Papas 1 $ 028 $ 0,28
Consomé 1 $ 002 §% 0,02
Pollo 0125 $ 435 $ 054
Combo 118de | Ensalada 1 $ 007 $  007|$ 094/$ 329/ $ 2,35| 248,50%
Arroz 1 $ 003 § 0,03
Papas 1 $ 028 § 0,28
Pollo 025 $ 435 1,09
Menestra /4 | Menestra 1 $ 032 $ 032|$ 1,44/$ 440|$ 2,96| 206,09%
Combos Arroz 1 $ 003$ 003
Menestra Pollo 0125 $ 4,35 $ 0,54
Menestra 118 1 Menestra 1 $ 032 % 032|$ 089/$330/$ 241| 269,23%
Arroz 1 $ 003$ 003
Combos Papi| 1 Pollo + Pollo 1 $ 435 $  435|$ 519/$1539|$ 10,20 | 196,51%

SvT



Gallo Papas
Papas 3 $ 028 § 0,84
112 Pollo + Pollo 0,5 $ 435 $ 218
5 $ 2,74|$ 935/$ 6,62 | 241,86%
apas Papas 2 $ 028 $ 0,56
Pollo 025 $ 435 % 1,09
1":,:°::+ $ 137|$ 413|$ 276 | 201,65%
P Papas 1 $ 028 $ 0,28
Pollo 0125 $ 435 $ 0,54
1’?,P°"°+ $ 082|$ 248|$ 1,65  200,46%
apas Papas 1 $ 028 $ 0,28
Hamburgues
Hamburguesa a 1 $ 076 % 0.76
H C?ombo de Pollo + $ 143|$ 2758 1,32| 92,31%
am :rgues Papas + Papas 1 $ 028 $ 0,28 ’ ’ ’ o
Bebida
Bebida 1 $ 0,39 $ 0,39
Entero 1 $ 045$ 045($ 0,45|$ 3,30($ 2,85| 633,33%
Chaulafan
Medio 0,5 $ 045$ 023|$ 0,23|$ 2,20($ 1,98 | 877,78%
Pollo Solo 1 $ 435($% 435|$ 4,35($12,65/$ 8,30| 190,80%
Solos
1/2 Pollo Solo 0,5 $ 435($ 2.18|$ 2,18|$ 7,69|$ 5,51 | 253,52%
Porciones Consomé 1 $ 0,02|% 0,02|$ 0,02/$ 1,50 $ 1,48 | 7400,00%

T



Extras

Papas Fritas $ 0,28% 028/$ 0,28($ 2,00/ $ 1,72 | 614,29%
Ensalada $ 0,07|9% 0,07($ 0,07|$ 1,50 $ 1,43 | 2042,86%
Arroz $ 0,035 0,03($ 0,03|$ 1,50 $ 1,47 | 4900,00%
Menestra $ 032(% 0,32|$ 032|$%$ 1,50| $ 1,18 | 368,75%
Tiramisu $ 0,75|9% 0,75|% 0,75|% 2,00 $ 1,25 | 166,67%
Postres
Torta de Tres Leches $ 0,75|% 0,75($ 0,75($ 2,00/ $ 1,25| 166,67%
Gaseosas Personales $ 049% 0,49|$% 0,49 |$ 1,00 $ 0,51 | 104,08%
Gaseosas 1,3 Litros $ 131]% 1,31/$ 1,31($ 200 $ 0,69| 52,67%
Gaseosas de 3 Litros $ 191% 1,91|% 1,91|$ 3,00 $ 1,09 | 57,07%
Agua c/g Personal $ 0,345 0,34|$ 034 ($075 $ 041 120,59%
Bebidas Agua s/g Personal $ 0,29|9% 0,29(% 0,29|% 0,70 | $ 0,41 | 141,38%
Fuze Tea $ 0669 0,66($ 0,66|$ 1,00 $ 0,34 | 51,52%
Fuze Tea Familiar $ 137|% 1,371$ 1,37|$ 2,00| $ 0,63 | 45,99%
Jugos Naturales $ 039|% 0,39/$ 0,39($ 1,00/$ 0,61| 156,41%
Cerveza $ 0,25|% 0,25|$% 0,25|% 1,00 $ 0,75 | 300,00%

LYT
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6. Capitulo VI. Plan Financiero

"El Plan Financiero es una herramienta que busca mantener el equilibrio
econoémico en todos los niveles de la empresa; implementando una

contabilidad analitica y disefios de los estados financieros" (Definicidén.de, s/f)

Adicionalmente, es sumamente importante el control peridédico del plan, con
el fin de mantener la estabilidad econdmica de la empresa y realizar las

debidas correcciones necesarias para la mejora continua del restaurante.
El analisis financiero se basara en los siguientes estudios:

e Inversion

e Financiamiento

e Ingresos

e Egresos

e Punto de Equilibrio

e Flujo de Caja

e Calculo Estimativo de la Nomina Salarial
e Estado de Pérdidas y Ganancias

e Valor Actual Neto (VAN)

e Tasa Interna de Retorno (TIR)

e Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

Mediante estos medios, sera posible determinar si la propuesta de negocio,

generara un ingreso estable y rentable tanto a corto como a largo plazo.

6.1. Presupuesto de Inversion

A continuacion se presentara mediante una tabla, el costo total de la
inversion proyectado para la construccion, equipamiento, y funcionamiento del

restaurante "Papi Gallo".

Los datos numéricos para cada rubro son en base a cotizaciones realizadas

en distintas empresas para los productos requeridos. Las mismas que se las
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podra observar en los anexos del presente proyecto, correspondientes a

Anexos 3.

Tabla 29. Analisis de Inversiones

Matriz de Inversiones
Ano 0
Categoria Implemento Cantidad C?St(.) Costo Total
Unitario
Platos Cuadrados
Grandes 55 $ 8,50 $ 467,50
Platos Cuadrados
Medianos 10 $ 6,16 $ 61,60
Platos Ovalados 15 $ 571 $ 85,65
Platos Soperos 65 $ 4,20 $ 273,00
Vajilla | by4t0s Hondos Pequefios | 58 $ 442 | $256,36
Platos Redondos
Medianos 60 $ 492 $ 295,20
Saleros 16 $ 1,48 $ 23,68
Ajiceros 20 $ 2,25 $ 45,00
Total de Vajilla $1.507,99
Cristaleria Vasos de Vidrio 30 $ 0,60 $ 18,00
y Vasos Total de Cristaleria $ 18,00
Fundas Plasticas Blancas
(Paquetes de 100) 3 $ 2,00 $ 6,00
Productos Rollo Fundas
Plasticos | Transparentes Grandes 3 $ 3,00 $ 9,00
Rollo Fundas
Transparentes Medianas 3 $ 3,00 $ 9,00
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Rollo Fundas
Transparentes Pequenas 3 $ 3,00 $ 9,00
Fundas Transparentes Aji
(Paquetes de 100) 3 $ 035 $ 1,05
Fundas de Basura
(Paquetes de 10) 10 $ 165 $ 16,50
Contenedores (Paquetes
de 25) 4 $ 0,10 $ 0,40
Tarrinas Plasticas
(Paquetes de 100) 3 $ 750 $ 2250
Vasos Plasticos
(Paquetes de 50) 6 $ 050 $ 3,00
Total de Productos Plasticos $ 76,45
Recipiente Chino 1 $ 35,00 $ 35,00
Recipientes Plasticos 4 $ 9,37 $ 3748
Olla Arrocera de Acero
Inoxidable 1 $ 200,00 $ 200,00
Olla Mediana de Acero
Ollas y Inoxidable 1 $ 150,00 $ 150,00
Recipiente
s Ollas Pequerias 3 $ 14,01 $ 42,03
Sartenes 2 $ 41,14 $ 8228
Bowl Grande 1 $ 13,46 $ 13,46
Bowl Mediano 2 $ 9,31 $ 18,62
Total de Ollas y Recipientes $ 578,87
Cuchillos Tramontina 2 $ 6,10 $ 12,20
Cubiertos
y Pinza 1 $ 12,00 | $ 12,00
Cucharon . .
es Cuchillo Tra[nontlna 1 $ 12,01 $ 1201
Pequeno
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Cuchillo Carnicero 1 $ 17,35 $ 17,35
Tijera para Pollos 1 $ 17,28 $ 17,28
Trinches para Pollos 3 $ 7,38 $ 2214
Cucharén Sopero 1 $ 12,82 $ 12,82
Cucharéon Mediano 2 $ 5,30 $ 10,60
Cucharén Mediano Arroz 1 $ 2838 | $ 288
Cucharon Grande Arroz 1 $ 12,82 $ 12,82
Cucharas Soperas 88 $ 138 | $ 121,44
Tenedores 100 $§ 094 | $ 9400
Cuchillos 100 $ 100 | $ 100,00
Cucharas para Postre 20 $ 0,76 $ 15,20
Total de Cubiertos y Cucharones $ 462,74

Tablas para Picar 6 $ 18,14 $ 108,84
Coladores 3 $ 6,01 $ 18,03
Bandejas 10 $ 514 | $ 5140
Bandejas Anti Deslizantes 2 $ 7,93 $ 15,86
Rayador 4 Lados 1 $ 7,00 $ 7,00
Utensilios Cuchara de Medida 1 $ 35 | $ 3,56
de Cocina | Afilador de Cuchillo 1 $ 12,00 | $ 12,00
SaIsFe);calIJnedﬁuostrial 1 $ 901 $ 9.01
Rodilloh/li’;rg:rr;tero de 1 $ 7.85 $ 7.85
Salseros Rojos 15 $ 0,61 $ 9,15
Salseros Amarillos 15 $ 0,61 $ 9,15
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Exprimidor 1 $ 5,76 $ 5,76
Brocha 1 $ 5,00 $ 5,00
Espatula 1 $ 767 $ 7,67
Total de Utensilios de Cocina $ 270,28
Basureros 4 $ 15,00 $ 60,00
Inodoros 2 $ 150,00 $ 300,00
Urinario 1 $ 180,00 $ 180,00
Griferia 4 $ 90,00 $ 360,00
Espejo Pequerio Bafio
Hombre 1 $ 30,00 $ 30,00
Espejo Grande Bano
Sanitarios Mujeres ! $ 50,00 $ 50,00
Lavabos 3 $ 60,00 $ 180,00
Dispensadores de Jaboén 2 $ 15,00 $ 30,00
Dlspensanre§ de Papel > $ 15,00 $ 30,00
Higiénico
Dispensadores de Papel > $ 15,00 $ 30,00
para Manos
Total de Sanitarios $1.250,00
Contenedores de
Alimentos 10 $ 25,00 $ 250,00
Estanteria de Alimentos 1 $ 183,00 $ 183,00
Bodega Escobas 5 $ 3,00 $ 15,00
Trapeadores Grandes 2 $ 450 $ 9,00
Trapeador Pequeio 1 $ 3,00 $ 3,00
Palas 2 $ 2,00 $ 4,00
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Conos de Parqueadero 2 $ 5,00 $ 10,00
Total de Bodega $ 474,00
Basureros Basureros Grandes 4 $ 14,99 $ 5996
y
Contened Contenedores 4 $ 23,00 $ 92,00
ores Total de Basureros y Contenedores $ 151,96
Lavabos Industriales 2 $ 800,00 $ 1.600,00
Estanterias 2 $ 150,00 $ 300,00
Freidora de Acero
Inoxidable de 2 Pozos 1 $ 2.000,00 | $ 2.000,00
Tanques de Gas
Industriales 2 $ 150,00 | $ 300,00
Parrilla 1 $ 2.500,00 | $ 2.500,00
Calentador de Pollos 1 $ 2.000,00 | $ 2.000,00
Microondas 2 $ 120,00 $ 240,00
Equipos y Cocina Industrial 1 $ 800,00/ $ 800,00
Accesorio
S Mesas Industriales de
Acero Inoxidable 2 $ 250,00 $ 500,00
Guantes de Calor 1 $ 20,00 | $ 20,00
Trampas de Grasa 2 $ 300,00 % 600,00
Licuadora 1 $ 70,00 | $ 70,00
Skym Licuadora Industrial 1 $ 40000|$ 40000
41 ’ ’
Ducto de Extraccion 6 1 $ 600,00 |$ 600,00
metros
Motor de Extraccion 1 hp 1 $ 1.500,00 | $ 1.500,00

3500 CFM
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Congelador P radaire 1 |$1.200,00|$ 1.200,00
Rotulacién 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Cerramiento 1 $ 600,00/ $ 600,00
Lamparas de Emergencia 2 $ 30,00 % 60,00
Detectores de Humo 2 $ 15,00 | § 30,00
Extintores PQS 10 Ib 3 $ 25,00 | $ 75,00
Extintores CO2 10 Ib 2 $ 60,00/$ 120,00
Total de Equipos y Accesorios $ 16.515,00
Biledas de Trabajo Fuerte 8 $ 045 | $ 3,60
Esponja de Ollas Metalico 2 $ 090 | $ 1,80
Detergente 100 gr 5 $ 1,50 | $ 7,50
Esponjas Lava Platos 2 $ 0,50 | $ 1,00
Biledas Lava Platos 2 $ 045 | % 0,90
Jabén Lava Industrial 2 $ 1145|% 22,90
Guantes 2 $ 125 | $ 2,50
Eq‘é‘f“ Cepillo Metalico 2 |$ 1000|$% 20,00
Limpieza Limpiones 5 $  134$ 6,70
Cloro 1 It 5 $ 1,00 | $ 5,00
Rollos de Papel de Cocina 4 $ 2100 | 9% 84,00
Rollosﬁrgpdes Papel 20 $ 250 | $ 50,00
igiénico
Rollos Grandes Papel 20 $ 500|$ 100,00
para Manos
Japon Liquido para 2 |$ 1200|$ 2400
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Fosforos (quuete de 10 > $ 049 | $ 0,98
cajas)
Serwg(ce)’:)af,J ﬁ]li’da;dueest;es de 10 $ 131 % 13,10
Total de Limpieza $ 343,98
Computadora Desktop 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Caja Registradora 1 $ 100,00 | $ 100,00
Silla 1 $ 450059 45,00
LCD 42 Pulgadas 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Sistema Operativo 1 $ 13440 | $ 134,40
Corta Picos 1 $ 500 % 5,00
_ 'mpreﬁ‘;ﬁufgzon de 1 |$ 250,00|$ 250,00
Equipos
Adr Teléfono 1 |$ 1500|$ 15,00
acion Eq“igo de Sonido 1 $ 500,00 |$ 500,00
amsung
Amplificador de Sonido 1 $ 200,00 | $ 200,00
Grapadora 1 $ 400 | $ 4,00
Pecera para Caramelos 1 $ 200 | $ 2,00
Menudero 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Parlantes 6 $ 50,00 |$% 300,00
Total de Equipos de Administracion $ 4.555,40
Mesas de Madera 11 $ 5237 |% 576,07
Sillas de Madera 44 $ 2100 |$ 924,00
Muebles
Mostrador 1 $ 600,00 $ 600,00
Mesas Plasticas 2 $ 2500 |9% 50,00
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Sillas Plasticas 8 $ 6,25 | $ 50,00
Total de Muebles $ 2.200,07
Plantas 5 $ 250 | % 12,50
Impresion Decorativa
Pared Lateral 1 $ 80,00 | § 80,00
Decoracio

n Impresion Pared

3.21x1.21 Evolucion del 1 $ 270,00 $ 270,00
Pollo

Total Decoracién $ 362,50

Construccion -
Construcc Reestructuracion 1 $27.822,00 | $27.822,00

ion

Total de Construccion $ 27.822,00
Total de Inversiéon $ 56.589,24

Todos los rubros especificados anteriormente generan un total de inversion

de $56.589,24 dolares.

6.2. Presupuesto de Financiacion

El financiamiento para el restaurante "Papi Gallo" se determinara en dos

formas: préstamos y capital propio; segun como se lo puede observar en la

siguiente tabla:
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Tabla 30. Presupuesto de Financiacion

Financiamiento

Rubro Cantidad en Délares Porcentaje
Préstamo Bancario $ 17.000,00 30%
Préstamo Familiar $ 12.000,00 21%

Capital Propio $ 27.589,24 49%

Total $ 56.589,24 100%

De esta manera se puede determinar que en un mayor porcentaje
representando el 49% pertenecera al capital propio; mientras que el 30% sera
financiado por un préstamo bancario y finalmente, con el 21% por parte de un
préstamo familiar; se lograra cubrir con todos los costos de inversion del

restaurante.

6.3. Analisis de Ingresos

Se ha determinado un estimado valor de ingresos deseados diario, semanal,

mensual y anualmente como se lo podra observar en el siguiente cuadro.

De la misma manera, las principales fuentes de ingreso para el Restaurante
"Papi Gallo" seran las ventas directas de los productos ofertados en el menu,

para pedidos dentro del establecimiento o para llevar.

Por otro lado, contaremos con ventas de catering para eventos
empresariales 3 veces al afio, en fechas especiales. Personalmente se llamara
a diferentes organizaciones a ofrecer pedidos grandes para congresos y
reuniones, dado que se esta comenzando la operacion y se debe crear un
reconocimiento de marca en primera instancia. A medida que la capacidad
productiva del restaurante vaya incrementandose en el mercado, se

proyectaran ventas con mayor frecuencia y a un numero mayor de empresas.

Adicionalmente, la inauguracion en el primer afio y aniversarios desde el

segundo afio, generaran mayor cantidad de ingresos; y finalmente, en el mes
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de diciembre, se contara con un pedido grande de Navidad, de
aproximadamente 100 pollos en adelante, dénde se buscara la participacion en
eventos significativos y que a su vez ayuden al posicionamiento del

restaurante.

Tabla 31. Analisis de Ingresos por Ventas en Dias Ordinarios

Ventas Dias Ordinarios
. Total Total Total Total

Cantidad| PVP Diario | Semanal | Mensual Anual
Combo
Familiar 2 $17,59|% 3518|% 246,26| $ 985,04 | $11.820,48
Combo
Medio Pollo 2 $10,99|% 2198|$ 153,86| $615,44 | $ 7.385,28
Combo 1/4
de Pollo 8 $ 495|% 39,60|% 277,20|$1.108,80| $13.305,60
Combo 1/8
de Pollo 5 $ 329|% 16,45|% 115,15| $460,60 | $ 5.527,20
Menestra
1/4 de Pollo 4 $ 440|% 17,60|% 123,20 $492,80 | $ 5.913,60
Menestra
1/8 de Pollo 4 $ 330($ 13,20($ 92,40| $369,60 | $ 4.435,20
1 Pollo + 2 |$1539|$ 3078|$ 21546| $ 861,84 | $10.342,08
Papas b b H b - H
1/2 Pollo +
Papas 2 $ 9,35|% 18,70|% 130,90| $523,60 | $ 6.283,20
1/4 Pollo +
Papas 4 $ 413|% 16,52|$ 115,64| $462,56 | $ 5.550,72
1/8 Pollo +
Papas 3 $ 248|% 7,44|$ 52,08| $208,32 | $ 2.499,84
Hamburgue
sa de Pollo
+ Papas + 2 $ 2,75|$ 550|$% 38,50| $154,00 | $ 1.848,00
Bebida




Chaulafan
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Entero $ 330|% 660|$ 46,20/$ 184,80| % 2.217,60
Chaulafan

Medio $ 220/ 4,40|/$%$ 30,80|% 123,20 % 1.478,40
Pollo Solo $1265|% 1265|$% 88,55|% 354,20 $ 4.250,40
18/02|OP0||0 $ 769|$ 7.69|$ 5383|$ 21532|$ 2.583,84
Consomé $ 1,50/$ 150/$% 10,50|$% 42,00(% 504,00
Papas Fritas $ 200/$ 6,00/$ 42,00|/% 168,00| $ 2.016,00
Ensalada $ 1,50/$ 150/$% 10,50|$ 42,000$ 504,00
Arroz $ 150/ 3,00|$ 21,00|$ 84,00/ % 1.008,00
Menestra $ 1,50/$ 150/$% 10,50|$ 42,00($% 504,00
Tiramisu $ 200|$ 4,00|$ 28,00|$ 112,00| $ 1.344,00
Torta de

Tres Leches $ 200/$ 4,00/$% 28,00/$ 112,00| $ 1.344,00
Gaseosas

Personales $ 1,00/$ 4,00/$ 28,00/$ 112,00| $ 1.344,00
Gaseosas

1.3 Litros $ 200($ 4,00($ 2800|$% 112,00/ $ 1.344,00
Gaseosas

de 3 Litros $ 3,00/$ 3,00/$ 21,00/$ 84,00[% 1.008,00
Agua c/g

Personal $ 0,75/$ 3,00/$ 21,00/$ 84,00[% 1.008,00
Agua s/g

Personal $ 0,70/ 280|% 1960|$% 78,40|% 940,80
Fuze Tea $ 1,00/$ 4,00/$ 28,00/$ 112,00| $ 1.344,00
Fuze Tea

Familiar $ 200|$ 4,00|$ 28,00|$ 112,00| $ 1.344,00
Jugos $ 100/$ 500($ 3500/$ 140,00 $ 1.680,00

Naturales
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Cerveza 3 $ 1,00|/$ 3,00|$ 21,00|$ 84,00/ % 1.008,00
b s | s | s s s
Men 128,91 | 308,59 | 2.160,13 | 8.640,52 | 103.686,24
enu
Tabla 32. Analisis de Ingresos por Ventas de Catering
Ventas Catering 3 Veces Al Aino
Pedidos .
Grandes a |Cantidad PVP Total Pedidos Total Anual
Venta Anualmente
Empresas
1/4 Pollo +
Papas 80 $ 413 |9 330,40 3 $ 991,20
Gaseosas de 8 $ 200|/$ 16,00 3 $ 48,00
1,3 Litros ’ ’ ’
Total Ventas
Catering $ 6,3 |$ 346,40 $ 1.039,20
Tabla 33. Analisis de Ingresos por Ventas a Eventos
Ventas a Eventos 1 Vez al Aiho
Pedidos .
Grandes a |Cantidad PVP Total Pedidos Total Anual
Venta Anualmente
Eventos
Pollo 300 $ 1265|% 3.795,00 1 $ 3.795,00
Papas 300 $ 2,00 (% 600,00 1 $ 600,00
Ensalada 300 $ 1,50 |$ 450,00 1 $ 450,00
Total Ventas
Catering $ 16,15|$ 4.845,00 $ 4.845,00
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Tabla 34. Analisis de Ingresos por Ventas en Inauguracion / Aniversarios

Ventas Inauguracién / Aniversario
Cantidad PVP Total Venta Total Anual

Combo Familiar 8 $ 1759 | $§ 140,72 |$ 140,72
Combo Medio Pollo 8 $ 10,99 | § 87,92 |$ 87,92
Combo 1/4 de Pollo 20 $ 495 | § 99,00 |$ 99,00
Combo 1/8 de Pollo 13 $ 329 | % 42,77 |$ 42,77
venestra 1/4 de 16 | $ 440 |$ 7040 |$ 70,40
venestra 118 de 12 |'$ 330 |8$ 3960 |$ 39,60
1 Pollo + Papas 7 $ 1539 | $ 107,73 |$ 107,73
1/2 Pollo + Papas 7 $ 935 | $ 65,45 |$ 65,45
1/4 Pollo + Papas 16 $ 413 | $ 66,08 |$ 66,08
1/8 Pollo + Papas 11 $ 248 | $ 27,28 |$ 27,28
Hamburguesa de

Pollo + Papas + 10 $ 275 % 27,50 |$ 27,50
Bebida

Chaulafan Entero 8 $ 330 | § 26,40 |$ 26,40
Chaulafan Medio 8 $ 220 | % 17,60 |$ 17,60
Pollo Solo 7 $ 1265 | $ 88,55 |$ 88,55
1/2 Pollo Solo 6 $ 769 | § 46,14 |$ 46,14
Consomé 4 $ 150 | % 6,00 |$ 6,00
Papas Fritas 8 $ 200 | $ 16,00 |$ 16,00
Ensalada 4 $ 150 | % 6,00 |$ 6,00
Arroz 5 $ 150 | $ 7,50 |$ 7,50
Menestra 4 $ 1,50 | § 6,00 |$ 6,00
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Tiramisu 10 $ 200 | $ 20,00 |$ 20,00
Torta de Tres

Leches 10 $ 200 | $ 20,00 |$ 20,00
Gaseosas

Personales 15 $ 1,00 | § 15,00 |$ 15,00
Gaseosas 1,3

Litros 7 $ 200 | $ 14,00 |$ 14,00
Gaseosas de 3

Litros 4 $ 300 | $ 12,00 |$ 12,00

Agua c/g Personal 15 $ 0,75 | $ 11,25 |$ 11,25

Agua s/g Personal 15 $ 0,70 | $ 10,50 |$ 10,50
Fuze Tea 15 $ 1,00 | $ 15,00 |$ 15,00
Fuze Tea Familiar 7 $ 200 | $ 14,00 |$ 14,00

Jugos Naturales 20 $ 1,00 | $ 20,00 |$ 20,00
Cerveza 20 $ 1,00 | $ 20,00 |$ 20,00

Total Ventas Menu $ 128,91 $ 1.166,39 |$ 1.166,39
Total Ventas Anuales $ 110.736,83

Se espera un crecimiento anual del 2% sobre las ventas generadas por el
Restaurante "Papi Gallo".

Se contaran con un total de ventas anuales de $110.736,83 dolares, segun

lo proyectado; y se espera un crecimiento anual del 2% aproximadamente.




163

6.4. Analisis de Egresos

De la misma manera, se ha hecho un analisis de los costos y gastos
determinados por la empresa, con el fin de obtener un conocimiento profundo

de los movimientos econémicos que se generaran anualmente.

Dando inicio a la tabla de amortizacion generado para cubrir los gastos del
préstamo bancario; el cual fue determinado con pagos iguales durante 36

meses y con un interés del 12.5%.

Tabla 35. Tabla de Amortizacion

Monto $ 17.000,00
Plazo 36
Interés Anual 12,5%
Interés Mensual 1,0%
Cuota $ 568,71
Mes Capital Interés Total Saldo
0 $ 17.000,00
1 $17.000,00 |$ 39163| $§ 177,08 | $ 568,71 | $ 16.608,37
2 $16.608,37 |$ 39571 $ 173,00 | § 568,71 | § 16.212,66
3 $16.21266 |$§ 39983| $§ 168,88 | $ 568,71 | § 15.812,83
4 $15812,83 |$ 40399| $§ 164,72 | $ 568,71 | $§ 15.408,84
5 $15.408,84 |$ 40820 $ 160,51 | $ 568,71 | $ 15.000,64
6 $15.000,64 |$ 41246| $ 156,26 | $ 568,71 | $ 14.588,18
7 $14588,18 |$ 416,75| $ 151,96 | § 568,71 | § 14.171,43
8 $14171,43|$ 421,09| $ 147,62 | $ 568,71 | $ 13.750,34
9 $13.750,34 |$§ 42548| $§ 143,23 | § 568,71 | $§ 13.324,86
10 $13.324,86 |$ 42991| $ 138,80 | $ 568,71 | $ 12.894,95
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11 $1289495|$ 43439| $ 134,32 | § 568,71 | $ 12.460,56
12 $12.460,56 |$ 43891 $ 129,80 | $ 568,71 | $ 12.021,64
13 $12.021,64 |$ 44349 $ 12523 | § 568,71 | § 11.578,16
14 $11.578,16 |$ 448,11 $ 120,61 | $ 568,71 | $ 11.130,05
15 $11.130,05|$ 452,77 $ 11594 | § 568,71 | $ 10.677,28
16 $10.677,28 |$ 45749 $ 111,22 | § 568,71 | § 10.219,79
17 $10.219,79 |$ 462,26 $ 106,46 | $ 568,71 | $ 9.757,53
18 $ 975753 |$ 467,07 $ 101,64 | $ 568,71 | § 9.290,46
19 $ 9.290,46 |$ 471,94 % 96,78 | $ 568,71 | $ 8.818,53
20 $ 881853 |% 47685| % 91,86 | $ 568,71 | $ 8.341,67
21 $ 834167 |% 48182 9% 86,89 | $ 568,71 | $ 7.859,86
22 $ 7.859,86 | 486,84| $ 81,87 | $ 568,71 | $§ 7.373,02
23 $ 7.373,02|% 49191| % 76,80 | § 568,71 | $§ 6.881,11
24 $ 6.881,11|$ 497,03 $ 71,68 | $ 568,71 | § 6.384,07
25 $ 6.384,07|$ 50221| % 66,50 | $ 568,71 |§ 5.881,86
26 $ 5881,86|$ 507,44| 3% 61,27 | $ 568,71 | $ 5.374,42
27 $ 537442 |% 512,73| % 55,98 | $ 568,71 | $ 4.861,69
28 $ 486169|% 518,079 50,64 | $ 568,71 | $ 4.343,62
29 $ 434362 | 52347| % 4525 | § 568,71 | $ 3.820,16
30 $ 3.820,16|$ 528,92| % 39,79 | $ 568,71 |$ 3.201,24
31 $ 329124 |$ 53443 % 3428 | $ 568,71 | $ 2.756,81
32 $ 2.756,81|% 539,99| % 28,72 | $ 568,71 |$§ 2.216,82
33 $ 221682 | 54562| % 23,09 | $ 568,71 |$§ 1.671,20
34 $ 1671,20|$ 551,30| % 17,41 | $ 568,71 | $ 1.119,89
35 $ 1.119,89|$% 557,05 % 11,67 | $ 568,71 | $ 562,85
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36

$

562,85

$ 562,85

$ 5,86

$ 568,71

0,00

TOTAL

$17.000,00

$ 3.473,62

$20.473,62

La cuota o valor a pagar mensualmente durante 3 afos sera de $ 568,71

délares, la misma que cubre el valor del capital mas el interés determinado por

la entidad financiera.

Para entender de mejor manera el origen de algunos datos especificados en

el cuadro, se indicara a continuacion una matriz de depreciaciones que

corresponden a equipos, instalaciones y muebles del restaurante; lo que

produce un gasto adicional para "Papi Gallo".



Tabla 36. Matriz de Depreciaciones

Categoria Implemento Cantidad Ucr:lci,tztrci,o Costo Total Vd;j“a Dep;encijzfién
Lavabos Industriales 2 $ 800,00/$ 1.600,00 10% |$ 160,00
LCD 42 Pulgadas 1 $ 1.000,00($ 1.000,00| 10% |$ 100,00
Impresora Epson de Facturas 1 $ 250,00|% 250,00 10% |$ 25,00
Teléfono 1 $ 15,00 | $ 15,00] 10% |$ 1,50
Equipo de Sonido Samsung 1 $ 500,00|% 500,00 10% |$ 50,00
Amplificador de Sonido 1 $ 200,00/$ 200,00 10% |$ 20,00
Equipos Parlantes 6 $ 50,00/$ 300,00 10% |$ 30,00
Freidora de Acero Inoxidable de 2 Pozos 1 $ 2.000,00|$ 2.000,00| 10% |$ 200,00
Parrilla 1 $ 2.500,00|$ 2.500,00] 10% |$ 250,00
Calentador de Pollos 1 $ 2.000,00|$ 2.000,00| 10% |$ 200,00
Microondas 2 $ 120,009 240,00 10% |$ 24,00
Cocina Industrial 1 $ 800,00|$ 800,00 10% |$ 80,00
Mesas Industriales de Acero Inoxidable 2 $ 250,00|% 500,00| 10% |$ 50,00

991



Licuadora $ 70,00 | $ 70,00 10% |$ 7,00
Skym Licuadora Industrial 4l $ 400,00|$% 400,00| 10% |$ 40,00
Ducto de Extraccion 6 metros $ 600,00 % 600,00 10% |$ 60,00
Motor de Extraccion 1 hp 3500 CFM $ 1.500,00|$ 1.500,00| 10% |$ 150,00
Congelador Frigidaire GLFC-2528 $ 1.200,00|$ 1.200,00| 10% |$ 120,00
Total Depreciacion $ 1.567,50
Computadora Desktop 1 |$ 1.000,00/ % 1.000,00| 33% |$ 330,00
Equipos de
Coémputo y Sistema Operativo 1 1% 13440|$ 134,40 | 33% |$ 44,35
Software
Total Depreciacion $ 374,35
Mesas de Madera 11 1% 52,37|$ 576,07 | 10% |$ 57,61
Sillas de Madera 44 |'$ 21,00|$ 924,00 10% |$ 92,40
Muebles y Mostrador 18 600,00/$ 600,00 10% |$ 60,00
Enseres
Mesas Plasticas 2 1% 2500($% 50,00 10% |$ 5,00
Sillas Plasticas 8 |$ 6,25|/$ 50,00| 10% |$ 5,00

91



Total Depreciacion $ 220,01

Depreciaciéon Total $ 2.161,86

Anualmente, el restaurante contara con un gasto de depreciacion de $2.161,86 doélares, el mismo valor que entra en el total

de egresos generados por la empresa.

Después de haber analizado la tabla de amortizacion y la de depreciacién, se da paso a la descripcion explicita y unificada

de costos y gastos que seran asumidos por la empresa.

891
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Tabla 37. Analisis de Gastos

Matriz de Gastos
Ao 1
GASTOS DE OPERACION $ 92.017,16
Gastos Administrativos $ 21.387,47
Sueldos y Salarios $ 20.187,47
Publicidad $ 1.200,00
Gastos Generales $ 9.610,00
Agua $ 540,00
Luz $ 960,00
Teléfono $ 180,00
Gas $ 7.930,00
Costos de Produccién $ 36.640,14
Compra de Materia Prima Directa $ 33.833,24
Compras Pollo $ 24.847,20
Compras Bebidas $ 4.883,00
Compras Mercado $ 3.727,00
Compras Salsas $ 376,04
Compra de Productos Plasticos $ 1.277,10
Compras Fundas $ 635,10
Compras Tarrinas $ 357,50
Compras Vasos $ 56,00
Compras Contenedores $ 228,50
Compra de Productos de Limpieza $ 1.529,80
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Cloro/Detergente/Jabdn $ 227,40
Papel Higiénico $ 185,00
Papel Para Manos $ 370,00
Servilletas $ 183,40
Papel de Cocina $ 252,00
Jabon Liquido para Manos $ 312,00
Gastos Financieros $ 21.617,69
Préstamo Bancario/Amortizacion $ 6.824,54
Décimo Tercer Sueldo $ 1.682,29
Décimo Cuarto Sueldo $ 1.700,00
Fondo de Reserva $ 1.681,62
Aporte Patronal IESS $ 629,24
Gastos Propiedad Intelectual $ 100,00
Arriendo $ 9.000,00
Gastos Varios $ 600,00
Depreciaciones $ 2.161,86
Equipos $ 1.567,50
Equipos de Cémputo y Software $ 374,35
Muebles y Enseres $ 220,01

Se ha determinado que los gastos anuales para el Restaurante seran de $
92.017,16 ddlares.

Algunos de ellos se incrementaran anualmente conforme el porcentaje de
inflaciéon determinado en el pais varie, y otros se mantendran fijos, ya que no

cuentan con factores que alteren su valor.
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6.5. Punto de Equilibrio

"El punto de equilibrio es el nivel en el cual una empresa produce y vende un
volumen de bienes o servicios, que le permitan cubrir la totalidad de los costos
en los cuales incurre para su produccion, sin producir utilidades ni pérdidas".
(Gallardo, 2013)

De tal manera, que se ha resuelto la siguiente formula:

Costos Fijos Mensuales 3.799,33 .z
Ingresos $= 1] — = At = 5.576,91 (Ecuacion3)

Precio 128,90

Tomado de: (Heyne, 1998)

El valor que determinara el punto de equilibrio para el Restaurante "Papi

Gallo" mensualmente, y al cual se espera alcanzar sera de $ 5.576,91 dolares.

Anualmente constituiria un valor de $ 66.922,88 ddlares, el mismo que
permitira cubrir con todos los gastos, sin generar pérdidas o valores negativos

para la empresa.



6.6. Flujo de Caja Mensual - Anual

El flujo de caja expresa el movimiento de ingresos y egresos generados por la empresa, ofreciendo valores de caja inicial y

de caja final para cada afo o mes respectivamente.

En primera instancia se analizara por medio de un cuadro, el flujo de caja mensual correspondiente al Restaurante "Papi

Gallo", proyectado a 12 meses de vida util. Los valores seran influenciados por un crecimiento mensual en ventas de 0,17% y

una inflacion mensual estimada del 0,27%.

Tabla 38. Flujo de Caja Mensual

Restaurante "Papi Gallo"

Meses de Vida Util

Concepto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.000, | 3.044, [4.432, |5.824, |{10.150 |11.647 |13.148 | 14.627 {[15.911 |17.411 |18.702 | 20.436
CAJA INICIAL 00 01 00 70 41 ,16 ,60 ,99 ,21 ,07 ,50 ,36
Ingresos
Operativos
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Ventas Dias 8.640, |8.654, |8.669, |8.683, |8.698, |8.712, [8.727, |8.741, |8.756, |8.771, |8.785, |8.800,
Ordinarios 52 92 35 79 27 76 29 83 40 00 61 26

LT



$ $ $
Ventas Catering 346,40 346,40 346,40
$
4.845,

Ventas Eventos 00
Ventas $
Inauguracion / 1.166,
Aniversario 39
Ingresos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operativos 9.806, | 8.654, |8.669, |13.528 |8.698, [8.712, |9.073, |8.741, [9.102, |8.771, |9.132, 8.800,
Totales 91 92 35 , 79 27 76 69 83 80 00 01 26
Costos y
Gastos

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Costos de 3.247, (2.749, |2.756, (4.780, |2.776, |2.783, [3.164, |3.026, [3.168, |3.042, (2.958, |2.832,
Produccion 47 13 46 51 56 96 94 03 35 55 71 35
Compra de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Materia Prima 2.965, |2.548, |2.554, |4.279, |2.573, [2.579, |2.943, |2.820, [2.958, |2.836, |2.747, |2.624,
Directa 37 08 87 89 10 96 04 89 41 30 66 99
Compra de $
Productos 1079 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Plasticos 5 78,54 |78,75 |377,46 79,96 [80,18 |84,64 |80,62 |85,08 (81,06 |8552 |81,50

€LT



Compra de $ $
Productos de 1741 (1225 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Limpieza 5 1 122,84 123,17 | 123,50 | 123,83 | 137,26 | 124,52 | 124,85 | 125,19 | 125,52 | 125,86
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos 1.782, |1.782, |1.782, (1.783, [1.783, [1.783, |1.783, (1.784, (1.784, [1.784, |1.784, |1.785,
Administrativos 29 56 82 09 36 63 90 17 44 71 99 26
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Sueldos y 1.682,11.682,|1.682, |1.682, |1.682, [1.682, [1.682, [1.682, [1.682, |1.682, |1.682, |1.682,
Salarios 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29
$ $
100,0 [100,2 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Publicidad 0 7 100,53 100,80 | 101,07 | 101,34 | 101,61 |101,88 |102,15 102,43 |102,70 | 102,97
$ $
Gastos 790,0 (7921 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Generales 0 1 794,22 796,34 | 798,46 | 800,59 (802,72 | 804,87 |807,01 /809,16 |[811,32 | 813,48
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Agua 45,00 (4512 |45,24 |45,36 4548 (45,60 |45,72 |45,85 |45,97 |46,09 (46,21 (46,34
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Luz 80,00 |80,21 |80,43 |80,64 |80,86 |81,07 (81,29 (81,51 (81,72 (81,94 [82,16 |82,38
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Teléfono 15,00 |15,04 15,08 |15,12 |15,16 [15,20 [15,24 [15,28 |15,32 |15,36 |15,40 |15,45
Gas $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

VLT



650,0 |651,7 |653,47 | 785,21 |657,31 659,06 |660,82 |662,58 |664,35 |666,12 |667,90 |669,68
0 3
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos 1.893, |1.893, |1.893, (1.793, [1.793, [1.793, |1.793, [1.793, [1.793, [1.793, |1.793, [1.793,
Financieros 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14
Préstamo $ $
Bancario/Amortiz 568,7 |568,7 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
acion 1 1 568,71 | 568,71 | 568,71 568,71 | 568,71 | 568,71 | 568,71 | 568,71 | 568,71 | 568,71
$ $
Décimo Tercer 140,1 [1401 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Sueldo 9 9 140,19 | 140,19 | 140,19 | 140,19 | 140,19 | 140,19 | 140,19 | 140,19 | 140,19 | 140,19
$ $
Décimo Cuarto 1416 (1416 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Sueldo 7 7 141,67 | 141,67 | 141,67 | 141,67 | 141,67 | 141,67 | 141,67 | 141,67 |141,67 | 141,67
$ $
Fondo de 140,1 |140,1 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Reserva 3 3 140,13 140,13 | 140,13 | 140,13 | 140,13 | 140,13 | 140,13 | 140,13 | 140,13 | 140,13
Aporte Patronal $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
IESS 52,44 |52,44 (52,44 |52,44 |52,44 |52,44 (52,44 |52,44 |52,44 (52,44 |52,44 |52,44
$
Gasto Propiedad 100,0 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Intelectual 0 - - - - - - - - - - -
Arriendo $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

SLT



750,0 |750,0 750,00 |750,00 |750,00 | 750,00 | 750,00 | 750,00 | 750,00 | 750,00 | 750,00 | 750,00

0 0

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Gastos Varios 50,00 (50,00 |50,00 |50,00 |[50,00 50,00 [50,00 |50,00 [50,00 |50,00 (50,00 |50,00

$

Impuesto a la 4.679,
Renta 92

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total Costos y 7.762, | 7.266, | 7.276, |9.203, |7.201, [7.211, |7.594, |7.458, [7.602, |7.479, |7.398, [11.954
Gastos 90 93 64 08 52 32 70 20 94 56 16 ,15

$

Capital de 1.000
Trabajo ,00

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.000 | 3.044, 4.432, 5.824, 10.150 |11.647 |13.148 |14.627 |{15.911 |17.411 |18.702 |20.436 | 17.282

CAJA FINAL ,00 01 00 70 41 ,16 ,60 99 ,21 ,07 ,50 ,36 ,46

Segun la tabla de flujo de caja mensual, al término del primer afio se genera un total de ingresos de $ 111.692,59 ddlares,

un total de egresos de $ 95.410,13 dolares, y un valor total de caja final de $ 17.282,46 ddlares.

En segundo lugar, se analizara el flujo de caja anual correspondiente al Restaurante "Papi Gallo", proyectado a 5 afios de
vida util. Los valores seran influenciados por un crecimiento anual en ventas del 2% y una inflacion mensual estimada de
3,20%.
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Tabla 39. Flujo de Caja Anual

Restaurante "Papi Gallo"

Concepto

Afios de Vida Util

CAJA INICIAL

Ingresos Operativos

Ventas Dias Ordinarios

Ventas Catering

Ventas Eventos

Ventas Inauguracion /
Aniversario

Ingresos Operativos Totales

Costos y Gastos

Costos de Produccion

Compra de Materia Prima
Directa

Compra de Productos Plasticos

1 2 3 4 5
$ 1.000,00 $ 17.201,61|$ 33.925/48 |$ 51.168,37 |$ 74.044,97
$ 103.686,24 | $ 105.759,96 | $ 107.875,16 |$ 110.032,67 |$ 112.233,32
$ 1.03920($ 1.05998|$ 1.081,18|$% 1.102,81|$ 1.124,86
$ 4845009 494190|% 5.040,74|% 5.14155|% 5.244,38
$ 1.166,39($ 1.189,72|$ 1.21351|$ 1.237,78|% 1.262,54
$110.736,83 | $ 112.951,57 |$ 115.210,60 | $ 117.514,81 |$ 119.865,11
$ 36.640,14 |$ 37.812,62|$ 39.022,63 |$ 40.271,35|$ 41.560,04
$ 33.833,24|$ 3491590|$% 36.033,21|$% 37.186,28|% 38.376,24
$ 127710|$ 1.31797|$ 1.360,14|$ 1.403,67|% 1.448,58

LLT



Compra de Productos de
Limpieza

Gastos Administrativos

Sueldos y Salarios

Publicidad

Gastos Generales

Agua

Luz

Teléfono

Gas

Gastos Financieros

Préstamo
Bancario/Amortizacion

Décimo Tercer Sueldo

Décimo Cuarto Sueldo

Fondo de Reserva

Aporte Patronal IESS

$ 152980(% 1.578,75|% 1.62927|% 1.681,41|% 1.73522
$ 21.387,47|$ 21.42587|$ 21.46550|$ 21.506,39 | $ 21.548,60
$ 20.187,47|% 20.187,47|$% 20.187,47|% 20.187,47|$ 20.187,47
$ 1.20000($ 1.23840($ 1.27803|% 1.31893|% 1.361,13
$ 9.610,00/$ 9.917,52|$ 10.234,88|$ 10.562,40|$ 10.900,39
$ 540,00 | $ 557,28 | $ 575,11 $ 593,52 | $ 612,51
$ 960,00 | $ 990,72 |$ 1.02242|$ 1.05514|$  1.088,91
$ 180,00 | § 185,76 | $ 191,70 | $ 197,84 | $ 204,17
$ 793000/ 8.183,76|% 8.44564|% 8.71590|% 8.994,81
$ 2161769 |$ 21.617,69|$ 21.617,69|$ 14.793,15|$% 14.793,15
$ 6.82454|% 6.82454|% 6.82454|9% -1$ -
$ 1682299 1.68229|% 1.68229|% 1.68229|% 1.682,29
$ 1.700,00/$ 1.700,00/$ 1.700,00|$ 1.700,00|$ 1.700,00
$ 168162|$ 168162|% 168162|% 168162|% 1.681,62
$ 629,24 | $ 629,24 | % 629,24 | % 629,24 | $ 629,24
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Gasto Propiedad Intelectual

Arriendo

Gastos Varios

Impuesto a la Renta

Total Costos y Gastos

Capital de Trabajo

CAJA FINAL

25
%

$ 100,00 | § 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00
$ 9.000,00/$ 9.000,00[$ 9.000,00|$ 9.000,00[$ 9.000,00
$ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00
$ 4.67992|$ 4.854,00 $ 5.027,01|$ 6.904,91|$ 7.075,27
$ 94.535,22 |$ 96.227,70 |$ 97.967,71 |$ 94.638,21 |$ 96.477,45
$1.000,00
$1.000,00 |$ 17.201,61|$ 33.925/48|$ 51.168,37 |$ 74.04497 |$ 97.432,63

Podemos observar que al término del 5to afo se contara con un total de ingresos de $ 119.865,11 ddlares, un total de

egresos de $ 96.477,45 ddlares, y un valor total de caja final de $ 97.432,63 ddlares.
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6.7. Calculo Estimativo de Nomina Salarial

Con el fin de llevar un riguroso control sobre los valores destinados al sueldo
de los empleados con todos los beneficios requeridos por la ley, se han
realizado tablas individuales de los salarios segun cargo ocupado y se ha

elaborado una matriz con el calculo de toda la némina salarial.
A continuacion se pueden observar los resultados:

Tabla 40. Liquidacién Individual Gerente

Liquidacion Individual
Restaurante Papi Gallo

Nombre: Cargo: Gerente Administrativo / Patrono
Cédula: Mes:

Ingresos Descuentos

IESS

Sueldo $ 462,00 Personal $52,44
Horas
Suplementarias $ - 11,35%
Horas
Extraordinarias $ -

Total Total

Ingresos $ 462,00 Descuentos $52,44

| Total a Pagar | $409,56

Elaborado Recibido Conforme
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Tabla 41. Liquidacion Individual Parrillero

Liquidacion Individual

Restaurante Papi Gallo

Nombre: Cargo: Parrillero
Cédula: Mes:
Ingresos Descuentos
IESS
Sueldo $ 372,00 Personal $ 34,78
Horas
Suplementarias $ - 9,35%
Horas
Extraordinarias $ -
Total Total
Ingresos $ 372,00 Descuentos $ 34,78
| Total a Pagar | $ 337,22
Elaborado Recibido Conforme

Tabla 42. Liquidacién Individual Mesero

Liquidacion Individual

Restaurante Papi Gallo

Nombre: Cargo: Mesero
Cédula: Mes:
Ingresos Descuentos
IESS
Sueldo $ 340,00 Personal $ 31,79
Horas
Suplementarias $ - 9,35%
Horas
Extraordinarias $ -
Total Total
Ingresos $ 340,00 Descuentos $ 31,79
| Total a Pagar | $ 308,21
Elaborado Recibido Conforme
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Tabla 43. Liquidacion Individual Cocinero

Liquidacion Individual

Restaurante Papi Gallo

Nombre: Cargo: Cocinero
Cédula: Mes:
Ingresos Descuentos
IESS
Sueldo $ 352,00 Personal $ 32,91
Horas
Suplementarias $ - 9,35%
Horas
Extraordinarias $ -
Total Total
Ingresos $ 352,00 Descuentos $ 32,91
| Total a Pagar| $ 319,09
Elaborado Recibido Conforme

Como se pudo observar en las tablas anteriores, el Patrono del Restaurante
"Papi Gallo" que a su vez sera el Gerente Administrativo, debera aportar al
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), un porcentaje del 11.35%,
segun lo estipulado por la ley; mientras que a los empleados les corresponde el
valor de 9.35%.

En la siguiente tabla se ilustrara de manera grupal, el total de la nomina

salarial correspondiente al negocio proyectado.

Todos los empleados contaran con todos los beneficios regulados por la Ley,
dentro de los cuales se encuentra el décimo tercer sueldo, décimo cuarto,

fondo de reserva, etc.




Tabla 44. Calculo de Nomina Salarial

Restaurante Papi Gallo

Rol de Pagos

Mes: 11,35%

9,35%
Ne- 'X)pn;mgﬁsy Cargo Sueldo Suslc::lznt. E)I(-Ittr);gfd. In-gl;?(::los Aiggge Deszzt:lrlitos ng:;dac:'a

1 Gere.nFe _ i )

Administrativo | $462,00 $ 462,00 $ 5244|% 52,44| $ 409,56
2 Parrillero $372,00 - - $ 37200/ $ 3478 % 34,78 | $§ 337,22
3 Mesero $340,00 - - $ 340,00/ 31,79 $ 31,791 $ 308,21
4 Mesero $340,00 - - $ 340,00/ % 31,79| % 31,79| $ 308,21
5 Cocinero $352,00 - - $ 352,00/ 3291|$ 3291 % 319,09
Total $1.866,00| $ 183,71 $ 183,71 | $ 1.682,29

El valor total liquido a pagar mensualmente a los empleados pertenecientes al restaurante "Papi Gallo" sera de $ 1.682,29

dolares.

€8T
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6.8. Presupuesto de Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias resume el desempefio de la empresa
durante un periodo de tiempo determinado; relacionando sus ingresos y

egresos generados anualmente, y la utilidad neta obtenida.

Para este estado financiero, se ha determinado un crecimiento anual sobre
las ventas del 2% y una inflacion del 3,20% sobre algunos de los gastos.
Adicionalmente, se han trabajado valores proyectados a 5 afos de vida util

para el Restaurante.

En un inicio se estimara un crecimiento anual del 2% sobre los ingresos,
pero a medida que transcurra el tiempo de funcionamiento y operacién del
negocio, se analizara la posibilidad de porcentajes mayores con respecto al

incremento en ventas.

Mediante el presupuesto del estado de pérdidas y ganancias, se calculd lo

siguiente:

e En el primer afo se obtendra una utilidad neta de $ 14.039,76 ddlares.

e Para el segundo afo se obtendra una utilidad neta de $ 14.562,00 ddlares.

e Para el tercer afio se obtendra una utilidad neta de $ 15.081,03 ddlares.

e Para el cuarto afio se obtendra una utilidad neta de $ 20.714,74 dolares.

e Finalmente, para el quinto afio se obtendra una utilidad neta de $ 21.225,80

dolares.



Tabla 45. Estado de Pérdidas y Ganancias

Restaurante "Papi Gallo"

Aios de Vida Util

Concepto 1 2 3 4 5

Ingresos Operativos

Ventas Dias Ordinarios $ 103.686,24 | $ 105.759,96 | $ 107.875,16 | $§ 110.032,67 | $ 112.233,32
Ventas Catering $ 1.039,20 | § 1.059,98 | $ 1.081,18 | $ 1.102,81 | § 1.124,86
Ventas Eventos $ 484500 |$% 494190/ % 5040,74|$ 514155|% 524438
Ventas Inauguracion / Aniversario $ 1.166,39 | $ 1.189,72| $ 1.213,51 | $ 1.237,78 | $ 1.262,54
Ingresos Operativos Totales $ 110.736,83 | $ 112.951,57 | $ 115.210,60 | $ 117.514,81 | $ 119.865,11
Costos de Produccion

Compra de Materia Prima Directa $ 3383324 |3% 3491590 | $ 36.033,21 |$ 37.186,28 | $ 38.376,24
Compra de Productos Plasticos $ 127710 | $ 1.317,97 | $ 1.360,14 | $ 1.403,67 | $ 1.448,58
Compra de Productos de Limpieza $ 1.529,80 | $ 1.578,75| $ 1.629,27 | $ 168141 | $ 1.735,22
Total Costos de Produccion $ 36.640,14 | $ 37.812,62 | $ 39.022,63 | $ 40.271,35 | $ 41.560,04
Utilidad Bruta en Ventas $ 74.096,69 | $ 7513894 | $ 76.187,97 | $ 77.243,46 | $ 78.305,07
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Gastos Administrativos $ 21.387,47 | $ 21.42587 | $ 21.46550 | $ 21.506,39 | $ 21.548,60
Sueldos y Salarios $ 20.187,47 | $§ 20.187,47 | $§ 20.187,47 | $§ 20.187,47 | § 20.187,47
Publicidad $ 1.200,00 | $ 1.238,40| $ 1.278,03 | $ 1.31893 | $ 1.361,13
Gastos Generales $ 9.610,00 | $ 9.917,52| $ 10.234,88 | $ 10.562,40 | $ 10.900,39
Agua $ 540,00 $ 557,28 | $ 57511 $ 593,52| $ 612,51
Luz $ 960,00 $ 990,72| $ 1.022,42 | $ 1.055,14 | $ 1.088,91

Teléfono $ 180,00 $ 185,76 | $ 191,70 | $ 197,84 | $ 204,17
Gas $ 7.930,00 | $ 8.183,76| $ 8.445,64 | $ 8.715,90 | $ 8.994,81

Gastos Financieros $ 2161769 | $ 2161769 | $ 21.61769 | $ 1479315 | $ 14.793,15
Préstamo Bancario/Amortizacion $ 6.824,54 | $ 6.824,54| $ 6.824,54 | $ -1$ -
Décimo Tercer Sueldo $ 1.682,29 | $ 1.682,29| $ 1.682,29 | $ 1.682,29 | $ 1.682,29
Décimo Cuarto Sueldo $ 1.700,00 | $ 1.700,00| $ 1.700,00 | $ 1.700,00 | $ 1.700,00
Fondo de Reserva $ 168162 | $ 1.681,62| $ 1.681,62 | $ 168162 | $ 1.681,62

Aporte Patronal IESS $ 629,24 | $ 629,24 | $ 629,24 | $ 629,24 | $ 629,24
Gasto Propiedad Intelectual $ 100,00| $ 100,00| $ 100,00| $ 100,00| $ 100,00
Arriendo $ 9.000,00 | $ 9.000,00| $ 9.000,00 | $ 9.000,00 | $ 9.000,00

98T



Gastos Varios $ 600,00 $ 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 $ 600,00
Depreciaciones $ 2.161,86 | $ 2.161,86| $ 2.161,86 | $ 2.161,86 | $ 2.161,86
Equipos $ 1.567,50 | $ 1.567,50| $ 1.567,50 | $ 1.567,50 | $ 1.567,50
Equipos de Computo y Software $ 37435| $ 374,35| $ 374,35| $ 374,35| $ 374,35
Muebles y Enseres $ 220,01| $ 220,01| $ 220,01 $ 220,01| $ 220,01
Total Gastos $ 55.377,02 | $ 5572294 | $ 56.079,93 | $ 49.623,80 | $§ 50.004,00
Utilidad Antes de Impuestos $ 18.719,67 | $ 19.416,01 | $ 20.108,04 | $ 27.619,66 | $ 28.301,07
Impuesto a la Renta 25%| $ 4.679,92 | $ 4.854,00| $ 5.027,01 | $ 6.904,91 | $ 7.075,27
Utilidad Neta $ 14.039,76 | $ 14.562,00 | $ 15.081,03 | $ 20.714,74 | $ 21.225,80
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6.9. Presupuesto de Capital

La tabla de presupuesto de capital permitira valorar contablemente el proyecto y analizar la factibilidad del mismo, por

medio de criterios de inversidon como el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Periodo de

Recuperacion de la Inversiéon (PRI); siendo unos de los mas importantes criterios financieros.

Tabla 46. Presupuesto de Capital

Restaurante "Papi Gallo"

Aiios de Vida Util

Concepto

2

Ingresos Operativos

Ventas Dias Ordinarios

$103.686,24

$105.759,96

$107.875,16

$110.032,67

$112.233,32

Ventas Catering

$ 1.039,20

$ 1.059,98

$ 1.081,18

$ 1.102,81

$ 1.124,86

Venta Eventos

$ 4.845,00

$ 4.941,90

$ 5.040,74

$ 5.141,55

$ 5.244,38

Ventas Inauguracion /
Aniversario

$ 1.166,39

$ 1.189,72

$ 1.213,51

$ 1.237,78

$ 1.262,54

Ingresos Operativos Totales

$110.736,83

$112.951,57

$115.210,60

$117.514,81

$119.865,11
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Costos y Gastos

Costos de Produccion

Compra de Materia Prima Directa

$ 36.640,14

$ 37.812,62

$ 39.022,63

$ 40.271,35

$ 41.560,04

Compra de Productos Plasticos

$ 33.833,24

$ 34.915,90

$ 36.033,21

$ 37.186,28

$ 38.376,24

Compra de Productos de
Limpieza

$ 1.277,10

$ 1.317,97

$ 1.360,14

$ 1.403,67

$ 1.448,58

Gastos Administrativos

$ 1.529,80

$ 1.578,75

$ 1.629,27

$ 1.681,41

$ 1.73522

Sueldos y Salarios

$ 21.387,47

$ 21.425,87

$ 21.465,50

$ 21.506,39

$ 21.548,60

Publicidad

$ 20.187,47

$ 20.187,47

$ 20.187,47

$ 20.187,47

$ 20.187,47

Gastos Generales

$ 1.200,00

$ 1.238,40

$ 1.278,03

$ 1.318,93

$ 1.361,13

Agua

9.610,00

$ 9.917,52

$ 10.234,88

$ 10.562,40

$ 10.900,39

Luz

$ 557,28

$ 57511

$ 593,52

$ 612,51

Teléfono

960,00

$ 990,72

$ 1.022/42

$ 1.055,14

$ 1.088,91

Gas

$
$ 540,00
$
$

180,00

$ 185,76

$ 191,70

$ 19784

$ 204,17

Gastos Financieros

$ 7.930,00

$ 8.183,76

$ 8.445,64

$ 8.715,90

$ 8.994,81

Préstamo Bancario/Amortizacion

$ 21.617,69

$ 21.617,69

$ 21.617,69

$14.793,15

$ 14.793,15

$ 6.824,54

$ 6.824,54

$ 6.824,54

$ -

$ -
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Décimo Tercer Sueldo

Décimo Cuarto Sueldo

Fondo de Reserva

Aporte Patronal IESS

Gasto Propiedad Intelectual

Arriendo

Gastos Varios

Impuesto a la Renta

Total Costos y Gastos

Inversiones

Capital de Trabajo

Inversién Activos Fijos

Total Inversiones

FLUJO DE FONDOS NETOS

25%

$ 1.68229|$ 1.682,29|$ 1.68229|$ 1.682,29|$ 1.682,29
$ 1.700,00 | $ 1.700,00| $ 1.700,00| $ 1.700,00| $ 1.700,00
$ 1.68162|$ 1.681,62|$ 1.68162|$ 1.681,62|$ 1.681,62
$ 62924|$ 62924|$ 62924|$ 62924|$ 62924
$ 100,00/ $ 100,00/ $ 100,00/ $ 100,00/ $ 100,00
$ 9.000,00 | $ 9.000,00| $ 9.000,00| $ 9.000,00| $ 9.000,00
$ 600,00 |$ 600,00 | $ 600,00  $ 600,00 $ 600,00
$ 4.679,92|$ 4.854,00| $ 5.027,01| $ 6.904,91 | $ 7.075,27
$94.535,22 | $96.227,70 | $97.967,71 | $ 94.638,21 | $ 96.477,45

$(1.000,00)

$(56.589,24)

$(57.589,24)

$(57.589,24) | $ 16.201,61 | $ 16.723,86 | $ 17.242,89 | $ 22.876,60 | $ 23.387,66
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Tasa

Flujos Actuales

Flujos Acumulados

12,5
%

12,5%

12,5%

12,5%

12,5%

12,5%

$14.401,44

$13.213,92

$12.110,23

$14.281,75

$12.978,49

$ 14.401,44

$ 27.615,35

$ 39.725,59

$ 54.007,34

$ 66.985,83

Valor Actual Neto (VAN) $ 9.396,59
Tasa Interna de Retorno (TIR) 18%
Periodo de Recuperacion 4,28

Se ha determinado un VAN proyectado a 5 afios de $ 9.396,59 ddlares, lo que indica que el proyecto es viable por ser un

valor positivo. Ademas, se obtuvo una tasa de rendimiento del 18% y se ha determinado un Periodo de Recuperacion de 4

afios con 3 meses aproximadamente; lo cual, comparandolo con la suma pronunciada de inversion junto con los altos costos

que demanda el proyecto, es un tiempo accesible y muy apegado a la realidad en cuanto a empresas de restauracion,

dejando por ende resultados positivos que impulsen al funcionamiento y operacion del Restaurante "Papi Gallo".
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7. Conclusiones y Recomendaciones
7.1. Conclusiones

e Posterior al estudio profundo que ha demandado el proyecto, tanto de la
macro localizacién como del estudio de mercado, marketing, operaciones y
financiero; se ha podido determinar la factibilidad del negocio, que se puede
ver reflejada en las ideas innovadoras y en los valores de cuadros e
identificadores financieros que han sido calculados de manera minuciosa y
real.

e Se ha logrado definir una estructura interna del negocio de manera solida;
permitiendo de tal manera, el correcto funcionamiento del restaurante,
apoyado en manuales de operacion, servicio y procesos, que faciliten el
trabajo, siempre cumpliendo con estandares de calidad y logrando la
satisfaccion del cliente.

e Se analizaron por medio de cuadros comparativos a la competencia, y se
pudo concluir que el mercado de empresas dedicadas a la preparaciéon y
venta de pollos, es muy competitivo y amplio; sin embargo, después de
determinar el comportamiento del consumidor, el valor agregado que
diferencia a una empresa de otra, es lo que al final impulsa al cliente a
inclinarse hacia una marca especifica. Es por ello, que "Papi Gallo"
fortalecera el concepto de un producto completamente saludable y a su vez
rapido en servicio y preparacion, creando un posicionamiento vy
diferenciacion dentro del mercado ecuatoriano.

e Se logro verificar el segmento de mercado para este negocio, por medio de
una adecuada investigacion de mercados, basada en el desarrollo de un
determinado numero de encuestas; que a su vez, hicieron posible que se
obtengan datos estadisticos sobre el comportamiento actual de las
personas, para asi, buscar la manera de adaptarse al medio y a sus
exigencias.

e Se concluyd en la elaboracion de manuales de operacion, servicio y

funcionamiento; ademas, se elaboraron recetas estandar, con el fin de
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lograr un mayor control dentro de los procesos del restaurante, y asi, llevar
un equilibrio de costos y gastos, frente a los ingresos y ganancias.

e Se ha determinado un valor alto de inversion y costos mensuales; pero a su
vez, se ha buscado varias fuentes de ingresos viables, que generen valores
superiores, y por ende, que den como resultado utilidades desde el primer
mes de operacion; permitiendo que en un periodo de aproximadamente 4
afios y 3 meses, se recupere el valor total invertido.

e EIl proyecto proporciona un Valor Actual Neto de $ 9.396,59 y una Tasa
Interna de Retorno del 18%; generando valores positivos, o que demuestra
que es viable la implementacion y funcionamiento del Restaurante "Papi

Gallo", contando con un futuro prometedor y de crecimiento constante.

7.2. Recomendaciones

e Se recomienda tener un control estricto de los manuales desarrollados
previamente, para correr unicamente con los gastos necesarios,
maximizando las ventas.

e En los pedidos de catering y eventos grandes, se debe considerar un
margen de error, por cualquier inconveniente que pueda presentarse, de tal
manera, que se logre salir exitosamente de él.

e Es recomendable estar completamente atentos a las nuevas tendencias del
mercado de alimentos y bebidas, porque siempre habran actualizaciones
sobre buenas practicas de manipulacion de alimentos, equipos que faciliten
los procesos, o estrategias innovadoras para captar mayor parte del
mercado objetivo.

e Es muy importante estar dispuestos al cambio, que permite adaptarse a las
nuevas exigencias y expectativas de los clientes y/o futuros clientes; para
de esta manera, lograr su satisfaccion.

e Se recomienda llevar controles periédicamente que determinen comentarios
de las personas internas y externas al negocio, con el fin de mejorar
constantemente la productividad, eficiencia y calidad del Restaurante como

un todo.
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Anexo 1. Estudio Arquitectonico - Imagenes

i







Anexo 2. Imagenes - Menu

e Combo Familiar

e Combo Medio Pollo

e Combo 1/4 de Pollo




e Combo 1/8 de Pollo

e Menestra 1/4 de Pollo

e 1 Pollo + Papas




e 1/2 Pollo + Papas

e 1/4 Pollo + Papas

e 1/8 Pollo + Papas




e Hamburguesa

e Chaulafan

e Pollo Solo




e 1/2 Pollo Solo

e Porciones Extras

e Postres

Nota: Todas las fotografias, del entorno fisico y platos del menu, fueron

tomadas por la autora previa a la apertura del restaurante "Papi Gallo".



Anexo 3. Cotizaciones

Quito 16 de Agosto del 2012,
Estimados,

En la siguiente lista encontraran los items que necesitamos asegurar mediante su empresa,
pertenecientes al establecimiento “PAPI GALLO".

Item Para Asegurar Valor comercial
Congelador Frigidaire GLFC-2528 $1,200.00
Skym Licuadora Industrial 4L $400.00
Mesa acero inoxidable con terminacion lateral $500.00
Olla de acero inoxidable para arroz $200.00
Olla de acero inoxidable para consomé $150.00
Balanza industrial $180.00
11 Mesas- 44 Sillas de madera $1,500.00
Impresora Epson de facturas $250.00
Computadora Desktop Clon $700.00
Monitor LCD para Desktop $300,00"

Freidora de acero inoxidable de 2 pozos X2 S2

Trampas de grasa x2

Cajon de Dinero

Extintores PQS de 10 Ibs x3
Extintores Co2 10 Ibs x2
Equipo de sonido Samsung

Amplificador de Sonido

Parlantes x6

Vajilla Completa para 60 personas

Lcd 42 Pulgadas
TOTAL

Direccién: Avda. Luis Tufifo 316 y Pedro Cando. Telf.: 02 2470-798 / 098377803
www.papi-gallo.com Quito - Ecuador



FECHA:
CLIENTE:
RUC:

DIRECCION:

CIUDAD:

TELEFONO:

OBSERV. :

CANTIDAD

100,00
100,00
88,00
1,00
1,00
1,00
2,00
1,00

30,00
4,00
100,00
88,00

07/DIC/2013
KAROLINA BAEZ

LA LUz

CODIGO

874800854855

7891112053328
4891342621314
7806814223003
7806810281065
7891116033320
7891116033524
7891115070642
7891112054127
7891112001176
4891342413629

. 7891112062733

7891112053823
7860888810171
7862109420287
7861141333739
7861032814194
7861032813234
4891342921254
1931279108861
7702073320592
8801775715074
7891112068483
7891116070642

TIEMPC DE VALIDEZ: 8 dias

TOTAL A PAGAR:
DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO

PICHINCHA- QUITO- $U
0998675354

INSUMOS PROFESIONALES INSUPROF CIA. LTDA.

ALMACENES MONTERO

SUCURSAL CUMBAYA

Vi@ interoceanica sin o Secundara
local 6. C.C. Plaza Cumba
Telefonos: 6037-517

Ruc: 1792144566001

PEDIDC No: 003-001-000001206
PAGO: CONTADO
VENDEDOR : OFICINA CUMBAYA

DETALLE

GENER
TRAMO
SUNNE

COLADOR CHINO 8.5 IN-
MASTE CUCHILLO PARA CARNE
TABLA PICAR VINO TINTO 46x32x1.2cm

ILKO RALLADCR 4 LADOS ACERO INOX DESIGN -

ILKO COLADOR ESTANIADD MANGO METALICO *

TRAMO
TRAMO
TRAMO
TRAMO
TRAMO
SUNNE
TRAMO
TRAMO

COPAC TENEDOR DE MESA -LINEA HOTEL
COSMO CUCHARA PARA CAFE - TE - 1 U
COSMO CUCHARA DE MESA 1 UNIDAD-
MASTE ESPATULA 2ARA FRITURAS

SUPER TIJERA PARA POLLO -

CUCHRRON  40,5CM .

UTILI CUCHARON

MASTE CHAIRA ESTRIADA DE 10IN. DAR -

ONIX CUCHARA MEDIDORAS PEQUENR DE ACERO

SANTI
WIKIN
KITCH
KITCH
SUNNE
GENER
IMUSA
XOoMAX
TRAMO
TRAMO

PALLA ALUMINIOQ FUNDIDO N TAPA 30
SARTEN ACERO INOXIDABLE .IA28CMXAL -
CUCHARA MEDIANA DE ENSAL ADA +
EXPRIMIDOR NARANJA BRILLANTE
SALERO. JUMBO EN ACERO INOXIDABLE .
MOLEDOR DE PIMIENTA DE MADERA 19pu
SALSERO FRASCO GRANDE 0.3 LTRS.
BIOKI REPOSTERO HERMETICO RECTANGU
MALIB CUCHILLOS DE MESA EN ACERO I
COSMO CUCHARA DE MESA 1 UNIDAD

novecientos sesenta y seis con 81/100

Forma de pago: Efective o Cheque a nombre de INSUPROF CIA, LTDA. - MATRIZ

RECIBIDO POR:

CousrinA -
INGEPROF CIA, TLTDA,
R.O.C T 1
Via lncesvaen iow "0 N

Lucal 6 C.CoPluza Cumbaya

P/UNIT. DSTO.

31,25 0,00
5,45 0,00
16,20 0,00
6,95 0,00
5,41 0,00
0,84 0,00
0,68 0,00
1,23 0,00
6,85 9,00
15,43 0,00
11,48 0,00
4,73 0,00
12,02 0,00
3,18 0,00
12,54 0,00
36,73 0,00
2.57 0,00
5,14 0,00
8,10 0,00
7,01 0,00
0,54 0,00
8,37 0,00
0,80 0,00
1,23 0,00
SUBTOTAL 1
DSCTO.
SUBTOTAL 2
IVA 0%
IVA 12%
TOTAL USD

PROFORMA
003-001-000001206

CONTRIBUYENTE ESPECIAL
in Resolucion No 826
del 221212009

TOTAL

B63,21
-0,01
863,21
0,00
103,59
966,81



Proforma

MERCADO LA OFELIA
Lizardo Garcia y Kennedy
Cotocollao - Quito

Fecha: 20-abr-14 Pedido No:
Cliente: Karolina Baez Pago: Contado
Direcciéon: La Luz Vendedor: Mercado La
Ciudad: Quito Ofelia
Teléfono: 998675354
Cantidad |Unidad Detalle Precio Unitario |Total
1|1b Ajinomoto $ 1,10 [ $ 1,10
1]1b Ajo $ 1,00 | $ 1,00
1]1b Ajo en polvo $ 1,20 | § 1,20
1/lb Alverja $ 125 % 1,25
1500 | gr Apio $ 0,00 | $ 1,01
111b Arrocillo $ 0,35 | % 0,35
1]qq Arroz $ 4750 | $ 47,50
2| kg AzUcar $ 095 % 1,90
846 | gr CebollaBlanca | $ 0,00 | $ 0,75
35|1b Cebolla Paitena | $ 0,09 | $ 3,00
100 |Ib Cebolla Perla $ 0,14 | $ 14,00
1558 | gr Cilantro $ 0,00 $ 1,00
1]1b Comino $ 2,00 | $ 2,00
13 |unidades Lechuga $ 0,19 $ 2,50
500 |gr Lenteja $ 0,00 % 1,27
15| unidades Limén $ 0,70 | $ 1,50
48 | cubos Maggie en cubo | $ 0,13 | $ 6,00
1]1b Maggie en polvo | $ 1,20 | § 1,20
1|lb Orégano $ 1,00 | $ 1,00
1|kg Papa $ 224 | $ 2,24
13 |unidades Papanabo $ 0,08 | $ 1,00
1/lb Pimienta $ 200 | $ 2,00
30 | unidades Pimiento $ 0,07 | % 2,01
2 | kg Sal $ 0,35] $ 0,70
50 | unidad Tomate $ 0,70 | $ 5,00
1| unidad Verde $ 0,10 | $ 0,10
20|Ib Zanahoria $ 0,13 % 2,50
Total $ 105,08

Tiempo de validez:
Total a Pagar:

8 dias

Ciento cinco con 08/100
DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO




Proforma
MARC SEAL

Antonio Basantes Oe-1 137 y Antonio Flor
Panamericana Norte - Quito

(02) 248 5291/ 248 2410

Fecha: 19-abr-14 Pedido No:
Cliente: Karolina Baez Pago: Contado
Direccién: La Luz Vendedor:
Ciudad: Quito Marc Seal
Teléfono: 998675354
Cantidad |Unidad Detalle Precio Unitario Total
4,3 kg Salsa China $ 214 | $ 9,21
3,8|kg Salsa de Tomate $ 0,74 | $ 2,80
3,8|kg Mayonesa $ 224 | $ 8,51
3,5|gr Vinagre $ 0,76 | $ 2,65
200 | gr Mostaza $ 0,00 | $ 0,95
120 |gr Pasta de Tomate $ 001 | $ 0,85
111t Aceite $ 200 | $ 2,00
1|1t Achiote $ 2,00 | $ 2,00
Total $ 28,97
Tiempo de validez: 8 dias

Total a Pagar:

Veinte y Ocho con 97/100
DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO




Proforma
POLLO SUPREMO

Vicente Duque N75-107 y Tadeo Benitez
Panamericana Norte

(02) 248 3727
Fecha: 18-abr-14 Pedido No:
Karolina
Cliente: Baez Pago: Contado
Direccién: La Luz Vendedor: Pollo
Ciudad: Quito Supremo
Teléfono: 998675354
Cantidad |Unidad Detalle Precio Unitario |Total
22,5 (kg Pollo $ 2,90 $ 6525
Carne
100 | gr Hamburguesa $ 0,01 $ 0,53
12 |unidades |Pan Hamburguesa | $ 0,19 $ 2,25
1 kg Higado $ 0,65 $ 0,65
Total $ 68,68
Tiempo de validez: 8 dias

Total a Pagar:

Sesenta y Ocho con 68/100
DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO




Proforma

CONDIPLAST

Lizardo Garcia y Kennedy

Cotocollao - Quito

Fecha: 17-abr-14 Pedido No:
Cliente: Karolina Baez Pago: Contado
Direccion: La Luz Vendedor:
Ciudad: Quito Condiplast
Teléfono: 998675354
Cantidad |Unidad Detalle Precio Unitario Total
2 |paquetes 25 Contenedores $ 0,10 | $ 0,20
100 |unidades Tarrinas $ 0,08 9% 8,00
100 |unidades Fundas Blancas $ 0,02 9% 2,00
100 | unidades Fundas para aji $ 0,00 | $ 0,35
10 | unidades Fundas de Basura $ 0,17 | $ 1,65
50 | unidades Vasos Plasticos $ 0,01 9% 0,50
Fundas
Transparentes
1| rollo Grandes $ 3,00 % 3,00
Fundas
Transparentes
1| rollo Medianas $ 3,00 % 3,00
Fundas
Transparentes
1| rollo Pequerias $ 3,00 % 3,00
Total $ 21,70
Tiempo de validez: 8 dias

Total a Pagar:

Veinte y uno con 70/100
DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO




Proforma

Almacenes Boyaca

Av. De los Granados entre Av. 6 de Diciembre y Eloy Alfaro

Quito
Pedido
Fecha: 15-abr-14 No:
Karolina
Cliente: Baez Pago: Contado
Direccion: La Luz Vendedor: Boyaca
Ciudad: Quito
99867535
Teléfono: 4
Observacione
s:
Cantidad Unidad Detalle Precio Unitario |Total
$ $
unidades |Basureros Metal 15,00 15,00
Basurero Grande $ $
unidades |Plastico R/R/R 14,99 14,99
Contenedores $ $
unidades |ambientales 23,00 46,00
$ $
unidades |Inodoro 150,00 150,00
$ $
unidades | Urinario 180,00 180,00
Griferia cerrado $ $
unidades |automatico 90,00 360,00
Espejo Pequeiio 80 | $ $
unidades |cm x 90 cm 30,00 30,00
Espejo Mediano2m | $ $
unidades [x1m 50,00 50,00
$ $
unidades |Lavabo 60,00 60,00
Dispensadores
Jabén / Papel H / $ $
unidades |Manos 45,00 90,00
$
Total 995,99

Tiempo de validez:

Total a Pagar:

8 dias

Novecientos noventay cinco con
99/100
DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO




Proforma

ALEQUIP

Sabanilla N63-15 y Gualaquiza

Quito / (02) 259 5035
Fecha: 02-abr-14 Pedido No:
Karolina
Cliente: Baez Pago: Contado
Direccion: La Luz Vendedor:
Alequip
Ciudad: Quito
Teléfono: 998675354
Precio
Cantidad |Unidad Detalle Unitario Total
Lavabos Industriales 2| $
2| unidades espacios 800,00 $ 1.600,00
$
2 |unidades Estanterias de Acero | 150,00 $ 300,00
Parrilla 40 pollos $
1| unidades abiertos 2.500,00 $ 2.500,00
Cocina Industrial 3 $
1| unidades hornillas 800,00 $ 800,00
$
1| unidades Ducto Extraccion 6 m | 600,00 $ 600,00
Total $ 5.800,00
Tiempo de validez: 8 dias

Total a Pagar:

DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO

Cinco mil Ochocientos

con 00/100




Proforma

Megamaxi

Av. 10 de Agosto y Leonardo Murialdo
Quito / Teléfonos: 2407618 - 2407619 -

2407644
Fecha: 01-abr-14 Pedido No:
Karolina
Cliente: Baez Pago: Contado
Direccién: La Luz Vendedor: .
) ) Megamaxi
Ciudad: Quito
Teléfono: 998675354
Observaciones:
Precio
Cantidad Unidad Detalle Unitario Total
5 | unidades Escobas $ 3,00 | $ 15,00
2 |unidades Trapeadores Grandes $ 450 | § 9,00
1 | unidades Trapeador Pequefio $ 3,00 | $ 3,00
2 | unidades Palas $ 200 | $ 4,00
1 |unidades Microondas $ 120,00 | $ 120,00
1| par Guantes Resistentes Calor $ 20,00 | $ 20,00
1| unidades Licuadora $ 70,00 | $ 70,00
8 | unidades Biledas de trabajo fuerte $ 0,45| % 3,60
2 | unidades Esponja de Ollas Metélico $ 0,90 | $ 1,80
5 |unidades Detergente 100 gr $ 1,50 | § 7,50
2 | unidades Esponja Lava Platos $ 050| % 1,00
2 |unidades Biledas Lava Platos $ 045 $ 0,90
1 | unidades Jabon Lava Industrial $ 11,45 | $ 11,45
1| par Guantes $ 125 $ 1,25
1 | unidades Cepillo Metalico $ 10,00 | $ 10,00
5| unidades Limpiones $ 1,34 | $ 6,70
5 |unidades Cloro 1lt $ 1,00 § 5,00
2 | cajas Fosforos $ 049 $ 0,98
1| unidades Silla de escritorio $ 45,00 | $ 45,00
1 |unidades Teléfono $ 15,00 | $ 15,00
10 | paquetes Servilletas 200u $ 1,31 $ 13,10
Total $ 364,28
Tiempo de validez: 8 dias

Total a Pagar:

Trescientos Sesenta y Cuatro con 28/100

DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO




Proforma
La Casa de Ned6n

Portoviejo Oe6-27 y Canada

Quito / (02) 254 3830
Fecha: 025/03/2014 Pedido No:
Cliente: Karolina Baez Pago: Contado
Direccion: La Luz Vendedor: La Casa de
Ciudad:  Quito Neon
Teléfono: 998675354
Cantidad |Unidad Detalle Precio Unitario |Total
$
unidades Rotulacion $ 1.000,00 [1.000,00
$
unidades Menudero $ 1.000,00 |1.000,00
Impresion Pared $
unidades 3,21 x 1,21 $ 270,00|270,00
$
unidades Impresion Pared 1x1 | $ 80,00(80,00
$
Total 2.350,00
Tiempo de validez: 8 dias

Total a Pagar:

Dos mil trescientos cincuenta con 00/100

DOCUMENTO SIN VALOR TRIBUTARIO




g

Inversiones Coca
Cola SA
Régimen Comun
Quito-Ecuador
Telf:

Proforma
789

Valor

Descripcion Cantidad Valor Unitario Total
Bebidas 400 cm3 100 0,38 38
Agua s/g 100 0,4 40
Agua c/g 100 0,45 45
Fuze Tea 1/2 It 100 0,8 80
Bebidas 1 It 50 0,95 475
Coca Cola Zero 50 0,8 40
Sprite Zero 50 0,8 40
TOTAL 330,5

Coca

Elaborado por: Cola




