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RESUMEN 

 

Este trabajo de titulación tiene como fin plantear la idea de negocio sobre un 

bar temático de leyendas quiteñas en la calle Juan de Dios Morales, más 

conocida como La Ronda, se estudiará estrategia, organización, mercado y se 

realizará un análisis financiero. 

 

Se recopilará datos sobre los posibles clientes potenciales acerca de la 

aceptación de dicho negocio para determinar una estrategia, que pueda captar 

la atención del cliente, tomando en cuenta la competencia en el sector 

establecido. 

 

Este negocio propone una temática innovadora, ya que pretende rescatar 

bebidas del Quito antiguo y ofertar alimentos de calidad. 

 

Para conocer más  de  este  proyecto es  importante recorrer el sector 

establecido, donde se pueda entender el horario más apto para dicho 

establecimiento de  alimentos y bebidas. Es un mercado muy competitivo en 

dicha calle. Por tal razón es necesario hacer un estudio que sustente la 

aceptabilidad del negocio propuesto, así como también es importante conocer 

el target potencial, buscando definir sus preferencias gastronómicas y el 

costo que puede pagar el consumidor. 

 

Establecer los requerimientos necesarios para el funcionamiento adecuado. Se 

debe estudiar un plan estratégico de la empresa tanto interno como externo, 

definir un adecuado manejo de la empresa, realizar un análisis sobre las 

necesidades que pudiera tener la entidad, es decir, una observación minuciosa 

de los implementos necesarios para poner en marcha el establecimiento. 

 

Organizar una estrategia de mercado donde el producto se pueda identificar 

con  el  cliente, sin  olvidar  la  gran  importancia  de  costeo  de    los  

insumos, equipamientos, requerimientos que se pueda genera y pasar a un 
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análisis de gastos fijos, variables versus las ventas a realizar, de este modo 

conocer la factibilidad del mismo, por cuanto es necesario aplicar  los 

conocimientos adquiridos para la investigación. 
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ABSTRACT 

 

This titling project is intended to propose the business idea for thematic bar of 

Quito legends at Juan de Dios Morales street, better known as La Ronda. They 

will be considered: strategy, organization, market and a financial analysis will be 

performed. 

 

It will collect information on: the potential customers about the acceptance of 

this business then determine a strategy that can grab the attention of the 

customer, taking into consideration the established competition within the 

sector. 

 

This business offers an innovative theme, as it seeks to recover the old Quito 

drinks and offer quality food. 

 

To achieve a better understanding of the project, it is important to explore the 

sector established, and then choose which one would be the most suitable 

schedule for our food and beverage establishment. There is a very competitive 

market in this sector, for the reason it is necessary to make a study that 

supports the acceptability of the proposed business, and it is also important to 

know the potential target, seeking to define their food preferences and the cost 

that consumers can afford. 

 

We must establish the necessary requirements for proper operation. To do this 

we must: perform both internal and external strategic business plan, define a 

proper management of the company, and define an analysis of the needs that 

could have the company, close observation of the necessary equipment to start 

the establishment. 

 

We must organize a marketing strategy where the product can be identified with 

the client, without forgetting the importance to afford inputs, equipment and 

requirements that may arise and then move on to an analysis of variables fixed 
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costs versus sales to perform, thus know the feasibility of it, because it is 

necessary to apply the acquired knowledge for research. 
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INTRODUCCIÓN 

 
La oferta gastronómica en la calle La Ronda es de  alta  demanda  turística 

nacional y extranjera, los productos ofertados actualmente son repetitivos en la 

calle. 

 

Existe alta competencia en el sector, por tal motivo, es importante impulsar una 

nueva opción gastronómica con una temática llamativa acerca de leyendas 

quiteñas, donde forme parte la identidad de la calle, brindando un mejor 

servicio, así como un lugar agradable para nuestros clientes, de esta manera 

conquistar un posicionamiento en el mercado del sector descrito. 

 

Planteamiento del problema 

 
En la calle La Ronda hay gran competitividad en el negocio de alimentos y 

bebidas, donde la temática de los locales van dirigidos hacia un mismo tema. 

 

La propuesta de un nuevo negocio con  la  temática  de  leyendas quiteñas, 

quiere dar realce a la calle por su gastronomía y formar lazos de comunicación 

con el cliente, pretende dar un ambiente mucho más acogedor con el rescate 

de bebidas antiguas  que han formado parte de la historia de Quito y que se 

pretende exponer para el renacimiento de las mismas. 

 

Es por ese motivo que el negocio desea formar parte cultural de dicha calle, 

dándose a conocer por su carta gastronómica y servicio. 

 

Justificación 

 

El principal motivo  para la realización de este estudio,  es cubrir la necesidad 

de brindar un lugar distinto y apropiado para la diversión,  en el cual se oferte 

otro tipo de carta gastronómica, la misma  que impulse el rescate de productos 

como  leyendas  quiteñas,  así,  el  consumidor  pueda  identificar  el negocio 

en el sector. 
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La gran demanda turística da un resultado de competitividad en el mercado de 

alimentos y bebidas de la calle La Ronda, plantear un bar temático de 

leyendas quiteñas, da la oportunidad de salir del esquema tradicional a los 

distintos negocios que se puede encontrar en el lugar descrito. 

 

Plantear las estrategias necesarias para conocer el resultado de factibilidad, 

desarrollando un análisis objetivo para una proyección futura. 

 
 
Planteamiento de objetivos generales y específicos 

 

Objetivo General: 

 

Crear y diseñar un bar temático en la calle La Ronda con una gastronomía 

variada; donde se interactúe con la temática de leyendas quiteñas. 

 

Objetivos Específicos: 

 

 Ofertar un menú con aperitivos, bebidas quiteñas de antaño alcohólicas 

y bebidas tradicionales que puedan llamar la atención del cliente potencial. 

 Brindar un espacio cómodo y un servicio adecuado, para que el cliente 

pueda tener una experiencia agradable. 

 Identificar estrategias de marketing y comunicacionales para captar la 

atención del consumidor. 
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CAPÍTULO I 

 

1. MARCO TEÓRICO 

 

1.1 Historia de la calle Juan de Dios Morales “La Ronda” 

 

Tuvo su  nacimiento en  1480, pero en el siglo XVII se conocía a esta calle 

como calle “Quebrada”, conformada por casas, una escuela pública en 

mencionado tiempo, habitada por clérigos, sastres, indígenas con estratos 

medios. (Bravo, 1965). 

 

Ya en el siglo XIX se restaura la calle donde se vuelve comercial, algunas 

casas convirtiéndose en sedes para actividades culturales, artesanales y 

artísticas que ya quedaban en el tiempo de las leyendas. (Almeida, 2012) 

 

Para el año 2005 se culminó la restauración dando así un inicio cultural y 

gastronómico a lo largo de la calle, como información para el turismo interno y 

extranjero se instalaron vallas informativas sobre la calle Morales en las cuales 

se puede observar un poco de su historia y tradiciones. 

 

1.2 Leyenda 

 

Es parte de un género literario narrativo que cuenta una base histórica pero 

con el pasar del tiempo va perdiendo su forma, con la opción de incorporar 

elementos mágicos o sobrenaturales. (Oscar L. Ayala Flores, 2008). 

 

Estas narraciones suelen ser sociales donde va tomando parte de la historia y 

cultura de acuerdo a su entorno,  también adopta costumbres de alguna 

época no definida con exactitud pero describe sentimientos, actitudes, ideales y 

costumbres; los actores de las leyendas son reales, en dicha narración se 

puede llegar a algún hecho fabuloso pero parte de una realidad, espacio y 

tiempo. 
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Así la leyenda forma parte de la cultura e identidad de un pueblo mediante la 

comunicación oral. Su origen parte del tiempo medial primitivamente para dar 

un consejo de moralización, que en dicho momento era más religioso y por este 

motivo puede ser contado de forma oral, escrita, o verso. 

 

1.2.1 Tipos De Leyendas 

 

 Fábula: Ocurre un suceso sobrenatural, datos relativos. (El narrador no 

ha observado el hecho). 

 Memorat: Encuentros misteriosos, humanos o no, enfermedades 

curadas por magia. (Universidad Pública de Navarra, 2012) 

 

1.3 Bar 

 

Establecimiento comercial donde se ofrecen bebidas alcohólicas y no 

alcohólicas,  calientes, frías y aperitivos en un servicio de barra o mesa. 

(Proceso básico de alimentos y bebidas-, 2012). No se conoce con exactitud el 

origen del bar pero si ha ido tomando gran importancia con el pasar del 

tiempo, puesto que es un lugar  de socialización donde se pueden servir 

bebidas con alcohol y sin alcohol  acompañado de comida sean aperitivos o 

platillos más elaborados. (Courjoux, 2012 

 

1.3.1 Bar Temático 

 

Los bares tienen un aspecto social, pero en esta división marca una 

particularidad propuesta para el negocio, está relacionado con algo novedoso 

que pueda atraer al cliente formando así un fenómeno social y popular. 

 

Este tipo de locales tienen un tema concreto en su decoración así como en su 

gastronomía, pues la misma trata de cumplir gustos, música, arte, deporte, 

juegos, modas, etc. que satisfagan los gustos del cliente dentro de un entorno 

exclusivo. (Proceso básico de alimentos y bebidas-, 2012). 
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1.4 Coctel 

 
Conocido también como cocktail, “cola de gallo” o “cola erguida”; apareció en 

Inglaterra en el siglo XIX en el reinado de la Reina Victoria (Courjoux, 2012). 

Sus primeros inicios se dieron en bares norteamericanos en 1862 donde se 

lanzó el primer libro  de cocteles. Con el tiempo se extendió a Estados Unidos, 

Europa y al mundo entero. 

 
Es una bebida alcohólica o no alcohólica refrescante, digestiva que puede 

servirse en un vaso especial preparada en una coctelera, dicha bebida puede 

estar mezclada con diversos ingredientes como frutas, leche, chocolate, café, 

etc. Generalmente es una bebida corta que puede tomarse en cualquier hora 

del día. 

 

1.5 Aperitivo 

 

Comida para estimular el apetito del cliente que puede ir acompañado de 

bebidas alcohólicas y no alcohólicas. El origen del aperitivo se remota en el 

siglo XIII, en el reinado de Alfonso X, aquejado por una enfermedad, tomaba al 

día sorbos de vino bajo prescripción médica y luego empezó a comer 

pequeñas porciones de comida   con mencionada bebida. (Conti, 2008) 

 

La palabra aperitivo es de origen latín, aperitivus, significa bebidas medicinales. 

Ahora esta palabra se usa para describir a una bebida que se bebe antes de la 

comida principal pero hay   lugares que se lo denomina como tapas (Conti, 

2008). 

 

1.6 Tapas 

 

Son de procedencia española, consiste en platillos con pequeñas raciones con 

alimentos; estos van acompañados con una bebida con o sin alcohol para abrir 

el apetito del cliente, incitan a consumirlo dentro de un círculo social de 

relajación (J.Jordá, 18 Octubre 2011). 
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1.7 Chicha 

 

También conocido como asua, upi, acja. En la época colonial fue conocido 

como el “vino de los naturales”; conocida como una bebida de ritual ancestral 

más difundida de los Andes ecuatorianos, servida en ceremonias importantes, 

sin embargo puede volverse de una bebida refrescante a embriagante por la 

fermentación del maíz. (Zevallos, 2014) 

 

1.8 Guarapo 

 

Su consumo se remonta desde la época de  la conquista española con  la 

introducción de la caña de azúcar,  este producto es  el ingrediente principal de 

esta bebida,   pero su vocablo tiene proveniencia árabe shárot, luego paso a 

“huarpu” para los indígenas y en la colonia ya tuvo el nombre de guarapo. 

Desde la época antigua era extraído el jugo de la caña para guardarlo y 

fermentarlo como la chicha. (Zevallos, 2014). 

 

1.9 Hielo seco  

 

Conocido como dióxido de carbono (CO2), cambia de estado de solido a 

gaseoso sin pasar por estado líquido y su temperatura es de 78°C, esta 

temperatura puede causar quemaduras, es por tal motivo que se debe usar el 

equipo adecuado. 

 

Es un gas incoloro, inoloro donde es utilizado en: bebidas carbonatadas, 

agente extintor, refrigerante, bactericida y para realizar efectos especiales en 

espectáculos pues al contacto con el agua se desvanece y da una apariencia 

de hervor. (Membiela, 2002) 
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CAPÍTULO II 

 

2. PLAN ESTRATÉGICO DEL PROYECTO 

 

2.1 Descripción del negocio 

 

Es una pequeña empresa de alimentos y bebidas, situada en el centro histórico 

de Quito, en la calle La Ronda, pretende promocionar una carta gastronómica 

por medio de la temática innovadora como las leyendas quiteñas. 

 

Busca rescatar bebidas antiguas, para promover el entorno gastronómico 

quiteño, teniendo variación de aperitivos, acompañadas de bebidas alcohólicas. 

 

Con su búsqueda de rescate, quiere realzar sus bebidas por medio de las 

leyendas quiteñas, conocidas desde tiempos memorables; las mismas se han 

usado para informar para educar y generar miedo en la comunidad. 

 

Es por tal motivo que se utiliza el enfoque de las  leyendas quiteñas para 

posicionar la marca en la mente del cliente, pues psicológicamente las 

historias tienen conexión con las emociones, generando una empatía en la 

narrativa, permitiendo interactuar con distintas personas. (Papa, 2012-2015) 

 

2.2 Características del negocio 

 

2.2.1   Naturaleza del negocio 

 

Es un bar temático donde se podrá encontrar un ambiente informal, su 

decoración con un concepto de leyendas quiteñas que forma parte de la 

identidad cultural del Distrito Metropolitano. 

 

Su ambiente musical será alegre y el bar ofrecerá aperitivos, con un toque 

decorativo acorde a la temática. En cuanto a las bebidas ofrecerá una carta de 

bebidas refrescantes y bebidas alcohólicas. 
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2.3   Misión 

 
Somos un negocio temático, que ofrece alimentos y bebidas, con un enfoque 

gastronómico cultural para el rescate de bebidas antiguas y leyendas quiteñas 

en un ambiente relajado. 

 
2.4  Visión 

 
Ser el bar preferido del cliente por su oferta gastronómica y servicio, 

reconocido por su temática, donde se permita un desarrollo innovador, 

competitivo económicamente a tres años plazo. 

 

2.5   Localización 

 

 

El local está ubicado estratégicamente entre la calle Guayaquil Oe1-53 y 

Joaquín Paredes, su recorrido por esta cuadra es de veinte y siete 

establecimientos, de los cuales solo seis son bares, con un ambiente 

tradicional. 

 

A su alrededor podemos apreciar otros negocios dedicados a los oficios 

artesanales, sin olvidar los talleres culturales, exposiciones y museos 

auspiciados por el Municipio Metropolitano de Quito. 

Figura 1. Localización del local.  
Adaptado de:Google maps. 
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La razón de la ubicación del negocio propuesto es la gran cantidad de gente 

que transita en el sector, la cual se puede apreciar al caminar por toda esta 

calle, la misma que ha sufrido cambios para el incentivo del turismo nacional 

como internacional. 

 
2.6   Análisis del entorno 

 
Desde el año 2007 al 2012 se ha   registrado un incremento sostenido de 

turismo en el Distrito Metropolitano de Quito. 

 
Los meses de mayor afluencia de turismo es de mayo a septiembre, a partir 

de este mes tiene un decrecimiento, luego en el mes de diciembre tiene otra 

variación alta de visitantes. 

 
El 35% del Turismo se registra en el Centro Histórico del cual el 4.2% se 

recrea en La Ronda. 

 
El 26% de los turistas vienen por ocio, recreación o vacaciones y el 30% 

viene a visitar a sus familias o amigos. (Turismo, 2013). 

 
2.7 Factores económicos 

 
Un estudio de Quito Turismo muestra las cifras en el 2012 sobre el gasto diario 

de un turista, siendo de $60 diarios. El 64% de establecimientos turísticos 

brindan servicios de alimentos y bebidas en el centro histórico. (Turismo, 2013).  

 
La demanda que tiene la calle La Ronda en la noche es significativa, es  

donde  hay  más  movimiento  de  efectivo,  puesto  que  las  personas suelen 

visitar este lugar con parejas o grupos. 

 
2.8 Factores culturales 

 
La zona es parte emblemática del centro histórico de la ciudad capital, La 

Ronda es una calle residencial con casas de infraestructura antigua, las cuales 

han sido convertidas en sedes de distracción donde se encuentra 

principalmente centros culturales, restaurantes, música y oficios de arte. 
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La calle en sí, tiene una historia de artistas y poetas que vivieron tiempo atrás y 

dejaron su huella en el sector, en la época colonial ya era concurrida por ser 

parte de la antigua ciudad de Quito. Es por tal motivo la idea del negocio de 

leyendas antiguas quiteñas, las mismas que formaban parte cultural de la 

ciudad capital y las leyendas más conocidas habían sucedido en el casco 

colonial. 

 

2.9 Matriz FODA 
 

Esta matriz ayuda a analizar el mercado para obtener resultados beneficiosos 

para el local. 

Tabla 1. FODA.  
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2.10 Cuadro de competitividad general 

 Tabla 2. Cuadro de competitividad general de la calle la Ronda. Diana Pallo 
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2.10.1 Competitividad primera fase 

 

Figura 1. Competencia de mercado de la calle Venezuela a la Guayaquil. 
Adaptado: ww.scribblemaps.com 
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2.10.2 Competitividad segunda fase 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2. Competencia de mercado desde la calle Guayaquil hasta la calle J. Paredes. 
Adaptado:www.scribblemaps.com 
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2.10.3 Competencia directa 

 

En la zona tenemos a Restaurante La Torera con un menú de platos fuertes 

que  apunta  a  nuestro  segmento  de  mercado,  su  menú  consta  de: vinos 

hervidos, micheladas, margarita, canelazos, pero su decoración no atrae al 

consumidor. Es el competidor directo ya que se encuentra al lado izquierdo del 

local propuesto y su local es más amplio, podría atender alrededor de 50 

clientes. 

 

Luego tenemos a Sonata Restaurante, ofrece un menú a la carta de platillos 

como alitas bbq, pizza, nachos con queso como bocaditos y ofrece una carta 

coctelera de cocteles temáticos, con música en vivo, su local es pequeño 

como para 30 a 40 pax; se encuentra al frente de nuestro restaurante. 

 

También se encuentra a Khipus Choco Café, su carta nos ofrece como 

aperitivos  de  toda  la  zona,  quimbolitos,  humitas,  bolones,  empanadas  de 

viento, canelazos, cafés, jugos; su local es pequeño como para 30 personas 

aproximadamente,  pero  éste  se  encuentra  situado  en  la  misma  casa  del 

negocio establecido. 

 

2.11 Ventajas competitivas 

 

El negocio propuesto pretende marcar una diferencia en los distintos locales de 

alimentos y bebidas, la competencia tiene una temática y decoración 

tradicional, por lo tanto el Bar Mano Negra quiere ser el punto diferenciador 

por su gastronomía y su decoración relacionada con las leyendas quiteñas. 

 

La estrategia es ofertar distintos cocteles no muy conocidos para salir de la 

carta habitual, como un punto innovador; adicional,  familiarizar al cliente con 

las leyendas que son parte de la carta, donde pueda surgir una relación  

comunicacional por el conocimiento o desconocimiento de dichas historias. 
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El Bar Mano Negra usará como punto a favor el rescate de bebidas 

tradicionales quiteñas, pues las mismas tienen historia propia desde tiempos 

memorables. 

 

Utilizará productos de calidad, así como la buena manipulación de los 

alimentos, ahí es donde se pueda marcar el negocio por su calidad 

gastronómica. 

 

Un cliente satisfecho marca el valor agregado y el servicio es competitivo. 
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CAPÍTULO III 

 
3. PLAN OPERATIVO 

 
3.1 Plan estratégico 

 

El bar “La Mano Negra” se define como un negocio de identidad   por su 

temática, pretende posicionarse en el mercado y en la mente del cliente,  con 

una oferta gastronómica representativa que genere una rentabilidad. 

 

Las medidas necesarias para destacar de los demás locales son: 

 

 Alianzas estratégicas, para un beneficio mutuo y prolongar el éxito del 

local propuesto en la calle descrita. 

 Realizar un estudio continuo sobre sugerencias y satisfacción del 

cliente, para mejorar la calidad del servicio o producto. 

 Tener una relación comunicativa y respetuosa tanto con el cliente interno 

como externo que afiance fidelidad en ambos clientes. 

 Formular ideas innovadoras tanto en la oferta gastronómica y el servicio 

para promover el desarrollo del negocio sin dejar de lado el marketing. 

 

3.2 Fases de planificación 

 

Reconocimiento del sector, ubicación del local, análisis del espacio del local 

sugerido, ubicación y planificación del menú para el requerimiento del 

equipamiento pesado como liviano, sectorización del local por áreas de trabajo. 
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3.3 Definición de capacidad instalada 

 

 

El área del local es de 11m2, y se encuentra en la primera planta, la casa ha 

sido re s ta u ra da  en  su  i n te r i o r .  Con el espacio conocido se realizará l a  

distribución de la cocina, el salón y los servicios higiénicos. 

 

3.4 Menú 

 

La gastronomía a implementar debe ser diferente y llamativa donde se 

promueva un servicio eficiente, para un mejor servicio. 

 

Las tapas deben impulsar el consumo de las bebidas, éstas no requieren una 

gran ración de alimentos, lo característico de las tapas es que suelen ser 

porciones pequeñas y de fácil preparación, suelen ser saladas, por lo tanto, 

generan sed. 

 

En cuanto a las bebidas alcohólicas, lo que se busca es promover bebidas 

quiteñas de antaño dando un rescate a las mismas. Dichas bebidas pueden 

Figura 3.Vista interna y externa del local.  
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realzar la temática del bar por su gran recorrido en la historia y los cócteles 

tienen un plus interesante, incorporando el rescate de productos ecuatorianos. 

Ciertamente el posicionamiento en La Ronda es un gran reto, pero la oferta 

gastronómica busca contar una historia o una leyenda con cada uno de sus 

productos. 

 

Además de promocionar los productos del bar, se quiere inculcar un turismo 

gastronómico para beneficio tanto del sector como de la ciudad. 
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Tabla 3. Menú propuesto.  
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3.5 Receta Estándar 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tabla 4. Receta estándar. Formato UDLA 
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3.6 Infraestructura física 

 

 

El bar tendrá una capacidad de 11 m2, 9 mesas con capacidad de 4 a 6 

sillas con un espacio de 1,20 m2 por persona. 

 

La atención se realizará en turnos rotativos de tarde a la noche, en un total 

de 22 días laborables, con ocho horas diarias de trabajo para completar las 

cuarenta horas semanales estipuladas por la ley. 

 

3.6.1 Horarios de Atención. 

 

Figura 4. Infraestructura física del local.  

Tabla 5.Horarios de atención al público. Diana Pallo. 
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3.7 Área de la construcción 

 

La rotación será del 0,01%, es decir, el tiempo que se toma el cliente para estar 

en el establecimiento. Esto se calculará con una regla de tres. 

 

Tabla 7. Cálculo de rotación según tiempo, espacio y número de pax.  

Tabla 6. Cálculo de la superficie del local.  División del área para salón y cocina.  
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3.8 Planos arquitectónicos 

 

3.9 Diagrama del proceso actual 

 

 

Figura 5.  Planos arquitectónicos con organización de equipamiento.  

Figura 6. Diagrama del proceso del negocio.  
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3.10 Plan organizacional y de recursos humanos 

 

3.10.1 Organigrama por puestos de trabajo 

 

 

3.10.2 Departamentos funcionales 

 

Figura 7. Organigrama por puestos laborales. 

Figura 8.  Departamentos funcionales.  
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3.10.3 Inventario de recursos humanos 

 

 

 

Tabla 8.  Inventario de recursos humanos 
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3.11 Descripción de funciones 

 

3.11.1 Administrador 

 
Se encarga de la organización y dirección del establecimiento, así como la 

supervisión de todos los servicios del local, manejo de facturación desde la 

apertura y cierre de caja que se maneje en el local. 

 

3.11.2 Ayudante de cocina 

 

Tiene la responsabilidad de la producción y despacho de insumos alimenticios 

tanto como producto inicial como producto final. 

 

Su trabajo consiste en la limpieza, producción, despacho de platillos y a veces 

será requerido para ayuda en la barra si la situación lo ameritara. 

 

3.11.3 Ayudante de barra 

 

Realiza la preparación de cocteles, está a cargo del inventario de bebidas 

alcohólicas y no alcohólicas, entre sus funciones están: mantener limpia el área 

y ayudar en el servicio cuando se lo requiera. 

 

3.11.4 Mesero 

 

La función del mesero es muy importante en el establecimiento, determina la 

venta al consumidor, encargado de atender al cliente con un conocimiento 

total de la oferta gastronómica; sin descuidar la limpieza del salón y otras 

tareas encomendadas. 

 

3.12 Convocatoria de oferta laboral 

 

Con un correo electrónico creado por la empresa, se pondrá a concurso la 

oferta laboral en distintas páginas web de bolsas de empleo como:  
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 Computrabajo 

 Multitrabajos 

 Jobomas 

 Mitula 

 Publicación en El Comercio. 

 

Los anuncios especificarán el cargo y requerimientos necesarios para ocupar 

los puestos de trabajo. 

 

Se detallará la dirección de la empresa, así como los números telefónicos. 

 

3.12.1 Selección de personal 

 

 Filtro y revisión de los currículos recolectados, tomando en cuenta 

experiencia y conocimiento del área de trabajo. 

 El administrador realizará una entrevista formal donde se analizarán los 

conocimientos y cualidades de cada postulante para la ubicación del 

puesto que está solicitando. 

 Verificación de los datos recibidos por los participantes. 

 Email y llamada telefónica para las personas seleccionadas, para la 

recolección de documentos para el ingreso a la empresa. 

 

3.12.2 Contratación 

 

Los contratos de trabajo serán impresos y entregados al inspector, con la 

revisión de 30 días, contando desde la fecha de su registro. 

 

La contratación resuelta será de mutuo acuerdo, tanto del empleador como del 

empleado, leerán las normas y leyes que son inscritas por el código laboral de 

acuerdo a responsabilidades como obligaciones en el cual se estipula la fecha 

de cada remuneración para el empleado. 
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Se entregará un contrato a plazo fijo de tres meses con turnos rotativos, 

estipuladas bajo la ley, con todas las obligaciones pertinentes de ambos lados, 

en este tiempo se definirá el desenvolvimiento de cada trabajador para la 

demostración de sus conocimientos, habilidades, capacidades en el lugar de 

trabajo, donde al cabo de dicho tiempo se realizará la entrega de un contrato de 

plazo indefinido. 

 

A la firma del contrato se entregará una copia de las políticas de la empresa y 

compromiso firmado  por el empleado. 

 

3.13 Capacitación del personal 

 

 Capacitación mensual cada martes de 12:30 pm a 1:00 pm; en cuanto su   

evaluación será semanal sobre el desempeño de cada empleado. 

 Determinar puntos críticos de riesgo por mala manipulación de los 

alimentos. 

 Conservación y sanitación de los productos. (BPM) 

 Explicar los riesgos que puede sufrir el empleado por falta de 

desconocimiento de los instrumentos y utensilios de cocina. 

 La comunicación laboral entre compañeros es el promotor de un buen 

equipo para un mejor servicio. 

 Conocimiento de la carta para ofertar al cliente. 

 Establecer las normas en cuanto horario y uniformes. 

 Tener buena actitud para las actividades para realizar. 

 

3.14 Políticas generales 

 

Las políticas de la empresa ayudan a fortalecer las responsabilidades y 

obligaciones para lograr mantener el respeto, compromiso, comunicación 

dentro de parámetros establecidos para llegar a la meta propuesta con el 

equipo de trabajo. 
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3.15 Horarios 

 

El personal debe usar el uniforme respectivo y llenar el registro de asistencia, 

en el cual también se escribirá observaciones, notas sucedidas en el día de 

trabajo, dicho control se llenara y firmará presencia del administrador. 

 

Los trabajadores deben cumplir con los horarios establecidos de 40 horas a la 

semana. 

 

Tabla 9. Horarios de trabajo.  
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Figura 9. Control diario de personal. Diana Pallo 
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3.16 Uniformes 

 

El uniforme será de color negro en la parte inferior para omitir algún imprevisto 

que pudiera suceder, con una camisa color vino oscura y mandil negro con 

bolsillo para que el personal pueda tomar la comanda del cliente. (Alibaba.com, 

1999-2014) 

 

3.17 Remuneración 

 

El pago de sueldos será mensual y se realizará vía trasferencia bancaria 

electrónica.  

 

El empleado debe acercarse al administrador para la firma del rol de pagos, 

donde se le explicará detalladamente el pago o descuentos que pudiera 

presentarse. 

 

3.18 Robos y pérdidas 

 

En caso de robo comprobado por parte del personal, se procederá al despido 

inmediato y se levantará una denuncia con las autoridades 

Figura 10. Modelos de los uniforme.  

 Adaptado: (Alibaba.com, 1999-2014) 
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3.19 Confidencialidad 

 

Se incorporará una cláusula de confidencialidad en el contrato de trabajo para 

que el empleado no pueda divulgar información sobre el establecimiento y no 

pueda trabajar en la competencia durante un año establecido después de salir 

de la compañía. 

 

3.20 Políticas de servicio 

 

Es imprescindible brindar un buen servicio al consumidor. El cliente buscará un 

valor agregado en el servicio del establecimiento, generando ganancias y 

fidelidad del cliente. Por ello se deben seguir las siguientes normas: 

 

 Al ingreso de cada cliente hacer un contacto visual y sonreír 

amablemente.  

 Saludar a los distintos clientes y asignarles un lugar. 

 Presentar la carta y realizar recomendaciones. 

 Realizar el pedido con un tiempo estimado e informar al cliente. 

 Informar y estar atento sobre las necesidades del cliente. 

 Tener conocimiento de las mesas como de los clientes para cobro de la 

cuenta. 

 Preguntar al cliente si está satisfecho con el servicio y el menú. 

 Tener en el establecimiento mesas limpias al igual que la revisión 

periódica de los baños. 

 Realizar un buzón de sugerencias o hacer un libro de visitas sobre el 

negocio. 

 

3.21 Elaboración de incentivos 

 

3.21.1 Incentivo 

 

El administrador puede dar palabras de ánimo como: gracias, buen trabajo. 
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Tomar las sugerencias o ideas que beneficien al crecimiento del negocio. 

Días adicionales de vacaciones. 

 
3.21.2 Gratificación 

 
Reconocimiento público. Es decir, se reafirmación  de su buen trabajo frente al 

cliente como entre sus compañeros de trabajo.   

 
3.21.3 Pago indirecto 

 
Dar la opción de consumir dos veces al año sobre un plato o bebida del 

negocio. 

 
3.22 Sanciones 

 

Según el horario establecido, los trabajadores tendrán diez minutos adicionales 

para llegar a su puesto de trabajo, si sobrepasa de ese tiempo, se descontará 

una hora de trabajo. 

 

Es obligación del trabajador llamar al administrador si el empleado no asiste al 

lugar de trabajo por motivo justificable. De lo contrario el empleado recibirá un 

memorándum por escrito el cual deberá firmar. 

 

Si el empleado incurre en tres faltas, se procederá al aviso en el Ministerio de 

Relaciones Laborales, visto bueno como consecuencia, liquidación del mismo. 

 

El uso excesivo de celulares en la jornada de trabajo está sancionado con 

$0,50 centavos por llamado de atención, dinero que se descontará en el rol de 

pagos. 

 

Si el empleado es responsable de perjudicar el producto o dañar instrumentos 

de trabajo en el negocio, será descontado el valor proporcional del costo final 

del producto y en el caso de los objetos, un proporcional del costo de un nuevo 

instrumento averiado. 
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CAPÍTULO IV 

4. PLAN DE MERCADO 
 
 

4.1 Investigación de mercado 

 

La rehabilitación de la calle La Ronda se extiende desde la Venezuela hasta la 

calle Maldonado tiene más de 90 establecimientos entre cafeterías, 

restaurantes, bares y locales comerciales disponibles al público. 

 

En el año 2012 el promedio de visitas fue de 3000 personas al mes y en el 

2013 el promedio ascendió a 2000 personas a la semana que acuden a este 

espacio turístico. (Diario El Hoy, 2013). 

 

Dicha calle tiene una fluctuación diaria de turistas extranjeros y nacionales, 

sobresalen las visitas a la zona en el horario nocturno, por lo tanto, los 

visitantes  suelen ir acompañados de amigos, familia u otros que prefieren ir en 

pareja, el rango de edad que visita La Ronda es: joven, joven adulto con un 

ambiente familiar.   

 

El estatus socioeconómico medio que visita La Ronda es de nivel medio, su 

consumo masivo se rige en fechas festivas. 

 

4.2 Objetivo General 

 

 Establecer una encuesta que sustente la aceptación del local y oferta 

gastronómica. 

 

4.2.1Objetivos Específicos 

 

 Conocer el costo promedio que está dispuesto a pagar el cliente. 

 Conocer la aceptación y conocimiento de bebidas alcohólicas de antaño 

de Quito. 
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 Analizar  los gustos preferenciales de los clientes en cuanto a 

gastronomía 

 

4.3 Instrumentos de recolección de la información 

 

Se elaboró una encuesta con nueve preguntas para determinar el 

comportamiento del público encuestado y conocer el resultado del tema 

propuesto, descomponiendo los aspectos principales sobre: 

 

 Aceptación del negocio 

 Frecuencia de visitas en la zona elegida 

 Elección gastronómica 

 Poder económico. 
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Figura 11. Encuesta realizada.  
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4 4 Análisis del mercado 

 

 

 

Figura 12. Pregunta 1. Tipo de sexo, masculino/ femenino. 

Nota: 1. El resultado de la encuesta contestada fue: el 47% mujeres y el 53% hombres, de un total de 
114 personas encuestadas. 

Nota: 2 Para realizar la tabulación se analizó distintos rangos de edad, comprendidos de 20 a 30 años, 
los mismos que fueron el grupo de más denotación en la encuesta realizada de la segmentación de 
mercado, luego la edad de 30 a 40 años,   y mayores de 40. 

Figura 13. Pregunta 2. Edad 
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Figura 15. Pregunta3 ¿Con qué frecuencia asiste a la calle La Ronda mensualmente? 

Nota 3.Del grupo encuestado el 64% asiste mensualmente al lugar ya especificado. Y el 26% no asiste al 
sector en el mes. El valor  de 7,02%  y el 2,63, asisten más de 3 veces a la calle La Ronda, este grupo de 
personas, específicamente son jóvenes universitarios. 

Figura 14. .  Pregunta 4. ¿Si existiera un bar temático sobre leyendas quiteñas le llamaría la atención 
para ir a visitarlo? 

Nota: 3. Las personas tuvieron aceptación sobre el bar temático sobre leyendas quiteñas con un 79% y 
el 21% se resistió a la idea. 
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Figura 16. Pregunta 5. Generalmente, ¿usted asiste a un bar con pareja, amigos o cuántas 
personas? 
Nota: 5. Las personas encuestadas usualmente asisten a un lugar de diversión, acompañadas parte 
de 2 personas con un 44% hasta un grupo mediano a grande de 10 personas con un 56%.  

Figura 17. Pregunta 6. ¿Qué tipo de comida prefiere en un bar? 

Nota: 6. En esta pregunta se dieron las opciones de: tapas, se resaltó los siguientes platos Canasta de 
nachos con carne, wantán relleno de camarón, tortillas de maíz con carne, empanadas de verde, etc. En 
cuanto a la comida rápida se puso un ejemplo de: pizza, hot-dog, salchipapas, hamburguesa, nachos 
con queso, etc. 
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Figura 19. Pregunta 7. ¿Qué tipo de bebidas prefiere en un bar, marque tres opciones? 

Nota: 5. El porcentaje de bebidas tradicionales en un bar supero a las demás bebidas con el 27,78, 
seguidos de cocteles tradicionales con 22,51%, los cocteles innovadores con un 20,47% y la cerveza 
19,59%. Finalmente un 10,23% de preferencia para las sodas. En esta pregunta se mostró distintos 
ejemplos de bebidas alcohólicas, esto determinó la carta final para la temática del estudio del local 
propuesto. 

Figura 18. Pregunta 8. ¿Hasta cuánto pagaría por una picada y una bebida alcohólica en un bar? 

Nota: 4. Los porcentajes de 33% y 48% oscilan una cancelación de $5 a $15, lo que muestra que hay 
oportunidad para ingresar al mercado con los productos sugeridos. Y un 19% pagaría alrededor de $15 
a $20 por una bebida y una picada. 
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4.5 Análisis de resultados 
 
Las personas encuestadas que fueron 114, se obtuvo una respuesta del   

aceptación del 70%, con una concurrencia mensual del 60%. En cuanto los 

productos, el consumidor está asociado con comida de preparación rápida 

puesto que tienen un porcentaje con una pequeña variación de preferencia por 

las picadas del 58%. 

 

En la carta se exponen algunas leyendas como una propuesta llamativa al 

cliente para la elección de los cocteles, al igual que las bebidas quiteñas de 

antaño. Acompañando a sus bebidas con picadas de un costo accesible de $10 

a $15 dólares americanos con un porcentaje de 48%, su forma de pago es en 

efectivo con un 82%, pero no se descarta el pago de tarjeta de crédito con un 

18%, buscando que el cliente tenga facilidades para cancelar el producto. 

 

Figura 20. Pregunta 9. ¿Usted usualmente en un bar cancela con: tarjeta de crédito o efectivo? 

Nota: 6. Las personas encuestadas prefieren pagar en efectivo con un porcentaje de 82% y el 18% 
prefiere usar su tarjeta de crédito. 
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Generalmente las personas que acuden a la calle La Ronda van en grupo de 3 

personas en adelante con un porcentaje del 58%. Según el estudio de 

mercado, encontramos que nuestro cliente potencial va de joven a joven adulto 

con un rango de 20 a 40 años, además en la encuesta realizada la mayoría de 

las personas tenían gran aceptación por el establecimiento. 
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CAPÍTULO V 

5. PLAN DE MARKETING 

5.1 Segmentación 

 

El segmento de mercado son personas jóvenes-adultas, ya en el análisis de 

resultados de las encuestas realizadas se demostró que tienen mayor poder 

económico, también tenemos como un target potencial a las personas jóvenes, 

pues los mismos les ha llamado la atención la temática del local y los productos 

que se podrían ofertar. 

 

5.2 Producto 

 

La venta que se realizará al público tendrá que ser innovador, realizando una 

fusión gastronómica con las leyendas quiteñas, pues las mismas generan 

recuerdo en la mente del cliente. 

 

Es importante innovar la carta cada semestre de los platos que menos venta se 

obtenga para proporcionar nuevos productos que puedan causar satisfacción al 

cliente. La investigación que proporciona el Libro de Bebidas de Antaño en 

Quito por Javier Gómez Jurado Zeballos, nos muestra las bebidas 

inmemorables que se están deteriorando con el paso del tiempo, el libro invita a 

una investigación sobre los productos ecuatorianos como quiteños y la 

trayectoria que ha tenido, la narración de la importancia de la historia 

gastronómica. (Zevallos, 2014) 

 

En cuanto a las picadas, la carta se quiere mostrar interesante con recetas que 

podríamos encontrar en otros establecimientos, pero también marca la 

diferencia con otras recetas que no son conocidas. 
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5.3. Desarrollo del Menú 

Figura 21. Menú presentación.  
Adaptado: www.in-quitonocturno.com 
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Figura 22. Menú detallado de platos y bebidas.  
Adaptado: coctelesybebidasyalgomas.com 
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5.4 Marca 

 

 

Se ha asignado como marca del local el nombre completo, con un diseño de un 

gallo, elegido por la temática de leyendas quiteñas, el conocido “gallito de la 

catedral”. Con esta elección busca distinguirse de la competitividad, con una 

imagen de fácil memorización, de esta manera posicionarse como marca en la 

mente del consumidor, la misma que determina el futuro de la empresa. 

 

La elección de la tipografía fue grande y redonda para que el cliente pueda 

leerlo sin problemas, situando en un plano superior, pues está comunicando la 

identidad de la empresa. 

 

La marca es fácil de pronunciar, de reconocer, está asociada con base a una 

carga emocional, pues las leyendas eran contadas para transmitir valores o 

creencias de las mismas. 

 

 

 

 

 

 

Figura 23.Marca.  



47 
 

 

 

 

5.5 Tarjetas de presentación 

 

 

5.6 Servicio 

 

La oferta gastronómica, es un bien tangible y se complementa con un servicio 

intangible, donde al ofertar los servicios se están creando experiencias al 

consumidor, lo cual, genera ganancias si el cliente está satisfecho, el mesero 

es básicamente la imagen de la empresa, demuestra actitudes o conductas 

potenciales ante el cliente, por tal motivo los empleados tienen políticas de 

servicio a seguir para poder satisfacer al cliente con felicidad. Es un 

intercambio de valor por satisfacción. 

 

5.7 Estrategia del producto 

 

La empresa capacitará y motivará a los empleados, si los empleados se sienten 

felices en el área de trabajo, es la consecuencia de una buena calidad en el 

servicio, siendo productivos y proactivos, por tal motivo el producto es ofrecido 

eficaz como eficientemente. 

Figura 24. Tarjetas de presentación.  
Adaptado: www.in-quitonocturno.com 
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 Cambiar el nombre al producto, por leyendas quiteñas, para atrapar la atención 

del cliente. 

 

Utilización del hielo seco, esta materia prima que no es muy utilizada en los 

bares, puede llenar de curiosidad al cliente. 

 

5.7.1 Establecer Los Objetivos 

 

 Recopilar la información sobre la temática que tiene el local, donde las 

personas se sientan incluidas formando lazos de comunicación para 

expandir su publicidad, tomando así un rol importante para las 

personas involucradas dando una imagen positiva al negocio. 

 Generar posicionamiento de la marca en el cliente, infundir el producto 

para que tenga tanta acogida para promocionarlo en la prensa o 

revista, alcanzar el medio comunicativo de influencia como la televisión. 

 

5.8 Estrategias de marketing 

 

Creación de mensajes publicitarios en Redes Sociales y en redes pues desde 

ahí se analizará al público objetivo para poder alcanzar a satisfacer las 

necesidades del cliente. 

 

El mensaje publicitario con el que se comenzará es: "La leyenda a tu Mesa", el 

mismo que trata de comunicar la temática del bar, el mensaje tiene que ser real 

y no sobrepasar las expectativas del cliente, se trata de dar el símbolo de 

personalidad sobre el establecimiento. 

 

Tener las redes sociales puede ser interesante para una evidencia testimonial 

de la experiencia en el bar. En el caso de Facebook utilizada para lograr 

notoriedad y vinculación con la marca, formando una conexión con clientes 

potenciales también brinda información sobre el local. Mientras tanto twitter es 

permite medir el éxito  en la red, concluyendo como  resultado  de acciones 

publicitarias para la empresa. (Barros, 2013) 
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 5.9 Estrategias de precio 

 
 Realizar una promoción de los shots de la carta gastronómica, pues son 

los costos más bajos, y puede tener una acogida rápida. 

 Realizar la promoción de las peceras para que consuman en grupo y así 

su costo será reducido. 

 Aumentar los precios por encima de la competencia con el fin de crear 

en nuestros productos una sensación de mayor calidad. 

 Ofrecer descuentos por temporadas festivas. 

 
5.10 Estrategias de comunicación 

 
Las redes pueden proporcionar una publicidad inmediata, pero en la radio 

puede perdurar más tiempo como una dirección de tres meses de acuerdo el 

impacto comunicacional para posicionar el producto en la mente del 

consumidor. 

Se la realizará mediante una cuña de radio de la siguiente forma: 

 

“Bar la mano negra, te invita a disfrutar una noche de leyenda y terror que te 

llenará de mucha emoción, suspenso y pavor. ¡Ven! conoce las mejores 

leyendas de terror del Ecuador disfrutando de cocteles, picadas y concursos 

que tenemos especialmente para ti. ¡Te esperamos en La Ronda oe1-53, calle 

Guayaquil y Joaquín Paredes!” 

Se atraerá al cliente con una comunicación corporal; personaje eventual de 

leyendas quiteñas, quien estará fuera del local, quien estará disfrazado y 

llevará a su lado  música de acorde a la leyenda. 

 
5.11 Estrategias de distribución del producto 

 

Previamente se ha elaborado un cronograma de actividades, donde se muestra 

el manejo de relaciones publicitarias para dar a conocer el establecimiento, al 

igual que las ofertas participativas que podrían tener nuestros clientes 

potenciales. Su distribución ha realizado el espacio virtual como las redes 

sociales donde se hablará del negocio, y fotos del futuro establecimiento. 
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Tabla 10.  Cronograma de actividades-Plan de Marketing. 
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CAPÍTULO VI 

6. ESTUDIO FINANCIERO 

 

Determina la planificación económica de un capital, para la inversión de un 

costo de oportunidad en el mercado, busca llegar a una meta financiera y 

mediante un plan de costes y gastos, por lo tanto determinará las necesidades 

del futuro negocio. 

 

6.1 Monto económico para la constitución de la empresa 

 

El monto calculado para la constitución es alrededor de $1.110 este pago se 

realizará una sola vez, excepto el del nombramiento de gerente, dicha inversión 

se pagará dentro de un periodo de cuatro años, el pago anual será el impuesto 

al municipio con el impuesto a la renta. 

El capital social será constituido por Diana Carolina Pallo con un monto de 

$15.000 y  la socia Anhel Pazmiño, será presidente de la empresa, únicamente 

estará presente para validar los futuros balances; dicha persona aportará con 

$15.000.00 con un total de $30.000.00. 

 

 

 

 

 

Tabla 11. Gastos de constitución.  
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6.2  Fuente de financiamiento 

 

6.2.1 Capital propio 

 

Figura 25. Cuenta de ahorros bancario de $ 30.000.  
Adaptado. Banco Proamerica 

Tabla 12. Fuente de financiamiento.  
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6.3 Presupuestos de Adquisición 

 

Se determinara las cantidades estimadas del equipamiento, tomando en cuenta 

las cantidades por el precio unitario de compra, donde se determinará el costo 

de los materiales indirectos para la fabricación del producto final. 

 

6.3. Costos Fijos 

 

Estos costos son imprescindibles para el funcionamiento de la empresa y son 

costos mensuales. 

 

 

6.3.1 Costos variables 

 

Está relacionado con la producción de la empresa, si esta sube su producción 

también influirá en el costo de productos adquiridos en la cual puede influir las 

temporada altas y bajas en el año. 

Tabla 13. Costos fijos mensuales.  
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6.3.2 Total de costos fijos y variables 

 

 

6.4 Gastos 

 

Implica un desembolso monetario a cambio de una contraprestación, es un 

consumo de producto y no es recuperable. 

 

Tabla 14. Costo variable mensual.   

Tabla 15. Total de costos fijos y variables 
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6.4.1 Gastos variables de ventas 

Se muestra los gastos detallados de publicidad, los mismos que tiene que rotar 

en todo el año, se obtiene un valor y será proyectado en dicho tiempo 

 

 

6.4.2 Gastos de inversión de equipamiento liviano  

En el siguiente cuadro se muestra que este es un gasto necesario para poder 

producir las ventas pero este equipamiento puede tener mucha rotación por 

rupturas o daños producidos por el uso del mismo. 

  

Tabla 16. Gastos variables de ventas.  
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Tabla 17. Gastos de equipamiento liviano.  
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6.4.3 Gastos generales 

 

Importantes para el mantenimiento del negocio y necesarias para el mismo. 

 

 

6.4.4 Total de gastos 

 

En el siguiente cuadro se muestra el monto total de gastos, influyendo en la 

tabla número 11 de inversión inicial.  

 

Tabla 18. Gastos generales: implementos de limpieza, decorativos, oficina. 

Tabla 19. Suma de gastos.  
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6.5 Activos Fijos 

Es la adquisición de objetos tangibles que puedan tener una vida útil amplia 

para poner a servicio continuo de la empresa. 

 

Tabla 20. Activos fijos. Adpatado: (J.Tarquin, 2000) 
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6.5.1 Depreciación de activos fijos 

 

Es la reducción en el valor de un activo, sirve para el deducible de impuestos 

futuros al cumplir el año laboral de la empresa. (J.Tarquin, 2000, págs. 388, 389) 

Tabla 21. Depreciación de activos fijos. (J.Tarquin, 2000) 
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6.5.2  Monto de la inversión  

 

La inversión monetaria que se necesitará para empezar la empresa será 

constará $14.117,78 y con colchón de 15.882,73. 

 

6.6 Costos de mano de obra 

 

Registro de actividad mensual de todos los empleados, donde se costee el 

monto del personal y de esta manera poder realizar un rol individual, con 

detalle de los beneficios por ley así como descuentos que pudiera tener el 

trabajador.  

Se define el valor, donde se especificará una proyección anual y el costo total 

de la mano de obra. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 22. Monto de la inversión.  
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Tabla 23. Inventario de recursos humanos con sueldo proyectado.  

Nota: 7 Cálculo del inventario de recursos humanos con sueldo proyectado. 

El salario neto se calculó sumando los beneficios de ley. 

El décimo tercero, es una remuneración recibida, sumando las horas extras y suplementarías divido para doce. 

Décimo cuarto, es un sueldo básico divido dividido igual para doce meses. 

Los aportes se realizaran de acuerdo a la remuneración recibida, donde el Empleador aporta el 12,5% y el 9,45% aportación del Trabajador. El cálculo realizado es 
una regla de tres para obtener los valores que se muestran en la tabla. 
 
Vacaciones, este rubro se conservara cada mes para el pago total en la liquidación del empleado. Se calcula sumando el salario líquido + horas extras+ horas 
suplementarias y esto divido para 24. 
 
Fondo de reserva, su cálculo se realiza el sueldo líquido multiplicado por el 8,33%. Este pago se realizará después de que el  empleado cumpla un año en la 
empresa, este precio se cancela directamente en el seguro social. 
 
El costo de la hora suplementaria es del 25% y la hora extraordinaria tiene un valor del 50%, tomando en cuenta el valor por hora.  
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6.7 Rol individual 

 

Comprobante de pago firmado tanto para la empresa como para el empleado.  

 

 

 

6.8 Inventario inicial de compra materia prima  

 

Establecer un monto para las compras definirá el valor del plato. Hay compras 

que se puede realizar semanalmente y otras en un periodo quincenal como los 

productos no perecibles. 

 

 

 

 

 

 

Tabla 24. Rol de pago.  
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Tabla 25.Compras de inventario inicial de materia prima bebidas 



64 
 

 

 

 

 

Tabla 26. Inventario de compras tapas y picadas.  
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6.8.1 Control de Inventario 

Concentración de información de la adquisición de los productos, con enfoque 

al abastecimiento de cada producto, la rotación de entrada y salida de la 

materia prima teniendo un control  de vida útil, se aplicará el método FIFO( First 

in first out). 

Tabla 27. Control de inventario bebidas 1.  
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Las bebidas están dentro del inventario pero se toma en observación porque 

las mismas se pueden almacenar  por más tiempo a diferencia de la materia 

prima de las tapas y picadas. 

 

 

 

 

 

Tabla 28. Control de inventario bebidas 1.  
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Tabla 29. Control de inventario tapas y picadas. 
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6.9 Presupuesto para las ventas 

Tabla 30. Presupuesto para ventas.  
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6.9.1 Presupuesto de materia prima & precio de venta al   público. 

Es importante conocer el costo que  vamos a tener en cuanto  a 

materia prima versus  la venta al público para  analizar la ganancia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 31.Presupuesto mensual materia prima & P.V.P.  
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6.10 Presupuesto de ventas proyectadas 

 

Muestra la influencia del consumo diario de los alimentos y bebidas.  

 

Tabla 33. Costo diario. Diana Pallo 

Tabla 32. Presupuesto de ventas proyectadas.  



DETALLE AGOSTO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

SALDO INICIAL EN CAJA $ 395,25 $ 395,25 $ 399,73 $ 404,21 $ 408,70 $ 413,18 $ 417,67 $ 422,16 $ 426,66 $ 431,15 $ 435,65 $ 440,15 $ 444,65 $ 449,16 $ 453,66 $ 458,17 $ 462,68 $ 467,19 $ 471,70 $ 476,22 $ 480,74 $ 485,26 $ 489,78 $ 494,30 $ 498,83 $ 503,36 $ 507,88 $ 512,42 $ 516,95
1,00 $ 1,00

VENTAS
Ventas $ 6.958,20 $ 6.958,20 $ 6.972,12 $ 6.986,06 $ 7.000,03 $ 7.014,03 $ 7.028,06 $ 7.042,12 $ 7.056,20 $ 7.070,31 $ 7.084,45 $ 7.098,62 $ 7.112,82 $ 7.127,05 $ 7.141,30 $ 7.155,58 $ 7.169,89 $ 7.184,23 $ 7.198,60 $ 7.213,00 $ 7.227,43 $ 7.241,88 $ 7.256,36 $ 7.270,88 $ 7.285,42 $ 7.299,99 $ 7.314,59 $ 7.329,22 $ 7.343,88 $ 7.358,56

$ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Ingresos food 30% $ 2.087,46 $ 2.087,46 $ 0,30 $ 2.095,82 $ 2.100,01 $ 0,30 $ 2.108,42 $ 2.112,64 $ 0,30 $ 2.121,09 $ 2.125,34 $ 0,30 $ 2.133,85 $ 2.138,11 $ 0,30 $ 2.146,67 $ 2.150,97 $ 0,30 $ 2.159,58 $ 0,30 $ 2.168,23 $ 2.172,56 $ 0,30 $ 2.181,26 $ 2.185,63 $ 0,30 $ 2.194,38 $ 2.198,77 $ 0,30 $ 2.207,57
Ingresos bebidas 70% $ 4.870,74 $ 4.870,74 $ 0,70 $ 4.890,24 $ 4.900,02 $ 0,70 $ 4.919,64 $ 4.929,48 $ 0,70 $ 4.949,22 $ 4.959,12 $ 0,70 $ 4.978,97 $ 4.988,93 $ 0,70 $ 5.008,91 $ 5.018,93 $ 0,70 $ 5.039,02 $ 0,70 $ 5.059,20 $ 5.069,32 $ 0,70 $ 5.089,61 $ 5.099,79 $ 0,70 $ 5.120,21 $ 5.130,45 $ 0,70 $ 5.151,00
Total  Ingresos $ 6.958,20 $ 6.958,20 $ 6.972,12 $ 6.986,06 $ 7.000,03 $ 7.014,03 $ 7.028,06 $ 7.042,12 $ 7.056,20 $ 7.070,31 $ 7.084,45 $ 7.098,62 $ 7.112,82 $ 7.127,05 $ 7.141,30 $ 7.155,58 $ 7.169,89 $ 7.184,23 $ 7.198,60 $ 7.213,00 $ 7.227,43 $ 7.241,88 $ 7.256,36 $ 7.270,88 $ 7.285,42 $ 7.299,99 $ 7.314,59 $ 7.329,22 $ 7.343,88 $ 7.358,56

COSTO DE VENTAS $ 0,74

Costo de venta $ 1.352,57 $ 1.352,57 $ 1.355,28 $ 1.357,99 $ 1.360,70 $ 1.363,42 $ 1.366,15 $ 1.368,88 $ 1.371,62 $ 1.374,36 $ 1.377,11 $ 1.379,87 $ 1.382,63 $ 1.385,39 $ 1.388,16 $ 1.390,94 $ 1.393,72 $ 1.396,51 $ 1.399,30 $ 1.402,10 $ 1.404,90 $ 1.407,71 $ 1.410,53 $ 1.413,35 $ 1.416,18 $ 1.419,01 $ 1.421,85 $ 1.424,69 $ 1.427,54 $ 1.430,39

Utilidad bruta $ 5.605,63 $ 5.605,63 $ 5.616,84 $ 5.628,07 $ 5.639,33 $ 5.650,61 $ 5.661,91 $ 5.673,23 $ 5.684,58 $ 5.695,95 $ 5.707,34 $ 5.718,76 $ 5.730,19 $ 5.741,65 $ 5.753,14 $ 5.764,64 $ 5.776,17 $ 5.787,73 $ 5.799,30 $ 5.810,90 $ 5.822,52 $ 5.834,17 $ 5.845,84 $ 5.857,53 $ 5.869,24 $ 5.880,98 $ 5.892,74 $ 5.904,53 $ 5.916,34 $ 5.928,17

GASTOS
$ 1,00

Sueldos $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27 $ 2.645,27
Aporte patronal $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40 $ 321,40
Décimo tercero $ 220,44 $ 220,44 $ 221,10 $ 221,76 $ 222,43 $ 223,10 $ 223,77 $ 224,44 $ 225,11 $ 225,79 $ 226,46 $ 227,14 $ 227,82 $ 228,51 $ 229,19 $ 229,88 $ 230,57 $ 231,26 $ 231,96 $ 232,65 $ 233,35 $ 234,05 $ 234,75 $ 235,46 $ 236,16 $ 236,87 $ 237,58 $ 238,29 $ 239,01 $ 239,73
Décimo cuarto $ 147,70 $ 147,70 $ 148,14 $ 148,59 $ 149,03 $ 149,48 $ 149,93 $ 150,38 $ 150,83 $ 151,28 $ 151,74 $ 152,19 $ 152,65 $ 153,11 $ 153,57 $ 154,03 $ 154,49 $ 154,95 $ 155,42 $ 155,88 $ 156,35 $ 156,82 $ 157,29 $ 157,76 $ 158,23 $ 158,71 $ 159,19 $ 159,66 $ 160,14 $ 160,62
Vacaciones $ 110,22 $ 110,22 $ 110,55 $ 110,88 $ 111,21 $ 111,55 $ 111,88 $ 112,22 $ 112,56 $ 112,89 $ 113,23 $ 113,57 $ 113,91 $ 114,25 $ 114,60 $ 114,94 $ 115,28 $ 115,63 $ 115,98 $ 116,33 $ 116,67 $ 117,02 $ 117,38 $ 117,73 $ 118,08 $ 118,44 $ 118,79 $ 119,15 $ 119,50 $ 119,86
Fondos de reserva $ 220,35 $ 220,35 $ 221,01 $ 221,68 $ 222,34 $ 223,01 $ 223,68 $ 224,35 $ 225,02 $ 225,70 $ 226,37 $ 227,05 $ 227,73 $ 228,42 $ 229,10 $ 229,79 $ 230,48 $ 231,17 $ 231,86 $ 232,56 $ 233,26 $ 233,96 $ 234,66 $ 235,36 $ 236,07 $ 236,78 $ 237,49 $ 238,20 $ 238,91 $ 239,63
Arriendos $ 800,00 $ 800,00 $ 802,40 $ 804,81 $ 807,22 $ 809,64 $ 812,07 $ 814,51 $ 816,95 $ 819,40 $ 821,86 $ 824,33 $ 826,80 $ 829,28 $ 831,77 $ 834,26 $ 836,77 $ 839,28 $ 841,79 $ 844,32 $ 846,85 $ 849,39 $ 851,94 $ 854,50 $ 857,06 $ 859,63 $ 862,21 $ 864,80 $ 867,39 $ 869,99
Servicios Básicos $ 380,00 $ 380,00 $ 381,14 $ 382,28 $ 383,43 $ 384,58 $ 385,73 $ 386,89 $ 388,05 $ 389,22 $ 390,38 $ 391,56 $ 392,73 $ 393,91 $ 395,09 $ 396,27 $ 397,46 $ 398,66 $ 399,85 $ 401,05 $ 402,25 $ 403,46 $ 404,67 $ 405,89 $ 407,10 $ 408,33 $ 409,55 $ 410,78 $ 412,01 $ 413,25
Telefonía celular $ 30,00 $ 30,00 $ 30,09 $ 30,18 $ 30,27 $ 30,36 $ 30,45 $ 30,54 $ 30,64 $ 30,73 $ 30,82 $ 30,91 $ 31,00 $ 31,10 $ 31,19 $ 31,28 $ 31,38 $ 31,47 $ 31,57 $ 31,66 $ 31,76 $ 31,85 $ 31,95 $ 32,04 $ 32,14 $ 32,24 $ 32,33 $ 32,43 $ 32,53 $ 32,62
Internet $ 25,00 $ 25,00 $ 25,08 $ 25,15 $ 25,23 $ 25,30 $ 25,38 $ 25,45 $ 25,53 $ 25,61 $ 25,68 $ 25,76 $ 25,84 $ 25,91 $ 25,99 $ 26,07 $ 26,15 $ 26,23 $ 26,31 $ 26,38 $ 26,46 $ 26,54 $ 26,62 $ 26,70 $ 26,78 $ 26,86 $ 26,94 $ 27,02 $ 27,11 $ 27,19
Alarma / Seguridad $ 30,00 $ 30,00 $ 30,09 $ 30,18 $ 30,27 $ 30,36 $ 30,45 $ 30,54 $ 30,64 $ 30,73 $ 30,82 $ 30,91 $ 31,00 $ 31,10 $ 31,19 $ 31,28 $ 31,38 $ 31,47 $ 31,57 $ 31,66 $ 31,76 $ 31,85 $ 31,95 $ 32,04 $ 32,14 $ 32,24 $ 32,33 $ 32,43 $ 32,53 $ 32,62
Movilización $ 80,00 $ 80,00 $ 80,24 $ 80,48 $ 80,72 $ 80,96 $ 81,21 $ 81,45 $ 81,70 $ 81,94 $ 82,19 $ 82,43 $ 82,68 $ 82,93 $ 83,18 $ 83,43 $ 83,68 $ 83,93 $ 84,18 $ 84,43 $ 84,69 $ 84,94 $ 85,19 $ 85,45 $ 85,71 $ 85,96 $ 86,22 $ 86,48 $ 86,74 $ 87,00
Imprevistos $ 200,00 $ 200,00 $ 200,60 $ 201,20 $ 201,81 $ 202,41 $ 203,02 $ 203,63 $ 204,24 $ 204,85 $ 205,47 $ 206,08 $ 206,70 $ 207,32 $ 207,94 $ 208,57 $ 209,19 $ 209,82 $ 210,45 $ 211,08 $ 211,71 $ 212,35 $ 212,99 $ 213,62 $ 214,27 $ 214,91 $ 215,55 $ 216,20 $ 216,85 $ 217,50

$ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
$ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

TOTAL GASTOS $ 5.210,38 $ 5.210,38 $ 5.217,11 $ 5.223,86 $ 5.230,63 $ 5.237,43 $ 5.244,24 $ 5.251,07 $ 5.257,92 $ 5.264,80 $ 5.271,69 $ 5.278,61 $ 5.285,54 $ 5.292,50 $ 5.299,48 $ 5.306,48 $ 5.313,50 $ 5.320,54 $ 5.327,60 $ 5.334,68 $ 5.341,78 $ 5.348,91 $ 5.356,06 $ 5.363,22 $ 5.370,41 $ 5.377,63 $ 5.384,86 $ 5.392,11 $ 5.399,39 $ 5.406,69
     GASTOS FINANCIEROS                           

TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

SUPERAVIT (DEFICIT)  DE CAJA $ 395,25 $ 395,25 $ 399,73 $ 404,21 $ 408,70 $ 413,18 $ 417,67 $ 422,16 $ 426,66 $ 431,15 $ 435,65 $ 440,15 $ 444,65 $ 449,16 $ 453,66 $ 458,17 $ 462,68 $ 467,19 $ 471,70 $ 476,22 $ 480,74 $ 485,26 $ 489,78 $ 494,30 $ 498,83 $ 503,36 $ 507,88 $ 512,42 $ 516,95 $ 521,48

20172015 2016

6.11 Flujo de caja mensual

Estudio detallado del comportamiento de la caja para  verificar las condiciones del negocio, dicho flujo muestra el desarro monetario, la conducta de  los gastos y costos, versus las  ventas realizadas mensualmente para  obtener un resultado anual.

Tabla 34. Flujo de Caja
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6.12 Estado de resultados 

 

Muestra los ingresos, gastos, beneficios o pérdidas que ha generado la 

empresa durante una actividad anual. Se utilizará para la utilidad y punto de 

equilibrio con distintos porcentajes. 

 

6.12.1  Utilidad 

 

Es el aprovechamiento o resultado que se obtendrá durante el periodo anual y 

se obtiene del estado de resultados. 

 

Tabla 35. Estado de resultados para la utilidad.   

Nota 1. El estado de resultados esta multiplicado por los meses de operación, en este caso 5 desde la 
apertura del negocio. 
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6.12.2 Utilidad bruta 

 

Para conocer la utilidad, se realiza la suma de costos y ventas & el total del 

estado de resultados.  Como el resultado es negativo por la depreciación de los 

activos fijos por lo tanto,  afectará en la utilidad para los trabajadores y al 

estado. La consecuencia de este resultado se evitará pagar dichos impuestos 

en el primer año. 

 

6.12.3 Utilidad Neta 

 

Es el resultado de la ganancia  de ingresos, después de restar  el porcentaje de 

utilidad correspondiente al personal y del estado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 36. Utilidad bruta y neta.  
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6.13 Punto de Equilibrio 

 

 

6.13.1 Calculo de punto de equilibrio 

El punto de equilibrio  muestra  la estimación de la venta, es decir los gastos fijos & costos fijos debe dar 

un valor positivo que pueda generar utilidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tomado de: (J.Tarquin, 2000) 

Tabla 37. Estado de resultados para punto de equilibrio.  

Tabla 38. Calculo punto de equilibrio.  
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CAPÍTULO VII 

7. PLAN LEGAL 

7.1 Figura jurídica 
 
Esta empresa será Compañía Limitada, ya que puede tener como mínimo dos 

socios, Anhel Pazmiño y Diana Pallo, con un capital mínimo de $400 y un fondo 

de $30.000, en el cual existen aportaciones de mobiliario por ambas partes.  

 

El negocio será una micro empresa (PYMES) ya que consta de 5 integrantes 

de trabajo; la misma que busca satisfacer las necesidades del cliente con un 

buen nivel de servicio. (Arturocley, 2009). 

 

7.2 Factores normativos de funcionamiento 
 
 
7.2.1 Ruc (Registro Único de Contribuyentes) 

 

La función es registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y 

proporcionar información a la administración tributaria con una descripción 

económica mediante las obligaciones tributarias. 

 

7.2.2 Patente Municipal 

 

Es obligación tener esta patente todos los establecimientos que realizan 

cualquier actividad económica. El plazo de este es hasta el 31 de enero de 

cada año. 

 

7.2.3 Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) 

 

Registro con un formulario de la entidad, con un pago bancario por verificación 

y protección de la marca de la empresa, adjuntando cédula o el nombramiento 

del representante legal de la empresa. 
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7.2.4 Uso de Suelo (ICUS) 

 

Este permiso es esencial para desarrollar una actividad comercial, tiene una 

validez anual, se obtiene en la Administración Zonal con un informe de 

Regulación Metropolitana. 

 

7.2.5 Requisitos para LUAE- Permiso Municipal 

 

7.2.5.1 Registro de Actividad Turística 

 

Se debe obtener una licencia anual emitida por el Ministerio de Turismo, tiempo 

máximo para obtenerla es de 30 días después del inicio de la actividad. 

 

7.2.5.2 Permiso Sanitario 

 

Sirve para facultar el funcionamiento de establecimientos comerciales sujetos al 

control sanitario. Este documento es brindado por el Ministerio de Salud, 

siempre y cuando el establecimiento cumpla con las condiciones técnicas 

sanitarias. 

 

7.2.5.3 Permiso de Bomberos 

Se renueva cada año hasta el 31 de marzo y se obtiene en el Cuerpo de 

Bomberos después de una inspección. 

 

7.2.5.4 Certificado Ambiental 

 

Registrarse en la Administración Zonal correspondiente y tiene una validez de 

dos años. 
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7.3 Permisos anuales 

 

7.3.1 Rótulo y publicidad exterior 

 

El pago de este permiso se realiza en el Municipio, el mismo que autoriza para 

instalar medios de publicidad exterior en espacios privados, públicos y servicios 

generales el mismo que tiene una validez anual. 

7.3.2 Licencia Anual de Funcionamiento 

 

A partir de cada año el representante de un establecimiento turístico acudirá a 

realizar el pago en los centro de recaudación que tiene el Municipio de Quito, 

con un plazo fijado que es el 31 de marzo. 

 

7.3.3 Tasa de Turismo 

 

7.3.3.1 Contribución 1 X Mil a los Activos Fijos 

 

Este pago se realiza en cuentas corrientes del Fondo Mixto de Promoción 

Turística, su plazo es hasta el 31 de julio de cada año.  

 

7.3.3.2 Pago De Impuesto a los Activos Totales (1,5xmil) 

 

La cancelación de este impuesto corresponde a la Administración Zonal, 

donde se gravan todos los activos totales de los establecimientos 

comerciales como industriales o personas jurídicas que ejerzan actividades 

económicas que estén obligados a llevar contabilidad según el SRI. (Quito, 

2008) 

 

7.3.3.3 Pago de impuesto a la renta 

 

Pago anual al Servicio de Rentas Internas de las utilidades del año. 
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CAPÍTULO VIII 

8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

8.1 Conclusiones 

 

 El sector elegido para el negocio es muy competitivo, por lo tanto se 

requiere de muchas estrategias publicitarías. 

 Según el análisis de mercado el negocio tiene acogida por su temática. 

 Es importante interactuar con el cliente, para reconocer la satisfacción 

gastronómica como el servicio brindado dentro del establecimiento. 

 El consumidor está en busca de buenas experiencias que puedan 

brindar los productos conjuntamente con el diseño del lugar. 

 Las bebidas quiteñas y bebidas tradicionales llaman la atención del 

cliente pero es importante innovar con nuevas bebidas. 

 Según el target encuestado prefiere un menú con comida rápida y 

variada. 

 El proyecto donde el punto de equilibrio muestra un valor asequible 

para las ventas diarias, las ventas de los productos son mejores en fines 

de semana y  días festivos. 

 

8.2 Recomendaciones 

 

 Realizar un análisis del proveedor, en este caso Supermaxi. Se puede 

buscar algunos productos en otros proveedores de alimentos y bebidas 

para disminuir los costos. 

 Analizar continuamente los p latos más sugeridos por el 

consumidor . 

 Las recetas deben ser divididas para rotarlas, por un plato que no 

tenga mayor acogida. 

 Para obtener el resultado de la aceptación del bar, se debe realizar 

las encuestas dentro del área sugerida, como en otros sectores de la 

ciudad. 
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 Buscar un establecimiento donde el costo de alquiler no sea alto. 
 

 Promocionar la venta de los shots, porque de los mismos se obtienen 

más rentabilidad. 

 Indagar y dar a conocer otras leyendas quiteñas para realzar su 

temática, para luego, proponer leyendas a nivel nacional y así 

promocionar la gastronomía de nuestro país. 

  Al manejar una nueva materia prima como el hielo seco, se debe 

capacitar el personal para evitar contratiempos. 
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ANEXOS



 
 

 

 

1) Anexo – Quito Turismo

  Figura 28. Quito en Cifras. (Turismo, 2013) 



 
 

 

 

Figura 29. Quito en cifras. Actividades económicas. (Turismo, 2013) 



 
 

 

 

Figura 30. Sectores turísticos en Quito. (Turismo, 2013) 



 
 

 

 

 

 
2) Anexo - Calle La Ronda Historia. 
 

Figura 31. Calle la Ronda y su entorno. Alcaldía de Quito 



 
 

 

 

3) Anexo – Fotos de la calle la Ronda, movimiento turístico 
 

Figura 32. Fotografías de la calle La Ronda.  Diana Pallo 



 
 

 

 

4) Contratos de trabajo. 

 
CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO 

En la ciudad de ______________, a los _______ días del mes de ___________ del año 
_____, comparecen, por una parte ____________________ (Escriba los nombres 
completos del EMPLEADOR. Si se trata de una persona jurídica colocar el nombre de la 
compañía, seguida de la frase “debidamente representada por [nombre del 
representante legal”] ) portador de la cédula de ciudadanía N° _____________ (Escriba 
la cédula de identidad del EMPLEADOR) en calidad de EMPLEADOR; y  por otra parte, 
el/la señor(a/ita)  ___________________ (Escriba el nombre del TRABAJADOR), 
portador de la cédula de ciudadanía N°_______________ (Escriba el número de cédula 
de ciudadanía del TRABAJADOR) en calidad de TRABAJADOR.  Los comparecientes son 
ecuatorianos, domiciliados en la ciudad de _______________ (ciudad de domicilio de 
las partes) y capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente convienen en 
celebrar este CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO PARA ADOLESCENTES con sujeción 
a las declaraciones y estipulaciones contenidas en las siguientes cláusulas: 
Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se los denominará conjuntamente como 
“Partes” e individualmente como “Parte”. 

 PRIMERA.- ANTECEDENTES: 
 El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas 

propias de su actividad necesita contratar los servicios laborales de 
un_________________ (ingresar cargo requerido). 

 SEGUNDA.- OBJETO DEL CONTRATO: 
 El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al TRABAJADOR en 

calidad de____________________ (Ingresar cargo del TRABAJADOR). Revisados los 
antecedentes de _____________________________ (Escriba los nombres completos 
del TRABAJADOR), éste declara tener los conocimientos necesarios para el desempeño 
del cargo indicado.  

 No se podrán estipular labores que constan en el artículo 87 del Código de la Niñez y 
Adolescencia que trata sobre los trabajos prohibidos, por lo que en base a las 
consideraciones anteriores, y por lo expresado en los numerales siguientes, el 
EMPLEADOR y el TRABAJADOR proceden a celebrar el presente Contrato de Trabajo. 
TERCERA.- JORNADA Y HORARIO DE TRABAJO: 
EL TRABAJADOR cumplirá sus labores en la jornada establecida en el artículo Art. 136 
del Código del Trabajo, de lunes a viernes en el horario de ___________________ 
(detalle las horas de la jornada de trabajo que no podrán exceder del máximo de 6 
horas), con descanso de __________________________ (detalle la hora de descanso, 
ejemplo: una hora para el almuerzo), de acuerdo al artículo 57 del mismo cuerpo legal, 
el mismo que declara conocerlo y aceptarlo.  
Las Partes podrán convenir que el TRABAJADOR labore tiempo extraordinario y 
suplementario cuando las circunstancias lo ameriten, para lo cual se aplicará las 
disposiciones establecidas en el artículo 55 de este mismo Código. 
El horario de labores podrá ser modificado por el empleador cuando lo estime 
conveniente y acorde a las necesidades y a las actividades de la empresa, siempre y 



 
 

 

 

cuando dichos cambios sean comunicados con la debida anticipación, conforme el 
artículo 63 del Código del Trabajo.  
Los sábados y domingos serán días de descanso forzoso, según lo establece el artículo 
50 del Código de la materia. 
 
CUARTA.- REMUNERACIÓN: 
El Empleador, de acuerdo a los artículos 80 y 83 del Código de Trabajo, cancelará por 
concepto de remuneración a favor del trabajador la suma de 
______________________________________ (colocar la cantidad que será la 
remuneración en letras y números, ejemplo: SEISCIENTOS DÓLARES DE LOS ESTADOS 
UNIDOS DE AMÉRICA, USD 600,00), mediante__________ (detallar la forma de pago, 
ejemplo: acreditación a la cuenta bancaria del trabajador, efectivo, cheque).  

 Además, el Empleador cancelará los demás beneficios sociales establecidos en los 
artículos 97, 111 y 113 del Código de Trabajo, conforme el Acuerdo Ministerial No. 
0046 del Ministerio de Relaciones Laborales. Asimismo, el Empleador reconocerá los 
recargos correspondientes por concepto de horas suplementarias o extraordinarias, de 
acuerdo a los artículos 49 y 55 del Código de Trabajo, siempre que hayan sido 
autorizados previamente y por escrito. 

 QUINTA.- PLAZO DEL CONTRATO: 
El presente Contrato, tendrá un plazo mínimo de un año, de acuerdo al artículo 14 del 
Código de Trabajo. De conformidad con el artículo 15 de la misma Ley, las partes 
acuerdan un período de prueba de noventa días contados desde la fecha de su  
suscripción, dentro del cual, cualquiera de las partes podrá darlo por terminado 
libremente, sin necesidad de ningún aviso previo y sin indemnización. Una vez vencido 
el período de prueba sin que ninguna de las partes haya manifestado su voluntad de 
terminar la relación laboral, el contrato se entenderá prorrogado por el tiempo que 
faltare para completar el plazo del contrato.  
Cumplido el plazo, se deberá proceder de acuerdo a lo establecido en los artículos 184 
y 624 del Código del Trabajo, de no proceder, el contrato se entenderá de plazo 
indefinido.  
Este contrato será susceptible de terminación por las cláusulas del artículo 169 del 
Código del Trabajo. 
 
SEXTA.- LUGAR DE TRABAJO: 
El TRABAJADOR desempeñará las funciones para las cuales ha sido contratado en las 
instalaciones ubicadas en __________________ (Escriba la dirección de la compañía), 
en la ciudad de _______ (Ingresar la ciudad), provincia de _________ (Ingresar 
Provincia y barrio) para el cumplimiento cabal de las funciones a él encomendadas. 
 
SÉPTIMA.- OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y EMPLEADORES: 
En lo que respecta a las obligaciones, derechos y prohibiciones del empleador y 
trabajador, estos se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Código de Trabajo en su 
Capítulo IV “De las obligaciones del Empleador y del Trabajador”, a más de las 
estipuladas en este contrato. 
OCTAVA.- LEGISLACIÓN APLICABLE: 



 
 

 

 

En todo lo no previsto en este Contrato, las partes se sujetan al Código del Trabajo. 
NOVENA.- JURISDICCIÓN Y COMPETENCIA: 
En caso de suscitarse discrepancias en la interpretación, cumplimiento y ejecución del 
presente Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo entre las Partes, estas 
se someterán a los jueces competentes del lugar  en que este contrato ha sido 
celebrado, así como al procedimiento oral determinados por la Ley. 
DÉCIMA.- SUSCRIPCIÓN: 
Las partes se ratifican en todas y cada una de las cláusulas precedentes y para 
constancia y plena validez de lo estipulado, firman este contrato en original y dos 
ejemplares de igual tenor y valor. 
 
Suscrito en la ciudad de ____________ (Escriba la ciudad), el día_______ del mes de 
_______________ del año _________. (Laborales, 2014) 
 
 
 
EL EMPLEADOR                                              EL TRABAJADOR 
                                      

CONTRATO DE TRABAJO INDEFINIDO 
En la ciudad de ______________, a los _______ días del mes de ___________ del año 
_____, comparecen, por una parte ____________________ (Escriba los nombres 
completos del EMPLEADOR. Si se trata de una persona jurídica colocar el nombre de la 
compañía, seguida de la frase “debidamente representada por [nombre del 
representante legal”] ) portadora de la cédula de ciudadanía N° _____________ 
(Escriba la cédula de identidad del EMPLEADOR) en calidad de EMPLEADOR; y  por otra 
parte, el/la señor(a/ita)  ___________________ (Escriba el nombre del TRABAJADOR), 
portador de la cédula de ciudadanía N°_______________ (Escriba el número de cédula 
de ciudadanía del TRABAJADOR) en calidad de TRABAJADOR.  Los comparecientes son 
ecuatorianos, domiciliados en la ciudad de _______________ (ciudad de domicilio de 
las partes) y capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente convienen en 
celebrar este CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO INDEFINIDO con sujeción a las 
declaraciones y estipulaciones contenidas en las siguientes cláusulas: 
Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se lose denominará conjuntamente como 
“Partes” e individualmente como “Parte”. 

 PRIMERA.- ANTECEDENTES: 
 El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas 

propias de su actividad necesita contratar los servicios laborales de 
un_________________ (ingresar cargo requerido). 

 SEGUNDA.- OBJETO DEL CONTRATO: 
El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al TRABAJADOR en 
calidad de____________________ (Ingresar cargo del TRABAJADOR). Revisados los 
antecedentes de _____________________________ (Escriba los nombres completos 
del TRABAJADOR), éste declara tener los conocimientos necesarios para el desempeño 
del cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones anteriores y por lo 



 
 

 

 

expresado en los numerales siguientes, El EMPLEADOR y el TRABAJADOR  proceden a 
celebrar el presente Contrato de Trabajo. 
TERCERA.- JORNADA Y HORARIO DE TRABAJO: 
EL TRABAJADOR cumplirá sus labores en la jornada ordinaria máxima, establecida en el 
artículo 47 del Código de Trabajo, de lunes a viernes en el horario de 
___________________ (detalle las horas de la jornada de trabajo), con descanso de 
__________________________ (detalle la hora de descanso, ejemplo: una hora para el 
almuerzo), de acuerdo al artículo 57 del mismo cuerpo legal, el mismo que declara 
conocerlo y aceptarlo.  
Las Partes podrán convenir que el TRABAJADOR labore tiempo extraordinario y 
suplementario cuando las circunstancias lo ameriten, para lo cual se aplicará las 
disposiciones establecidas en el artículo 55 de este mismo Código. 
El horario de labores podrá ser modificado por el empleador cuando lo estime 
conveniente y acorde a las necesidades y a las actividades de la empresa, siempre y 
cuando dichos cambios sean comunicados con la debida anticipación, conforme el 
artículo 63 del Código del Trabajo.  
Los sábados y domingos serán días de descanso forzoso, según lo establece el artículo 
50 del Código de la materia. 
 
CUARTA.- REMUNERACIÓN: 
El Empleador, de acuerdo a los artículos 80 y 83 del Código de Trabajo, cancelará por 
concepto de remuneración a favor del trabajador la suma de 
______________________________________ (colocar la cantidad que será la 
remuneración en letras y números, ejemplo: SEISCIENTOS DÓLARES DE LOS ESTADOS 
UNIDOS DE AMÉRICA, USD 600,00), mediante__________ (detallar la forma de pago, 
ejemplo: acreditación a la cuenta bancaria del trabajador, efectivo, cheque).  
 

 Además, el Empleador cancelará los demás beneficios sociales establecidos en los 
artículos 97, 111 y 113 del Código de Trabajo, conforme el Acuerdo Ministerial No. 
0046 del Ministerio de Relaciones Laborales. Asimismo, el Empleador reconocerá los 
recargos correspondientes por concepto de horas suplementarias o extraordinarias, de 
acuerdo a los artículos 49 y 55 del Código de Trabajo, siempre que hayan sido 
autorizados previamente y por escrito. 
 

 QUINTA.- PLAZO DEL CONTRATO: 
 El presente contrato, conforme el artículo 14 del Código de Trabajo, es de plazo 

indefinido. 
 
Este contrato podrá terminar por las causales establecidas en el Art. 169 del Código de 
Trabajo en cuanto sean aplicables para este tipo de contrato. 
 
SEXTA.- LUGAR DE TRABAJO: 
El TRABAJADOR desempeñará las funciones para las cuales ha sido contratado en las 
instalaciones ubicadas en __________________ (Escriba la dirección de la compañía), 



 
 

 

 

en la ciudad de _______ (Ingresar la ciudad), provincia de _________ (Ingresar 
Provincia y barrio) para el cumplimiento cabal de las funciones a él encomendadas. 
 
SÉPTIMA.- OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y EMPLEADORES: 
En lo que respecta a las obligaciones, derechos y prohibiciones del empleador y 
trabajador, estos se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Código de Trabajo en su 
Capítulo IV “De las obligaciones del Empleador y del Trabajador”, a más de las 
estipuladas en este contrato. 
 
OCTAVA.- LEGISLACIÓN APLICABLE: 
En todo lo no previsto en este Contrato, las partes se sujetan al Código del Trabajo. 
 
NOVENA.- JURISDICCIÓN Y COMPETENCIA: 
En caso de suscitarse discrepancias en la interpretación, cumplimiento y ejecución del 
presente Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo entre las Partes, estas 
se someterán a los jueces competentes del lugar  en que este contrato ha sido 
celebrado, así como al procedimiento oral determinados por la Ley. 
 
DÉCIMA.- SUSCRIPCIÓN: 
Las partes se ratifican en todas y cada una de las cláusulas precedentes y para 
constancia y plena validez de lo estipulado, firman este contrato en original y dos 
ejemplares de igual tenor y valor. 
 
Suscrito en la ciudad de ____________ (Escriba la ciudad), el día_______ del mes de 
_______________ del año _________. (Laborales, 2014) 
 

 

 

EL EMPLEADOR                                                 ELTRABAJADOR 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

5) Anexo – Recetas estándar y recetas internas para personal.  

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 
 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 




