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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente trabajo de titulacidn se propone la elaboracién de un plan estratégico para el

restaurante Ishpingo.

En el primer capitulo, se hace referencia a la historia de la comida ecuatoriana, su evolucion,
asi como la historia de la creacion de Ishpingo, el analisis del mercado en la actualidad, los
factores ambientales en los que se desarrolla y un pequefio andlisis de los proveedores y

clientes que tiene.

En el segundo capitulo, se observa el sustento tedrico sobre el plan estratégico, la
importancia de realizar ciertos analisis como el FODA, cinco fuerzas de Porter, etc, para

aplicarlos en el restaurante.

En el tercer capitulo, encontramos la tabulacion de las encuestas, que permitiran conocer las
preferencias de los clientes, también tendremos la mision, vision, valores de Ishpingo.
Adicionalmente, el analisis interno y externo que se realiza del restaurante para poder

establecer los objetivos y planeacion a largo y corto y plazo.

En el cuarto capitulo, se realiza el levantamiento de la informacion financiera para poder
realizar el estado de situacion inicial, integral, flujo de caja, lo cual permitira constatar si el

proyecto es viable y poder analizar diferentes escenarios.



ABSTRACT

In this degree project, the development of a strategic plan for the Ishpingo restaurant is

proposed.

In the first chapter, reference is made to the history of Ecuadorian food, its evolution, as well
as the history of the creation of Ishpingo, the current market analysis, the environmental

factors in which it is developed, and a brief analysis of the suppliers and customers you have.

In chapter two the theoretical support on the strategic plan is observed, the importance of
carrying out certain analyzes such as the SWOT, five Porter forces, etc., to apply them in the

restaurant.

In chapter three we find the tabulation of the surveys, which will allow us to know the
preferences of the clients, we will also have the mission, vision, values of Ishpingo.
Additionally, the internal and external analysis of the restaurant to establish long and short-

term objectives and planning.

In chapter four, the financial information is collected in order to carry out the initial,
comprehensive, cash flow statement, which will allow us to verify if the project is viable and

to analyze different scena

Xl



INTRODUCCION

Segun el articulo del Comercio del autor (Vela, 2019), menciona que en la ciudad de Quito
es usual encontrar nuevos restaurantes; sin embargo, el tiempo juega un papel importante en
la madurez del negocio. No todos los negocios sobreviven durante el primer semestre. Por

es0, es importante conseguir que los negocios sean novedosos Y atractivos para la clientela.

En los ultimos afios hemos visto como se han aperturado diferentes clases de restaurantes,
sin embargo, pocos reconocen la importancia y aplicacion de la planificacion estratégica,
para el desempefio de las actividades, por medio del cual se puede obtener mayor ventaja
competitiva y ahorrar recursos en los procesos del negocio. Peter Drucker en su libro (Peter,
1954) afirmaba que la estrategia requiere que los gerentes analicen su situacion presente y
que la cambien si es necesario, lo que significa que ellos deben conocer qué es lo que tienen

y qué es lo que deberian tener.

Por lo tanto, la planificacion estratégica ayudara a que el restaurante pueda reinventarse,
trabajando en las debilidades que posee, para posteriormente convertirlas en fortalezas y
potenciarlas de tal manera que permitan a Ishpingo mejorar su cadena de valor y posicionarse
entre los mejores sitios gastronoémicos de comida tipica de Quito; logrando asi un gran

impacto en el mercado y satisfacer las expectativas de los diferentes grupos de interés.



1. SITUACION ACTUAL DE LOS RESTAURANTES DE COMIDA TIPICA EN

QUITO

1.1 Historia de la Comida Ecuatoriana

La cocina ecuatoriana tiene influencia de otras culturas que llegaron a nuestro pais en época
de la conquista del siglo XVII 'y XVIII, estas culturas fueron la indigena que habitaba en el
territorio, la espafiola que lleg6 por las conquistas y la africana que fue traida para trabajar
en las minas. Para el siglo XIX llegaron los franceses y los ingleses, los cuales, nos ensefiaron
su gastronomia aplicada a toda clase de platillos e ingredientes, cambiando asi las
costumbres indigenas. La variedad en la preparacion de los platos depende de la zona de
donde provenga, asi como de los recursos naturales que dispongan, éstos varian de acuerdo
a la region, el clima y el desarrollo social, ya que pueden repercutir en el crecimiento

gastrondmico. (Teresa, 2014).

Ecuador posee una gran diversidad gastrondmica, ya que cuenta con cuatro regiones
naturales (Costa, Sierra, Oriente y Galapagos) las cuales tienen diferentes costumbres y
tradiciones. En base a las regiones naturales del pais se clasifican los diferentes platos tipicos
e ingredientes principales. La cocina ecuatoriana esta influenciada por los pueblos que
conquistaron su territorio y los migrantes que han llegado al pais, lo que le ha proporcionado

una gran variedad de técnicas culinarias e ingredientes. (Teresa, 2014)



1.2 Historia de Ishpingo

Ishpingo nace hace 2 afios en la ciudad de Quito, donde su propietario Gonzalo Osorio
Cifuentes, después de haber recorrido varios paises y haber trabajado en Espafa, decide
aperturar su propio negocio, plasmando todos sus conocimientos y experiencia culinaria
dénde su principal objetivo es explotar la cocina ecuatoriana, tratando de abarcar todos los
platos y preparaciones antiguas de pais, mediante el uso de productos organicos locales que
son comprados a proveedores pequefios y que son traidos de la amazonia, sierra 'y costa. La
empresa fue abierta con el nombre de Gourmet Express, dedicado al servicio de catering, y

tiempo después decide abrir un nuevo establecimiento con el nombre de Ishpingo.

Para la constitucion del mismo, se tuvo una inversion de 1 afio, ya que el propietario
trabajaba en un servicio de Catering, y lo que ganaba lo iba invirtiendo poco a poco hasta

lograr tener el restaurante funcionando.

El nombre nace en inspiracion a la planta que es autdctona del oriente ecuatoriano, ya que
es importante para aromatizar y saborizar los alimentos; la idea de Ishpingo, es vender el
pais mediante su gastronomia, en cuanto a su decoracion, esta inspirada en la cultura quitefia,

ya que mezcla colores, texturas que caracterizan a la cultura quitefa.

El restaurante se encuentra ubicado en la Mariscal Foch E10-37 y 12 de octubre, cerca de la
zona turistica de la plaza Foch, que es concurrida por muchos turistas, este sector es una

zona comercial ya que funciona la Superintendencia de Compafiias, asi como se encuentra



cerca el supermercado Supermaxi, adicionalmente funcionan varias instituciones educativas,
asi como varios negocios. El horario de atencion es de lunes a martes de 9:00 AM a 15:00
PM y de miércoles a viernes de 9:00 AM a 15:00 PM y en la noche de 18:30 PM a 22:00

PM, y los dias sdbados s6lo con reserva anticipada.

Figura 1. Exterior de restaurante Ishpingo

1.3 Razon Social de la Empresa

El RUC es el registro unico de contribuyente que es el documento que identifica e
individualiza a los contribuyentes, personas fisicas o juridicas, para fines tributarios, es decir

permite realizar el control tributario. (https://www.sri.gob.ec/web/guest/RUC, s.f.).

Ishpingo es una empresa registrada como persona natural, obligada a llevar contabilidad,
registrada a nombre del sefior Gonzalo Osorio, quién es duefio — propietario, su hombre

comercial es Ishpingo.



Consulta de RUC

RUC Razén social

1718426545001 OSORIO CIFUENTES GONZALO ALEJANDRO
Estado contribuyente en el RUC Nombre comercial
ACTIVO GOURMET EXPRESS
Actividad econémica principal 156100104 VENTA DE COMIDAS Y BEBIDAS EN CAFETERIAS, INCLUSO
PARA LLEVAR.
PERSONA NATURAL OTROS NO
14/02/2017 28/05/2019

Ocultar establecimientos

Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

PICHINCHA / QUITO / JIPIJAPA /
001 GOURMET EXPRESS AV ELOY ALFARO N44-43 Y RIO ABIERTO
COCA

Establecimientos adicionales:

Lista de establecimientos - 1 registro

PICHINCHA / QUITO /
ISHPINGO MARISCAL SUCRE / FOCH E10- ABIERTO
37 Y 12 DE OCTUERE

Figura 2. RUC Ishpingo

1.4 Estado Actual del mercado

La gastronomia ecuatoriana es diversa, pese a que Ecuador es un pais pequefio, tiene gran
variedad gastronémica, se caracteriza por la preparacién de los diferentes platillos, ya que
contamos con una diversidad en productos, que son distribuidos entre las distintas regiones
del pais; es por eso que los mejores platos se encuentran alrededor de todo el Ecuador, en

los cuales se ve plasmado parte de su cultura y tradicion.

En la actualidad, en la ciudad de Quito existen muchos restaurantes, dénde hay una gran
variedad en el tipo de comida que ofrecen, ya que encontramos desde platos gourmet, hasta

comida rapida.



En los ultimos afios hubo un incremento en la demanda de comida tipica y rapida, debido a
varios factores como precio, nivel de satisfaccion, cantidad, ya que hoy en dia los habitantes
de la ciudad, asi como turistas buscan deleitar su paladar con los sabores de nuestra tierra,
mientras cuidan su bolsillo. Sin embargo, no se puede obviar que en el mercado se estan
ofertando también muchos platos extranjeros debido a la presencia de inmigrantes, quienes
han encontrado su fuente de ingreso en la venta de la comida representativa de cada uno de

sus paises.

Es por eso que nace la idea de Ishpingo, donde se buscd integrar los sabores de cada rincén
del pais con una fusion de toque gourmet; a través de sus sabores, ya que busca que el publico
descubra el pais. Asi propone platillos inspirados en la tripa mishky o en los bosques del

Ecuador.

Por esta razon Quito es considerado como una de las mejores ciudades con variedad en su

gastronomia.

1.5 Anaélisis del Ambiente

1.5.1 Factores Econémicos.

El negocio se encuentra en un ambiente econémico bastante dificil, la economia no es muy
buena, la inversion internacional es baja y la industria no ha tenido crecimiento en los tltimos
afios, en el segundo trimestre la deuda externa crecié en 0.3 %, asi como el PIB respecto al

primer trimestre de este afo, tuvo un crecimiento fue de 0,4 %. Con estos resultados, el



Producto Interno Bruto (PIB) del periodo que va entre abril y junio de 2019 se ubicé en

17.988 millones de ddlares. (Universo, 2019).

La inflacién anual lleg6 al 0.04%, la mas baja desde el afio 2010, lo cual es favorable en el

sector alimenticio (Comercio, 2019)
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Figura 3. Crecimiento del PIB, 2019

1.5.2 Recursos Humanos.

El restaurante fue creado por el chef principal que es el duefio de la empresa, apoyado con
su madre y hermana que llevaban la contabilidad, y adicionalmente con dos personas, uno
en cocina y un salonero, en la actualidad hay una persona mas en el area de cocina, teniendo
asi un personal conformado por 5 personas, mientras que los temas relacionados a tributacién

son llevados por un contador externo.



Figura 4. Personal de Ishpingo

1.5.3 Capital.

El capital requerido para esta empresa fue de 15.000 délares mas o menos, distribuidos en
instrumentos, vajilla, accesorios de cocina y linea blanca que se detallaran en el anélisis

financiero, adicionalmente los muebles, mesas y sillas del restaurante.

1.5.4 Infraestructura.

La infraestructura necesaria no es muy grande ni complicada tiene cuatro areas especificas
que son la cocina, el area de administracion y el area del bafio, fuera del lugar donde se
atienden a los clientes, esta ultima area estd compuesta de una parte interna y una externa
que se encuentra cubierta para proteger a los mismos, cuenta con un ambiente tranquilo que

transporta a las personas que visitan este lugar a un momento de paz y reflexion.



Figura 5. Estructura Interna del Restaurante

Figura 6. Estructura Externa del Restaurante



1.6 Competidores

Ishpingo tiene una alta gama de competidores, por lo que la amenaza es alta; cerca del
negocio se encuentran ubicados varios restaurantes donde se expenden almuerzos, comida
rapida, dada la zona en un sitio bastante comercial, donde funcionan varias oficinas, asi como

también varias universidades.

Sin embargo, los productos que se venden en este restaurante se diferencian de la
competencia, empezando porque no son los tipicos almuerzos, ellos ofrecen un menu

bastante diversificado, con el toque gourmet del chef.

La barrera de salida es una amenaza media, ya que no necesita de activos especializados para
la elaboracion de los platillos, en el caso que decidan cerrar el negocio, es facil deshacerse
de la maquinaria, dado el nivel de competencia; por otro lado, las restricciones
gubernamentales es una amenaza alta, ya que Ishpingo cumple con rigurosidad todas las

normas impuestas por el Ministerio de Salud, en la manipulacion de alimentos.

Dentro de los principales competidores de Ishpingo tenemos al bar restaurante Ilamado
Abysmo, ubicado en La Mariscal, Av. 12 de octubre E9-05, Quito 170143, el cuél es un
Brew Pub, Cerveceriay Restaurante, que combina cerveza artesanal de calidad con los platos
mas deliciosos y el mejor ambiente en Quito, con mdsica en vivo todas las semanas, donde
el principal interés es brindar a los clientes la mejor experiencia posible, tanto en el Pub

como fuera de él
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Figura 7. Restaurante Abysmo

También se encuentra Sandry, ubicado en la Av. 12 de octubre 14-74 y Mariscal Foch, el
cual se caracteriza por la venta de pollo asado, asi como diferentes platos, al igual que comida

répida y combos al alcance del bolsillo de los estudiantes.

Figura 8. Restaurante Sandry

Otro gran competidor es la comida rapida que se vende alrededor de la Universidad

Politécnica Nacional y Salesiana, llamado el Carbonero ya que la mayoria de los estudiantes

prefieren este lugar por sus precios y la cantidad en las porciones
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Figura 9. Restaurante El Carbonero

Por ultimo, un gran competidor en cuénto a comida tipica se encuentran los puestos ubicados
en el barrio de la Floresta, sector La Vicentina, en Quito, donde se puede descubrir clasicos
de la gastronomia popular ecuatoriana como el librillo, la guatita, el caldo de 31, el menudo,

las empanadas de viento con morocho, fritada.

Muchos quitefios se acercan a cenar en esta pequefia plaza en la que los vendedores de
comida callejera todos los dias montan sus puestos por la tarde y ofrecen sus especialidades

hasta la medianoche.
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Figura 10. Huecas la Floresta

1.7 Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo ya que Ishpingo cuenta con una gran
variedad de ofertantes de la materia prima para la elaboracién de los platillos, y en el caso
de cambio de precios por temporalidad, se puede sustituir por otros, ya que cuenta con gran
diversidad. Adicionalmente se apoya a los pequefios comerciantes para que sus negocios

sigan creciendo.

El principal lugar donde se realizan las compras de frutas, vegetales es el mercado Mayorista,
ubicado en Ayapamba s/n'y Teniente Hugo Ortiz, donde encuentran el producto fresco y a
bajo costo, en cuanto a los mariscos son comprados en el mercado de la América y en cuanto

a las carnes son traidas de la planta distribuidora de Pronaca.
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Figura 11. Mercado Mayorista
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2. MARCO TEORICO

2.1 Definicion de Planeacién Estratégica

A principios del siglo XX, se comenzo a utilizar el concepto planificacion, establecido por
Taylor y Fayol, segun refiere Azocar. Al respecto, Taylor se dedico a disefiar los principios
de la administracion, de cuyo proceso surgieron 4 fundamentales: de planeacion, de
preparacion, de control y, por ultimo, de ejecucion y Fayol desarrollé el concepto de

administrar, como planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar (Isolina, 2017).

Se puede definir a la planeacion estratégica como un proceso en el que se establecen
objetivos, asi como los planes de accion para el cumplimiento de los mismos con la finalidad
de realizar toma de decisiones correctas a futuro para la empresa (Goodstein Leonard D,

1998).

Por otro lado, también es definido la planeacion como una herramienta organizacional que
permite establecer bases solidas para el cumplimiento de metas, asi como los planes de
accion para prever cualquier inconveniente que se presente en el camino, con los recursos

asignados para el mismo (Gardey, 2008).

Entonces se puede concluir, que la planeacion es la via por la cual se toman las decisiones
tomando en cuenta las variables existentes para la seleccidn de la decisién mas idonea a las
necesidades de la empresa, asi como la organizacion, para poder implementar lo

desarrollado, con la direccidon adecuada para poder alcanzar los objetivos, y poder tener el
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control para medir si los resultados fueron los esperados o se necesitan hacer modificaciones

a la planeacion (Humberto, 2014).

2.2 Importancia de la Planificacion

La planeacion es parte de la vida diaria de todas las personas, es parte del circulo familiar,
del trabajo, ya que siempre planeamos sobre lo que vamos a realizar en el dia, a dénde vamos,
qué ropa usar, que comer, etc; por lo que podemos concluir que es parte esencial e integral

de cada uno de nosotros (Sanchez, 2012).

Sin embargo, no se puede obviar que en la mayoria de los casos tomar decisiones causa
miedo a las personas, ya que se enfrentan a cosas desconocidas, o mismo pasa en las
organizaciones, por lo cual es importante realizar la planificacion estratégica, que va ayudar
a conocer los impactos ante supuestos escenarios que sucedan y asi poder tomar las
decisiones méas adecuadas para la compafiia, permitiendo identificar riesgos y peligros que
tiene una empresa, asi como sus recursos a profundidad para lograr que el camino hacia la
meta sea lo mas eficiente posible, mediante un analisis del entorno de la empresa. (Sanchez,

2012).

Ningun plan es perfecto, por lo tanto, es importante conocer el ambiente que rodea a las
organizaciones, realizar una evaluacion profunda de los recursos que posee las mismas para
poder establecer las tacticas adecuadas que permitan el aprovechamiento de los mismas, y

asi cumplir con los objetivos establecidos (Raffino, 2020).
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2.3 Ventajas de Planificar

Permite que los directivos y empleados tengan una vision de lo que se puede conseguir a
futuro en la organizacion, desarrollando el compromiso y tranquilidad en los colaboradores,
logrando de esta manera la motivacion y empuje en el trabajo de manera activa para el logro

de los objetivos planteados (Humberto, 2014).

Hoy en dia las empresas deben estar actualizadas de manera constante, debido a este mundo
globalizado, y aprovechar al maximo todos los recursos disponibles y alcanzables para su
permanencia y continuidad en el mercado, mediante el desarrollo de la ventaja competitiva,

que les dara sostenibilidad (Humberto, 2014).

La tecnologia juega un papel muy importante en las organizaciones ya que ayuda a impulsar
a ser mas eficiente en los procesos, asi como en la obtencion y creacion de nuevos productos,
por eso es muy importante mantener al personal en constate capacitacion y buscar nuevas
tecnologias que le ayuden a lograr una mejor eficiencia y eficacia, para lograr una mejor
competitividad en el mercado en el cual esta, asi como buscar la expansion de la misma

(Humberto, 2014).

Por otro lado, uno de los mayores retos en la actualidad es determinar la situacion actual de
las organizaciones para saber qué estrategia tomar para el cumplimiento de sus objetivos y

poder mantenerse en el mercado, sabiendo que no todas las empresas compiten de la misma
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manera, por ello es importante realizar un analisis completo de la situacion actual

(Humberto, 2014).

2.4 Mision

Es la declaracion del propdésito que distingue a la compafiia de las demas, identifica el
potencial que tiene la empresa en términos de producto y mercado, describiendo los valores

y prioridades de la organizacién (David, 2008).

Para establecer la mision de la empresa es necesario que se explique en unas 3 lineas quiénes
son, por qué existen, qué hacen, qué es lo que les diferencia de la competencia, siendo asi la

mision la razon de ser de la organizacion. (Gregory G. Dess, 2011).

Las buenas declaraciones de mision incorporan el concepto de administracion de los grupos
de interés, quienes son los clientes, empleados, proveedores y propietarios, a quién la
organizacion debe responder, adicionalmente la misién tiene mayor efecto cuando refleja
que la organizacion tiene prioridades estratégicas amplias y un posicionamiento competitivo

duradero (Gregory G. Dess, 2011).

2.5 Vision

Hace referencia al futuro de la organizacion, la imagen que se procura crear en la mente del

cliente en funcion de las necesidades que se pretende satisfacer (Kansas, 2017).
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Segun (Morrisey, 1995), existen algunas preguntas disefiadas para hacer que pensemos

mejor acerca de como deberia ser el futuro de la empresa y estas son:

1. ¢Qué es lo que yo veo como clave para el futuro de nuestra empresa?

2. ¢Qué contribucidn Unica debemos hacer en el futuro?

3. ¢Qué me emocionaria acerca de ser parte de esta empresa en el futuro?

4. ¢Qué valores necesitan ser acentuados?

5. ¢Cuales deberian ser nuestras posiciones en cuestiones como los clientes, los
mercados, la productividad, el crecimiento, la tecnologia, los empleados y demas?

6. ¢Cual veo como la mayor oportunidad de crecimiento de nuestra empresa?

2.6 Andlisis Interno

2.6.1 FODA.

FODAson siglas que representan el analisis que se realiza de las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, de una empresa en el mercado, cabe
recalcar que, el FODA es una herramienta fundamental en la administracion y en el proceso
de planificacion, ya que permite determinar la situacion real en la que se encuentra la

empresa, y asi permite planificar alguna estrategia a futuro (Riquelme Leiva, 2016).

Se utilizada una plantilla de andlisis Foda con 4 cuadrantes donde se van a establecer los

fortalezas que tiene la empresa, las debilidades para alcanzar sus objetivos, las oportunidades
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que permitiran que la organizacion sea mas competitiva, y las amenazas que existan en la

industria (Riquelme Leiva, 2016).

AMENAZAS

Estdn se encuentran fuera, 0 sea, en lo exterior de
Una organizackin

FORTALEZAS

Capacidad para fundamental e innovar
on dreds claves,

@ Estar atento a los nuevos productos en el mercado, Presencia en mercados al mayor y de tal
La competencia es poderosa y esta Cultura de la empresa,
constantemente innovando
B ©goblemo puede ser un Dotackn del personal
:nam;“p:\:whm Recursos financleros adecuados.
H Formacion del personal.
Competidores con una estructura
de costo menor Calidad de gestores,
B 8ajo crecimiento Industrial

DEBILIDADES

Cuando una empresa empleza
con escases de sus productos,
&5 una senal que no se debe
dejar de prestar atencidn, ya
que de lo contrario conllevaria
al cierre de la empresa

OPORTUNIDADES

Son las que proporcionan a
una organizackon seguir
avanzando y mejorar en cada
P10 y ser capaz de enfrentar a
13 competencia.

Saber aprovechas los nuevos
No tener capacidad para poder nichos.
enfrentarse a la competencia,
€5 una caracteristica que -
comunmente hace que se Estar al comriente para saber cudndo es el

debilite paulatinamente.

Sino maneja blen las caracteristicas de una
empresa se transformara en una debilidad.

No hay una direccion estratégica clave
Falta de talento gerencial,

Figura 12. Matriz Foda
Fuente: (Riquelme Leiva, 2016)

2.7 Andlisis Externo

2.7.1 Analisis PEST.

0 e

@

momento de actuar.
Mejorar ante su competencia

Ofrecer servicios o productos en otros lugares con
sucursales.

No dejar de lado la tecnologia para promocionar
sus productos,

Esta herramienta permite analizar tendencias en el futuro a corto y mediano plazo, que
permitird a la empresa crear mecanismos para adaptarse a los cambios que puedan ocurrir.

También les facilita ciertos pardmetros para definir su posicion estratégica y aporta

20



informacion para aprovechar las oportunidades que se presentan en determinados mercados

(Juan, 2017).

Para comprender de mejor manera el ambiente industrial y competitivo de una empresa se
necesita reunir toda la informacion posible para su analisis, cada componente tiene potencial
para afectar el ambiente competitivo de la industria en la que opera la empresa, analizandose
una serie de factores en el &mbito politico, econémico, sociales, tecnolégicos, ecoldgicos y
legales, lo cual permitird tener una vision del entorno para tomar las decisiones correctas

(Juan, 2017).

Macroambiente
Condiciones economicas
generales
sirial y Competjy
Aspectos e o Voin Fuerzas globales
demograficos )“a 41'0
GRS Productos
sustituios
Amblente Compania
Fuerzas
natural
/ \ sociales
Empresas c
rivales QP radores
Empresas de
rocwnto ngreso
Factores politicos/ Factores
regulatorios/legales tecnolégicos

Figura 13. Componentes de Macroambiente de una Compafiia

Fuente: (Thompson | Peteraf, 2012)
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La tabla a continuacion detalla una breve descripcion de los factores del macro ambiente y
algunos ejemplos de la industria 0 a negociones que puede afectar (Thompson | Peteraf,

2012).
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Tabla 1. Los siete componentes del macroambiente

Componente

Aspecos

Fuerzas soclales

Factores politicos,
legales y
regulaborios

Amblente natural

Factores
tecnologicos

Fuerzas globales

Condiciones
economicas

Deacripeion

Los aspectos demograficos abarcan &f tamafo, 1a3a de creomiento y distribunion por edades de
iinronies sectoros do b poblacion, su dntrbuadn geografica y la dsiribuadn del ingreso, asl como las
tendencias en 3105 factores. Los aspectos demograficos tienen prolundas consecuencias en industrias
como 4 de la sakud, donde los costos y las necesidades do senvicio varlan de acverdo con coms
demograficos (p. &, edad y dsirbucdn del ingreso).
Las fuoczas socinles 10n los viores, actitudes, {actoros cuturales y eatilos do vida de la nociedad quo
Impacian a los negocios. Las fuerzas sooales varian porlocakdad y cambian con &l tiempo. Un ejemplo
5o las actiudes haca las funcones de acverdo con of sexoy la dversidad de la fuerza laboral; oo
&emplo s la Endencia hacla estios 08 Vida mas sanos, que desvian el gasio en alcohol y comids
chatama haoa equipos e je£icio y chubes deportivos.
Estos faciores son las poliicas y procedimientos pol fticos, asl como & normatividad y leyes que las
compahias deben cumple. Agunos eemplos 50n 25 Kyes laborales, normas andmonopokos, pollica
fscal, pollticas reguiaiorias, clma politico y luerza de las insitucones como & ssiema udaal. Algunos
factores polltcos, como la desreguiacion bancana, son especficos de una industria. Oros, como i
sobre salanos minemos, alectan mds & 06rios pos de indusinas (INdustrias inlensvas en
mano o obra. de bjos salanos) quea otros.

Enesie rengidn se encuentran fuerzas ecologioas y ambientales como el clma y & camblo cmatco
y factores asociados como | escasez de agua. Estos factores tenen un impact drecto en industras
como 108 8eguros, a agrcuitun, la produccion de electradady of tunsmo. También pueden tener un
ek indirecto pen sustancial en olras industrias, como el Yanspore y el suminstro de senicios
publioos.

Los factores 1e0n0iogioos son &l mmo de cambio BCnoligco y 108 avances 1Bcnicos que legan a tener
Amphos electos on la sockedad, como la ingeniona gendtica, ks popularizacndn de inlemel y los cambios
nlas ecnoiogias de comunicaodn. Induyen a 023 € INSHLCIONES que Intervienan en ia creacdn
30 nuevo conocimiento y an @l control del uso de ka tecnclogia, un egemplo de lo anterior son log
consonoos d yD, las incubadoras 1ecnolgcas patoonadas por unversdades, leyes de patentes y
de derechos de autor, y @ contml gubernamental sobre intemet. EJ cambio e onoldg o puede alentar ol
NEOMIENto 08 NUSVAS Industnas, como 12 que 58 basan en la nandlecndlogla, y perubar okas, como
ladisquera,

Las fuerzas globales 500 1as condioones y CAMDIOS &N 108 MErcados globale s, Como S00es0s Politicos
y politicas hacia &l comercio Intemaconal . También induyen practicas sociocultumles y el ambiente
instiuconal en que operan ks me cados gobales. Las fuerzas globales inflyyen en of grado de
COMEND0 & version infemacionales medianis Mecanismos como barreras comerciales, aranceles,
RANOCION0S & 1A Importacdn y sancones comorciales. E9 mcuante quo sus elocios 0an especloos
por industria, como s restnociones a & impartaciin de acero.

Se trata do los lactores econdmicon en los Ambios locsl estat o fegonal, nacional o inemacionl
Que afectan a empresas & ndustnas, como 1B5as de Crecimientd econdmico, de desempleo, de
inflaciony de intonés, déficis o suporkvits como ialon, Sasas de ahoro y product inferno per Clpl,
Los fackres econdmicos Embién son las condiciones en 108 mercados de 20Ciones y bonos que
abcian la conflanza del consumidor y ol Inge o para gasto dscrecional, Algunas ndustnas, como la de
consiruceion, Son en especial vuinerables a las bayas econdmicas, pero se ven alictadas poshamente
por factores como bajas tasas de interés, Otos factores. como las ventas al menudeo con descuento,
100 benélicos cuando las condiciones €0onimiCas Qenersies 56 debilan, pubd 08 consumidores son
més conscen’es del precia

Fuente: (Thompson | Peteraf, 2012)
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2.7.2 Anélisis Porter.

Es un modelo que permite analizar las presiones competitivas del mercado, tomando como
referencia diferentes ambitos, y evaluar la importancia de cada uno de ellos, permitiendo de

ésta manera poder mejorar mediante el establecimiento de estrategias (Eduardo, 2011)

Emgresas de otras
industrias que ofrecen

Fresiones compettvas
provenientes de fabrcantes
de produclos sustatos

¢

Rivalidad entre
Presiones vendedores Presiones
compettnas campetidores | competitvas
del poder de o del poder de <-
negocacon Presiones compettivas negocacon
del proveedor de olras empresas de el comprador

AT L]

Presionss compe Mvas de la amenaza
de |2 entrada de nuevos rivales

Figura 14. Cinco Fuerzas de Porter
Fuente: (Thompson | Peteraf, 2012)

Estas fuerzas permiten conocer la competencia del sector en que opera la empresa, por lo cual es

necesario analizar cada uno de los siguientes puntos:
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Rivalidad entre las empresas: es el resultado de las otras cuatro fuerzas, en funcién de la
rivalidad existente entre la competencia, la rentabilidad obtenida en el sector sera mayor o

menor (Riquelme Leiva, 2016).

Poder de negociacion de los clientes: si el mercado cuenta con pocos clientes, se corre el
riesgo de que estén bien organizados y se pongan de acuerdo en cuanto a los precios que
consideran que tienen que pagar. Esto se convierte en una amenaza para la empresa

(Riquelme Leiva, 2016).

Poder de negociacién de los proveedores: Amenaza que corre a cuenta de los proveedores

debido al gran poder de negociacion (Riquelme Leiva, 2016).

Amenaza de los nuevos competidores entrantes: Existen ciertas barreras de entrada a los
nuevos productos que se quieran introducir en un determinado mercado (Riquelme Leiva,

2016).

Amenaza de productos sustitutos: En los mercados en los que existen productos muy
similares entre si supone una escasa rentabilidad para la gran mayoria (Riquelme Leiva,

2016).
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2.8 Determinacion de Objetivos

Las bases para la determinacion de los objetivos vienen a partir de la definicion de la mision
y la vision de la organizacion, siendo éstos como el sustento de los objetivos, y también la
informacioén para realizar el analisis del ambiente interno y externo de la organizacién

(Rocancio, 2018).

Los objetivos permitirdn cumplir con la mision, considerando los antecedentes provenientes
del proceso de diagndstico. A través de estos objetivos, se puede realizar actividades
concretas con plazos y recursos especificos, de tal manera de darle sentido a la organizacién

(Rocancio, 2018).

Los objetivos a largo plazo representan los resultados que se esperan del seguimiento de
ciertas estrategias. Las estrategias son las acciones que se emprenderan para alcanzar los
objetivos a largo plazo. El marco de tiempo de los objetivos y las estrategias debe ser

congruente, normalmente entre 2 y 5 afios (David, 2008).

Segun (Thompson | Peteraf, 2012), las organizaciones buscan desarrollar estrategias que les
permitan el logro de sus objetivos, siendo estas las metas que se pretenden alcanzar a un
largo plazo de acuerdo a la mision de la organizacion, por lo que se establece el curso que
ésta debe seguir para llegar al éxito, a través de estrategias que representan el medio mediante

el cual lo lograran.
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Los objetivos se podran definir como los resultados especificos que pretende alcanzar una
organizacion por medio del cumplimiento de su mision. Los objetivos son esenciales para el
éxito de la organizacion porque establecen un curso, ayudan a la evaluacion, revelan
prioridades, permiten la coordinacion y sientan las bases para planificar, organizar, motivar
y controlar con eficiencia. Las estrategias son un medio para alcanzar los objetivos a largo

plazo (Thompson | Peteraf, 2012).

2.9 Formulacién de Estrategias

La formulacién de la estrategia se refiere a las diferentes opciones o alternativas estratégicas
de que se disponen en base a dar respuesta a las numerosas presiones e influencias

identificadas en el analisis estratégico (Johnson, 1996).

La formulacién de una estrategia incluye la planificacion, ejecucién, supervision y control
de una serie de acciones orientadas a alcanzar unos objetivos previamente fijados. En
concreto, la estrategia persigue generar valor agregado en el producto o servicio a través del
manejo de la calidad, una productividad mayor, una mejor satisfaccion del cliente y unos

costes inferiores. (David, 2008).

2.9.1 Matriz EFE.

La matriz es una herramienta de diagndstico que permite realizar un estudio externo,

permitiendo identificar y evaluar los diferentes factores del entorno que pueden influir con
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el crecimiento y expansion de la organizacion, dentro del instrumento facilita la formulacion
de diversas estrategias que son capaces de aprovechar las oportunidades y minimizar los

peligros externos (Shum, 2018).

La forma correcta de realizar esta matriz es colocando las oportunidades y amenazas que
tiene la empresa, luego se asigna un valor entre 0 y 1, siendo 0 menos importante y 1 muy
importante, posteriormente se califica de 1 a 4, siendo 1 ,2 las debilidades y 3, 4 las
fortalezas; finalmente se realiza una multiplicacion del valor por la calificacién dandonos el

resultado del analisis (Shum, 2018).

Matriz EFE
Factor critico de éxito Peso 1 Clasificacién Puntuacién
OPORTUNIDADES

0,30

0,40

0,36

0,40

0,15

Subtotal OPORTUNIDADES 1,61
AMENAZAS

0,30

0,22

0,18

0,12

0,09

Subtotal AMENAZAS 0,91

Total | 1,00 | - 2,52

Figura 15. Ejemplo de Matriz EFE
Fuente: (Gehisy, 2016)
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2.9.2 Matriz EFI.

Una herramienta que permite realizar un analisis interno de la organizacion y asi entender
las fortalezas y debilidades que ésta posee; antes de realizar cualquier planificacion
estratégica o incluso lanzar un nuevo producto al mercado, es importante entender cuéles
son las fuerzas y debilidades. De esta forma podran ser consideradas y mejoradas antes que

sea demasiado tarde (Gabriela, 2019).

Para realizar una buena evaluacion de los factores internos solamente es necesario seguir los
pasos para la creacion de la matriz EFI. Al realizar la matriz, necesitamos hacer una reflexion
e hilar profundamente en la empresa, ya que algunas veces por la rutina diaria, muchas cosas

pasan desapercibidas (Gabriela, 2019).

La forma correcta de realizar esta matriz es colocando las fortalezas y debilidades que tiene
la empresa, luego se asigna un valor entre 0 y 1, siendo 0 menos importante y 1 muy
importante, posteriormente se califica de 1 a 4, siendo 1 ,2 las debilidades y 3, 4 las
fortalezas; finalmente se realiza una multiplicacion del valor por la calificacién dandonos el

resultado del analisis (Shum, 2018).
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Matriz EFI
Factor critico de éxito Peso 1C|asiﬁcacién Puntuacién
FORTALEZAS
0,07 3 0,21
Personal cualificado
. . ) 0,10 4 0,40
Buen servicio de atencién al cliente
0,08 4 0,32
Buenos canales de distribucién
Buena situacién financiera 0,15 4 0,60
Los’trabajabldores de la empresa 0,05 3 0,15
estdn motivados
Subtotal FORTALEZAS 1,68
DEBILIDADES
El negocio es:ifa ubicado en zona de 0,25 1 0,25
poca poblacién
No comercializo a través de internet 0,05 2 0,10
Atraso en [+D+i 0,10 2 0,20
No ut|||zob|ntemet como estrategia 0,05 1 0,05
empresarial
Produccid ferta d ici
ro ucFlon »u»o erta de servicios 0,1 1 0,10
poco diversificada
Subtotal DEBILIDADES 0,70
Total 1,00 - 2,38

Figura 16. Ejemplo de Matriz EFI
Fuente: (Shum, 2018)

2.9.3 Matriz BCG.

Se trata de una matriz compuesta por cuatro cuadrantes que estan representados por una
figura. Cada uno de ellos propone una estrategia diferente para una unidad de negocio. Se
diferencian dos ejes en esta matriz. El eje vertical define el crecimiento en el mercado, y el
horizontal la cuota de mercado. Teniendo en cuenta el valor estratégico, las unidades de

negocio se situaran en uno u otro lado (Rubén, 2018).

30



Matriz BCG - Modelo Boston Consulting Group

Cuota de mercado relativa (competitividad empresa)

o Alto Bajo

®

o

g Alto

S
1 °
S §

5 = < >

$ Bajo = ol

a .

< B

Liquidez @rubenmanez

Figura 15. Matriz BCG
Fuente: (Rubén, 2018)

Las figuras que representan cada cuadrante son las siguientes: estrella, donde se incluyen los
productos que al introducirse en el mercado comienzan a tener una buena rentabilidad
mediante el aumento de las ventas y beneficios, pero se requiere una inversion alta y técnicas

dedicadas a posicionar los productos (Rubén, 2018).

Interrogante, aqui se colocan los productos que acaban de introducirse en el mercado, son
productos innovadores, pero con ventas escasas todavia dada su incipiente introduccion en
el mercado; la vaca que son los productos que estan consolidados en el mercado, no van a
crecer mas, pero tienen un volumen estable de ventas y finalmente el perro, donde van los
productos que se encuentran en la ultima fase de su ciclo de vida, su crecimiento ha

disminuido, asi como su participacion en el mercado (Rubén, 2018).
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2.9.4 Matriz IE.

La matriz IE se basa en el valor total de la matriz del EFI en el eje x y
el valor total de la matriz EFE en el eje y. Recuerde que cada division de la organizacion
debe preparar una matriz EFl y una matriz EFE para su parte correspondiente de la
organizacion. La matriz IE se puede dividir en tres grandes espacios que tienen diferentes

implicaciones estratégicas. (Luis, 2015)

En primer lugar, se puede decir que la recomendacién para las divisiones
que caen en las celdas I, II o IV seria “Crecer y construir”. Las estrategias intensivas
que son penetracion en el mercado, desarrollo del mercado o desarrollo del producto y las
integrativas que son integracion hacia atras, integracion hacia delante e integracién

horizontal (Luis, 2015).

En segundo, las divisiones que caen en las celdas 111, V o VII se pueden administrar mejor
con estrategias para “Retener y mantener”; la penetracion en el mercado y el desarrollo
del producto son dos estrategias comunmente empleadas para este tipo de divisiones. En
tercero, una recomendacion frecuente para las divisiones que caen en las celdas VI, VIII
o IX es “Cosechar o desinvertir”. Las organizaciones de €éxito son capaces de lograr una

cartera de negocios colocados dentro o en torno a la celda | en la matriz I1E (Luis, 2015).
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3. PLANIFICACION ESTRATEGICA PARA EL RESTAURANTE ISHPINGO.

3.1 Encuesta

3.1.1 Objetivo.

Determinar la satisfaccion de los clientes del restaurante Ishpingo respecto a los alimentos

que se expenden y la atencion que brindan.

3.1.2 Tamafio de la Muestra.

La formula para calcular el tamafio de muestra es la siguiente:

CONSIDERANDO EL UNIVERSO FINITO

FORMULA DE CALCULD
n= Z2*N*p*q
e 2*N-1)+(Z°2"p*q)
Donde:
Z= nivel de confianza (correspondiente con tabla de valores de Z)
b= Forcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado
q= Forcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado = 1-p

MNota: cuando no hay indicacion de la poblacian que posee o nd
el atributo, se asume 50% para p v 50% para g

M o= Tamano del universo (Se conoce puesto que es finita)
e= Errar de estimacion méximo aceptado
n= Tamafio de la muestra

Figura 16. Formula Célculo de la Muestra.
Fuente: (Estadistica, 2015)
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En donde:
Z=1.96
p=50%
g=50%
N= 34,000
e= 5%
1.96%*34.000*0,50*0,50

N=
0.05%*(34.000-1) +( 1.962*0.50%0.50)

N= 380

El resultado del calculo de la muestra nos arrojo que se debe aplicar la encuesta a 380

personas para conocer sus gustos y preferencias y poder orientarnos sobre qué platos puede

tener el menu de Isphingo.
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3.1.3 Disefio de encuesta.

ENCUESTA
El objetivo de la presente encuesta es conocer los gustos y preferencias de las personas

que acuden a un restaurante donde se expenden almuerzos y platos a la carta.

1. Edad:

2. Sexo

Hombre
[]
Mujer []
3 ¢Durante la semana Usted suele salir a comer en un restaurante?
Si . No .
Si eligio NO le agradecemos mucho por su colaboracion.

4. ¢Cuantas veces en la semana acude a un restaurante?

1-2 []
3-4 []
4 6 mas []

36



5. ¢Por qué razén elige ir a un determinado restaurante a la hora del almuerzo?

Comida []

Cercania a su trabajo [

Precios []
Servicio []

Otros

6. ¢Qué es lo que mas le llama la atencion de un restaurante?
(Puede seleccionar mas de una opcion)
Instalaciones .
Ambiente del lugar [
Menu
Servicio
Higiene
Precio
Otros

7. Del menu que ofrecen los restaurantes ¢Qué es lo que mas le gusta?
Sopas
Segundo
Postres
Platos fuertes
Almuerzos
Otros

8. ¢Qué platos le gustaria que un restaurante tenga en su mena?

Mariscos []
Platos a la parrilla [}
Pastas []
Platos tipicos []

Comida rapida []
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9. ¢Qué bebidas alternativas al jugo sugiere que se ofrezcan en un restaurante?
Copa de Vino
Taza de Café

Agua aromatica

Licor bajativo.
Gaseosas
Agua

Otros

10. ¢Le gustaria que los restaurantes tengan un menu dietético?
si [
No [

Figura 15..Disefio de Encuesta.
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3.1.4 Tabulacion y Analisis de la Encuesta.

Las encuestas arrojaron los siguientes resultados:

Pregunta 1: Edad
Tabla 2. Rango de Edades

Rango de Edades |# de Personas |Porcentaje

14-20 83 22%
21-26 70 18%
27-32 101 27%
33-38 65 17%
39-44 18 5%
45-51 19 5%
52-57 18 5%
58-63 6 2%
TOTAL 380 100%

Rango de Edades

m14-20
m21-26
N 27-32

33-38
m 39-44
m 45-51
H52-57
5863

Figura 16. Gréafica de Segmentacién de Edades

El 26 % de los encuestados se encuentran entre la edad de 27 a 32 afios, el 22% entre 14 y 20, el
18% entre 21 a 26, el 17% entre 33 a 38, el 5% esta entre 39 y 57, y finalmente el 2% en un rango

de 58 a 63 afios.
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Pregunta 2: Género

Tabla 3. Segmentacion por Género

Hombres

189

Mujeres

191

50%; 50%

Género

||
S0%; 0% Hombres
® Mujeres

Figura 17. Segmentacion por Género

De la totalidad de los encuestados el 50.26% son mujeres y el 49.74% son hombres.
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Pregunta 3: ¢ Durante la semana Usted suele salir a comer en un restaurante?

Tabla 4. Visita a un Restaurante.

Si 375
No 5

é¢Durante la semana usted suele salir a
comer en un restaurante?

o Si

mNo

Figura 18. Visita a un Restaurante.

Del numero de encuestados el 99% de personas van a un restaurante durante la semana.
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Pregunta 4: ;Cuantas veces en la semana acude a un restaurante?

Tabla 5. Numero de veces que visita un restaurante

1a2veces 273
3 a4 veces 63
4 0 mas veces 39

é¢Cuantas veces en la semana acude a
un restaurante?

H1a2veces
B3 adveces

M 4 o mas veces

Figura 19. Numero de veces que visitan las personas el restaurante.

De las personas que contestaron que asisten durante la semana a un restaurante, el 73%

contest6 que va de 1 a 2 veces por semana, el 17% de 3 a 4 veces y el 10% va 4 0 mas veces.
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Pregunta 5: ¢Por qué razdn elige ir a un determinado restaurante a la hora del almuerzo?

Tabla 6. Razones por las que asisten a un restaurante

Calidad vs Precio 2
Cercania a casa 1
Cercania al trabajo 68
No se cocina en casa 1
Por conocer nuevos lugares 1
Precio 113
Sazoén 160
Servicio 29

éPor qué razon eligeir a un determinado
restaurante a la hora del almuerzo?

M Calidad vs Precio
m Cercania a casa
® Cercania al trabajo
No se cocina en casa
B Por conocer nuevos lugares
M Precio
M Sazén

H Servicio

Figura 20. Razones para elegir un restaurante

El 43% expresd que asisten a un restaurante en la hora del almuerzo por la sazén de la
comida, el 30% por el precio, el 18% por cercania al trabajo, el 8 % por el servicio, el 1%

por la calidad vs servicio.
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Pregunta 6: ;Qué es lo que mas le llama la atencion de un restaurante?

Tabla 7. Lo mas llamativo de un restaurante

Ambiente 84
Higiene 89
Instalaciones 12
Menu 133
Precio 27
Servicio 30

¢éQué es lo que mas le llama la
atencion de un restaurante?

B Ambiente

M Higiene

W Instalaciones
Menu

M Precio

M Servicio

Figura 21. Lo més llamativo de un restaurante

El 36% de los encuestados respondié que el menu es lo que mas le llama la atencién de un
restaurante, el 24% dijo que la higiene, el 22% el ambiente, el 8% el servicio, el 7% el precio

y el 3% las instalaciones.
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Pregunta 7: Del menu que ofrecen los restaurantes ¢Qué es lo que mas le gusta?

Tabla 8. Lo que mas le gusta del menu de un restaurante

Almuerzos 87
Platos Fuertes 185
Postres 10
Sopas 25
Segundos 68

Del menu que ofrecen los restaurantes ¢ Qué
es lo que mas le gusta?

H Almuerzos
M Platos Fuertes
M Postres

Sopas

B Segundos

Figura 22. Lo que mas le gusta del menu de un restaurante

El 49% indicé que del menu que ofrecen los restaurantes, prefieren los platos fuertes, el 23%

almuerzos, el 18% segundos, el 7% sopas y el 3% postres.
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Pregunta 8: ;Qué platos le gustaria que un restaurante tenga en su menu?

Tabla 9. Platos que le gustaria que tenga un menu

Comida rapida 17
Mariscos 130
Pastas 30
Platos a la parrilla 106
Platos tipicos 92

éQué platos le gustaria que un
restaurante tenga en su menu?

B Comida rapida
W Mariscos
m Pastas
Platos a la parrilla

M Platos tipicos

Figura 23. Platos que le gustaria que incluya el menu

El 35% de los encuestados concluy6 que les gustaria que en el meni de un restaurante existan
mariscos, el 28% platos a la parrilla, el 25% platos tipicos, el 8% pastas y el 4 % comida

rapida.
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Pregunta 9: ; Qué bebidas alternativas al jugo sugiere que se ofrezcan en un restaurante?

Tabla 10. Bebidas que le gustaria que ofrezca un restaurante.

Agua 29
Agua aromatica 60
Taza de café 30
Gaseosa 103
Copa de Vino 111
Licor Bajativo 42

¢ Qué bebidas alternativas al jugo sugiere
que se ofrezcan en un restaurante?

W Agua

11% 8%
16%

M Agua aromatica
M Taza de café
8% Gaseosa

M Copa de Vino

M Licor Bajativo

Figura 24. Bebidas que le gustaria que ofrezca un restaurante.

El 30% de las personas encuestadas contestaron que les gustaria que se ofreciera una copa
de vino en lugar de un vaso de jugo, el 27% prefiere gaseosa, el 16% agua aromatica, el 11%

licor bajativo, el 8% un vaso de agua y taza de café.
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Pregunta 10: ;Le gustaria que los restaurantes tengan un menu dietético?

Tabla 11. Tabla de Preferencias sobre el menu dietético

Si 335
No 40

éLe gustaria que los restaurantes tengan
un menu dietético?

uSi

® No

Figura 25. Preferencias de menu dietético

El 89% de la poblacién encuestada respondié que le gustaria tener un menu dietético,

mientras el 11% contesto que no.
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3.2 VALORES EMPRESARIALES.

3.2.1 Misién.

Cautivar a nuestros clientes con los sabores y texturas de nuestra cocina ecuatoriana en un
ambiente atractivo y Unico que provoque en las personas el deseo de siempre querer

volver.

3.2.2 Vision.

Ser para el 2023 uno de los mejores restaurantes de comida gourmet ecuatoriana.

3.2.3 Valores.

e Calidad: brindar a los clientes productos y servicio de excelencia, de tal manera que
se sientan satisfechos de visitar el restaurante y con el valor cancelado por los

alimentos consumidos.

e Efectividad: cumplir con la meta establecida, de tal manera que permita el

fortalecimiento y crecimiento de Isphingo.

e Pasion: ver y realizar el trabajo con amor, que no se convierta en una obligacion,

sino que sea una aventura, donde se disfrute de las experiencias generadas.

e Trabajo en equipo: realizar el trabajo de manera colaborativa, siendo cada empleado

el apoyo del compafiero para el cumplimiento del mismo fin.
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Confianza: apoyarse entre compafieros ante diferentes circunstancias, con la
seguridad de que pueden delegar funciones, con la conviccion de que realizaran un

buen trabajo.

Organizacion: manejar todos los procesos de manera ordenada, previo a la

planificacion realizada de actividades para que no exista desorden y confusién en

sus tareas.
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3.2.4 Cadena de Valor.

Tabla 12. Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
Ishpingo cuenta con actividades de Contabilidad, Planeacion, Administracion y asuntos legales.
o Isphingo no cuenta con un programa e reclutamiento, seleccion y formacion de empleados
(o]
Q
é Ishpingo no cuenta con un centro de Investigacion y Desarrollo especializaco, més bien los nuevos productos nacen de las pruebas
@ |y fusiones de sabores que realiza el chef.
T
g
2 |Ishpingo gestiona la compra de materia prima de calidad con una variedad de proveedores, ademés de avaratar sus costos por
< |realiar compras en vol(imenes
Se realizan alianzas

@ [Ishpingo se encarga estratégicas con ciertos
é de un control o hoteles para que entreguen
S |otaoenk  ['Pingo iz n s hiespedes publcidad del | € Preocupa por
8 |canitd recesera e cortrol eXtutiD SODTE\ i o ef procesoestaurane y aselos asistan | SAISaCCIn del clente
S |productos, los mismos eltermino de COCCION | e eryrecar s pltos [al mismo. De igal marera e | JESPLES G Que este aya
2 [oue sedbmecenance e sus aimentos. o ¢y, ra logrado que cieros medis|  COSUIdO el msmD
< [acterdo ala fecha de demorandose méximo {de comunicacion escrita

caducidad y 60 sequndos en llegar {realicen reportajes y

perecibilidad. ala mesa. entrevistas sobre Isphingo.

Marketing y Ventas Servicio de Postventa

3.3 Politicas Organizacionales

3.3.1 Para Empleados.

- Por seguridad de la empresa, todos los empleados contratados deberan presentar sus

papeles al dia, entre ellos el récord policial.
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Portar el uniforme completo y de manera adecuada, utilizando gorros para el cabello

y guantes para la manipulacién de los alimentos.

Los trabajadores deberan ingresar a trabajar a las 9:30 de la mafiana.

Se podré contar con 3 atrasos dentro del mes de méximo 10 minutos, excedido esta

cantidad o tiempo, se procedera a imponer una mula del 5% del Salario Bésico

Unificado.

En caso de que los empleados se ausenten por situaciones médicas, tiene 48 horas

para presentar el respectivo certificado médico, caso contrario se descontara el dia

de trabajo.

Todos los empleados deberan tomar obligatoriamente los 15 dias de vacaciones que

otorga la ley dentro del mismo afio, caso contrario los perderan.

Los empleados deberan acceder a realizarse chequeos médicos de rutina 2 veces al

afio en la empresa.

El cajero debera realizar el arqueo de caja todos los dias hasta las 15h30 para

posteriormente enviar a depositar a la entidad bancaria.

Cualquier diferencia que exista en el arqueo de caja sera descontada de la persona

responsable de la misma.
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- Llevar a cabo un cuidadoso proceso de higiene en la preparaciéon de alimentos, asi

como en las instalaciones del restaurante.

- Alcanzar un servicio rapido y eficiente, sin descuidar los procesos establecidos.

3.3.2 Para Clientes.

- Los clientes podran cancelar con tarjeta de crédito a partir de un consumo de 10
dolares.

- Solo se acepta billetes de hasta 20 ddlares.

- En caso de que el cliente no se encuentre satisfecho con el producto, podré solicitar

la devolucién de su dinero.

- No podréan ingresar bebidas alcohdlicas al restaurante

- Esté prohibido fumar dentro de las instalaciones del restaurante.

- Si desea hacer una reserva, debe comunicarse con 48 horas de anticipacion para

coordinar y ofrecer un servicio de calidad.

- Ishpingo se demorard maximo 24 horas en enviar la propuesta y cotizacion del

servicio ofertado para eventos privados en las instalaciones.
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- Para la realizacién de eventos privados, el cliente deberad abonar el 50% a la firma

del contrato y el otro 50%, el dia del evento.

3.3.3 Para Proveedores.

- El requisito minimo exigido a nuestros proveedores sera que cumplan todas las

regulaciones medioambientales locales y nacionales.

- Cumplir con los tiempos establecidos en la entrega del producto.

- Todo pedido de productos se lo recibe con la factura correspondiente.

- En caso que el producto no se encuentre en buen estado, no se recibira.

- Todo acuerdo con Proveedores debe estar previamente autorizada por la autoridad

respectiva.

- Promover y fortalecer continuamente la transparencia, eficiencia y agilidad de los

procesos de compra.

- La Unica persona que podré aprobar pagos sera el gerente general de la empresa, o

una persona designada por el mismo.

- Los pagos se realizaran semanalmente todos los viernes siempre y cuando la factura

esté vencida, en horario de 16:00 a 17:00.
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3.3.4. Administrativas.

Ofrecer un postre especial a nuestros clientes que se encuentran cumpliendo afios

previa la presentacion de la cédula de identidad.

La limpieza del bafio se realizar cada 2 horas todos los dias.

La basura del dia sera recogida y colocada en un sitio especifico, fuera de las

instalaciones del restaurante, para que posteriormente se la lleve el carro de la basura.

Se realizara el arqueo de caja todos los dias al finalizar la jornada de atencién a los

clientes.

Todos los dias se realizara el depdsito de las ventas del dia anterior previo el arqueo

de caja.

Se capacitaran a los empleados dos veces al afio.

Propiciar reuniones de trabajo outdoors para capacitacion, retroalimentacion y

fortalecimiento de las relaciones entre el empleador y los empleados.

3.4 Planeacion

3.4.1 Objetivos a largo plazo.

Comprar un local propio para el 2024.
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- Aperturar una sucursal para el 2025.

- Serreconocido para el 2025 como un restaurante referente de comida ecuatoriana en

la ciudad de Quito.

3.4.2 Objetivos a Corto y Mediano Plazo.

- Mantener la informacién contable al dia para toma de decisiones.

- Presentar estados financieros del restaurante.

- Realizar presupuestos.

- Analizar la capacidad de pago del restaurante con respecto al endeudamiento de

terceros.

- Cumplir con las obligaciones tributarias correspondientes.

- Lograr un mayor posicionamiento del restaurante en el mercado.

- Establecer un plan detallado de estrategias para incrementar las ventas.

- Realizar un plan de comunicacion publicitaria.

- Lograr alianzas estratégicas con nuestros proveedores.
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Optimizar los recursos utilizados en la preparacion de los platillos.

Manejar el stock de materia prima de la cocina.

Controlar el proceso de elaboracion de los platillos.

Innovacion y creacion de nuevos platillos.

Crear un ambiente comodo y amigable para los clientes del restaurante.

Realizar un almacenaje correcto de los productos adquiridos.

Fortalecer la comunicacidn entre el personal de cocina y de logistica.
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3.4.3 Cinco Fuerzas de Porter.

Poder de Negociacion de
Proveedores:

Relativamente baja ya que
existe un sin numero de
proveedores que ofrecen la
materia prima para la
elaboracion de los platillos

Amenaza de
Productos
Sustitutos:

Amenaza de
entrada de nuevos Rivalidad entre
competidores: competidores existentes:

Alto porque existen

Es media baja ya Relativamente alto porque diferentes clases de

que teI s%ctor esta eX|stenI varlost restayralntes restaurantes en el
e tura O [EELE! fn 2 . . o_(rj, ,'”% . sector con ofertas
aperturar nuevos ugares de comida rapida. diferentes para el

negocios cliente

Poder de Negoziacion de
los clientes:

Relativamente alto, ya que
pueden cambiar de
restaurante si no se

encuentran satisfechos con

el precio, calidad, servicio,
etc

Figura 26. Cinco Fuerzas de Porter

Fuente: Avila, 2020
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3.4.4 FODA.

Tabla 13. Analisis Foda

Ser nuevos en el mercado.

e Falta de planificacion en la
elaboracion del mend.

e No contar con un sistema de
facturacion en el restaurante.

e Falta de manejo de inventario.

Poca vida atil de los insumos.

Disponibilidad de la materia prima
en la ciudad.

¢ Alianzas estratégicas con los
hoteles y hostales cercanos al
restaurante.

e Enfocarse en otro segmento de
mercado.

e Posicionarse mediante estrategias

publicitarias.
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3.4.5 Matriz EFE.

Tabla 14. Matriz EFE

OPORTUNIDADES PONDERACION |CLASIFICACION [PUNTUACIONES
1{Disponibilidad de la materia prima en la ciudad. 0.10 3 0.30
2| Alianzas estratégicas con los hoteles y hostales cercanos al restaurante 0.30 3 0.90
3| Enfocarse en otro segmento de mercado 0.20 3 0.60
4|Posicionarse mediante estrategias publicitarias 040 3 120
1.00 3.00
FACTORES
EXTERNOS . )
AMENAZAS PONDERACION [CLASIFICACION |PUNTUACIONES
1| Competencia de nuevos restaurantes en el sector. 030 1 0.30
2{Productos sustitutos a un precio més bajo. 0.25 2 050
3|Situacion economica del pais. 0.25 1 0.25
4{Mala Administracion. 0.20 2 040
1.00 145
4.45

Elaborado por: Johanna Avila

3.4.6 Matriz EFI.

Tabla 15. Matriz EFI

FORTALEZAS PONDERACION |CLASIFICACION |PUNTUACIONES
1{Buena calidad de los alimentos 0.30 4 120
2|Excelente calidad en el servicio 0.0 3 030
3| Estar ubicado en un sitio estratégico de la ciudad 0.20 3 0.60
4| Creatividad en la elaboracion de los platillos 0.20 3 0.60
5| Innovacion en el mend 0.20 3 0.60
Trabajadores altamente capacitados. 1.00 330
FACTORES
INTERNOS
DEBILIDADES PONDERACION |CLASIFICACION [PUNTUACIONES
1{Ser nuevos en el mercado 0.2 1 0.20
2| Falta de planificacion en la elaboracion del meni 0.25 2 0.50
3| No contar con un sistema de facturaci6n en el restaurante. 0.25 1 0.5
4|Falta de manejo en el inventario 02 1 0.20
5[Poca vida (til de los insumos. 0.1 1 0.10
1.00 1.25
4.55

Elaborado por: Johanna Avila
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3.4.7 Matriz FODA.

Tabla 16. Matriz FODA

MATRIZ FODA RESTAURANTE ISHPINGO

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Buena calidad de los alimentos

Ser nuevos en el mercado

Excelente calidad en el servicio.

Falta de planificacidn en la elaboracion del men(.

Estar ubicado en un sitio estratégico de la ciudad.

No contar con un sistema de facturacion en el restaurante.

Creatividad en la elaboracion de los platillos.

Falta del manejo de inventario

Innovacion en el mend

Poca vida (til de los insumos.

ESTRATEGIASFO

ESTRATEGIAS DO

OPORTUNIDADES

Disponibilidad de la materia prima en la ciudad.

Alianzas estratégicas con hoteles y hostales de la ciudad.

Enfocarse en otro segmento de mercado.

FACTORES

EXTERNOS Posicionarse mediante estrategias publicitarias

Aprovechar el facil acceso a la materia prima para innovar en el
men( del restaurante, logrando llegar a otro target de clientes.
Aprovechar el sitio estratégico donde se encuentra para captar
nuevos clientes mediante el envio de propuestas a todas las
empresas que se encuentran alrededor.

Negociar con los hostales y hoteles cercanos al restaurante para
brindarles el servicio de alimentacidn a los hiespedes y asi dar a
conocer al restaurante. Aprovechar el uso de algunos insumos que
se deterioran rapidamente, para crear una propuesta de valor al
cliente, y asi evitar desperdicios, por ejemplo ofrecer servicio de
cafeterfa durante la tarde.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Competencia de nuevos restaurantes en el sector.

Productos sustitutos a un precio mas bajo.

Situacion econémica del pais.

Mala administracion

Ofrecer valor agregado en el mend, haciéndolo atractivo para los
clientes y lograr que se sientan satisfechos con el producto
adauirido. Fortalecer la administacidn del restaurante para mejorar
procesos, creando impacto el el servicio hrindado al cliente.

Planificar semanalmente las actividades a realizar para optimizar
tiempo  recursos, logrando asi manejar precios no tan elevados, a
comparacion de la competencia.

Elaborado por: Johanna Avila
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3.4.8 Planificacion Estratégica.

Tabla 17. Matriz de Planificacion Estratégica.

62

LIDER DE PROYECTO: |lofaa Avia [AMBIT]Gerente Gereral | ESTRATEGIAS: 7
APOYO DEL PROYECT(Johanna Avila, Gonzalo Osorio AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
70
NoJOBJETIVOS: No{ACTIVIDADES: RESPONSABLE: FECHA) FECHA % /PORTE % AVANCE ACTIVIDAD AVANC TR0 DE. DETALLE:
INICIO|  FIN [ 09{25%|50%] 75%| 100%| 0% 25% | 50% | 75% [ 100% | _ . | RECURSO:
1 Analizar el sector idoneo donde funcionaria el restaurantre Gonxzalo Osorio jun-20| abr.-24| X X 0%| Recurso Propio
) 2 Trabajar en la obtencion de utfidades para la inversion del local Gonxzalo Osorio jun-20|  abr.-24| X X 0%] Recurso Propio
1{" Comprar n kcalpropio para el 2024 3 Realizar negociaciones con instituciones financieras para créditos Gonxzalo Osorio jun-20| abr.-24f X X 0%] Recurso Externo
4 Estructurar la distribucion de los espacios dentro del restaurante. Gonxzalo Osorio, Victor Yépez | jun-20[ abr-24{ X X 0%| Recurso Propio
Numero de actividades en la estrategia: | 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
5 Andlisis de mercado donde se va a situar la sucursal. Gonzalo Osorio jun.-20] may.-25( X X 0%] Recurso Propio
6| Realizar el proceso de seleccion y capacitacion para nuevos empleados.  {Gonzalo Osorio jun.-20| may.-25( X X 0%] Recurso Propio
2 Apertrar we sucursal para l 2025 7 Mantener un control de calidad del producto final Gonzalo Osorio jun.-20| may.-25( X X 0%] Recurso Propio
8 Comprar todos los insumos para la nueva sucursal Gonzalo Osorio jun-20| may.-25( X X 0%] Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: | 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
9 Realizar campafias de marketing en redes sociales y pagina web Gonzalo Osorio jun-20]  feb.-25 X X 0%] Recurso Propio
Ser reconocido para 1 2025 COMO N 101 Brir i valor agreqacdo en B elboracion de nuestos productos. | Gorzzlo Osoro jn-20] feb-25] X X 0%| Recurso Propio
¥ [ referepte de Com'd_a ECUEtOMRIG 1 Ofecer a Lestos clentes experiencia innolvidable en nuestro restaurante |Gonzalo Osorio jun-20|  feb.-25( X X 0%] Recurso Propio
I 12 Participar en ferias gastronomicos Gonzalo Osorio jun-20|  feb.-25( X X 0%] Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: | 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
3 [Nmero total de actividades: 12 % DE AVANCE TOTAL: 0%
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Johanna Avila Gonzalo Osorio - Gerente General Gonzalo Osorio - Gerente General
Consultora Externa




3.4.9 Planificacion Operativa y Tactica POA.

Tabla 18. Planificacion Operativa Departamento Financiero

LIDER DE PROYECT{Johanna Avila [AMBITO: JFinanzas | ESTRATEGIAS: 19
APOYO DEL PROYE({Gonzalo Osorio, Karina Chiluisa AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
i ) i =TT FECH % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD[ " 7° " TIPO DE .
NoJOBJETIVOS: NoJACTIVIDADES: RESPONSABLE: “\f\pl AFIN [096]125%0 150961 7596110096 ] 0961 2596150967596 [ 1009 ﬁl/Anl\li RECURSO: DETALLE:

) . j Registro diario de las transacciones financieras del restaurante. [Karina Chiluisa jun.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propiol
1 R (3 AL c_o_ntable el Realizar arqueos de caja diario por la persona asignada. _|Karina Chiluisa Jun.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propig
TR eI G2 R TES Facturar todas las ventas realizadas Karina Chiluisa jun.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propio|

Ndmero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)
Tener la informacidn financiera al dia. Karina Chiluisa, Gonzalo | dic.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propio]
Presentar estados financieros del Analizar los estados financieros con el gerente general. Karina Chiluisa, Gonzalo | dic.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propio|
2 restaurante. Verificar los gastos del restaurante. Karina Chiluisa, Gonzalo | dic.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propio|
Revision y aprobacion de los balances. Karina Chiluisa, Gonzalo | dic.-20| dic.-20] X X 0%]Recurso Propioj

Numero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)
Tener toda la informacion de ingresos y gastos del restaurante [Karina Chiluisa, Gonzalo | nov.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propiol
i Calcular los costos de produccion Karina Chiluisa, Gonzalo | nov.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propio|
3 Realizar presupuestos. Realizar cotizaciones sobre compra de nuevos equipos de cocing Karina Chiluisa, Gonzalo | nov.-20| dic.-20] X X 0%]Recurso Externd
Revisar las obligaciones sociales de los empleados. Karina Chiluisa, Gonzalo | nov.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propio|

Ndmero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)
. i Analizar los estados financieros. Karina Chiluisa ene.-21| feb.-21] X X 0%]| Recurso Propio|
ALV (2 @l B s pign afel Analizar los costos de los proveedores. Karina Chiluisa ene.-21| feb.-21] X X 0%]| Recurso Propio|
& :Eiz;zn;:eﬁg ;Zszjz:)rssl Analizar la tasa de interés cobrado por bancos Karina Chiluisa ene.-21| feb.-21] X X 0%]| Recurso Propio|
lar el impacto que tendria la situacion actual del pais en el restau| Karina Chiluisa ene.-21| feb.-21] X X 0%]| Recurso Propio|

Numero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)
Realizar las declaraciones del IVVA segln lo estipulado por la ley]Karina Chiluisa jun.-20| dic.-20] X X 0%] Recurso Propio|
Cumplir con las obligaciones tributarias Avrchivar las facturas originales. Karina Chiluisa un.-20| dic.-20] X X 0%]Recurso Propioj
2 correspondientes. Realizar las declaraciones del Impuesto a la Renta. Karina Chiluisa un.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propio|
Analizar la cuenta de impuestos Karina Chiluisa un.-20| dic.-20] X X 0%]| Recurso Propio|

Ndmero de actividades en la estrategia: % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%)

5 [NUmero total de actividades: % DE AVANCE TOTAL: 0%)

Elaborado por:

Revisado por:

Johanna Avila

Gonzalo Osorio
Gerente General

Aprobado por:

Gonzalo Osorio
Gerente General
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Tabla 19. Planificacion Operativa Departamento de Marketing y Ventas

LIDER DE PROYECT{Johanna Aviia [AMBITO: |Marketingy Ventas | ESTRATEGIAS: 16
APOYO DEL PROYE(Gonzalo Osorio AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA |FECHA % APORTE % AVANCE ACTIVIDAD > TIPO DE
NoJOBJETIVOS: NoJACTIVIDADES: RESPONSABLE: | o oI C1 T A L e A AVﬁrl\_lCE RECURSO: |PETALLE:
1 Realizar estudios de mercado. Gonzalo Osorio feb.-21{ mar.-21] X X 0% Recurso Propio
. Lograr un mayor posicionamiento del | 2 Analizar a la competencia que se encuentra en el sector. Gonzalo Osorio ene.-21{ mar.-21] X X 0% Recurso Propio
restaurante en el mercado. 3 Participar en ferias gastrondmicas Gonzalo Osorio ene.-21| feb.-21f X X 0%] Recurso Propio
4 Realizar encuestas de satisfaccion del cliente. Gonzalo Osorio dic.-20] dic.-20] X X 0% Recurso Propio
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%|
5 Medicion del nimero de ventas. Gonzalo Osorio jun.-20] dic.-20f X X 0%] Recurso Propio
) Establecer un plan detallado de estrategias | 6 | Realizar alianzas estratégicas con los hoteles cercanos al restaurant. [Gonzalo Osorio jul-20f dic.-20] X X 0%) Recurso Propio
para incrementar las ventas. 7 Realizar entregas a domicilio para las empresas Gonzalo Osorio jul-20] dic.-20] X X 0% Recurso Propio
8 Realizar promociones para llamar la atencion del cliente. Gonzalo Osorio ago.-20 dic.-20f X X 0% Recurso Propio
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
9 Compartir informacion a través de redes sociales Gonzalo Osorio jun.-20[ dic.-20] X X 0% Recurso Propio
: Realizar un plan de comunicacion 10 Repartir fiyers en lugares publicos. Gonzalo Osorio jun-20[ jul-20] X X 0% Recurso Propio
publicitaria. 11 Invitar a medios de comunicacion a degustar el mend. Gonzalo Osorio oct.-20[ dic.-20] X X 0%] Recurso Propio
12 Analizar c6mo se desenvuelve el consumidor Gonzalo Osorio ago.-20] oct.-20f X X 0% Recurso Propio
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
13 Realizar un andlisis de nuestros actuales proveedores. Gonzalo Osorio jul.-20] ago.-20] X X 0%| Recurso Propio
4 Lograr alianzas estratégicas con nuestros | 14|  Cotizar los materiales entregados por nuestros proveedores. | Gonzalo Osorio jul-20f ago.-20] X X 0% Recurso Propio
proveedores. 15 Medir el tiempo de entrega de cada pedido. Gonzalo Osorio jul-20f ago.-20] X X 0% Recurso Propio
16 Evaluar la calidad de los productos recibidos. Gonzalo Osorio jul-20f ago.-20] X X 0%) Recurso Propio
Numero de actividades en la estrategia: 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 [Ndmero total de actividades: 16 % DE AVANCE TOTAL: 0%|
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Johanna Avila Gonzalo Osorio Gonzalo Osorio
Gerente General Gerente General
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Tabla 20. Planeacion Operativa Departamento de Produccion

LIDER DE PROYECT{Joamna Avik [AMBITO: [Producividad | ESTRATEGIAS: 12
APOYO DEL PROYEQGonzalo Osorio, Luis Salazar AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA |FECHA % APORTE 9% AVANCEACTIVIDAD| " | TIPODE
NoJOBJETIVOS: NoJACTIVIDADES: RESPONSABLE: ool e [lEEmTne st Enerselon AVé'l\_ICE RECURSO: | DETALLE:
. . 1 Planificar el nimero de platillos a preparar diariamente Gonzalo Osorio jun-20] dic.-20] X X 0%]Recurso Propig
1 Optiiza los @cursos unllza.dos enka 2 Verificar que los materiales adquiridos sean de buena calidad  {Gonzalo Osorio jun.-20[ dic.-20[ X X 0%|Recurso Propio
SOl LT, 3 Determinar el costo del platillo preparado Gonzalo Osorio jun-20] dic.-20 X X 0%{Recurso Propig
Nmero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
5 Revision del stock de manera semanal Gonzalo Osorio jun-20| dic.-20] X X 0%Recurso Propio
2 [ Manejar el stock de materia prima de la cocina | 6 Verificar productos caducados o deteriorados. Gonzalo Osorio jun-20] dic-20] X X 0%|Recurso Propio
7 Evaluar la materia prima empleada en nuestros productos. Gonzalo Osorio jun-20| dic.-20] X X 0%Recurso Propio
Nimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
. 9 Control de calidad de los platos Gonzalo Osorio jun-20] dic.-20 X X 0%Recurso Extern
3 Cortrokrel proces0 Fje ehorarion o s 10 Analizar los triempos utilizados en cada actividad. Gonzalo Osorio jun-20] dic.-20 X X 09{Recurso Propig
plarss 1 Verificar la cantidad de material tilizado en el proceso Gonzalo Osorio jun-20] dic.-20 X X 0%Recurso Extern
Nimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
13| Realizar encuestas a Ios clientes para conocer gustos y preferencias. |Gonzalo Osorio jun.-20[ dic.-20[ X X 0%Recurso Propig
4| Innovaciony creacion de nuevos platillos [ 14| Aprovechar los productos de temporada para elaboracion de platos |Gonzalo Osorio jun-20] dic.-20 X X 0%|Recurso Propi
15| Capacitarse periddicamente en nuevas tendencias, procedimientos, etc|Gonzalo Osorio ago.-20| dic.-20] X X 0%Recurso Propig
Nimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
4 [Ndmero total de actividades: 12 % DE AVANCE TOTAL: 0%
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Johanna Avila Gonzalo Osorio Gonzalo Osorio
Gerente de General Gerente de General
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Tabla 21. Planeacion Operativa Departamento de Logistica.

LIDER DE PROYECT|Jobarma Avia [AMBITO: [Logistca | ESTRATEGIAS: 10
APQOYO DEL PROYEC Gonzalo Osorio, Luis Salazar AVANCE DE ESTRATEGIAS: 0%
FECHA(FECHA % APORTE % AVANCEACTIVIDAD| " | TIPODE
NojOBJETIVOS: NojACTIVIDADES: RESPONSABLE: \icio| N [oodlaefeumal oo nmelooazsvelsooemeliom] - |RECURSO:E -
1 Ser educado y respetuoso con el cliente Luis Salazar jun-20| dic.-20| X X 0%Recurso Propig
Crear un dmbiente comodo y amigable para los | 2 Estar pendiente de a necesidad del cliente. Luis Salazar jun-20] dic.-20[ X X 0%Recurso Propid
! Clientes el restaurante 3 Realizar encuestas de satisfaccion del cliente. Luis Salazar jun-20| dic.-20| X X 0%Recurso Propid
4 Tener un buzon de quejas para el cliente. Luis Salazar jun-20[ dic.-20] X X (0%Recurso Propid
Nimero de actividades en la estrategia; 4 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
, _ 5 Clasificarlos por perecidad. Luis Salazar jun-20[ dic.-20| X X 0%Recurso Propid
2 Redzarn almacenage c.olarecto O b proccs b Revisar fechas de caducidad. Luis Salazar jun-20) dic-20| X X 0%Recurso Propid
aques 7| Colocar primero los profuctos més antiquos para el conusmo.  |Luis Salazar jun-20| dic.-20| X X 0%Recurso Propid
Nimero de actividades enla estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
S T e 9| Realizar dialogos entre érea§ para tener clarifiad eq los objetivos.  |Gonzalo Osorio j:un.-20 dic.-20 X X 0%Recurso Propid
3 e 10 Desarrollar espacios de comuncacion abierta. Gonzalo Osorio jun-20[ dic.-20| X X (%Recurso Propld
1 Planteear metas d6nde intervengan todas las dreas. Gonzalo Osorio jun-20] dic.-20] X X 0%Recurso Propid
Niimero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
| 4 [Nmero total de actividades. 10 % DE AVANCE TOTAL: 0%
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Johanna Avila Luis Salazar Gonzalo Osorio
Gerente de Logistica Gerente General
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3.4.10 Planificacion de Contingencia.

Tabla 22. Plan de Contingencia

LIDER DE PROYECTO: [Johama Avia |AMBIGerene Genera ESTRATEGIAS: 9
APQYO DEL PROYECT Gonzalo Osorio AVANCE DE ESTRATEGIAS: %
TEURTEcH OGAPORTE  |% AVANCEACTIVIDAD] Vv TP oo
NoJOBJETIVOS: NoJACTIVIDADES: RESPONSABLE{ INICIO DE | RECURS |DETALLE:
o |AFIN®|09[259%[50%{759%[10096|096[25%(50%(75% (1009 rermaz | a
. , . i Asignar una persona responsable para manejo de este fondo Elsa Lopez jun-20] dic-20f X X (%fecurso Prop
Manear un oo e caa ara emerercs 2 Stustentar todos los gastos con facturas. Elsa Ldpez jun-20] dic-20f X X 0%}ecurso Prop
R 1 3 Utilzar este fondo, s6lo en caso extremo y previa aprobacion del administrador Elsa Lopez jun-20[ dlic-20[ X X 0%Jecurso Prop
N(mero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: (0%
4 Veriicar presupuesto. Gonzalo Osorio | jun-20{ dlc-20] X (%fecurso Prop
2| Crear unacoeso para personas con discapacidad. | 5 Cotizar el valor de la adecuacion Gonzalo Osorio | jun-20] dic-20] X 0%gcurso Exter
b Designar el lugar donde se va a contruir Gonzalo Osorio | jun-20] dlc-20] X (%lecurso Prop
N(mero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
Colocarsefzacon enel restaurate para curpli con | 7 Cumplircon los requisitos pertinentes para los permisos Gonzalo Osorio | jun-20] dic-20] x X 0%tectrso Prop
3| s rommas esablecidas por s bomberos para | 8 Tener un mapa de evacuacin en un lugar visibl. Gonzalo Osorio | jun-20{ dlc-20] X 0%fecurso Prop
BVACUACIOn en caso de emergencia 9 | Desigrar y capacitar a una persona responsable que esté al frente del proceso en caso de emergencia |Gonzalo Osorio | jun-20] dic-20f X (%gcurso Exter
N(mero de actividades en la estrategia: 3 % DE AVANCE ESTRATEGICO: 0%
3 |Ndmero total de actividades: 9 % DE AVANCE TOTAL: 0%
Elaborado por: Revisado por: Aprobado por:
Johanna Avil Luis Salazar Gonzalo Osorio
Gerente de Logstica Gerente General
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3.5 Estructura Organizacional

3.5.1 Organigrama Estructural.

Gerente General

Cocina

Figura 27. Organigrama Estructural Ishpingo

Fuente: Avila, 2020

3.5.2 Organigrama Funcional.

Gerente General

e Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las actividades de la

empresa.

e Ser proactivo, es decir, tener coherencia con todas las decisiones que se tomen de la

empresa.
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Fijar objetivos; derivar metas en cada area de objetivos; organizar tareas, actividades

y personas; motivar y comunicar, controlar y evaluar; y, desarrollar a la gente.

Celebrar y firmar los contratos y obligaciones de la empresa, dentro de los criterios

autorizados por la ley.

Disefar y ejecutar los planes de desarrollo, accion anual y los programas de

inversion, mantenimiento y gastos.

Dirigir las relaciones laborales, con la facultad para delegar funciones en esa materia

teniendo en cuenta el nimero de personas que trabajan en la empresa.

Dirigir la contabilidad velando porque se cumplan las normas legales que la regulan.

Abrir, cerrar y administrar cuentas bancarias. Girar cheques sobre los saldos

acreedores o deudores.

Negociar, celebrar, modificar, rescindir y resolver contratos, convenios Yy

compromisos de toda naturaleza.

Asegurar que todos los empleados estén al tanto de las funciones que deben realizar.
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Produccion

e Verificar que lo que se compre y produzca sea de buena calidad.

e Determinar la cantidad y el costo de los bienes producidos.

e Llevar el control de todo el material que se necesita en el area de cocina.

e Analizar y controlar la fabricacion mediante costeo estdndar para reducir los

desperdicios, fallas y costos en el producto en cualquiera de sus fases de elaboracion.

e Manejar los niveles de inventarios, tanto en materia prima como en el resto de

productos que se utilizan para la elaboracion de los alimentos, asi también con el

desperdicio que se pueda generar.

e Determinar como se realizaran la preparacion de los alimentos.

e Definir qué tipo de control se realizard para cumplir con las especificaciones

requeridas.

e Llevar un control y seguimiento de los platillos para generar la satisfaccién completa

del cliente debido a la excelente calidad que tiene.
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e Desarrollar nuevos platos y mejorar el mend con el que cuenta el restaurante para
poder ser competitivos teniendo mucha clientela gracias a la innovacion permanente

que se genera.

¢ Realizar un mantenimiento continuo a los equipos de cocina para reducir al minimo

el tiempo improductivo de las instalaciones.

Finanzas

e Programay controla las diferentes negociaciones que determine la gerencia.

e Revisa, consolida y aprueba el plan anual de actividades y el anteproyecto de

presupuesto del negocio.

e Elaborar el presupuesto anual.

e Efectla los registros contables y estados financieros referentes a los recursos

econdémicos, compromisos, patrimonios y los resultados de las operaciones

financieras de la empresa.

o Planifica, organiza, dirige y controla de manera eficiente y eficaz, los recursos

financieros de la empresa.
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e Busca las fuentes de financiacion adecuadas para la empresa, teniendo en cuenta la

rentabilidad, el riesgo y la liquidez.

e Gestionar el riesgo de laempresa para garantizar su supervivencia, vigilando los tipos

de interés, los precios, la renta variable.

e Rentabilizar la empresa y maximizar las ganancias.

Logistica

e Brindar una excelente atencion a la clientela y a todas las personas que visiten el

restaurante.

e Ayudar a los clientes a ordenar, respondiendo las preguntas sobre el menu o haciendo

recomendaciones.

e Tomar los pedidos exactos de comida y bebida para comunicar los detalles del pedido

al personal de cocina.

e Informar a los clientes sobre las ofertas y promociones que ofrezca el restaurante.

e Servir la comida a tiempo para que no se enfrie.
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e Revisar que la vajilla utilizada se encuentre en excelentes condiciones.

e Mantener las instalaciones de manera limpia y ordenada.

e Limpiar los platos sucios, la cristaleria, los cubiertos y las mesas después de que los

clientes hayan terminado.

e Mantener los recipientes de condimentos y servilletas llenos.

e Manejar quejas y reclamos de clientes con la mayor educacion del caso.

Marketing y Ventas

o Realizar encuestas para conocer la satisfaccion de los clientes.

o Disefiar e implementar un plan de marketing para aumentar las ventas.

e Analizar la competencia local.

e Analizar como se desenvuelve el consumidor.

o Definir las estrategias de marketing para la oferta de los menus.

e Definir y gestionar la marca.
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e Servir como enlace con los medios de comunicacién, para dar a conocer al

restaurante.

e Producir contenidos de marketing y promocion, los cuales deben mantenerse

actualizados.

e Mantener el sitio web actualizado y crear contenido atractivo para las personas que

visitan la pagina.

e Administrar las redes sociales de la empresa, teniendo en consideraciéon las

publicaciones que se realizan en las mismas.

3.6 Control

3.6.1 Monitoreo Administrativo Empresarial.

Tabla 23. Monitoreo Administrativo
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LIDER DE PROYECT({Johanna Aviia

APOYO DEL PROYEQ Gonzalo Osorio, Karina Chiluiza

MONITOREO: Administrativo Empresarial
. _ CUMPLIMIENTO % APORTE
NoJACTIVIDADES: RESPONSABLE: BRI
1| Solicitar la cédula a los clientes el dia de su cumplearios para verificar la fecha.  |Luis Salazar
2 Se llvard un registro de firmas del personal que realiza la impieza. Andrés Caicedo.
Se revisara las instalaciones al finalzar la jornada de trabiajo para constatar que no
3 ueden residuos. Andrés Caicedo, Luis Salazar.
5 Arqueo de caja con firma de respaldo Elsa Campos
6 El comprobante de depsito deberd estar grapado al cierre de caja. Eka Campos
Solicitar a los empleador el certificado correspondiente de las capacitaciones
7 realizadas. Gonzalo Osorio.
8 Planificar safidas de campo con el personal, Gonzalo Osori.
Elaborado por: Revisado por:
Johanna Avil Gonzalo Osorio.
Gerente General
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3.6.2 Monitoreo Administrativo de Empleados.

Tabla 24. Monitoreo Administrativo de los Empleados

LIDER DE PROYECTOJofama Avii

APQOYO DEL PROYECT|Gonzalo Osorio, Luis Salazar

MONITOREQ: Empleados

NoJACTIVIDADES: RESPONSABLE: S A APORTE
S| NO |0%]25%[50%75%|100%
1 Revisar las carpetas de los empleados al momento de la contratacion. Gonzalo Osorio
2 Los empleados deberdn timbrar a la hora de ingreso y salida. Gonzalo Osorio
Cuando el empleado se ausente por enfermedad debe presentar el certificado médico, debidamente
3 sellado por el IESS Gonzalo Osorio
Se contabilizard como horas extras de trabiajo, solo aquellas que sean aprobadas por el jefe
5 inmediato. Gonzalo Osorio
6|  Losempleados deben llenar la solicitud de vacaciones para ser aprobadas y contabilizadas.  |Gonzalo Osorio
7 Los empleados deben entregar certificados médicos de chequeos pre acupacionales. Gonzalo Osorio
Se pondra una muta del 5% a la persona que no cuente con el uniforme completo y en perfectas
8 condiciones. Gonzalo Osorio
Elaborado por: Revisado por:
Johanna Avila Gonzalo Osorio
Gerente General
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3.6.3 Monitoreo Administrativo de Clientes.

Tabla 25. Monitoreo Administrativo de Clientes

LIDER DE PROYECT(Johanna Avila
APQOYO DEL PROYEQ Gonzalo Osorio

MONITOREOQ: Clientes

NoJACTIVIDADES: RESPONSABLE: S LIV 4 FPORTE
SI NO  [0%]25%]|50%75%]100%
1| Notificar al cliente cual s el consumo minimo para pago con tarjeta de crédito. | Luis Salazar
Colocar una sefialetica sobre la prohicion de fumar enlas instalaciones del restaurante,
9 asi como el ingreso de bebidas alc6holicas. Luis Salazar
3 Revisar todos los dias la agenda para organizar las reservas solicitadas. Luis Salazar
5 Archivar las proformes enviadas a nuestros clientes, para tener control, Luis Salazar
Tener una copia de depdsitos o tranferencias realizadas por los clientes, adjunto al
6 contrato del servicio. Luis Salazar
Colocar un anuncio en un lugar visible, dénde se especifigue que s6lo se recioen billetes
7 de hasta 20 dolares Luis Salazar
Elaborado por; Revisado por:
Johanna Avila Gonzalo osorio
Gerente General
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3.6.4 Monitoreo Administrativo de Proveedores.

Tabla 26. Monitoreo Administrativo de Proveedores.

LIDER DE PROYECTO: |Johanna Avila

APQOYO DEL PROYECTQ Gonzalo Osorio
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MONITOREO: Proveedores
NofACTIVIDADES: RESPONSABLE: JHEEIMIENT % APORTE
' ) ’ SI | NO |0%]|25%|50%]|75%)100%
1 Llevar una bitacora sobre las fechas de pedido y entrega de los productos.  [Gonzalo Osorio
2 | Se debera adjuntar la copia de pedido de producto con la factura corrrespondiente. | Gonzalo Osorio
Llevar una carpeta con la copia de pedidos rechazados, con el justificativo

3 correspondiente. Gonzalo Osorio

Todo acuerdo o negociacion con los proveedores, debera ser sustentado por medio
5 de contratos legalizados. Gonzalo Osorio
6 | Se designara un dia y horario para revision de pagos por parte del Gerente General. |Gonzalo Osorio

Enviar un comunicado a todos los proveedores, informando el dia y horario de
7 pagos que maneja el restaurante. Gonzalo Osorio
Analizar periédicamente el manejo en el proceso de compras, enviando una

8 encuesta de satisfaccion a nuestros proveedores. Gonzalo Osorio

Solicitar de manera trimestral un estado de cuenta a los proveedores para conciliar
9 la informacion. Gonzalo Osorio
10

Elaborado por: Revisado por:

Johanna Avila Gonzalo Osorio

Gerente General



4. EVALUACION DE RESULTADOS FINANCIEROS PREVIO A LA
IMPLEMEN TACION DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

4.1 Activos

4.1.1 Activos Fijos.

Los Activos fijos de Ishpingo ascienden a $ 10.752,00 dolares, siendo la inversion en
maquinaria el valor mas alto, por los artefactos que se necesitan para el funcionamiento del
restaurante, por otro lado, se puede observar que en equipos de oficina no existe mayor
inversion, ya que no poseen una oficina, debido a que la parte administrativa es manejada

desde casa.

Tabla 27. Activos Fijos

DETALLE VALOR

CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES $ 2,700.00
MAQUINARIA'Y EQUIPO $ 5,363.00
EQUIPO DE OFICINA $ 29.00
EQUIPO DE COMPUTACION $ 1,110.00
MUEBLES Y ENSERES $ 1,550.00

TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 10,752.00

4.1.2 Activos Intangibles.

El Restaurante cuenta con un capital de trabajo de $4,248.00 dolares el cual ayuda a cubrir
las necesidades de insumos, materia prima, mano de obra, etc. Por otro lado, tenemos el
valor de $ 358.27 ddlares en activos diferidos, que corresponden a gastos de constitucion,

marca, etc.



Tabla 28. Activos Intangibles

INVERSION TOTAL VALOR

Activos Diferidos $ 358.27
Capital de Trabajo 4,248.00

&+

TOTAL INVERSION 4,606.27

4.2. Costos y Gastos

4.2.1 Costo de Produccion.

Los costos directos del primer afio son de $72,707.50 y los indirectos $7,560.20 dolares,
dando un total de inversion en costos de produccion de $72,707.50, valor que se necesita

para empezar con el funcionamiento del restaurante.

Tabla 29. Costos de Produccion

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS DIRECTOS $ 65,147.30 | $ 65,635.91 | $ 66,128.18 | $ 66,624.14 | $ 67,123.82
RESTAURANTE $ 65,147.30 | $ 65,635.91 | $ 66,128.18 | $ 66,624.14 | $ 67,123.82
Materia Prima (Preparacion Plati| $ 38,254.70 | $ 38,541.62 | $ 38,830.68 | $ 39,121.91 | $ 39,415.32
Mano de Obra Directa (cocinero§ $ 26,892.60 | $ 27,094.29 | $ 27,297.50 | $ 27502.23 | $ 27,708.50
COSTOS INDIRECTOS $ 7,560.20 | $ 4,112.08 | $ 7,474.98 | $ 4,155.94 | $ 7,809.89
Menaje $ 3,073.60 [ $ - $ 3,341.05 | $ - $ 3,631.77

Adecuaciones de Infraestructura | $ 396.20 | $ - |8 - % - |3 -
Utiles de Aseo $ 117920 [ $ 1,188.04 | $ 1,196.95 | $ 1,205.93 | $ 1,214.98
Uniformes $ 524.00 | $ 527.93 | $ 531.89 [ $ 535.88 | $ 539.90
Depreciaciones $ 1199.20 [ $ 1,199.20 | $ 1199.20 [ $ 1,199.20 [ $ 1,199.20
Servicios Basicos $ 1,188.00 | $ 1,196.91 | $ 1,205.89 | $ 121493 | $ 1,224.04

COSTOS DE PRODUCCION 72,707.50 69,747.99 73,603.16 70,780.08 74,933.71
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4.2.2 Gastos Administrativos.

Los gastos Administrativos del restaurante ascienden a $18,716.37 ddlares.

Tabla 30. Gastos Administrativos

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Suministros de Oficina $ 91.00($ 91.68 | $ 92.37($ 93.06 | $ 93.76
Sueldos y Salarios $ 7,845.00 | $ 7903.84 | $ 7963.12 | $ 8,022.84 | $ 8,083.01
Servicios Basicos $ - 1% - |8 - |8 - |8 -
Depreciaciones $ 1202.10 | $ 1,202.10 | $ 1202.10 | $ 832.10 | $ 832.10
Gastos Constitucion $ 358.27 | $ - 1% - |8 - |8 -
Gastos de mantenimiento infraestructur{ $ 480.00 | $ 483.60 | $ 487.23 | $ 490.88 | $ 494.56
Gasto arriendo $ 8,400.00 [ $ 8,463.00 | $ 8,526.47 | $ 8,590.42 | $ 8,654.85
Adecuaciones de Infraestructura $ 90.00 | $ - |3 - |3 - |3 -
Honorarios $ 250.00 | $ 251.88 | $ 253.76 | $ 255.67 | $ 257.58
$ 18,716.37 $ 18,396.10 $ 18,525.05 $ 18,284.97 $ 18,415.87

4.2.3 Gasto de Venta.

Ishpingo gastara durante el primer afio $ 3,840.00 ddlares en publicidad, ya que, al ser un

restaurante nuevo, ha puesto énfasis en redes sociales para poder llegar a mas personas.

Tabla 31. Gastos de Ventas

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Medios de Comunicacion $ 1,800.00 | $ 181350 | $ 182710 $ 1840.80| $ 1,854.61
Publicidad en redes sociales $ 2040.00| $ 2055.30 | $ 207071 ($ 2086.25| $ 2,101.89

3,840.00 $

3,868.80 $

3,897.82 $

3,927.05 $

3,956.50

4.3 Financiamiento

El restaurante Ishpingo tiene un aporte de capital de $10,000.00 ddlares y realizdé un préstamo

bancario para la apertura del mismo por un valor de $5.000,00, siendo el total de la inversién de

$15,000.00 délares.
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Tabla 32. Tabla de Financiamiento

RECURSOS PROPIOS

Aporte socios $ 10,000.00 67% 5.97% 3.98%
RECURSOS AJENOS

Préstamo CFN $ 5,000.00 33% 9.35% 2.07%

El total del préstamo solicitado es de $ 6,551.90, donde el valor del interés es $1,551.90, las

cuotas a pagar son de $91.00 délares mensuales durante 72 meses.



Tabla 33. Tabla de Amortizacion Préstamo Bancario

MES DEUDA INTERES CAPITAL SALDO

$ 5,000.00 $ 5,000.00
1 $ 5,000.00 | $ 38.96 | $ 52.04 | $ 91.00 | $ 4,947.96
2 $ 4,947.96 | $ 38.55 | $ 5245| $ 91.00 | $ 4,895.51
3 $ 4,895.51 | $ 38.14 | $ 52.85| $ 91.00 | $ 4,842.66
4 $ 4,842.66 | $ 37731 % 5327 $ 91.00 | $ 4,789.39
5 $ 4,789.39 | $ 3732 | % 53.68 | $ 91.00 | $ 4,735.71
6 $ 473571 | $ 36.90 | $ 5410 | $ 91.00 | $ 4,681.61
7 $ 4,681.61 | $ 36.48 | $ 5452 | $ 91.00( $ 4,627.09
8 $ 4,627.09 | $ 36.05| $ 54.95| $ 91.00 | $ 4572.15
9 $ 4572.15 | $ 35.62 | $ 5537 | $ 91.00 | $ 4,516.77
10 $ 4516.77 | $ 3519 | $ 5581 | $ 91.00 | $ 4,460.97
11 $ 446097 | $ 34.76 | $ 56.24 | $ 91.00 | $ 4,404.73
12 $ 440473 | $ 3432 | $ 56.68 | $ 91.00 | $ 4,348.05
13 $ 4,348.05 | $ 33.88 | $ 57121 $ 91.00 | $ 4,290.93
14 $ 4,290.93 [ $ 3343 | % 5757 $ 91.00 | $ 4,233.36
15 $ 4,233.36 | $ 3298 | $ 58.01| $ 91.00 | $ 4,175.35
16 $ 417535 | $ 3253 | $ 58471 $ 91.00 | $ 4,116.88
17 $ 4,116.88 | $ 32.08 | $ 58.92| $ 91.00 | $ 4,057.96
18 $ 4,057.96 | $ 3162 | % 59.38 | $ 91.00 | $ 3,998.58
19 $ 3,998.58 | $ 3116 | $ 59.84 | $ 91.00( $ 3,938.74
20 $ 3938.74 [ $ 30.69 | $ 60.31| $ 91.00 | $ 3,878.43
21 $ 387843 $ 30.22 | $ 60.78 | $ 91.00 | $ 3,817.65
22 $ 3817.65( $ 29.75($ 61.25| $ 91.00 | $ 3,756.40
23 $ 3,756.40 [ $ 29.27 ($ 61.73| $ 91.00 | $ 3,694.67
24 $ 3,694.67 [ $ 2879 ($ 6221 | $ 91.00( $ 3,632.45
25 $ 363245 $ 28.30($ 62.70 | $ 91.00 | $ 3,569.76
26 $ 3,569.76 | $ 2781 ($ 63.18 | $ 91.00( $ 3,506.57
27 $ 3,506.57 [ $ 27.32($ 63.68 | $ 91.00 | $ 3,442.90
28 $ 3442.90 [ $ 26.83($ 64.17 | $ 91.00 | $ 3,378.73
29 $ 3378.73 [ $ 26.33($ 64.67 | $ 91.00 | $ 3,314.05
30 $ 3314.05[ $ 2582 ($ 65.18 | $ 91.00 | $ 3,248.88
31 $ 3,248.88 [ $ 2531 ($ 65.68 | $ 91.00( $ 3,183.19
32 $ 318319 $ 2480 ($ 66.20 | $ 91.00 | $ 3,116.99
33 $ 3116.99 | $ 2429 | $ 66.71| $ 91.00 | $ 3,050.28
34 $ 3,050.28 [ $ 23.77($ 67.23| $ 91.00 | $ 2,983.05
35 $ 2,983.05 [ $ 23.24($ 67.76 | $ 91.00 | $ 2,915.30
36 $ 291530 [ $ 2272 $ 68.28 | $ 91.00 | $ 2,847.01
37 $ 2847.01 [ $ 22.18($ 68.82 | $ 91.00 | $ 2,778.20
38 $ 277820 $ 21.65($ 69.35| $ 91.00( $ 2,708.84
39 $ 2,708.84 [ $ 2111 ($ 69.89 | $ 91.00 | $ 2,638.95
40 $ 2,638.95 [ $ 20.56 [ $ 70441 $ 91.00 | $ 2,568.51
41 $ 2,568.51 | $ 20.01($ 7099 | $ 91.00 | $ 2,497.53
42 $ 249753 $ 19.46 [ $ 71541 $ 91.00 | $ 2,425.99
43 $ 242599 | $ 18.90 [ $ 7210 | $ 91.00 | $ 2,353.89
44 $ 2,353.89 [ $ 1834 [ $ 72.66 | $ 91.00 | $ 2,281.24
45 $ 228124 $ 17.77 ( $ 73221 $ 91.00( $ 2,208.01
46 $ 2,208.01 [ $ 17.20 [ $ 73791 $ 91.00 | $ 2,134.22
47 $ 213422 $ 16.63 [ $ 7437 $ 91.00 | $ 2,059.85
48 $ 2,059.85 [ $ 16.05 [ $ 74.95| $ 91.00 | $ 1,984.90
49 $ 1984.90 | $ 1547 ($ 7553 | $ 91.00 | $ 1,909.37
50 $ 1909.37 | $ 14.88 [ $ 7612 | $ 91.00( $ 1,833.24
51 $ 183324 | $ 14.28 [ $ 76.71| $ 91.00 | $ 1,756.53
52 $ 1,756.53 | $ 13.69 [ $ 7731 $ 91.00 | $ 1,679.22
53 $ 1679.22 | $ 13.08 [ $ 7791 $ 91.00 | $ 1,601.30
54 $ 1601.30 | $ 12.48 [ $ 7852 | $ 91.00 | $ 1,522.78
55 $ 1522.78 | $ 11.86 [ $ 79.13 | $ 91.00 | $ 1,443.65
56 $ 1,443.65| $ 11.25( $ 79751 $ 91.00 | $ 1,363.90
57 $ 1363.90 | $ 10.63 [ $ 80.37 | $ 91.00( $ 1,283.53
58 $ 128353 | $ 10.00 [ $ 81.00| $ 91.00 | $ 1,202.53
59 $ 1,202.53 | $ 9.37($ 81.63| $ 91.00 | $ 1,120.90
60 $ 1,120.90 | $ 8.73($ 82.27| $ 91.00 | $ 1,038.63
61 $ 1,038.63 | $ 8.09 (% 8291 | $ 91.00 [ $ 955.73
62 $ 955.73 | $ 745($ 83.55| $ 91.00 ( $ 872.18
63 $ 872.18 | $ 6.80($ 84.20| $ 91.00 [ $ 787.97
64 $ 78797 | $ 6.14 | $ 84.86 | $ 91.00 [ $ 703.11
65 $ 703.11 | $ 548 ($ 85.52 | $ 91.00 [ $ 617.59
66 $ 617.59 | $ 481 |$ 86.19 | $ 91.00 [ $ 531.41
67 $ 53141 | $ 4141 $ 86.86 | $ 91.00 [ $ 444.55
68 $ 44455 | $ 346 ($ 8753 | $ 91.00 [ $ 357.01
69 $ 357.01 | $ 278 ($ 8822| $ 91.00( $ 268.80
70 $ 268.80 | $ 209 ($ 88.90 | $ 91.00 [ $ 179.89
71 $ 179.89 [ $ 140|$ 89.60 | $ 91.00 | $ 90.30
72 $ 90.30 | $ 0.70($ 90.30 | $ 91.00 | $ -0.00
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4.4 Estados Financieros

4.4.1 Estado de Situacion Inicial.

Se puede observar cémo la empresa va creciendo en los diferentes afios, debido a las gestiones y

estrategias propuestas para el restaurante.

Tabla 34. Estado de Situacion Inicial Proyectado.

DETALLE CUENTA

TOTAL PASIVO +PATRIMONIO

15,000.00

5,884.14

10,430.59

22,270.22

47,569.53

ACTIVOS
CORRIENTES $ 4.248.00 | $ -3,665.76 | $ 2,082.79 | $ 15,124.52 | $ 41,255.93 | $ 77,693.95
CAJA | BANCOS $ 4,248.00 | $ -3,665.76 | $ 2,082.79 | $ 15,124.52 | $ 41,255.93 | $ 77,693.95
NO CORRIENTES

TANGIBLES $  10,752.00 | $ 9,549.90 | $ 8,347.80 | $ 714570 | $ 6,313.60 | $ 5,481.50
CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES | $ 2,700.00 | $ 2,700.00 | $ 2,700.00 | $ 2,700.00 | $ 2,700.00 | $ 2,700.00
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 5363.00 | $ 5,363.00 | $ 5,363.00 | $ 5,363.00 | $ 5,363.00 | $ 5,363.00
EQUIPO DE OFICINA $ 29.00 | 29.00 [ $ 29.00 [ $ 29.00 [ $ 29.00 [ $ 29.00
EQUIPO DE COMPUTACION $ 1,110.00 | $ 1,110.00 | $ 1,110.00 | $ 1,110.00 | $ 1,110.00 | $ 1,110.00
MUEBLES Y ENSERES $ 1,550.00 | $ 1,550.00 | $ 1,550.00 | $ 1,550.00 | $ 1,550.00 | $ 1,550.00
(-) DEPRECIACION ACUMULADA $ (1,202.10)] $ (2,404.20)| $ (3,606.30)| $ (4,438.40)| $ (5,270.50)
TOTAL ACTIVOS $ 1500000 | $ 5.884.14 | $ 10,430.59 | $ 22,270.22 | $ 47,569.53 | $ 83,175.45
PASIVOS

Amortizacion del Préstamo $ 5,000.00 | $ 4,348.05 | $ 3,632.45 | 2,847.01 | $ 1,984.90 | $ 1,038.63
TOTAL PASIVOS $ 5,000.00 | $ 4,348.05 | $ 363245 | $ 2,847.01 | $ 1,984.90 | $ 1,038.63
PATRIMONIO

Capital Social $  10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00
Utilidad Neta $ $ (8,463.91)| $ 5262.04 | $ 12,625.07 | $ 26,161.42 | $ 36,552.19
Utilidad Acumulada $ $ $ (8,463.91)| $ (3,201.86)| $ 942321 | $ 35,584.63
TOTAL PATRIMONIO $  10,000.00 | $ 1,536.09 | $ 6,798.14 | $ 1942321 | $ 4558463 | $ 82,136.82

83,175.45
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4.4.2 Estado de Situacion Integral.

El estado de resultados de Ishpingo refleja que en el primer afio de funcionamiento termina con

pérdida dado que es nuevo en el mercado, sin embargo, a partir del segundo aifo, empieza a

generar utilidad, gracias a la correcta utilizacidn de sus recursos.

S
)

)

Q)

)

Tabla 35. Estado de Situacion Integral

DETALLE Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos por Ventas $ 87,240.00 | $ 100,326.00 | $ 115,374.90 | $ 132,681.14 | $ 152,583.31
REST AURANTE $ 87,240.00 | $ 100,326.00 | $ 115,374.90 | $ 132,681.14 | $ 152,583.31
Costo de Produccidn $ 72,70750|$ 69,747.99 |$ 73,603.16 |$ 70,780.08 |$ 74,933.71
COSTOSDIRECTOS $ 6514730 |% 6563591 (% 66,128.18($ 66,624.14 |$ 67,123.82
COSTOS INDIRECTOS $ 7,560.20 | $ 4,112.08 | $ 747498 | $ 4,155.94 | $ 7,809.89
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 1453250 | $ 30,578.01 | $ 41,771.74 | $ 61,901.05 | $ 77,649.60
GASTOS OPERACIONALES $ 22,556.37 |$ 22,264.90 [$ 22,422.87 ($ 22,212.02|$ 22,372.37
Gastos Administrativos $ 18,716.37 |$ 18,396.10 | $ 18,525.05|$% 18,284.97 |$ 18,415.87
Suministros de Oficina $ 91.00 | $ 91.68 | $ 9237 ($ 93.06 | $ 93.76
Sueldos y Salarios $ 7,845.00 | $ 7,903.84 | $ 7,963.12 | $ 8,022.84 | $ 8,083.01
Servicios Basicos $ - $ - $ - $ - $ -
Depreciaciones $ 1,202.10 |$ 1,202.10 | $ 1,202.10 | $ 832.10 | $ 832.10
Gastos Constitucion $ 358.27 | $ - $ - $ - $ -
Gas.tos de mantenimiento infraestructura y $ 480.00 | 483.60 | 48703 | g 490.88 | $ 494,56
equipos

Adecuaciones de Infraestructura $ 90.00 | $ - $ - $ - $ -
Gasto Arriendos $ 8,400.00 | $ 8,463.00 | $ 8,526.47 | $ 8,590.42 | $ 8,654.85
Honorarios Profesionales $ 250.00 | $ 251.88 [ $ 253.76 | $ 255.67 [ $ 257.58
Gastos de Ventas $ 3,840.00 | $ 3,868.80 | $ 3,807.82 (% 3,927.05 | $ 3,956.50
UTILIDAD OPERACIONAL $ (8,023.87)| $ 8,313.11 [ $ 19,348.88 [ $ 39,689.03 | $ 55,277.23
Gasto Financiero (INTERES) $ 440.03 | $ 376.39 | $ 306.54 | $ 22987 | $ 145.72
UTILIDAD ANTES PARTIC. TRAB. $ (8,463.91)($ 7,936.72 | $ 19,042.33 [ $ 39,459.16 | $ 55,131.51
15% Partic. T rabajadores $ - $ 1,19051 | $ 2,856.35 [ $ 591887 | $ 8,269.73
UTILIDAD ANTES IMPUESTO RENTA | $ (8,463.91)| $ 6,746.21 | $ 16,185.98 | $ 33,540.29 | $ 46,861.78
22% Impuesto a la Renta $ - $ 1,48417|$ 356092 |% 7,378.86 $ 10,309.59

UTILIDAD NETA

(8,463.91)

86

5,262.04 12,625.07

26,161.42 36,552.19



4.4.3 Flujo de Efectivo.

Con la inversion de $ 15,000.00 dolares realizada por Ishpingo, se observa que en el primer
afio el flujo es negativo, lo cual es normal debido a la pérdida que se refleja en el estado de
situacion integral, sin embargo, a partir del segundo afio los flujos se vuelven positivos,

generando en la proyeccion del quinto afio dinero suficiente para poder invertirlo.

Tabla 36. Flujo de Efectivo

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+)|A. FLUJO OPERACIONAL
(+)|Flujo de efectivo inicial $  424800($  (3665.76)|$  208279|$  1512452|$ 4125593
(¥] Venta de servicios $ 8724000($ 100326.00|$ 11537490|$ 13268114 |$  152583.31

TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS 91,488.00 96,660.24 117,457.69 147,805.65 $ 193,839.23

—

-)[B. FLUJO DE COSTOS

Costos de Produccion $ 72,707.50 | $ 69,747.99 | $ 73603.16 | $ 70,780.08 | $ 74933.71
Gastos Administrativos $ 17,156.00 | $ 17,194.00 | $ 17,322.95| $ 17452.87 | $ 17583.77
Gastos de Ventas $ 3840.00 | $ 3868.80 [ $ 3807.82 | $ 3927.05 | $ 3,956.50
Gastos Financieros $ 440.03| $ 376.39 | $ 306.54| $ 229.87| $ 145.72
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo | $ 752.00
Gastos de constitucion $ 358.27
APORTE SOCIOS $ 10,000.00
B TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 10,752.00 $ 9450181 $ 91,187.18 $§ 9513047 $ 92,389.87 $ 96,619.70
(A-B) FLUJO DE FONDOSECONOM $ -10,752.00 $ -3,013.81 $ 5473.06 $ 22,327.23 $ 5541578 $ 97,219.54
(+)[Préstamo $ 5,000.00
(H)JAPORTE SOCIOS $ 10,000.00
(-)|Amortizacion de Préstamo $ 651.95 | $ 71559 | $ 785.44 | $ 862.11 | $ 946.27
(-)|15% Participacion Trabajadores $ 119051 | $ 2856.35 | $ 5918.87 | $ 8,269.73
(-)[22% Impuesto a la Renta $ 1484.17 | $ 3560.92 | $ 7378.86 | $ 10,309.59
B FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS  $  4,24800 $ (3,665.76) $ 2,082.79 $ 1512452 $ 4125593 $ 77,693.95
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4.4.4 Valor Presente Neto.

El valor calculado de VAN es de $19,713.89 dolares, que significa que el proyecto es viable

y por lo tanto se puede buscar nuevas fuentes de financiamientos o inversores.

Tabla 37. Valor Presente Neto (VAN)

FACTOR
ANO ALLIOE DI ACTUALIZACION VALOR ACTUAL
EFECTIVO
1/(1+D)"n
0 $ (10,000.00) 1.0000| $ (10,000.00)
1 $ (3,665.76) 0.7174| $ (2,629.74)
2 $ 2,082.79 0.5146| $ 1,071.87
3 $ 15,124.52 0.3692| $ 5,583.77
4 $ 41,255.93 0.2648| $ 10,926.49
5 $ 77,693.95 0.1900| $ 14,761.49

VAN = $ 19,713.89

4.4.5 Tasa Interna de Retorno.

El TIR del restaurante es de 76.99% lo que indica que el proyecto es altamente rentable,

ofreciendo una tasa de retorno atractiva para sus futuros inversionistas.

Tabla 38. TIR de Ishpingo
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4.4.6 Tasa de Descuento.

La tasa de descuento se determind mediante el calculo del WACC, tasa de riesgo pais al mes
de junio y la tasa de inflacion, dando como resultado el valor de 39.40%, que es una tasa

elevada, debido a la situacion en la que se encuentra el pais en la actualidad por la pandemia.

Tabla 39. Tasa de Descuento

CPPC / WACC 6.05%
Tasa R. Pais 32.60%
Tasa Infl. 0.75%

TMAR / Tasa de de 39.40%

4.4.7 Periodo de Recuperacion de Inversion (PRI).

La inversion realizada por el restaurante se recuperara al tercer afio, seis meses y dieciocho

dias.

Tabla 40.Periodo de Recuperacion de la Inversion.

i FLUJOS DE FLUJOS
ANO  EFECTIVO ACUMULADOS

0 [$  10,000.00

1 |$  (262974) $ (2,629.74)
2 |$  107187|% (1557.86)
3 |$ 558377|% 4,025.90
4 |$ 1092649 % 14.952.40
5 |$ 1476149 | $ 20.713.89
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Tabla 41. Tabla de PRI.

anos meses dias
PRI = 3.55 6.60 18.0

4.4.8 Relacion Beneficio-Costo Punto de Equilibrio.

Por cada $1 dolar que se invierta, el restaurante gana $ 0.15 centavos.

Tabla 42. Relacion Beneficio — Costo

BENEFICIOS COSTOS

BENEFICIOS ACTUALIZADOS COSTOS ACTUALIZADOS

0 $ 10,752.00 | $ 10,752.00

1 $ 91,488.00 | $ 65,631.56 |$ 9450181 | $ 67,793.60

2 $ 96,660.24 | $ 4974450 |$ 9118718 $ 46,927.89

3 $ 117457.69 | $ 43363.79[$  95130.47 | $ 35,120.88

4 $ 147.805.65| % 3914582 [$  92,389.87 | $ 24,469.14

S $ 193839.23 | $ 36,82855|%  96619.70 | $ 18,357.29

SUMA = $ 234,714.23 $ 203,420.81
RELACIONB/C= $ 1.15

4.4.9 Indicadores Financieros.

Luego de levantar la informacion financiera, se observa que el indice de liquidez de la
empresa, asi como la utilidad neta en el primer afio es negativo, debido a que sus ingresos

no lograron cubrir sus costos; pero en los siguientes afios éstos indicadores van mejorando.
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INDICADORES
LIQUIDEZ

Tabla 43. indices Financieros.

FORMULA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activo Circulante

Total Activos

Indice de Liquidez = —_— (0.84) 0.57 5.31 20.78 74.80
Pasivo Circulante

RENTABILIDAD

Margen de Utilidad Bruta = Utilidad Bruta 17% 30% 36% 47% 51%
Ventas

Margen de Utilidad Operacional = Utilidad Operacional -9% 8% 17% 30% 36%
Ventas

Margen de Utilidad Neta = Utilidad Neta -10% 5% 11% 20% 24%
Ventas

Rendimiento Sobre el Patrimonio (ROE) = Utilidad Neta -551% 7% 65% 57% 45%

Patrimonio
Rendimiento Sobre Activos Totales = Utilidad Neta -144% 50% 57% 55% 44%

4.4.10 Punto de Equilibrio.

El restaurante debe vender $ 98,134.53 dolares al afio para no ganar ni perder.
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Tabla 44. Punto de Equilibrio.

Costos Fijos
_ Costos Variables
Ingresos Totales

Punto de Equilibrio =

PUNTO DE EQUILIBRIO GENERAL

e 51,648.97
PE en ddlares = 1 PET
§7.240.00
o 5164897
PE en ddlares = E—
PE en dolares = 98,134.53 dolares

4.5 Analisis de Sensibilidad

4.5.1 Escenario Optimista.

Con un incremento del 10 % en las ventas y el 5% en los costos, el proyecto sigue siento rentable

ya que nos arroja un van de $ 34,811.76 y un TIR de 110.65%
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Tabla 45. Escenario Optimista.

DETALLE ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A. FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo inicial $ 424800|$ -3665.76|%  2082.79|$ 1512452|$  41,255.93

Venta de servicios $ 95964.00|$ 110358.60|$% 126912.39|$ 145949.25|$% 16784164
Valor residual Activos
Recuperacion de Capital de Trabajo

TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 100,212.00 | $ 106,692.84 | $ 128,995.18 [ $ 161,073.77 | $ 209,097.56

B. FLUJO DE COSTOS

Costos de Produccion $ 75083.72($ 7197623|$ 7602416|$ 73059.93[$ 77421.23
Gastos Administrativos $ 1801380|$% 18053.69|$ 18189.10|$ 18325.52|$ 18,462.96
Gastos de Ventas $ 403200($ 406224|$  409271|$  412340($ 4,154.33
Gastos Financieros $ 440.03 [ $ 376.39 | $ 306.54 | $ 22987 $ 145.72
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $  752.00
Gastos de constitucion $ 35827
APORTE SOCIOS $ 10,000.00

TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 10,752.00 [$ 97,927.82 [$ 94,468.56 |$ 98,612.50 |$ 95,738.72 [$ 100,184.24

(A-B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS $ -10,752.00 2,284.18 12,224.28 30,382.68 65,335.05 108,913.33

Préstamo $ 5,000.00

APORTE SOCIOS $  10,000.00

Amortizacion de Préstamo $ 651.95 | $ 71559 | $ 785.44 | $ 862.11| $ 946.27
15% Participacion Trabajadores $ - |$  119051($  2856.35|$  591887|% 8,269.73
22% Impuesto a la Renta $ $  148417|$  3560.92|$  737886($ 10,309.59
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 4248.00 $ 163223 $ 883401 $ 2317997 $ 5117520 $ 89,387.75
TASA DE DESCUENTO = 39.40%

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DE FONDOS $ (1000000 $ 1632.23 | $ 8834.01 | $ 23179.97 | $ 51175.20 | $ 89,387.75
TASA DE DESCUENTO = 39.40% Tasa Referencial

VAN = $ 3481176 Proyecto Viable

TIR = 110.65% Proyecto Viable

4.5.2 Escenario Pesimista.

Si las ventas disminuyen un 15% y sus costos el 10%, el VAN es $ 7,961.96 y el TIR 54.54
%, lo que hace que proyecto siga siendo rentable, aunque no en la misma proporcion que en

el escenario optimista.
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Tabla 46. Escenario Pesimista.

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A. FLUJO DE BENEFICIOS
Flujo de efectivo inicial $ 424800|$ -366576($ 2082.79($ 1512452 |$  41,255.93

Venta de servicios $ 7415400($ 85277.10($ 9806867 [$ 112778.96($ 12969581
Valor residual Activos
Recuperacion de Capital de Trabajo

TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 78,402.00($ 81,611.34($ 100,151.46 [$ 127,903.48 |$ 170,951.74

B. FLUJO DE COSTOS

Costos de Produccion $ 6435747|$ 61693.91($ 6516356 ($ 62622.79 [ $ 66,361.06
Gastos Administrativos $ 1544040($ 1547460 ($ 15590.65|% 1570758 | $ 15,825.39
Gastos de Ventas $ 3456.00 | $ 348192 ($ 3508.03 [ $ 3534.34| % 3,560.85
Gastos Financieros $ 440.03 | $ 376.39 | $ 306.54 | $ 229.87 | $ 145,72
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $  752.00
Gastos de constitucion $ 35827
APORTE SOCIOS $ 10,000.00
TOTAL FLUJO DE COSTOS $ 10,752.00 |$ 84,052.18|% 81,026.82|$ 84568.79|$ 8209459 |$  85,893.02
(A - B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS $ -10,752.00 $ -5,650.18 15,582.67 $ 45,808.89 85,058.72
Préstamo $ 5,000.00
APORTE SOCIOS $ 10,000.00
Amortizacion de Préstamo $ 651.95 [ $ 71559 [ $ 785.44 | $ 862.11|$ 946.27
15% Participacion Trabajadores $ - |$  119051($ 2856.35|% 591887 (% 8,269.73
22% Impuesto a la Renta $ - % 148417 [ $ 3560.92 [ $ 7378.86 | $ 10,309.59
FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 424800 $ (6,302.13) $ (2,805.75) $ 8,379.96 $ 31,649.04 $ 65533.14
TASA DE DESCUENTO = 39.40%
DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 :\\[o)] ANO 4 ANO 5
FLUJO DE FONDOS $  (1000000)$ (6302.13)|$ (280575)|$  8379.96 [$ 31,649.04|$  65533.14
TASA DE DESCUENTO = 39.40% Tasa Referencial
VAN = $ 7,961.96 Proyecto Viable
TIR = 54.54% Proyecto Viable
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

En los ultimos afios el mercado de expendio de alimentos ha crecido
considerablemente, dando oportunidad a la apertura de nuevas ofertas gastronémicas,
por lo que, segln las encuestas se debe hacer énfasis en el menl que se ofrece al

cliente, asi como en la diversidad en los platos.

Fue importante realizar el analisis interno y externo de Ishpingo para poder conocer
el mercado en el que se encuentra, asi como identificar las fortalezas y debilidades
que posee, para poder trabajar con ellas y asi tomar ciertas medidas para mejorar

procesos.

Segun las encuestas obtuvimos que el 49% de la poblacion encuestada prefiere platos

fuertes, por lo que se concluye que ésta parte del menu no esta siendo aprovechada

ya que su producto estrella son los almuerzos.

La inversion de Ishpingo es de $ 15,000.00 dolares, misma que se recupera en el

tercer afio.

El proyecto es viable porque tiene un VAN positivo de $ 19,713.89 y una TIR de

76.99 %, que lo hace atractivo.
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e En el escenario pesimista se evidencia que, si disminuyen las ventas, pero

optimizamos los costos, el proyecto sigue siendo rentable para los inversionistas.

5.2 Recomendaciones

e Ishpingo debe realizar degustaciones para conocer las preferencias de sus clientes y

asi poder variar y mejorar el mend.

e Mejorar el proceso de compras, mediante una planificacion semanal para abaratar

costos y eliminar gastos innecesarios.

e Ofrecer servicio a domicilio y catering a las empresas que se encuentran a sus

alrededores para poder incrementar sus ventas.

e Potencializar sus platos fuertes ya que se observd que tienen aceptacion y dejan

mayor utilidad que la venta de los almuerzos.

e Sesugiere la implementacion inmediata del proyecto.
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