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RESUMEN EJECUTIVO

La siguiente disertación se encuentra dividida en 7 capítulos: antecedentes; planificación estratégica; estudio de la población; plan de marketing; estudio técnico; propuesta de reestructuración financiera, y conclusiones y recomendaciones.

Los ingresos del sector alojamiento temporal y restaurantes han incrementado en 3.5% de diciembre 2012 a diciembre 2013, este incremento se ha producido debido al mayor movimiento turístico y al aumento en la capacidad de gastos de las personas, es importante aprovechar esta oportunidad y a través de una reestructuración financiera, repotenciar el restaurante para captar más mercado, y gestionar el proceso productivo para reducir costos.
El primer capítulo,  constituye una descripción de los problemas que se enfrenta como emprendedor, la reseña histórica del restaurante y la descripción del giro del negocio, identificando los factores de fracaso por los cuales atravesaron y las acciones tomadas frente a los mismos.

La planificación estratégica, detallada en el segundo capítulo, describe la misión, visión, valores y objetivos del restaurante, así como el organigrama funcional y la descripción de cada función y el análisis F.O.D.A.

El tercer capítulo presenta el estudio de la población, determinando la segmentación de mercado y el mercado potencial; se expone el estudio de mercado y su objetivo; se define la evidencia de mercado, el perfil del consumidor y se realiza un análisis de la competencia.

En el cuarto capítulo, se expone el plan de marketing, analizando: producto, descripción y diseño del mismo; precio, variables para su fijación y determinación; plaza, macro y micro localización; y promoción donde se plantean, los clientes claves, los medios de difusión de publicidad y las estrategias para captar clientes.

El análisis técnico del proyecto, corresponde al quinto capítulo dónde se determina el proceso productivo del restaurante; de igual forma se delimita el control de calidad, la normativa de seguridad industrial y medio ambiente que disponen las leyes ecuatorianas; y se realizara el costeo de productos, y se mencionará medidas para el control de costos.
En el capítulo sexto, se plantea la propuesta de reestructuración financiera, identificando los recursos necesarios con la finalidad de  determinar la factibilidad del estudio, estableciendo una estimación sobre los resultados futuros.

En él séptimo capítulo se detallan los resultados obtenidos de esta disertación, así como las respectivas recomendaciones a los futuros usuarios de este estudio. 

INTRODUCCIÓN 

Según el INEC, los hogares destinan el 7,7% de sus ingresos al sector de restaurantes y hoteles, y el número de establecimientos crecieron en un 5.5%. Tomando en cuenta dos factores, el mercado  en crecimiento y la competencia elevada de este sector, es importante la constante implementación de estrategias de marketing para captar clientes, y la adaptación a las tendencias del mercado, con la renovación del menú y del ambiente del establecimiento, para mantenerse posicionado y a la par con la competencia.

El restaurante como estructura física en la cual operan recursos humanos y materiales, para producir bienes y servicios destinados a terceros, al igual que cualquier empresa bien constituida requiere llevar un control de su materia prima, para lo cual un mejor control de inventarios y de stocks mínimos permite  realizar la adquisición de los materiales con un tiempo prudencial evitando así las fugas, desperdicios de materiales y que el Restaurante quede desabastecido. 

La presente disertación tiene como objetivo principal, realizar un plan de mercadeo y reestructuración financiera, de un restaurante, ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito, sector La Mariscal, Caso: Manolo's Cevichería; con la finalidad de analizar la situación actual del restaurante, y establecer un control de costos que permita: reducir los inventarios, evitar 

desperdicios y fugas, reducir el tiempo ocioso; verificando los procesos de producción o factores que se vean afectados para mejorar la eficiencia de la empresa. 

Además se plantearan estrategias de marketing, para alcanzar el mercado potencial y posicionar al restaurante; con lo cual se incrementara clientes y por lo tanto ventas; de igual manera se identificara las fuentes de financiamiento adecuadas que permitan llevar a cabo el proyecto y se efectuará un análisis financiero mediante el VAN y la TIR, para determinar la factibilidad financiera del proyecto.
1. ANTECEDENTES
1.1. INTRODUCCIÓN
Los resultados preliminares del último censo económico muestran que las ventas en la economía ecuatoriana están concentradas en un grupo reducido de empresas. El 90% de las ventas corresponde solo al 1% de los establecimientos. La concentración también se produce a nivel regional: Pichincha, con 18% de la población, concentra 47% de las ventas y Guayas, con 25% de la población, concentra 26% de las ventas. 

René Ramírez, secretario nacional de Senplades sentenció que estos resultados demuestran que la economía ecuatoriana es “hiperconcentrada, hipermonopólica e hiperoligopólica” y que debido a esto, el gobierno ya está trabajando en una ley de control y regulación de mercados.  

En base al diagnóstico de la Senplades, la política gubernamental apunta al control de las grandes empresas, cuya concentración de ventas es supuestamente nociva para la economía y nos lleva a grandes males como los mencionados por Ramírez. 

Los resultados del censo económico son preocupantes, pero por motivos distintos a los expresados por Senplades. Se observa que la mayoría de la población no está en 

capacidad de generar ingresos suficientes como para capturar valor agregado. La causa: la educación en el país no desarrolla habilidades empresariales. A esto se suma la todavía incipiente red de apoyo al desarrollo de nuevos emprendimientos.

Para complicar el panorama, en esos establecimientos pequeños, que no agregan suficiente valor en la economía, es donde se concentra la mayor cantidad de mano de obra. Como resultado, la mayoría de la población tiene que contentarse con recibir remuneraciones de subsistencia por parte de establecimientos pequeños que generan poco valor agregado. Sin emprendimiento no hay manera de que mayores sectores de la población sean capaces de generar valor agregado y consecuentemente, puedan salir de la pobreza. 

Sin embargo el mayor reto de un emprendimiento, se presenta desde antes de abrir las puertas de su nuevo negocio con: limitación económica, falta de experiencia, competencia, limitado apoyo al emprendedor por parte de entidades financieras y gubernamentales, así el emprendedor ya enfrenta el que será su mayor reto. Estadísticamente el 80% de las Pymes fracasa antes de los cinco años y el 90% de ellas no llega a los 10 años.

Si su negocio, se convierte en empresa los riesgos seguirán presentes tales como el nacimiento de nuevos competidores, negocios innovadores que apuntan al mismo nicho de mercado, estancamiento de la economía, falta de posicionamiento, ausencia de tecnificación en procesos operativos, adaptación a nuestro mercado emergente, etc.

1.1.1. Tipos de problemas que se enfrenta como emprendedor y empresario   
· Problemas de QUIÉN y de QUÉ.   Son los desafíos que se enfrentan a diario, relacionados con las personas y con las cosas; pero también con la forma o función que tienen esas cosas y esas personas dentro de tu negocio.  ¿Qué sucede dentro de la empresa y qué sucede en el entorno que impacta en tu empresa? ¿Quién o quiénes están involucrados en los procesos, su desempeño, su impacto o cuáles son sus responsabilidades?

· Problemas de CUÁNTO. Son los que surgen cuando necesitamos saber cuánto cuesta, cuánto mide, cuántos días faltan para lograrlo, o si tenemos suficiente para hacer lo que requerimos o si el tiempo nos alcanza.

· Los problemas de CUÁNDO. Planificación dinámica, menos planes y más acción. Comprometerse con los tiempos. La lucha para cumplir los tiempos de entrega. ¿Cuál es el primer paso que debemos dar para lograr nuestras metas? ¿Qué es primero y que es después? ¿Cuáles son las prioridades? Poco tiempo para hacer todo lo que debemos hacer.

· Los problemas relacionados con el DÓNDE.  Piensa en el primero que surge cuando tienes una idea de negocios ¿Dónde conviene que instales tu negocio? ¿dónde están nuestros clientes? ¿hacia dónde va nuestra empresa? ¿dónde obtengo los recursos que requiero?¿cuál es la dirección correcta para llevar nuestro negocio? ¿dónde encaja cada persona o cada pieza en esta empresa?.
· Los desafíos del CÓMO. ¿Cómo lograr las metas que deseamos? ¿Cómo  motivamos a nuestros trabajadores? ¿Cómo contratamos gente más calificada? ¿Cómo se relacionan unos elementos con otros dentro de la empresa? ¿Cómo mejoramos la calidad en la empresa? ¿Cómo impactaría en los resultados la decisión que estamos tomando? ¿Cómo podemos impactar en el mercado? ¿Cómo podemos impactar en las utilidades?.
· Los problemas relacionados con el PORQUÉ.  ¿Por qué el mercado se está comportando de esta manera? ¿Por qué las ventas de la empresa están mostrando estos resultados? ¿Por qué estamos haciendo lo que estamos haciendo? ¿Será correcto lo que estamos haciendo o deberíamos cambiar de rumbo? ¿Qué dirección debemos tomar? ¿Qué opciones tenemos y por qué? 

Para hacer frente a los riesgos anteriormente mencionados el autor ha planteado esta tesis.

1.2. RESEÑA HISTÓRICA
Manolo’s Cevichería nació del emprendimiento del Señor Manuel Quezada y empezó enfrentando problemas de ¿Cuánto?, ¿Cuándo?, ¿Dónde?, y ¿Cómo?, los cuales se mencionó anteriormente. Al momento está enfrentando problemas relacionados con el porque, y específicamente con la pregunta ¿Qué dirección debemos tomar?, por lo cual vamos a empezar a analizar su trayectoria para poder responder este cuestionamiento.

El Señor Manuel Quezada, comenzó con su idea de negocio en el año 1990, la misma que consistía en el expendio de encebollado en un coche ambulante en el sector La Mariscal. El encebollado era un plato muy poco conocido en la ciudad, por lo que era un nuevo mercado por incursionar.

Sus clientes aumentaron en muy poco tiempo lo que le incentivo a incrementar productos como los ceviches de camarón y de concha. Y es aquí donde empieza afrontar sus primeros retos como emprendedor: la Competencia de los locales del patio de comidas del Centro Comercial Multicentro que solicitan su salida de la locación; Falta de Permisos de Funcionamiento por ser vendedor ambulante; Falta de Capital para arrendar un local y adecuar sus instalaciones para un mejor servicio a sus clientes. 

Después de superar sus retos iniciales como emprendedor, el 1ero de junio de 1992 inaugura el restaurante Manolo’s Cevichería; y en 1994, con la buena acogida del mismo, se expande y apertura un nuevo local con otra razón social, “La Caleta Angelmont”; en 1995 deciden conferirlo a familiares, ya que no se abastecían para administrar efectivamente los dos restaurantes. 

En 1998, se abre una sucursal cerca a la Universidad Central, esta sucursal fue un éxito total posicionandose Manolo's Cevichería en el mercado, a pesar de su éxito esta sucursal no superó los 2 años al enfrentar otro riesgo de todo emprendimiento: factores externos se vieron obligados a cerrar (regulación municipal por ampliación de vías para el metrobus). 

Para el año 2000 Manolo's Cevichería ya sobrepaso los 5 años de fuego siendo parte del 20% de los negocios que llegan a esta etapa
. Además enfrenta exitosamente el reto de financiamiento obteniendo un préstamo bancario para comprar el local donde operan actualmente.

Con su objetivo de expansión en el 2002 Manolo's Cevichería abre operaciones en el sector la “Y”. Pero cerca de los 2 años se repite el escenario de la sucursal anterior, siendo su principal razón para cerrar sus operaciones otra vez los factores externos (construcción de Metro vía. Av. La Prensa).

1992-2010, Durante este periodo al restaurante Manolo's se lo opera de manera conservadora y artesanal, para diciembre del 2011 el Sr. Quezada, para manejar su negocio de manera técnica, funda la compañía OLIMATUSCORP S.A., registrándose la misma en todos los entes de control como son Servicio de rentas internas, Superintendencia de Compañías, entre otros.
1.3. DESCRIPCIÓN DEL GIRO DEL NEGOCIO
Manolo’s Cevichería se encuentra legalmente en el Registro Único de Contribuyentes Sociedades, bajo la razón social de  OLIMATUSCORP S.A., cuyas actividades económicas son: Compra, venta, comercialización y representación de toda clase de productos; Instalación y administración de hoteles, restaurantes, clubes y clubes nocturnos; Construcción de toda clase de obras civiles; Prospección, exploración, y explotación de recursos naturales. 

El Restaurante Manolo’s Cevichería, se encuentra ubicado en la Diego de Almagro y La Niña esquina, sector la Mariscal. Los productos que comercializa son netamente platos de la costa ecuatoriana y variedad de carnes. 

El restaurante cuenta con un área de terreno de 650 metros y de construcción de 800 metros aproximadamente, que se encuentran distribuidos en las siguientes ÁREAS:

Distribución del Restaurante

Fuente: Manolo's Cevichería                    Elaborado por: Karla Yaguana

Área de atención al cliente: Recepción, bar, salón de comedor principal, salón de comedor reservado y caja. Generalmente son las zonas directamente relacionadas con el servicio de comedores.

Área de cocina: Parrilla, mesón de despacho, cocina, cuarto frío, zona de pre-elaboración y producción en general.

Servicios anexos: Baños públicos, zona de almacenamiento de harinas, bodegas de alimentos no perecibles, camerinos, bodega de aseo y baños del personal.

Mapa de las Áreas del Restaurante
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Fuente: Software Mr. Comanda      Elaborado por: Karla Yaguana

A continuación el autor detallara las actividades que se desarrollan en cada una de las áreas mencionadas anteriormente, subdividido en zonas:

· Zonas del restaurante reservadas a los clientes:
· Recepción, esta zona se encuentra ubicada en el acceso principal del restaurante y sirve para dar la acogida a los comensales.
· Bar, cuenta con 4 refrigeradores para todo lo que respecta a bebidas tanto alcohólicas como sin alcohol, existe una persona encargada para esta zona, que prepara y despacha a más de bebidas, postres. 

· Salón de comedor principal, Es el lugar del restaurante donde se ubican las mesas y sillas donde se sentarán los clientes y donde se les entregarán los diferentes tipos de servicios que existen. Manolo’s Cevichería, cuenta con 34 mesas, y 5 saloneros para esta zona.

· Salón de comedor reservado, cuenta con 12 mesas que están disponibles para clientes que vienen en grupos de 20-35 personas, y desean festejar eventos como cumpleaños, en un ambiente íntimo.
· Caja, zona del restaurante que puede o no estar a la vista del cliente y sus funciones son: llevar las cuentas de consumo de cada una de las mesas del restaurante, cerrar las cuentas para el posterior pago de estas, recibir los pagos de las cuentas y dar vuelto si fuese necesario, facturar, cerrar y cuadrar la caja una vez terminado el servicio, haciendo entrega de su turno. Recibir llamadas telefónicas, entregar información del restaurante, etc. El sistema que se utiliza para la facturación es el software de  Mr. Comanda.
Mr. Comanda es un software amigable y fácil de usar, que permite graficar y exportar a Excel todas sus estadísticas. Con reportes claros y específicos, le permite controlar su gestión y tomar decisiones rápidas y eficaces para evitar pérdidas que pueden causar un daño irreparable.

· Baños públicos, son los baños que el restaurante debe disponer para uso exclusivo de los clientes. Los baños son los ojos del restaurante, debido a que a través de estos el cliente puede ver la higiene y preocupación del restaurante en entregar un buen servicio a su clientela.

· Zonas del restaurante reservadas al almacenamiento y producción:
· Zona de almacenamiento de harinas, y  bodegas de alimentos no perecibles, en esta zona del restaurante se encarga de almacenar todos los productos no perecibles que se utilizan en el restaurante, separándolos por tipo de productos y temperatura (lejos de la humedad y el sol), todo esto para prolongar la vida útil de estos productos, evitando perdidas y por consiguiente bajar los costos de operación.
· Zona de pre-elaboración y producción en general, aquí se procesan los productos, limpiando y porcionando, según la necesidad. Esto permite tener un control sobre lo que sirve y lo que no sirve de cada producto, saber cuál es la cantidad real a producir y cuál será la relación entre producto comprado (sucio) y producto elaborado.

· Cuartos fríos, disponen de 2 cuartos fríos, el 1 para mariscos que se mantiene en -3 a -5 grados Celsius, y el de verduras que se mantiene de 10-12 grados Celsius. El control del almacenamiento está a cargo del jefe de cocina. 
· Cocina, cuenta con 2 cocinas industrial una de 8 quemadores y una de 3 quemadores, 1 plancha, 1 freidora de papas, 1 calentador de comida, 4 mesones con el de despacho y un frigorífico. Además que  se encuentra la zona para posillería. Dentro de esta área trabajan 5 personas.
· Parrilla, en esta zona se preparan todo lo que es carnes, parrilladas y todo lo referente a asados, este cargo desempeña una persona y cuenta con 2 parrillas de aproximadamente 1.60 metros cada una.
· Mesón de despacho, es el punto de control de los platos despachados desde la cocina. 

· Zonas del restaurante reservadas al personal:
· Baños del personal, aquí los trabajadores se deben duchar y vestir posteriormente con el uniforme que corresponde a sus áreas de trabajo, guardar sus enceres personales y prepararse para marcar tarjeta, con el uniforme de trabajo, que es de su uso exclusivo.
· Bodega de aseo, lugar específico del restaurante donde el personal que se encarga de limpieza,  mantiene un stock de todos los insumos que ocupa para trabajar en su área. 
Manolo’s Cevichería, tiene capacidad para 181 personas, el personal está conformado por 14 personas entre saloneros, cocineros, cajero y administración, ofrecen a sus clientes un menú de más de 20 platos, los mismos que incluyen carnes y mariscos.

1.4. FACTORES DE ESTANCAMIENTO O QUIEBRA Y SU APLICACIÓN
1.4.1. Factores Externos

Codó (2012) refiere que en un mercado como el actual hay hechos sobre los que realmente vale la pena reflexionar. La lógica nos dice que en momentos de crisis lo primero que el consumidor elimina son los gastos relacionados con el ocio (como por ejemplo los restaurantes), lo que redunda en menos ingresos para los negocios, y en consecuencia, dificultades para cubrir los costes fijos del negocio. Resultado final: cierre del negocio. Me gustaría reflexionar sobre las causas de por qué fracasa un restaurante.

· Mala elección de la ubicación, lo que puede generar desequilibrios entre el concepto de negocio y la ubicación. Por ejemplo un afterhour no sería demasiado aconsejable que estuviera ubicado al lado de una comisaría de policía. 
· Subestimar a la competencia. No disponer de información sobre lo que están haciendo los principales competidores. El restaurante implica hacer de cliente en innumerables ocasiones, con la finalidad de ver lo que están haciendo los competidores. 
· Factores externos no controlables, cambios en las tendencias demográficas, legislación, economía, y los cambios socioculturales. Por falta de estudios de factores externos antes mencionados: 
· Competencia: los locales del patio de comidas del Centro Comercial Multicentro que solicitan su salida de la locación. (1990).
· Falta de Permisos de Funcionamiento por ser vendedor ambulante (1990).
· Falta de Capital para arrendar un local y adecuar sus instalaciones para un mejor servicio a sus clientes. (1990)

· Políticos se vieron obligados a cerrar por regulación municipal y la construcción de la metro vía. (1998 Y 2002)
· La responsabilidad social es un aspecto curioso, ya que según el estudio, un elemento que afecta al éxito o no del negocio de restaurante es al nivel de responsabilidad social en el que nos encontremos. 
· La falta de indicadores tecnológicos de evaluación del desempeño del negocio y del equipo humano. De nuevo la tecnología como eje vertebrador de la medición de los resultados empresariales. 

1.4.2. Factores Internos

· La falta de estrategia documentada. Ya que sólo existe comunicación informal o verbal de la misión y la visión empresarial. No se fomenta la cultura organizacional ya que se considera que la elaboración de  estos documentos es una pérdida de tiempo.

· Falta de integración de la visión y la misión de la dirección en la estrategia operacional. Lo que redunda en falta de compromiso por parte del equipo humano. La dirección puede tener clara la visión y misión, pero debe ser capaz de incluirla en la operación del día a día. 
· La incapacidad o falta de voluntad para definir, establecer, y formalizar las normas de funcionamiento operacional. 
· La gestión del día a día se concentra en el "apagar incendios". Lo urgente en vez de lo importante. Urgente es que el horno funcione adecuadamente, importante es pensar en qué actividades llevaremos a cabo el próximo semestre para atraer más clientes. Si el 90% de nuestro tiempo estamos pendientes del funcionamiento del horno el fracaso está asegurado.

· Centrarse en una sola area de la empresa, dejando de lado otros igualmente importantes. 
· La falta inicial de capital o liquidez del negocio. Este un aspecto que vemos en muchas compañías de nueva creación. La falta de músculo financiero para poder soportar los costes operativos iniciales del negocio. 
· La falta de comunicación eficaz con los consumidores. La comunicación de marketing es hoy en día clave para que nuestro cliente nos visualice entre tanta oferta. 
· Falta de equilibrio en la percepción del cliente en lo que se refiere a valor, precio y producto. El negocio del restaurante no es cocinar un producto, es algo más… una experiencia integral. 
· Incapacidad para mantener altos estándares operacionales. Inexistencia de normas sanitarias. 

· La pérdida de autenticidad o de integridad conceptual del negocio. Es interesante ver como negocios que nacen con un enfoque de concepto claro van perdiendo poco a poco los atributos de autenticidad. 
· Ser un restaurante de todo para todos. No existe ninguna diferenciación o distinción de nuestro producto. Sigue siendo habitual encontrarnos con restaurantes que intentan vender de todo a todo tipo de clientes. Pensemos un poco: ¿Un cliente de oficina iría a comer al mismo lugar en el que comen mayoritariamente estudiantes?.  
· La falta de compromiso de la dirección debido a que dedica tiempo a aspectos no relacionados directamente con el negocio.

· Incompetencia de la propiedad, es un tema interesante ya que la piedra filosofal de todo negocio de restauración es el de disponer de una persona con capacidades de gestión. No una persona solamente con experiencia (a veces la experiencia está reñida con la adquisición y puesta en marcha de nuevas habilidades). 
· Ciclo de vida del negocio. ¿En qué fase se encuentra el negocio? introducción, crecimiento, madurez y declive. En cada una de las fases del negocio es necesario aplicar distintas estrategias.
Comportamiento de Ventas
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	Años
	2008 
	2009 
	2010 
	2011 
	2012 

	Total ventas
	 $378,553 
	 $390,965 
	 $394,226 
	 $386,328.55 
	 $423,129 

	Crecimiento vtas.
	
	3%
	1%
	-2%
	10%


Fuente: Olimatuscorp S.A.       Elaborado por: Karla Yaguana
1.5. ACCIONES TOMADAS FRENTE A LOS FACTORES DE ESTANCAMIENTO O QUIEBRA
Frente a los factores tanto internos como externos de fracaso antes analizados, se tomara las siguientes acciones:

· La locación de Manolo's Cevichería se debe mantener en el mismo lugar donde inicio tradicionalmente, ya que se encuentra bien ubicado cerca de oficinas, ministerios y además de esos sus clientes ya conocen esa ubicación 20 años.
· Para la presente tesis el autor hizo un estudio de la competencia, teniendo como resultado que sus competidores directos ofertan una gama de platos combinados, por lo tanto en el nuevo menú del restaurante se incrementará estos paltos, para ir a la par con la competencia. 
· Manolo's Cevichería contrata gestores medio ambientales para el reciclaje de desechos como grasas, aceite, papel, plástico, vidrio, etc., para mantener la responsabilidad social.
· En base a la falta de  indicadores de desempeño se contratará un  consultor externo, para crear  estrategias de mejora del servicio y procesos, para medir los resultados del restaurante.
· El autor  presenta la propuesta de misión y visión para el restaurante previo un estudio de clientes y personal.
· Con la consultoría externa antes mencionada se lograra integrar la misión, visión, valores y objetivos, para la fidelización del personal con las mismas.
· Después de 21 años de funcionamiento, en Manolo's Cevichería no existen normas de funcionamiento establecidas. Dicho estudio se encuentra en desarrollo por la compañía OLIMATUSCORP S.A. ya que es importante formalizar las normas de funcionamiento operacional.
· Este estudio tiene como objetivo implementar estrategias de publicidad, marketing, e iniciar un estudio CRM  para ampliar el actual segmento de mercado. 
· Durante estos 21 años Manolo's Cevichería se ha centrado en dar un producto y servicio de calidad; descuidando remodelación, relanzamiento, posicionamiento, servicio posventa, y sobre todo la no existencia de una gestión financiera donde se prevea la planificación del presupuesto para las áreas anteriormente mencionadas, por lo cual se plantea esta tesis.
· Manolo's Cevichería adquirió un préstamo bancario para la compra de las instalaciones actuales y el funcionamiento se manejó con capital de operaciones anteriores y para el proyecto de reestructuración se realizará un préstamo bancario.
· A partir de la presente tesis se plantea estrategias de comunicación directas e indirectas con el cliente, para una comunicación eficaz con los consumidores.
· Intuitivamente se dio un ambiente integral a Manolo's Cevichería , manteniéndose así 22 años en el mercado, además de eso se debe mantener capacitación constante sobre atención al cliente, para que los clientes que visitan el restaurante tengan una experiencia integral de calidad.
· Al iniciar operaciones no existían normas sanitarias; hace 10 años las normas sanitarias se rigen bajo el reglamento Municipal. Manteniendo al día todos los permisos de funcionamiento.
· Para la apertura de Manolo's Cevichería se planteó productos innovadores; en el año 2006 fue la última innovación del menú, por lo que el autor plantea un relanzamiento de estrategias y platos.
· El autor hizo un estudio identificando puntualmente el segmento y target de mercado al que está dirigido Manolo's Cevichería, para que tanto el ambiente como los productos ofrecidos cubran sus expectativas. 
· El señor Manuel Quezada se dedicó exclusivamente al manejo y administración de Manolo's Cevichería, actualmente cuenta con personal que dedica su tiempo exclusivamente a la administración del personal.
· La gestión y administración de Manolo's Cevichería se ha mantenido y ahora con la absorción de OLIMATUSCORP S.A, se ha desarrollado misión y visión.
· Después de analizar el ciclo de vida del restaurante y obtener como resultado, que se encuentra en la etapa de madurez, el autor propone diseñar un plan de marketing, para evitar llegar a la etapa de declive.

2. PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA
2.1. PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA

La Planificación estratégica es el proceso de desarrollo e implementación de planes para alcanzar propósitos u objetivos. Se aplica en actividades de negocios para proporcionar una dirección general a una compañía (llamada Estrategia empresarial) en estrategias financieras, estrategias de desarrollo de recursos humanos u organizativas, en desarrollos de tecnología de la información y crear estrategias de marketing.
 

2.1.1. Misión, Visión, Valores y Objetivos
MISIÓN: Manolo's Cevichería crea platos de calidad, basándose en ingredientes, técnicas y procesos de primera, con estricta higiene. Contamos con personal integro, responsable, y comprometido con el cliente, generando así fidelidad y lealtad.

VISIÓN: Ser líderes a nivel nacional de comida costeña con un crecimiento en ventas del 5% anuales, con una constante adaptación a nuestro mercado 

emergente sin que esto afecte nuestro nivel de calidad y servicio. Implementando estrategias de publicidad, marketing, CRM y procesos productivos tecnificados. 

VALORES:

· Integridad

· Compromiso

· Responsabilidad
OBJETIVOS:

· Internos:

· Familiarización y fidelización del empleado
· Relanzamiento del restaurante con implementación de un nuevo menú
· Establecer procesos operativos

· Fidelización del cliente
· Externos:

· Franquicia

· Posicionamiento en el mercado
· Estrategias de Marketing
·  Entrega de flyers

·  Publicidad en radio
·  Banners en el punto de venta

2.1.2. Organigrama Funcional
Organigrama

 SHAPE \* MERGEFORMAT 



Fuente: Olimatuscorp S.A.       Elaborado por: Karla Yaguana

2.1.3. Descripción de Funciones

DIRECTORIO EJECUTIVO

Presidente: es el encargado de máxima autoridad de la llamada gestión y dirección administrativa en una organización o institución. Tiene responsabilidades como  toma las decisiones, que implica decisiones de alto nivel sobre política y estrategia empresarial; como líder, motiva empleados y cambia las unidades dentro de la organización y como gerente, preside las operaciones de la organización día a día, mes a mes, y año a año.

Socios: es la denominación que recibe cada una de las partes en un contrato de sociedad. Mediante ese contrato, cada uno de los socios se compromete a aportar un capital a una sociedad, normalmente con una finalidad empresarial con la capacidad de tener más capital.

Representante legal: Es la persona que actúa en nombre de otra, ya sea en nombre de una persona natural o de una persona jurídica. La representación legal permite que el delegado se haga cargo de los negocios, obligaciones y hasta derechos del representado o delegante; que los administre y disponga de ellos según las condiciones acordadas en el momento de crearse la representación.

Gerente General: Máximo responsable de la gestión y dirección del restaurante a nivel interno y externo. Suele tener plena autonomía en su gestión, siempre que respete las directrices fijadas por la dirección.

ASESORÍA LEGAL

Se encarga de estudiar y analizar problemas jurídicos a petición del Gerente General o el Directorio. Eventualmente trabaja ante algún problema legal que se le presente a la empresa.

ÁREA ADMINISTRATIVA

Administrador: Es la persona encargada de administrar eficazmente la estructura organizativa del restaurante, optimizar el rendimiento, incentivando y motivando el equipo humano. Planificar y controlar mejor los gastos de mercancías, del personal e impuestos. Mejorar las compras y el control del almacén de mercancías. Conocerá a profundidad las disposiciones legales en materia de sanidad e higiene. 

Asistente administrativo: Esta encargado de coordinar y supervisar las funciones de sus subordinados tanto del salón como de la cocina, además está a cargo de controlar el correcto funcionamiento de las operaciones de producción, adquisiciones, y la satisfacción del cliente.

COCINA

Jefe de cocina: Persona encargada de administrar la cocina, sus responsabilidades incluyen el planeamiento, compras, supervisión, enseñanza, y preparación.

Ayudante de cocina: Personas encargadas de dar soporte al jefe de cocina.

Posillero: Persona encargada de limpiar, lavar e higienizar utensilios y equipos, almacenar y organizar utensilios, apoyar en los inventarios de utensilios, cuidar de la seguridad alimentaria, cuidar del área de trabajo.

SALÓN

Meseros: Personas encargadas de recoger y limpiar las mesas así como del resto de mobiliario e instalaciones de la sala. Repone todos los elementos necesarios para el servicio (servilletas, salsas,etc.). Atiende las solicitudes de los clientes.

Barra: Encargado de elaborar y despachar bebidas y postres. Además realiza los pedidos a los proveedores.

Cajero: es la persona encargada de elaborar las facturas y cobranzas, e ingresar los clientes a la base de datos. Además de coordinar reservaciones de mesas en el restaurante de manera que no se presente algún problema a la hora de ocupar los lugares.

ÁREA FINANCIERA

Contador y financiero: Las funciones del contador están determinadas por las normas y código de ética establecidos para el ejercicio de la profesión. Además se encarga de la planificación financiera anual para distribuir fondos para lo que propone el autor, como publicidad, marketing, CRM, relaciones públicas, entre otros.

Asistente contable: Sus funciones estan relacionadas con tareas como compras, ventas, sueldos, pago de servicios, el manejo y control de inventarios, el manejo o gestión de cartera, conciliaciones bancarias, la proyección de estados financieros e informes contables o financieros, la preparación y proyección de las declaraciones tributarias y los diferentes informes con destino a las entidades estatales de control.

ÁREA DE MARKETING Y PUBLICIDAD

Publicidad: Persona encargada de diseñar las estrategias, el creativo gráfico y visual, el planificador y realizador del marketing, el negociador de medios, el diseñador de las investigaciones publicitarias y el conductor de la transformación de las propuestas de campañas en piezas finales para su divulgación.

Marketing: Persona encargada de promocionar el proyecto utilizando los medios más eficaces.

Relaciones públicas: Se encarga de la comunicación estratégica coordinada y sostenida a lo largo del tiempo, que tiene como principal objetivo fortalecer los vínculos con los distintos públicos, escuchándolos, informándolos y persuadiéndolos para lograr consenso, fidelidad y apoyo en los mismos en acciones presentes y futuras.

2.1.4. F.O.D.A

	Factores Internos
	Factores Externos

	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES

	· Gerencia con perfiles adecuados (experiencia en administración de proyectos/empresas, emprendimientos, restaurantes y cocina).
· 21 años de experiencia en el mercado.

· El chef fundador es socio de la compañía y sigue en directa relación con la cocina e implementación del nuevo menú. 

· Al ser propietarios del inmueble se pueden hacer remodelaciones necesarias para el re potenciamiento del restaurante.

· La fidelidad de los clientes se ve reflejada en los 21 años de experiencia.

· Cuentan con el auspicio de Coca Cola, Pilsener y Diners para el relanzamiento.

	•Preferencia de los consumidores por la comida ecuatoriana.

•Alto número de posibles consumidores, mercado en crecimiento.

•Elevado número de proveedores y diversidad en los productos, lo cual le permite al consumidor tener una gama de donde escoger.
· Manolo's Cevichería cuenta con la confianza de sus proveedores gracias a la seriedad y cumplimiento de sus obligaciones.
· Aumento en la cultura de comer fuera de casa.

	DEBILIDADES
	AMENAZAS

	· Varios empleados son familiares

· Empleados con más de 10 años de antigüedad con difícil adaptación a nuevas estrategias. 

· Hostilidad con el nuevo personal de empleados antiguos

· No existe levantamiento de procesos en el área de producción y administración. 

· No cuentan con un área de marketing y publicidad. 

· No cuentan con un área financiera que planifique la distribución de fondos para las nuevas estrategias. 

· No poseen página web 
· No poseen entrega a domicilio
· Alto costo de los desperdicios
	· Entrada de nuevos competidores.
· La competencia ya tiene llegada al mismo nicho de mercado
· La competencia ha desarrollado planes estratégicos de marketing y publicidad
· Imitación del producto por la competencia.

· Inestabilidad económica del país.
· Alto número de competidores e importantes con nombre posicionado en el mercado.

· Productos sustitutos.


2.1.5. Estrategias de desarrollo en base al análisis F.O.D.A.

	Reforzar fortalezas:

· Planificar y presupuestar las nuevas reformas.
· Establecida la receta estándar con la implementación del nuevo personal se controlara su aplicación.
· Analizar la fecha óptima para cerrar el local para hacer las reformas, presupuestar el costo de las mismas y dar aviso de las vacaciones al personal.
· Ya que se tiene una cartera estable de clientes darles seguimiento Postventa.
· Hacer las solicitudes a los auspiciantes de los requerimientos para el lanzamiento.
· Aprovechar los talleres que brinda el Ministerio de Turismo para capacitar al personal.
	Aprovechar oportunidades:

· Habrá servicio y calidad del producto para así superar las expectativas de los clientes.

· Establecer la rotación de inventarios, para anticipar a los proveedores la cantidad de producto que se requerirá y que cuando exista escases ellos ya prevean y prioricen nuestras necesidades.
·  Se mantendrá estrategias de benchmarking destinadas a lograr comportamientos competitivos eficientes.

	Evitar puntos débiles:

· Rotación de personal creando un espejo del organigrama actual, con el fin de que el personal antiguo se adapte y aprenda las nuevas tendencias de servicio al cliente.
· La creación de un organigrama espejo tiene el objetivo de que el personal se adapte a los nuevos cambios y se mantengan  las personas que se alineen a la misión y visión de la empresa, permitiendo trabajar con personal funcional.

· Crear un área de marketing y publicidad. 

· Crear un área financiera que planifique la distribución de fondos para las nuevas estrategias. 
	Estrategia frente a amenazas:

· Constante innovación de productos, para lo cual anualmente se relanzara el menú para mantener una propuesta fresca al mercado local.
· Lanzamiento de una campaña publicitaria.
· Proteger las salsas especiales del chef, a través de su propia elaboración y distribución.
· Crear convenios con operadoras turísticas, para brindarles el servicio de alimentos a extranjeros.
· Cumplir con todas las normas vigentes de los entes de control.


Las

Las estrategias planteadas en el FODA están encaminadas a cumplir el objetivo de que el restaurante sea una franquicia. Para ello el primer paso para el establecimiento de la Franquicia, es fundamental el levantamiento de procesos que permita la elaboración de una serie de guías, que serán capítulos del Manual Operativo o Manuales alternos que comprende:

· Estructura y Organigrama de la Central de Franquicia.- Tiene por objeto hacer conocer la visión, misión y objetivos estratégicos de la organización, así como el funcionamiento de la empresa.

· Concesión de Franquicias.- Son las políticas internas que permiten orientar a los encargados de desarrollar las franquicias.

· Control y Supervisión.- Consiste en las reglas que deben tener los propietarios de los locales para manejar y controlar sus negocios. 

· Capacitación.- Detalla el proceso de capacitación que deben emprender los capacitadores, incluyendo los propios franquiciados o administradores, para en su momento, capacitar a su personal.

· Operaciones.- La definición de los diferentes puestos de trabajo o áreas del establecimiento franquiciado detallando las diversas funciones.
· Ventas y Servicio al Cliente.- Este Manual incluye todos aquellos conocimientos y tips que diferencian al concepto de la competencia, que hacen que el consumidor los prefiera. 
· Manual Económico-Financiero.- Este Manual se compone tanto de información general de la red como de los presupuestos y estados previsionales particulares de cada nuevo establecimiento de la franquicia.
· Imagen Corporativa.- En él deben estar contenidas las características técnicas de todo lo relacionado con la imagen de marca común a toda la red franquiciada.
· Procedimientos  de Adecuación y Decoración de Locales.- Requisitos de acondicionamiento y equipamiento que deben seguirse para homogeneizar la imagen del nuevo establecimiento a la del resto de la red.

3. ESTUDIO DE LA POBLACIÓN
3.1. SEGMENTACIÓN
Segmentación de Mercado
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GEOGR Á FICAS:

Zona:   Quito Toda   la   poblaci ó n   de   la     ciudad   de   Quito   2.239.191

Densidad   poblacional Poblaci ó n   por   Parroquias     de   la   zona 88.425

Tama ñ o Poblaci ó n   Segun   el   Censo   Poblacional   2010 Mariscal   Sucre 12.976

Rumipamba 31.3

I ñ aquito 44.149

DEMOGR Á FICAS

Edad Poblaci ó n   de   las   Parroquias   aledanas     entre   edades   de   25   a   49   anos   (35.9%) 31.745

ECON Ó MICAS

Nivel   de   Ingresos Personas   activas   laboralmente   que   perciben   mas   de   tre   salarios   basicos   (26.9%) 8.539

COMPORTAMIENTO

Utilizaci ó n   del   servicio Constante   durante   el   almuerzo   diario   y   fines   de   semana. 8.539


Fuente: INEC                                         Elaborado por: Karla Yaguana
En conclusión podemos identificar ya un número de potenciales clientes de Manolo's Cevichería. El restaurante tendrá su cobertura en la ciudad de Quito, se dirigirá hacia personas de edad entre 25 y 49 anos, de nivel de ingresos superiores a tres sueldos básicos unificados, de parroquias aledañas, 8.539 personas.

VARIABLES DE SEGMENTACIÓN

Población por Parroquia: Se ha seleccionado las parroquias dentro del sector comercial tanto donde está ubicado el restaurante y las aledañas, las cuales son: Mariscal Sucre, Rumipamba e Iñaquito, ya que los clientes dentro de los días laborables disponen de tiempo limitado para el almuerzo.

Edad de la Población: Se ha tomado en cuenta a la población económicamente activa entre 25 y 49 años.

Ingreso: según esta variable se distinguen aquellas personas laboralmente activas y que sus ingresos sean medidos de acuerdo al Salario básico unificado:

· Alto: Personas que perciben desde seis salarios básicos en adelante, y tiene orgura económica.
· Medio: Personas que perciben de tres a cinco salarios básicos unificados que cuentan con un disponible después de cubrir sus necesidades básicas.
· Bajo: Personas que perciben de uno a dos salarios básicos unificados, a los cuales su nivel adquisitivo apenas les permite alcanzar su canasta básica ($601,60)
.
3.1.1. Tamaño Actual y Proyectado
Cálculo del Mercado Potencial
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TOTAL   POBLACI Ó N 2,576,287.00 100%

EDAD   DEL   SEGMENTO POBLACI Ó N PORCENTAJE

25   A   29   A Ñ OS 238,668.00 9.30%

30   A   34   A Ñ OS 208,179.00 8.10%

35   A   39   A Ñ OS 180,504.00 7.00%

40   A   44   A Ñ OS 154,206.00 6.00%

45   A   49   A Ñ OS 142,926.00 5.50%

TOTAL   25   A   49   A Ñ OS 924,483.00 35.90%

QUITO

TOTAL   POBLACI Ó N 2,239,191.00 100.00%

TOTAL   25   A   49   A Ñ OS 803,870 35.90%

PARROQUIAS   DEL   SEGMENTO POBLACI Ó N PORCENTAJE

MARISCAL   SUCRE 12,976.00

RUMIPAMBA 31,300.00

INAQUITO 44,149.00

TOTAL   PARROQUIAS 88,425.00 100%

TOTAL   MERCADO 31,745 35.90%

SEGMENTO   DE   MERCADO 8,539 26.90%

MERCADO   POTENCIAL 1,909 22.35%


Fuente: INEC                          Elaborado por: Karla Yaguana
Según el último censo realizado en el 2010, la población de Pichincha es de 2'576.287 de los cuales el 35.9% tiene entre 25 y 49 años.
 La población de Quito llego a un total de 2.239.191 habitantes, dividida por género en 1.150.380 mujeres y 1.088.811 hombres.
 Y comprende 803.870 personas que tienen entre 25 y 49 años.

La población de las parroquias del sector comercial donde está ubicado el restaurante y las aledañas, es de 88.425 personas, 31.745 tienen entre 25 y 49 años; y el 26,9 % corresponde a 8.539 es nuestro segmento de mercado.

Proyección Poblacional
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 Fuente: INEC
                Elaborado por: Karla Yaguana

El restaurante actualmente capta un promedio mensual de 3.757 clientes, de acuerdo al análisis realizado se captara el 22.35% del segmento de mercado, que corresponde a 1.909 clientes.

El segmento de mercado crecerá acorde a la proyección de la población para 5 años a una tasa progresiva que, en el año 2013 es de 1.64%; en el año 2014 es de 1.60%; en el año 2015 es de 1.57%; para el 2016 es de1.54%; para el 2017 es de 1.50%; y para el 2018 es de 1.47%.

3.2. ESTUDIO DE MERCADO

3.2.1. Objetivo
Dentro del presente estudio de reestructuración se realizó un nuevo estudio de mercado con el fin de iidentificar las preferencias del mercado objetivo para ensamblar un plan de marketing que sea coherente con lo que los potenciales clientes deseen y se incluya en el servicio que posteriormente brinde el restaurante.
3.2.2. Encuesta

Para reunir los datos que el presente estudio necesita, sobre sus potenciales clientes, se realizaron encuestas, pues esta técnica de investigación, al recoger información de la realidad se enfrenta tanto en el campo teórico como en el empírico, y se vale para esto de tipos de cuestionarios que se aplican a distintas personas ya sean en lugares de trabajo o en sus residencias.

Por lo tanto el levantamiento de información será directo; es decir, realizar 2 encuestas a los clientes del restaurante, para reunir datos como:

· El segmento al que se dirige el restaurante.
· En qué aspectos mejorar (precio, producto, ambiente del lugar, entre otros).

· Las preferencias de los consumidores.
· Si les gustaría desayunar y que opciones serían las de mayor acogida.
· Que platos desearían los clientes que se incluya en el menú.

· Si los clientes desean que se incorpore una nueva línea de productos (cangrejo).
3.2.3. Tamaño de la muestra 
El plan de muestreo, sservirá para obtener información de un conjunto de clientes de este mercado potencial que son representativos para poder generalizar los datos recolectados; esto nos brinda una gran ventaja al evitar encuestar a todo el universo obtenido luego de la segmentación realizada; para llevarlo a cabo se fundamentará en métodos estadísticos que nos lleven a determinar el tamaño de la muestra a investigar. 

El universo de nuestro mercado potencial son residentes en Quito entre 25 y 49 años, de los sectores Mariscal Sucre, Rumipamba e Iñaquito; como nos interesa el total de la población segmentada el criterio estadístico para determinar el tamaño de la muestra es:

Muestreo Aleatorio Simple, las etapas para determinar el tamaño de la muestra a través de este método son las siguientes:

a) Determinar el nivel de confianza con que se desea trabajar. (Al 66, 95 o 99% de confianza). Es más usual al 95%.

b) Estimar las características del fenómeno investigado. Para ello se determina la probabilidad de que se realice el evento (p) o la de que no se realice (q); cuando no se posea suficiente información de la probabilidad del evento, se le asignan los máximos valores.

P=0.5         q=0.5

La suma de p+q siempre debe ser igual 1.

c) Determinar el grado de error máximo aceptable en los resultados de la investigación. Este puede ser hasta el 10%, normalmente lo más aconsejable es trabajar con variaciones del 1% al 6%, ya que las variaciones mayores del 10% reducen demasiado la validez de la información.

d) Se aplica la fórmula del tamaño de la muestra de acuerdo con el tipo de población.

· Infinita. Cuando no se sabe el número exacto de unidades del que está compuesta la población

· Finita. Cuando se conoce cuantos elementos tiene la población.

Para cada tipo de población de utiliza una fórmula distinta, para poblaciones finitas la fórmula es:
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Dónde:

n = Tamaño de la muestra.

p = Probabilidad de éxito 

q= Probabilidad de fracaso

e = error estándar de la muestra.

N = Tamaño de la población.

Z = Valor de la distribución estándar
Datos:

q= (1- p)

p = 0.50

N = 8.539

e = 7%

n=??

Z= 1.96
Cálculo de la muestra:
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La investigación a realizarse será mínimo a 192 clientes del restaurante.
3.2.4. Resultados de las Encuestas
ENCUESTA N.1
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Después de haber realizado la encuesta a 302 clientes, el resultado es que el 64% son hombres y 36% son mujeres.
2. EDAD

La edad de los clientes se dividió en rangos, de los cuales el más representativo es de 25 a 59 años, el mismo que se lo amplio y dio como resultado que nuestro segmento está formado por personas de 25 a 49 años.
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3.  ¿CÓMO NOS CONOCIO?
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La mayoría de clientes son por referidos y porque trabajan cerca, los cuales son el 44% y el 40% respectivamente, el 10% que pertenece a otra, ha tenido gran número de respuestas que pasaba por el restaurante.

4. ¿POR QUÉ NOS ELIGE?
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El 49% de clientes eligen Manolo's Cevichería, por el sabor de sus platos, el 34% prefiere la comida costeña y el 17% por su atención al cliente.

5.  ¿QUÉ LE PARECE EL PRECIO DEL PRODUCTO/SERVICIO?
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El 63% de clientes opina que el precio de sus platos es medio, el 25% que el precio es medio alto, el 9% que es económico y el otro 3% que es alto.

ENCUESTA N.2

1. ¿QUÉ  LE GUSTA HACER EN SU TIEMPO LIBRE?

Esta pregunta se realizó para saber las preferencias de nuestros clientes, y de acuerdo con esto orientar las estrategias de marketing. Se obtuvo como resultado que a la mayoría de clientes les gusta los deportes, por lo tanto para realizar un espacio publicitario en radio, se tendría como preferencia radios u horarios que trasmitan deportes.

2. EN GENERAL ¿CUÁL ES SU PLATO FAVORITO? (NO NECESARIAMENTE DEL RESTAURANTE
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El 62% de los clientes prefieren los mariscos, con este resultado se puede tomar decisiones con respecto al menú, específicamente lo que refiere a carnes, ya que solo del 19% de clientes son su plato favorito, además que hay desperdicios de estos producto de estos productos ya que su rotación mensual es muy baja como por ejemplo lomos, con esto se podría tener como opción eliminar algunos de estos platos del menú, que más bien representan un gasto.

3. ¿LE GUSTARÍA DESAYUNAR CON NOSOTROS?
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El 92% de clientes respondió que si les gustaría desayunar en Manolo's Cevichería.

4. ELIJA 3 OPCIONES DE DESAYUNO QUE LE GUSTARÍA
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Los tres platos con mayor porcentaje, platanero, zarumeño y yucanero, se los tomará en cuenta para formar parte del nuevo menú de desayunos.

5. SI LOS DOMINGOS LE OFRECEMOS UNA CANGREJADA ¿CUÁL SERIA SU ELECCION? (ELIJA 5 OPCIONES)
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Las 5 opciones que la mayoría de clientes han elegido son Cangrejo tradicional 18%, Cangrejos al ajillo 17%, Ceviche de cangrejo 16%, Cangrejos encocados 12%, y 10% tanto la Sopa de cangrejo como la Ensalada de cangrejo.

6. ELIJA 3 OPCIONES, QUE LE GUSTARÍA QUE TENGAMOS DE MENU INFANTIL PARA SUS HIJOS.  
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Los clientes prefieren para sus hijos que el menú infantil incluya platos en un 34% Camaroncito junior (Camarones apanados, acompañados de papas fritas y ensalada del día), 28% Marinerito (Deditos de pescado acompañado de papas fritas y ensalada del día) y 25% Deditos de pollo (Deditos de pollo con papas fritas y ensalada del día).

7. TENEMOS LAS SIGUIENTES PROPUESTAS DE COMBINACIONES, ELIJA.
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Para la creación del nuevo menú se tomara en cuenta que los clientes eligieron los siguientes platos, un 16% Festín de camarones (Ceviche de camarón, camarones al ajillo, camarones apanados con nuestra salsa especial, acompañado de arroz blanco y patacones), 14% Los 4 tesoros (Arroz mixto, conchas asadas, ensalada de cangrejo y camarones apanados con nuestra salsa especial), 14% Placeres del Mar (Camarones al ajillo, porción de arroz con concha, filete de picudo, acompañado de ensalada de cangrejo y maduros), 12% Piqueo Marinero (Arroz con camarón, conchas asadas, camarones a la plancha, acompañado de ensalada de cangrejo y patacones), 12% Manolo's Especial (Langostinos al ajillo, porción de arroz con cangrejo, conchitas asadas, acompañado de picudo, mejillones, almejas, pulpo, calamar, camarones en salsa de vino y patacones).

3.2.5. Investigación de Mercado
3.2.5.1. Evidencia de Mercado
El análisis de las sugerencias del restaurante nos permite conocer que el 70% de los clientes solicita nuevos platos, principalmente los cangrejos. Es por esto que se realizó una encuesta para determinar el nuevo menú que incluirá cangrejos, el cual arrojo los siguientes resultados:
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Además los clientes solicitan porciones pequeñas para sus hijos, es por esto que en la encuesta investigamos las opciones del nuevo menú infantil.


La encuesta también arrojo que los clientes de Manolo's Cevichería llegan por referidos o porque trabajan cerca; para ampliar nuestra cartera de clientes es evidente que debemos implementar estrategias de publicidad, marketing, entre otras (antes mencionadas).


En la investigación hecha del buzón de sugerencias, de enero a abril del 2013, los clientes sugieren que se modernice las instalaciones adaptándose a las nuevas tendencias arquitectónicas, y seguida por un 35% de clientes que solicitan que se incrementen los platos del menú.
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El autor ha planteado una reestructuración financiera al analizar q las necesidades de los clientes son ampliar el menú, crear menú infantil, remodelación de las instalaciones e implementar el área de marketing y publicidad, para hacer esta reestructuración se requiere una inversión de $38,373.30, por lo cual se ha planteado esta tesis.

3.2.6. Binomio Mercado

Manolo's Cevichería hará un relanzamiento ampliando su menú y remodelando sus instalaciones, para clientes nacionales y extranjeros específicamente hombres y mujeres laboralmente activos que sus ingresos sean como mínimo tres salarios básicos unificados ($318,00)
, y su edad este entre 25 y 49 años.

3.2.7. Perfil del Consumidor
Los clientes finales de Manolo's Cevichería, prefieren los mariscos en un 62% siendo estos 64% hombres y 36% mujeres de 25 a 49 años, de las parroquias Mariscal Sucre, Rumipamba e Iñaquito. 

Los clientes llegan a Manolo's Cevichería en un 44% por referidos y estos a su vez eligen el restaurante en un 49% por el sabor de sus platos.

Se ha estratificado de acuerdo al porcentaje de hogares que perciben Ingresos Monetarios por rangos de Salario Básico Unificado.
 A partir de esto se determinó que el 26.9 % son de clase media y alta.

Niveles de Ingresos
	Estratificación Nivel de Ingresos

	B: Bajo
	M: Medio
	A: Alto

	1 a 2 SBU*
	3 a 5 SBU
	6 SBU en adelante


*Salario Básico Unificado
Fuente: INEC     Elaborado por: Karla Yaguana
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Fuente: INEC 
                                          Elaborado por: INEC

Después de haber analizado el perfil del consumidor el autor propone ampliar el menú para satisfacer los requerimientos de los clientes y de esta manera captar el mercado potencial.

3.2.8. Análisis de la Competencia
3.2.8.1. Descripción de la Competencia (Competidores clave)
Competencia directa son los restaurantes que actualmente ofrecen mariscos, con los cuales compartimos calidad, precios similares y están dirigidos al mismo segmento de mercado como Conchitas y cazuelas, El arrecife y Los Ceviches de la Rumiñahui.

Competencia indirecta son los restaurantes del sector La Mariscal de Quito, que comparten el mismo segmento de mercado y se encuentran ubicados en el sector la Mariscal, tales como Gallinas de pinllo, Ada'ms Ribs y Cocina peruana.

Productos sustitutos al ser la mayoría afluencia de clientes al medio día como producto sustituto tenemos restaurantes que expenden almuerzos y locales de comida rápida.

3.2.8.2. Comparación con la Competencia (Benchmarking)
Benchmarking: Un proceso sistemático y continuo para evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo de las organizaciones que son reconocidas como representantes de las mejores prácticas, con el propósito de realizar mejoras organizacionales.

El siguiente cuadro se realiza una comparación del restaurante con la competencia directa, el mismo que tiene una valoración de: 

· 5 Excelente, 

· 4 Muy bueno, 

· 3 bueno, 

· 2 Regualr, 

· 1 Malo y 

· 0 No existe.

[image: image11.emf]GRUPO SUBGRUPO   Manolo's   Cevicher í a Conchitas   y   cazuelas   El   Arrecife Los   Ceviches   de   la   Rumi ñ ahui Promedio

Producto/                                       Servicio Porci ó n   de   sus   platos 4 5 3 3 3.75

Sabor   de   sus   platos 5 4 2 3 3.5

  Calidad   MP 5 5 4 5 4.75

  Garant í a 5 5 4 5 4.75

  Dise ñ o   local 3 3 3 3 3

  Atenci ó n   al   cliente 4 3 2 4 3.25

Variedad   del   menu 3 5 5 2 3.75

Promedio   4.14 4.28 3.28 3.57 3.81

Precio Lista   de   precios 4 4 4 5 4.25

Promedio   4 4 4 5 4.25

Promoci ó n Promoci ó n   de   venta 0 0 4 5 2.25

  Publicidad 0 0 2 5 1.75

  Relaciones   p ú blicas 0 0 2 5 1.75

  CRM 0 0 4 5 2.25

Promedio   0 0 3 5 2

Distribuci ó n Servicio   a   domicilio 0 3 3 5 2.75

  Localizaci ó n 0 3 3 5 2.75

Promedio   0 3 3 5 2.75

PROMEDIO   TOTAL 2.03 2.82 3.32 4.64 3.2


Fuente: Investigación de campo                                 Elaborado por: Karla Yaguana

· Producto/ servicio
· Porción de sus platos: Conchitas y cazuelas tiene un excelente racionamiento y es visualmente exuberante; pesando sus platos se determinó que tiene un racionamiento equivalente a Manolo's Cevichería siendo su ventaja una vajilla pequeña que da la apariencia de ser abundante. 
· Sabor de sus platos: Con respecto a la competencia Manolo`s Cevichería tiene una excelente sazón siendo la mejor del mercado.
· Calidad de la Materia Prima: Tanto Manolos Cevichería como su competencia mantienen estrictos niveles de calidad siendo estos excelentes; excepto El Arrecife que maneja calidad un poco más baja. 
· Garantía: por consecuencia de la Calidad de la Materia Prima el Arrecife es el único que su garantía es más baja que la competencia. 
· Diseño del Local: El promedio general es bueno ya que todos requieren rediseñar o remodelar sus espacios.
· Atención al Cliente: Tanto Manolos Cevichería y Los ceviches de la Rumiñahui su atención es muy buena; dentro de la categoría más baja se ubica El Arrecife, aunque es el nuevo del mercado se ve afectado por el desempeño de sus empleados. 
· Variedad del menú: Conchitas y Cazuelas y el Arrecife manejan la misma estrategia de menú, ofreciendo una amplia gama de platos, combinaciones y combos; mientras que Manolo's Cevichería no ofrece combinaciones ni combos, pero su carta es amplia. Los ceviches de la Rumiñahui tiene la puntuación más baja ya que tiene una carta limitada por su giro de negocio: comida rápida. 
· Promedio del Producto: la competencia más fuerte que enfrenta Cevichería Manolos es Conchitas y Cazuelas en promedio la diferencia es mínima siendo el menú y el racionamiento de sus platos sus fortalezas.
· El Precio: El precio de Manolos Cevichería es muy bueno al igual que  el de su competencia; excepto Ceviches de la Rumiñahui que tienen un excelente precio. Esto se debe a que sus porciones son más pequeñas y también abaratan costos al ser una franquicia y al contar con su propio centro de acopio. Además que ofrecen descuentos en consumo con su tarjeta cevichomano que te ofrece rebajas del 5%.
	Precio
	Lista de precios
	 4
	4 
	4 
	5
	4.25


· Promoción: Como se mencionó anteriormente la propuesta del autor es que Manolo's Cevichería llegue al mismo nivel de Ceviches de la Rumiñahui, con respecto a Promoción de ventas, publicidad, y relaciones públicas, con las estrategias mencionadas anteriormente.
	Promoción
	Promoción de venta
	0 
	0
	4 
	5
	2.25

	 
	Publicidad
	 0
	 0
	 2
	5 
	1.75

	 
	Relaciones públicas
	 0
	 0
	 2
	5
	1.75

	 
	CRM
	 0
	 0
	4
	5 
	2.25

	Promedio
	 
	0 
	0 
	3 
	5 
	2


· Distribución: Ceviches de la Rumiñahui tiene una excelente ubicación al ser una franquicia que cuenta con más de 30 locales en quito. El autor propone que Manolo's Cevichería apunte a brindar servicio a domicilio, como lo hace su competencia.
	Distribución
	Servicio a domicilio
	0 
	3


	3
	5 
	2.75

	 
	Localización
	 0
	 3
	3 
	 5
	2.75

	Promedio
	 
	0 
	3
	3 
	5 
	2.75


3.2.9. Ventajas Competitivas

El autor propone tener una ventaja competitiva en costos totales a través de un levantamiento de procesos operacionales como adquisiciones, procedimiento general de cocina, de despacho, de recepción, de servicio al cliente, etc. y procesos administrativos, para lo cual es necesario realizar el análisis y la creación de operaciones funcionales que se pondrán a prueba  y a partir de esta, se definirá las estrategias más acertadas para la disminución de costos.

Para tener una ventaja competitiva en diferenciación el autor propone la creación de valor a través de las instalaciones, y una serie de zonas diferenciales tales como zona VIP, área de terraza, salón principal, área fumadores, entre otras.

3.2.10.  Barreras de Entrada
Como se analizó en el cuadro de comparación de la competencia las barreras de entrada de Manolo's Cevichería son promoción, publicidad, relaciones públicas, CRM,  para esto el autor propone crear un Área de Marketing y publicidad que se encargue de estos aspectos.

Otra barrera de entrada es la distribución siendo el servicio a domicilio y la localización, las más marcadas, para lo cual el autor propone que se franquicie el restaurante.

4. PLAN DE MARKETING
4.1. PRODUCTO
4.1.1. Descripción del Producto

Manolo's Cevichería ampliará sus instalaciones y su oferta gastronómica, incluyendo nuevas alternativas en el menú como desayunos, platos combinados y cangrejo; y su producto estrella seguirá siendo el encebollado.

El restaurante actualmente tiene una capacidad de 181 personas, con la reestructuración y ampliación de la infraestructura tendrá una capacidad de 221 personas.

4.1.2. Diseño del Producto

4.1.2.1. Establecimiento
La temática del restaurante, se basará en la aplicación de las tendencias actuales, haciendo énfasis en su infraestructura, utilizando conceptos de ambientes abiertos para brindar al cliente la sensación de estar en la costa 

Ecuatoriana.

El mobiliario, la ambientación, y ornamentación estarán dispuestos de forma que se logre expresar un espacio armonioso y cálido, donde el cliente se sienta a gusto. 

4.1.2.2. Logotipo
El logo de Manolo's Cevichería ha perdurado durante 20 años, haciéndole mejoras a su diseño, pero manteniendo su esencia.


El logotipo está conformado por las palabras Manolo's y Cevichería. Podemos ver que en la palabra Manolo's el apostrofe es un ají color rojo, y la tipografía es cursiva. Mientras que la palabra Cevichería está representada en letras negras con una tipografía formal.

4.2. PRECIO
4.2.1. Variables para la Fijación del Precio
El precio se fijará en base a la variable, costo del producto, para conocer cuál es el precio mínimo, es decir, precio a partir del cual el producto le resulta rentable al restaurante.

Los precios según la variable competencia, fueron analizados en el capítulo 3, dando como resultado que los precios de Manolo's Cevichería van a la par con los de sus competidores.

4.2.2. Determinación del Precio
El costeo de los productos, ha dado como resultado que el Margen de contribución corresponde al 27% del costo total, al analizar el producto vaca lechera del restaurante, el encebollado. Además todos los productos tienen utilidad, y van a la par con los precios de la competencia.

En la actualidad el restaurante no cuenta con un producto estrella, más bien la propuesta es ampliar el menú, para estar a la par con la competencia, y crear con esto un producto novedoso.

4.3. PLAZA
El restaurante mantiene su ubicación tradicional y se propone una estrategia de servicio puerta a puerta, para llegar a los domicilios y oficinas, de la zona comercial de Quito, y así estar a la par con los competidores del restaurante.

4.3.1. Macro Localización
Dentro de Ecuador nos localizamos en la ciudad capital: Quito, provincia de Pichincha; por ser en dónde se encuentran ubicadas las principales instituciones, empresas e industrias del país. 

Ubicación de Quito- Ecuador en Sudamérica
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Fuente: Google maps     Elaborado por: Karla Yaguana

4.3.2. Micro Localización
El restaurante está ubicado en la Diego de Almagro y la Nina, esquina, posee una ubicación estratégica ya que es de fácil acceso para los clientes, dentro de la zona comercial en la que se encuentra.

Otra ventaja es su cercanía con vías principales de transporte como son la Avenida Orellana, la Avenida 6 de Diciembre y La Colon.
Ubicación del Restaurante
Plano ciudad de Quito
[image: image13.png]


 Manolo's Cevichería
Diego de Almagro y La Nina, Quito

(02)2569254

Fuente: Google maps     Elaborado por: Karla Yaguana

4.4. PROMOCIÓN
4.4.1. Clientes claves
Los clientes claves de Manolo's Cevichería son hombres y mujeres de 25 a 49 años que se encuentran laboralmente activos, que habitualmente están en los sectores aledaños como la Mariscal, Iñaquito y Rumipamba.

4.4.2. Alternativas de Difusión, Ventajas y Desventajas
Instrumentos de Comunicación, ventajas y desventajas

[image: image14.emf]Tipos   de   instrumentos   de   comunicaci ó n   y   medios   de   publicidad   Ventajas Inconvenientes

Publicidad   exteriorVallas   publicitarias Gran   visibilidad. S ó lo   se   ve   de   paso.

  Es   un   medio   ideal   para   “ llamar   la   atenci ó n ” . Es   dif í cil   seleccionar   el   p ú blico   al   que   se   dirige.

Ofrece   una   amplia   cobertura. Los   textos   tienen   que   ser   reducidos.

Puede   situarse   en   lugares   muy   diferentes. S ó lo   impacta   a   la   vista.

Es   un   buen   soporte   para   los   otros   medios   utilizados. El   mensaje   se   ha   de   comunicar   en   pocos   segundos.

Publicidad   en   el   punto   de   venta.   Banners. Act ú a   en   el   mismo   establecimiento   de   venta En   el   caso   de   no   estar   bien   concebida   y   bien   situada,   pierde   eficacia

Mejora   la   notoriedad   de   una   marca

Complementa   los   mensajes   emitidos   a   trav é s   de   otros   medios

Facilita   el   lanzamiento   de   nuevos   productos

Favorece   la   venta   visual

Sirve   de   soporte   de   las   acciones   promocionales


[image: image15.emf]Tipos   de   instrumentos   de   comunicaci ó n   y   medios   de   publicidad   Ventajas Inconvenientes

Prensa   y   revistas Amplitud   de   espacio Utiliza   s ó lo   el   sentido   de   la   vista

  Permanencia   en   el   tiempo   Es   dif í cil   conseguir   los   mejores   espacios

  Posibilidad   de   ser   le í do   en   cualquier   momento   Puede   ser   en   blanco   y   negro

Permite   seleccionar   el   p ú blico   objetivo,   de   manera   que   si   seleccionamos   bien   la   revista,   probablemente   leer á n   nuestra   publicidad     personas     interesadas   en   la   informaci ó n

Publicidad   en   el   punto   de   venta.   Banners. Act ú a   en   el   mismo   establecimiento   de   venta En   el   caso   de   no   estar   bien   concebida   y   bien   situada,   pierde   eficacia

Mejora   la   notoriedad   de   una   marca

Complementa   los   mensajes   emitidos   a   trav é s   de   otros   medios

Facilita   el   lanzamiento   de   nuevos   productos

Favorece   la   venta   visual

Sirve   de   soporte   de   las   acciones   promocionales

Internet Su   alcance   es   ilimitado.   Debe   utilizarse   como   medio   de   apoyo   de   otros   medios   publicitarios.

Cada   consumidor   puede   recibir   una   oferta   personalizada.  

Prensa   y   revistas Amplitud   de   espacio Utiliza   s ó lo   el   sentido   de   la   vista

Permanencia   en   el   tiempo Es   dif í cil   conseguir   los   mejores   espacios

Posibilidad   de   ser   le í do   en   cualquier   momento Puede   ser   en   blanco   y   negro

Permite   seleccionar   el   p ú blico   objetivo,   de   manera   que   si   seleccionamos   bien   la   revista,   probablemente   leer á n   nuestra   publicidad     personas     interesadas   en   la   informaci ó n

Radio Comodidad   de   escucha,   no   requiere   ninguna   atenci ó n   ni   un   lugar   especial. S ó lo   utiliza   el   sonido.

Gran   audiencia   juvenil   y   de   amas   de   casa. Es   un   medio   dif í cil   de   controlar.

Repetici ó n   frecuente   de   los   mensajes. Es   dif í cil   seleccionar   el   p ú blico   a   que   se   dirige.


[image: image16.emf]Tipos   de   instrumentos   de   comunicaci ó n   y   medios   de   publicidad   Ventajas Inconvenientes

Televisi ó n Combina   la   imagen   con   el   sonido Es   un   medio   caro

Llega   a   pr á cticamente   a   todo   tipo   de   consumidores Es   dif í cil   conseguir   buenos   espacios

Facilita   la   demostraci ó n   y   comprensi ó n   de   las   ventajas   del   producto

Puede   ser   muy   rentable,   ya   que   su   coste   por   impacto   es   bajo   (coste   por   impacto   =   precio/n ú mero   de   televidentes) Es   dif í cil   seleccionar   el   p ú blico   al   que   se   dirige

Reparto   directo   de   publicidad.   Volantes   Permite   un   contacto   directo   con   el   consumidor Si   el   mensaje   no   interesa   o   no   es   atractivo,   puede   ir   directamente   a   la   papelera

El   tiempo,   de   la   acci ó n   a   la   reacci ó n,   se   puede   reducir   espectacularmente,   ya   que,   si   incluyes   ofertas   concretas   en   el   mensaje,   puedes   provocar   que   la   acci ó n   de   compra   sea   muy   r á pida

Puedes   crear   la   sensaci ó n   de   que   el   producto   ofertado   es   m á s   cercano   y   alcanzable.   Algo   muy   dif í cil   de   conseguir   en   otro   tipo   de   medios   m á s   fr í os   o   sofisticados

Es   un   medio   flexible,   ya   que   te   permite   modificar   f á cilmente   y   readaptar   la   campa ñ a   en   funci ó n   de   su   resultado

El   cliente   dispone   f í sicamente   del   mensaje,   con   lo   que   facilita   su   uso   y   su   conservaci ó n.   ¿ C ó mo   un   cliente   puede   conservar   un   tel é fono   aparecido   en   un   medio   como   la   televisi ó n?   Solo   memoriz á ndolo,   y   eso,   a   veces   es   muy   dif í cil

Su   relaci ó n   coste/efectividad,   es   m á s   alta   que   en   otros   medios.   Junto   al   correo   electr ó nico   es   el   medio   de   publicidad   directa   m á s   econ ó mico   que   existe   para   llegar   al   gran   p ú blico,   con   costes   sostenidos   y   una   alta   efectividad


Fuente: GRUPO SPURRIER                       Elaborado por: Karla Yaguana

4.4.3. Estrategia de Captación de Clientes
Para lograr el posicionamiento de la marca a nivel nacional y después del análisis de ventajas y desventajas de medios de difusión,  se ha planteado las siguientes iniciativas: 

· Evento de relanzamiento del restaurante, con presencia de clientes, representantes de empresas aledañas, socios, y un medio de difusión .

· Publicidad en redes sociales (Facebook y Twitter), ya que favorece con ofertas ilimitadas a bajo costo.
· Construcción de página web de Manolo's Cevichería.

· Posicionamiento de Manolo's Cevichería en sitios web de hoteles, turismo, y gastronomía a nivel nacional.

· Auspicios de proveedores.
· Anuncios de descuentos, con auspicio de Diners Club, ya que no es conveniente en revistas, por la dificultad de conseguir un buen espacio publicitario, y su impacto puede ser más lento.
· Impresión de brochures para entregar en el sector del restaurante (hoteles, empresas, entre otros). Este será el más intensivo, con promociones constantes por ejemplo por el Mundial, como combo mundialista, por fiestas de Quito, navidad, entre otros.; la respuesta del cliente es casi inmediata si la información es clara y llamativa, y su costo es bajo. Sumado a esto las encuestas apuntaron a que una parte de clientes son por que se encontraban cerca del restaurante, es decir con esta estrategia se puede tener buenos resultados.
· Como apoyo se pondrá banners en el punto de venta, para realzar las promociones.
· La radio se utilizará para posicionarse en la mente del consumidor, ya que esos mensajes son constantes, para esto se elegirá radios deportivas, porque los resultados de las encuestas apuntaron la preferencia de los clientes por los deportes.
5. ESTUDIO TÉCNICO
5.1. PROCESO PRODUCTIVO
5.1.1. Proceso de Elaboración del Producto 

Requisición y recepción de materiales: El jefe de cocina entrega la hoja de requisición de los productos al administrador,  para que despache los mismos y puedan comenzar con la producción diaria de los alimentos procesados.

Limpieza y selección del producto: El personal de cocina selecciona el producto, que garantiza la calidad de los platos; en caso de existir desperdicios, el jefe de cocina realiza una nueva requisición para reponer el stock mínimo.

Porcionamiento del producto: En cocina pesan los productos y los porcionan, de acuerdo a los parámetros establecidos, para los diferentes platos del restaurante.

Cocción del producto: Dependiendo del producto que sea, y con la orden de una comanda el personal de cocina, elabora los platos de acuerdo a las recetas específicas que les fueron enseñadas.

Producto final: La presentación y el montaje de los platos, se la realiza de acuerdo a la presentación establecida, o a las necesidades del cliente.
5.1.2. Proceso de Atención al Cliente


Bienvenida y Asignación de mesa: Los clientes son cordialmente recibidos a la entrada del restaurante, y se les direcciona viendo sus preferencias para seleccionar su mesa. El mesero le entregará el menú y le dará la bienvenida a Manolo's Cevichería. 

Toma del pedido al cliente: El mesero toma el pedido del cliente, dándole sugerencias, para apoyarle en su decisión. Simultáneamente le solicita los datos para la factura.

Ingreso al sistema del pedido: Los meseros ingresan al sistema los pedidos de los clientes por mesas, para que se impriman en las comandas de la cocina y la barra, y empiecen a preparar los productos.

Despacho del producto: Los meseros se acercan a la barra y a la cocina a revisar si los productos están despachados, en un lapso de 10 a 15 minutos, y poder servirle al cliente.

Satisfacción del cliente sobre el producto: Finalmente los meseros se acercarán a los clientes con el objetivo de medir el nivel de satisfacción (control de calidad), a través de una conversación amable y ofrecerán algúnn postre. 

Entrega de la factura y cobro: Después de retirar los platos, el mesero le entrega la factura al cliente y entrega a la caja para que el rubro sea cobrado.

Despedida: El administrador y los meseros, del restaurante despedirán a los clientes por su visita.

5.1.3. Capacidad Instalada
Capacidad de Producción 

[image: image17.emf]CAPACIDAD   DE   PRODUCCION   POR   HORA

LINEAS   DE   PRODUCTOS T.   ELAB.   UN.   POR   HORA

ENCEBOLLADO 30

SOPAS 7   MIN 9

CAMARONES 8   MIN 8

ARROCES 10   MIN 6

CORVINAS 7   MIN 9

PARRILLADAS   Y   BANDEJAS   DE   MARISCOS 15   MIN 4

TALLARINES 15   MIN 4

PICUDOS 9   MIN 7

PARGOS 15   MIN 4

CAPACIDAD   DE   PRODUCCION   POR   HORA 81


Fuente: Manolo's Cevichería        Elaborado por: Karla Yaguana
La capacidad de producción del restaurante es de 81 platos (producto terminado)  en 1:00 hora, y su capacidad máxima instalada es 13.608 platos (producto terminado) al mes, considerando 7 días de la semana, 8 horas laborables y 4 semanas, de las cuales 2 horas se restó por tiempo ocioso.

5.1.4. Cronograma de Producción

	HORA
	ACTIVIDAD

	08h00-08h30
	Entrada del personal.

	08h30-09h00
	 Limpieza del área del salón y cocina

	09h00-09h30
	 Desayuno del personal

	09:00-16:30
	Atención al publico 

	09:30-11:30
	Preparación de área de cocina para el día y almuerzo de personal. 

	15h00-15h30
	Almuerzo del personal 

	15h30-16h30
	Limpieza de Restaurante y cocina.

	16h30
	Cierre del restaurante


Fuente: Manolo's Cevichería        Elaborado por: Karla Yaguana
5.2. CONTROL DE CALIDAD
El control de calidad debe realizarse tanto en el flujo de producción del producto como en la atención al cliente. Por lo tanto se debe mantener un control de los platos para que sean elaborados en base a las recetas establecidas, al igual que su presentación siga los lineamientos establecidos.

El personal debe estar capacitado, y alineado a los valores de la compañía, para proporcionar una atención personalizada de la más alta calidad. Además mismos serán capacitados trimestralmente.

Se aplicara Benchmarking con la competencia semestralmente, para mejorar continuamente, también se creará un cliente fantasma para evaluar que se estén cumpliendo procedimientos en el restaurante establecimiento, así mismo se medirá la efectividad de nuestro control de calidad.

5.3. SEGURIDAD INDUSTRIAL Y MEDIO AMBIENTE

5.3.1. Normativa de prevención de riesgos
Manolo's Cevichería al ampliar sus instalaciones aumentará la respectiva señalización para las salidas de emergencia del restaurant. Adicionalmente se instalará mas extintores contra incendios y se seguirá dando capacitación sobre el uso de los mismos.

Todo el personal recibirá una capacitación en primeros auxilios y plan de respuesta ante diferentes escenarios de accidentes laborales. 

5.4. NORMATIVA AMBIENTAL
La operación de un restaurante produce impactos medioambientales, por este motivo, Manolo's Cevichería para mitigar estos impactos negativos deberá mantener al día los permisos de funcionamiento y revisar el cumplimiento de las normas medio ambientales como la gestión de residuos, emisión a la atmósfera y ruido, y de aguas residuales no domésticas.

5.5. COSTEO DE PRODUCTOS
5.5.1. Costo Estándar
El costo estándar es el sistema con el cual se puede controlar totalmente el proceso productivo además de ser de gran utilidad para las decisiones financieras y administrativas.

Es un costo predeterminado, es decir, se establece antes del hecho físico de la producción y con él se determina lo que debe ser el costo; y es precisamente ésta, la gran diferencia que tiene con los costos estimados; ya que un estimado dice lo que puede ser el costo, mientras que un estándar lo que tiene que ser.
 

5.5.2. Ventajas de los Costos Estándares
· Control de la producción, los administradores y los empleados, se vuelven conscientes de los costos, porque las variaciones entre los costos estándar y los costos reales, ayudan a poner de relieve los desperdicios y las ineficiencias.
· Revisión de las políticas de precios, al predeterminar los costos, la empresa puede conocer con anterioridad el costo unitario y así efectuar los estudios para determinar márgenes de rentabilidad.
· Ayuda en la preparación de los presupuestos, los presupuestos son informes que se presentan para mostrar las aspiraciones o metas que se esperan alcanzar, si se predeterminan los datos los presupuestos serán más acertados, lo cual reduce las desviaciones que podrían tener con el real y con esto se puede tener una información más acertada, alcanzable y fiel en los presupuestos.

También se puede efectuar la planeación financiera al poder desarrollar presupuestos de una manera más sencilla y fácil.

A continuación se realizará un análisis de los costos de los productos, con el objetivo de ver el margen de utilidad, y si existen desperdicios o ineficiencias en el proceso productivo.  Para este análisis se costeará un plato de cada grupo de productos similares (Línea de productos):

Costo de Producción por hora

[image: image18.emf]COSTO   DE   PRODUCCION   POR   HORA

COSTO   FIJO   POR   LINEA   DE   PRODUCTOS HORAS   DE   PRODUCCION   AL   MES

DETALLE VALOR DETALLE HORAS

MANO   DE   OBRA   $             73,284.74   DIA 8

BENEFICIOS   SOCIALES   $             32,630.31   SEMANA 40

ALIMENTOS   EMPLEADOS   $                 1,493.87   MES 160

TV   CABLE   $                         269.56   HORAS   AL   MES 160

TOTAL   COSTO   FIJO   ANUAL   $       107,678.48  

COSTO   PROMEDIO   MENSUAL   $                 8,973.21  

COSTO   DE   PRODUCCION   POR   HORA   $                                                                                                               56.08  


Fuente: Manolo's Cevichería        Elaborado por: Karla Yaguana
· Encebollado

[image: image19.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre:   ENCEBOLLADO

Porciones:   1

Tipo   de   Plato:   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n:    

Suma   MP   $                   79.67  

Varios   5%   $                       3.98  

costos   fijos   $                   42.33  

Costo   Total   50     $               125.99  

Costo   1   plato   $                       2.52  

PVP     $                       3.13  

UTILIDAD     $                       0.61  

24%


· Sopas

[image: image20.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   SOPA   MARINERA

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 3.09  

Varios   5% 0.15  

costos   fijos 2.65

Costo   Total 5.89  

PVP 9.78  

UTILIDAD   3.89

66%


· Camarones

[image: image21.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   CAMARON   AL   AJILLO

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 3.16  

Varios   5% 0.16  

costos   fijos 2.41

Costo   Total 5.73  

PVP 8.88  

UTILIDAD   3.15

55%


[image: image22.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   CAMARON   APANADO

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 1.94  

Varios   5% 0.10  

costos   fijos 2.41

Costo   Total 4.44  

PVP 8.88  

UTILIDAD   4.44

100%


· Corvinas

[image: image23.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   CORVINA   DE   LA   CASA

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 4.43  

Varios   5% 0.22  

costos   fijos 2.41

Costo   Total 7.05  

PVP 9.38  

UTILIDAD   2.33

33%


· Parrillada y bandeja mariscos

[image: image24.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   PARRILLADA   DE   MARISCOS

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 5.63  

Varios   5% 0.28  

costos   fijos 6.03

Costo   Total 11.94  

PVP 14.83  

UTILIDAD   2.89

24%


· Tallarines

[image: image25.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   TALLARIN   DE   MARISCOS

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 3.45  

Varios   5% 0.17  

costos   fijos 2.78

Costo   Total 6.41  

PVP 9.10  

UTILIDAD   2.69

42%


· Picudo
[image: image26.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   PICUDO   APANADO

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 2.21  

Varios   5% 0.11  

costos   fijos 2.40

Costo   Total 4.72  

PVP 8.88  

UTILIDAD   4.16

88%


· Pargos
[image: image27.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   PARGO   FRITO

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 4.26  

Varios   5% 0.21  

costos   fijos 2.78

Costo   Total 7.25  

PVP 10.27  

UTILIDAD   3.02

42%


· Arroces

[image: image28.emf]RECETA   ESTANDAR   Y   DE   COSTO

Nombre :   ARROZ   MARINERO

Porciones :   1

Tipo   de   Plato :   PLATO   FUERTE

Tiempo   de   preparaci ó n :    

Suma   MP 2.45  

Varios   5% 0.12  

costos   fijos 2.41

Costo   Total 4.98  

10.67  

UTILIDAD 5.69

114%


5.5.3. Control de Costos
Es importante no minimizar la importancia del control y solo mencionarlo como la última etapa del proceso administrativo, que consiste en evitar que existan fugas en el establecimiento, a este tipo de control se lo conoce como financiero. Además de este existe el control de materiales y procesos, que es el que se tratará a continuación.

5.5.3.1. Control de Materiales y Procesos

El control interno es fundamental en cualquier tipo de empresa, ya sea 

comercial, industrial o de servicios. Dentro del ramo industrial existen tres elementos para llevar a cabo la producción; la materia prima, la maquinaria y la mano de obra y se deberá tener control sobre todas las relaciones que se den entre estos tres elementos.

En el campo de los restaurantes estos elementos representan la calidad de los productos, las porciones de la receta y el servicio.

· El control de calidad: permite que los productos terminados cumplan con las especificaciones de la empresa. Esta dado por una relación entre los trabajadores y la materia prima. Cuando existe una falla en cualquiera de las dos partes existirán pérdidas para la industria.
· El control de la cantidad (porción): es la relación entre los recursos tecnológicos y la materia prima. Al existir una mayor o menor dosis de algún elemento (ingrediente) que compone el producto terminado, el costo del plato será mayor o la porción no cumplirá la receta, representando pérdidas para el restaurante.
· El control del proceso (servicio): Se da entre los trabajadores y las maquinas, ya que debe haber coordinación entre uno y otro. Al igual que en los dos casos anteriores, si alguno de los dos elementos falla, no se trabajará a la velocidad ideal, lo cual producirá clientes insatisfechos. 

En los restaurantes, si no se da un adecuado control de calidad, seguramente no habrá proporción entre el platillo y el precio, lo que ocasionará que los clientes se sientan defraudados y quizá no regresen al restaurante. Además el exceso o faltante de materias primas ocasionará invariablemente problemas de rentabilidad.

A continuación se mencionarán algunas medidas de control para detectar fugas en el restaurante y darles solución, ya que la rentabilidad de los productos apunta a ser un negocio exitoso versus la realidad:

· Selección del proveedor, el primer paso para controlar los costos y evitar fugas, es contratar al proveedor adecuado, que cumpla con atributos como honestidad, responsabilidad, capacidad de proveer productos aun en temporadas altas, o cuando hay escases de producto, que tengan financiamiento, y que no permitan que sus empleados cometan actos o actividades que atenten contra sus clientes.

· Pedido de mercancía, muchos de los sobre-costos en los restaurantes se originan al comprar de más o de menos. En el primer caso, al haber un excedente de materia prima y considerando que la gran mayoría son perecederos habrá una gran cantidad de mermas, la rotación bajara y en consecuencia también la calidad, situación que sin duda afectará la imagen y prestigio del restaurante. Y en el segundo caso, al comprar de menos, siempre habrá escasez, se recurrirá a compras "de imprevisto" (que también originan sobre-costos) y se negarán productos al cliente, lo que a su vez afectara también la imagen del restaurante.
· Desperdicios, La persona encargada de cocina debe tener control sobre los desperdicios, nada debe ser botado a la basura sin aprobación. Regularmente los desperdicios se dan en un mal corte de las carnes, las aves o el pescado. También una mala cocción puede provocar desperdicios. Para evitar estos desperdicios es importante mejorar la destreza  del personal  mediante entrenamiento riguroso y verificando su desempeño.

· Hurtos, robos, abusos. ¿Come su personal en la cocina?, ¿tiene reglas establecidas? Sacan los empleados alimentos por la puerta trasera? Como entran y salen los empleados del local?  Quien recibe los suministros? Se están pesando a su ingreso, se verifican las medidas? Se tiene un documento que respalde los platos que salen de la cocina?.  Todos estos son factores que inciden mucho en ese costo oculto que muchas veces no son considerados.

· Desechos, Los costos de la comida se disparan si la botan en lugar de venderse, comprar en exceso un producto tiene muchas implicaciones como la falta de frescura, la falta de rotación, debe comprarse únicamente lo necesario y cuidar que sea almacenada adecuadamente en cuanto ingresa, el peor enemigo de los alimentos es dejarlos a temperatura ambiente. Se entiende por desechos los productos que sin ser utilizados se botan a la basura.

· Incremento en costos de materia prima, Cuando notamos que los precios han subido no debemos cometer el gran error que frecuentemente se comete: SUBIR LOS PRECIOS AL CLIENTE. Esta es la última medida que debemos tomar, primeramente hay que saber la razón del incremento. Puede ser que cambiaron proveedor, puede ser algo temporal debido a  una determinada situación, puede ser que se cambió la presentación del producto (cambio de empaque) o quizá una subida súbita del proveedor lo que nos lleva a buscar otro que mantenga el precio establecido. Si el incremento es significativo hay que evaluar los precios de la competencia y ajustarlos o en última instancia retirar del menú el producto en cuestión.

· Pronósticos deficientes, Para evitar esto es importante conocer los días de mayor afluencia de clientes y mejor aún si contamos con una estadística de los platos más solicitados para estar preparados en cocina y bodegas de los productos necesarios y así evitar tener demasiado en días bajos o estar corto en días de movimiento.

· Recetas Estándar, Las recetas estándar son recetas propias acompañadas de instrucciones precisas sobre la preparación y la cocción de cada plato de su menú. El personal de cocina debe cumplirla estrictamente. 

6. PROPUESTA DE REESTRUCTURACIÓN FINANCIERA
6.1. CONTROL FINANCIERO

Además del control de compras, procesos y ventas, también debe llevarse a cabo en los restaurantes el control financiero. Para ello se utiliza la contabilidad, que es el sistema de registro y control de operaciones en las empresas.

Apoyándose en los estados financieros, específicamente el Estado de Pérdidas y Ganancias, se realizara la propuesta de reestructuración para disminuir los costos del restaurante.

· En el rubro de Mano de Obra, habrá un decremento del 12% de los costos, el cual integra una reducción del 17% en sueldos, disminuyendo 2 trabajadores; si se gestiona las horas ociosas para convertirlas en tiempo productivo, se podrá suplir sin problemas la reducción de personal. Así mismo los beneficios sociales reducirán en la misma proporción que los sueldos.

· Después de analizar en el capítulo anterior el control de costos, podemos ver que la mejor manera de reducir los costos en la empresa es mediante la detección, 

prevención y eliminación sistemática del uso excesivo de recursos (Materia Prima), si se plica esto se podrá reducir un 30% en el rubro alimentos. Como se puede observar en el cuadro a continuación.

[image: image29.emf]COSTO   REAL   COSTO   SUGERIDO  

CUENTA NOMBRE   SALDO   $     SALDO   $   %   VARIACION

5 C.   DE   PROD   Y   VENTAS   $           532,643.53     $                                 455,895.31   - 14%

51 COSTOS   $           412,578.52     $                                 335,830.30   - 19%

511 COSTOS   PROD   MANOLO ´ S   $           412,578.52     $                                 335,830.30   - 19%

51101 MANO   DE   OBRA   $               95,316.11     $                                   83,623.41   - 12%

5110101 Sueldo   $               68,780.56     $                                   57,087.86   - 17%

5110102 Bonificaciones   $                   4,504.18     $                                       4,504.18   0

5110103 Horas   Extras   $               22,031.37     $                                   22,031.37   0

51103 BENEFICIOS   SOCIALES   $               32,630.31     $                                   27,083.16   - 17%

5110301 D é cimo   Tercer   Sueldo   $                   7,220.87     $                                       5,993.32   - 17%

5110302 D é cimo   Cuarto   Sueldo   $                   5,876.62     $                                       4,877.59   - 17%

5110303 Aporte   Patronal   $               10,444.09     $                                       8,668.59   - 17%

5110304 Fondos   de   Reserva   $                   5,519.26     $                                       4,580.99   - 17%

5110305 Vacaciones   $                   3,569.47     $                                       2,962.66   - 17%

51104 ALIMENTOS   $           198,361.25     $                                 138,852.88   - 30%

5110401 Materia   Prima   $           189,969.39     $                                 132,978.57   - 30%

511040101 Carnes   y   Pollos   $               27,987.50     $                                   19,591.25   - 30%

511040102 Mariscos   $           110,501.29     $                                   77,350.90   - 30%

511040103 Legumbres   y   Verduras   $               25,070.97     $                                   17,549.68   - 30%

511040104 Frutas   $                   4,494.80     $                                       3,146.36   - 30%

511040105 Lacteos   $                   2,662.36     $                                       1,863.65   - 30%

511040106 Alimentos   $               19,252.47     $                                   13,476.73   - 30%

5110402 Insumos   $                   7,737.29     $                                       5,416.10   - 30%

5110403 Suministros   $                       197.81     $                                             138.47   - 30%

5110404 Productos   Comerciales   $                       456.76     $                                             319.73   - 30%


Fuente: Olimatuscorp. S.A.                  Elaborado por: Karla Yaguana
El porcentaje de variación total del Costo de producción es del 19%, con una disminución anual de costos de $ 76,748.22 y mensual de $ 6,395.69, a partir de esta propuesta de reducción de costos, se realizara el análisis financiero, para ver si la proyecto es factible o no.
6.2. ANÁLISIS FINANCIERO
El análisis financiero, es un proceso de recopilación, interpretación y comparación de datos cualitativos y cuantitativos, y de hechos históricos y actuales de una empresa. Su propósito es el de obtener un diagnóstico sobre el estado real de la compañía, permitiéndole con ello una adecuada toma de decisión (Baena 2010, p.12).

La fase financiera y análisis de este proyecto de factibilidad, constituye la técnica matemático-financiera, a través de la cual se determinan los beneficios o pérdidas en los que se puede incurrir al pretender realizar la inversión o algún otro movimiento, por lo tanto uno de sus objetivos es obtener resultados que apoyen la toma de decisiones, por parte de los accionistas de la empresa, referente a actividades de inversión. 

Concluida la parte técnica de la propuesta y una vez evidenciado la aceptación potencial del mercado, se determinara cuán rentable es la ejecución del plan mediante el desarrollo de la fase financiera, que ensaya una proyección de los ingresos a cinco años confrontándolos con los egresos y las responsabilidades del mismo período, para llegar a comprobar la factibilidad y rentabilidad de esta propuesta.  

Existen ciertos antecedentes que son indispensables mencionarlos, como indicar que para la fase de inversión e implementación se contaría con el capital necesario que sería entregado por una Institución Financiera. 

6.2.1. Capital de Trabajo 
El capital de trabajo (también denominado capital corriente, capital circulante, capital de rotación, fondo de rotación ), es el excedente de los activos de corto plazo sobre los pasivos de corto plazo, es una medida de la capacidad que tiene una empresa para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo. Se calcula restando, al total de activos de corto plazo, el total de pasivos de corto plazo.

6.2.2. Análisis de la Inversión
El análisis de las inversiones permite saber si es conveniente su realización o no, además permite conocer de dos o más proyectos de inversión cual es el más aconsejable seguir desde el punto de vista financiero. En relación a los modelos de análisis de las inversiones, se tratan de modelos matemáticos, que pretender realizar una simulación del proceso y así poder evaluar los resultados. 

La inversión implica un alto riesgo para la empresa porque una vez que se toma la decisión de llevarla a cabo, es prácticamente imposible volver atrás. Por tal motivo aquellas inversiones que tengan un volumen representativo, deben ser sometidas a un estricto estudio para determinar su rentabilidad y viabilidad.

Para realizar el análisis de las inversiones existen distintos criterios en donde prevalecerá la inversión que tenga el VAN más elevado siempre que la empresa pueda soportar la carga financiera. Otro punto a considerar es el riesgo que puede presentar la empresa, el cual se manifiesta por la volatilidad del VAN o bien por la probabilidad que de que no se pueda hacer frente a los desembolsos que requiere la realización del proyecto, el cual puede ser analizado mediante un análisis de sensibilidad.

6.2.2.1. Inversión
Una inversión es simplemente cualquier instrumento en el que se pueden colocar unos fondos con la esperanza de que generarán rendimientos positivos y/o su valor se mantendrá o aumentará.

La implementación del proyecto implica el uso de una serie de recursos, los cuales deben ser identificados en forma minuciosa, porque de ello depende que al momento de implementar el proyecto no surjan problemas, que al final podrían atentar contra la implementación del proyecto. Por tal motivo es importante que aquellos que promuevan una inversión conozcan profundamente lo que pretenden realizar o en todo caso profundicen sobre el tema si es que no hay un conocimiento total.

Cuadro de Inversión
	DESCRIPCION
	VALOR USD

	Maquinaria y equipo
	7,433.30

	Remodelación edificio
	25,000.00

	Equipos de computación 
	750.00

	Muebles y enseres
	300.00

	Marketing
	4,890.00

	Total inversión inicial
	38,373.30


Fuente: Iinvestigación del proyecto  

Elaborado por: Karla Yaguana

En el cuadro anterior tenemos las inversiones iniciales, para desarrollar el proyecto, con los activos que también necesitamos para operar el restaurante.

6.2.3. Financiamiento
Una vez que se haya determinado la inversión para llevar a cabo un determinado proyecto, tenemos que pensar en el financiamiento, el cual consiste en conseguir recursos y medios de pago para destinarlos a la adquisición de bienes y servicios, necesarios para el desarrollo de las correspondientes actividades económicas.

6.2.3.1. Fuentes de Financiamiento
· Fuentes Internas: Es el uso de recursos propios o autogenerados, así tenemos: reservas, el aporte de socios, utilidades no distribuidas, entre otros. Son aquellos fondos que la empresa produce a través de su actividad (beneficios reinvertidos en la propia empresa).

· Fuentes Externas: Es el uso de recursos de terceros, es decir endeudamiento, así tenemos: financiación bancaria, crédito con proveedores, ampliación de capital, entre otras. Se caracterizan porque proceden de inversores (socios o acreedores).

A fin de poner en marcha el proyecto, se solicitara un crédito de $40.000 al Banco Internacional, con una tasa de interés del 10,21% anual, a un plazo de 3 años.

· Tabla de amortización (cuota fija)
[image: image30.emf]A ñ os Capital   No   Pagado Interes Capital Dividendo

10.21% Pagado

0 $   40,000.00  

1 $   40,000.00   $   4,084.00   $   12,060.09   $   16,144.09  

2 $   27,939.91   $   2,852.66   $   13,291.43   $   16,144.09  

3 $   14,648.48   $   1,495.61   $   14,648.48   $   16,144.09  


Fuente: Préstamo Olimatuscorp S.A. 

Elaborado por: Karla Yaguana

6.2.4. Sistema de Cobros, Pagos y Existencias
La recaudación del dinero producto de las ventas del restaurante se lo realiza en el momento de la entrega del producto, las formas de pago son efectivo y tarjeta de crédito. Cuando los pagos son con tarjeta de crédito, se debe tomar en cuenta que los bancos cobrarán una comisión del 4%.

Los pagos a proveedores de materia prima directa tiene financiamiento de 7 días, mientras que los proveedores de materia prima indirecta tienen financiamiento de 15 días, a ambos se les realiza el pago con cheque.

No existe tiempo promedio del inventario de productos terminados debido al giro del negocio, el tiempo promedio de inventario de materias primas es de 30 días en el caso de mariscos y 7 días en el caso de verduras. El tiempo de inventario de materiales indirectos es de 15 días. 
6.2.5. Presupuestos de Ingresos, Costos y Gastos
6.2.5.1. Presupuesto de Ingresos.
El horizonte de planeación de este proyecto concibe cinco años de proyección, los cuales serán afectados año tras año por el 5% no siendo menos que el efecto inflacionario del 2.92% según el Banco Central del Ecuador estadísticas 2013; y por un crecimiento acertado en captura de 1.909 clientes que corresponde al mercado potencial definido en la etapa de diagnóstico del segmento.

Tanto el precio y la cantidad demanda fueron analizadas en capítulos anteriores,  los cuales son importantes para la proyección de ingresos, además se consideró la  capacidad de producción para ver si se puede producir tanto los productos antiguos como los nuevos, manteniendo un crecimiento del 5%:

Presupuesto de Ventas  a 5 años

[image: image31.emf]PROYECCION   DE   VENTAS   AL   A Ñ O   INCREMENTO   5%   ANUAL

PRODUCTOS valor     en   usd

A ñ o   0 A ñ o   1 A ñ o   2 A ñ o   3 A ñ o   4 A ñ o   5

PRODUCTOS   AL   2013   $     465,297.60     $             488,562.48     $               512,990.60     $             538,640.13     $             565,572.14     $             593,850.75  

PRODUCTOS   NUEVOS   $     236,381.76     $             248,200.85     $               260,610.89     $             273,641.43     $             287,323.51     $             301,689.68  

TOTAL   INGRESOS   $     701,679.36     $             736,763.33     $               773,601.49     $             812,281.57     $             852,895.65     $             895,540.43  

Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

6.2.5.2. Presupuesto de Costos y Gastos
El presupuesto de costos se lo proyecta con un incremento del 5% anual, ya que crece en relación a las ventas, los costos que se detallarán a continuación incluyen el 34% de costos de los nuevos productos; en cuanto a mano de obra y beneficios sociales el crecimiento será de un 7%, tomando como referencia el último aumento de sueldos, estos rubros no incluyen el crecimiento del 34%, más bien se han reducido en un 12%, al disminuir trabajadores.

Presupuesto de Costos Anual
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ALIMENTOS   $               198,361.25     $         186,062.85     $         195,366.00     $         205,134.29     $         215,391.01     $         226,160.56  

MATERIAL   DE   EMPAQUE   $                             764.42     $               1,024.32     $               1,075.54     $               1,129.32     $               1,185.78     $               1,245.07  

BEBIDAS   $                   13,525.52     $           18,124.20     $           19,030.41     $           19,981.93     $           20,981.02     $           22,030.07  

COSTOS   GENERALES   $                   71,980.91     $           96,454.42     $         101,277.14     $         106,341.00     $         111,658.05     $         117,240.95  

MANO   DE   OBRA   $                   95,316.11     $           83,878.18     $           89,681.07     $           95,885.42     $         102,519.00     $         109,611.51  

BENEFICIOS   SOCIALES   $                   32,630.31     $           27,083.16     $           28,956.83     $           30,960.14     $           33,102.03     $           35,392.11  

TOTAL   $               412,578.52     $         412,627.13     $         435,386.99     $         459,432.09     $         484,836.90     $         511,680.28  


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana
La proyección de los gastos se la realiza compensando con la inflación que cerró al 2013 en un 2,92%, por lo tanto los gastos crecerán en un 3% de un año a otro; los gastos de marketing seguirán el mismo tratamiento, para su proyección.

Presupuesto de Gastos Administrativos

[image: image33.emf]DETALLE A ñ o   0 A ñ o   1 A ñ o   2 A ñ o   3 A ñ o   4 A ñ o   5

  Servicios   Basicos     $                               46.50     $                         62.31     $                         64.18     $                         66.10     $                         68.09     $                         70.13  

  Imp.   y   Contribuciones     $                             443.00     $                     593.62     $                     611.43     $                     629.77     $                     648.66     $                     668.12  

  Mantenimiento     $                             100.00     $                     134.00     $                     138.02     $                     142.16     $                     146.43     $                     150.82  

  Internet     $                               46.82     $                         62.74     $                         64.62     $                         66.56     $                         68.56     $                         70.61  

  Utiles   de   oficina     $                             132.11     $                     177.03     $                     182.34     $                     187.81     $                     193.44     $                     199.25  

  Alimentacion   Empleados     $                       1,020.00     $               1,366.80     $               1,407.80     $               1,450.04     $               1,493.54     $               1,538.35  

  GASTOS   NO   DEDUCILES     $                             221.57     $                     296.90     $                     305.81     $                     314.99     $                     324.43     $                     334.17  

  GASTOS   FINANCIEROS     $                             893.87     $               4,977.87     $               3,746.53     $               2,389.48     $                     893.87     $                     893.87  

  SUELDOS   ADMINISTRATIVOS     $               117,161.14     $         117,161.14     $         120,675.97     $         124,296.25     $         128,025.14     $         131,865.90  

  TOTAL     $               120,065.01     $         124,832.41     $         127,196.71     $         129,543.16     $         131,862.16     $         135,791.21  


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

Presupuesto de Gastos de Ventas
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PUBLICIDAD 0   $               4,890.00     $               5,036.70     $               5,187.80     $               5,343.44     $               5,503.74  

TOTAL 0   $               4,890.00     $               5,036.70     $               5,187.80     $               5,343.44     $               5,503.74  


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

Los rubros que participan en la inversión de este proyecto son activos cuya naturaleza requieren ser depreciados y amortizados, los cuales son parte de los costos y gastos del restaurante.

La Depreciación se define como la pérdida de valor que sufren los activos fijos haciendo que su vida útil resulte limitada. El costo original de un activo menos la depreciación acumulada a una fecha determinada se llama valor en libros y representa el valor que aún tiene el bien en los registros contables de la empresa.

La depreciación de los activos fijos se realizará de acuerdo a la naturaleza de los bienes, a la duración de su vida útil y la técnica contable. Para que este gasto sea deducible, no podrá superar los siguientes porcentajes
:

· Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5% anual.

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

· Vehículos, equipos de transporte y equipo caminero móvil 20% anual.

· Equipos de cómputo y software 33% anual
Método de línea recta: Es el método que se aplicará en el restaurante ya que es un método sencillo, el cual supone que la depreciación anual del activo fijo es la misma durante cada ano de su vida útil. Designado por DT la depreciación total sufrida por el activo a lo largo de su vida útil, la cual es igual a C-S, donde C representa al costo inicial y S su valor de salvamento; y por n que representa la vida útil en anos, entonces la depreciación viene dada por la siguiente formula:

D=  C - S

 n

 Depreciación de los Activos
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Maquinaria   y   equipo   $                                       7,433.30   10   $                     743.33  

Remodelacion   edificio   $                                   25,000.00   20   $               1,250.00  

equipos   de   computacion   $                                             750.00   3   $                     250.00  

Muebles   y   enseres   $                                             300.00   10   $                         30.00  

TOTAL   DEPRECIACION   $               2,273.33  

Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

6.2.6. Estados Financieros
6.2.6.1. Estado de Pérdidas y Ganancias

Este estado financiero refleja la situación económica de la empresa y muestra tanto los ingresos como los egresos que realizó la empresa para finalmente obtener la utilidad.

· Ventas netas, incluye el resultado de las ventas brutas, derivadas del giro del negocio, menos las devoluciones, descuentos y bonificaciones.

· Otros ingresos operacionales, incluye aquellos ingresos significativos y permanentes que no provienen de la actividad principal de la empresa, pero que se relacionan directamente con ella.

· Costo de ventas, incluye el costo de las unidades compradas que fueron vendidas, el costo de la MP, MO y CIF, en que hubiera incurrido para producir los bienes vendidos.

· Gastos de ventas, incluye los gastos directamente relacionados con las operaciones de ventas.

· Gastos de administración, incluye los gastos directamente vinculados con la gestión administrativa.

· Otros Ingresos y Egresos, incluye ingresos y egresos no relacionados con la actividad principal de la empresa, como:

· Los dividendos, intereses o utilidades provenientes de valores u otros ingresos de naturaleza similar; y

· Los gastos distintos a los de venta o de administración, como son los gastos financieros y de descuentos, perdidas provenientes de valores y otros de naturaleza similar.

· Participaciones, Impuesto a la renta, según los porcentajes que disponga la ley.

· Utilidad neta, antes de partidas extraordinarias, se indicará claramente el total de la utilidad neta antes de partidas extraordinarias.

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado
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Ingresos Por Linea de negocio

PRODUCTOS AL 2013 423.129,84 $       465.297,60 $           488.562,48 $           512.990,60 $           538.640,13 $           565.572,14 $          

PRODUCTOS NUEVOS - $                  236.381,76 $           248.200,85 $           260.610,89 $           273.641,43 $           287.323,51 $          

Total Ventas 423.129,84 $    701.679,36 $        736.763,33 $        773.601,49 $        812.281,57 $        852.895,65 $       

Costo de ventas

Costo de ventas 412.578,52 $       412.627,13 $           435.386,99 $           459.432,09 $           484.836,90 $           511.680,28 $          

Utilidad Operativa 10.551,32 $      289.052,23 $        301.376,34 $        314.169,40 $        327.444,67 $        341.215,37 $       

Egresos

Gastos de comercializacion y Ventas - $                  4.890,00 $              5.036,70 $              5.187,80 $              5.343,44 $              5.503,74 $             

Gastos administrativos 120.065,01 $       128.916,41 $           130.049,38 $           144.191,64 $           131.862,16 $           135.791,21 $          

Depreciaciones 5.036,16 $          7.685,93 $              7.685,93 $              7.685,93 $              6.986,00 $              6.986,00 $             

Total Egresos 125.101,17 $    141.492,34 $        142.772,01 $        157.065,37 $        144.191,60 $        148.280,95 $       

Utilidad Bruta -114.549,85 $   147.559,89 $        158.604,34 $        157.104,03 $        183.253,07 $        192.934,42 $       

Participacion a Trabajadores 15% 6.611,26 $              7.384,80 $              8.213,96 $              9.140,45 $              9.763,29 $             

Impuestos 22% (año 0 - 23%) 8.242,03 $              9.206,38 $              10.240,07 $            11.395,09 $            12.171,57 $           

Utilidad Neta o Perdida del Ejercicio -114.549,85 $   132.706,60 $        142.013,15 $        138.650,00 $        162.717,54 $        170.999,55 $       

Estado de Perdidas y Ganancias Proyectado


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

6.2.6.2. Balance General

El Balance General muestra la situación financiera de la empresa. Incluye todos los movimientos susceptibles de ser registrados contablemente, desde la fecha de constitución de la empresa hasta la fecha de su formulación.

A continuación examinaremos brevemente la estructura del Balance General:

· Activo, se muestra las inversiones realizadas por la empresa, y que está dividida en: Activo Corriente, inversiones que razonablemente se espera sean o puedan ser convertidas en efectivo o consumidas durante el ciclo normal del negocio, que es generalmente de un año; y Activo no Corriente, que son las inversiones a largo plazo.
· Pasivo, es el financiamiento obtenido de terceros bancos, proveedores, entre otros, muestra las obligaciones de la empresa. El Pasivo esta dividido en: Pasivo Corriente, deudas que se vencen en un lapso de hasta un año; y Pasivo no Corriente, obligaciones que se vencen en un plazo mayor al ano.

· Patrimonio, es el financiamiento obtenido de los accionistas, incluye las utilidades retenidas o por distribuir.
Balance General 2012

[image: image37.emf]ACTIVOS PASIVOS

Activos Corriente Pasivos Corrientes

Caja / Bancos 151.319,10 $     Proveedores 106.229,95 $      

Cuentas por Cobrar 2.500,00 $         Préstamos Bancario - $                  

Impuestos Fiscales 2.525,00 $         Fondo Ahorro Empleados 7.436,50 $          

Imp. Credito Tributario 6.595,00 $         Impuestos por Pagar 26.278,00 $        

Inventarios 12.750,00 $       Provisión Beneficios Sociales 8.520,00 $          

Materia Prima 3.520,00 $        

Bebidas 7.000,00 $         Cuentas por pagar IESS 15.038,20 $        

Material de empaque 2.230,00 $        

Total Activo Corriente 175.689,10 $        TOTAL PASIVOS 163.502,65 $    

Activos Fijos PATRIMONIO

Maquinaria y Equipo 3.716,65 $         Utilidades Retenidas 188.720,00 $      

Muebles y Enseres 2.160,00 $         Perdida del ejercicio -114.549,85 $    

Equipos de Computación 1.350,00 $         Total Utilidades Retenidas 74.170,15 $      

Edificios 87.500,00 $      

Depreciación Acumulada Capital Suscrito y Pagado 800,00 $             

Total Capital Suscrito y Pagado 800,00 $           

Dep. Acumulada Maquinaria y Eq. -1.858,33 $        -371,67 $              5.036,16 $        

Dep. Acumulada Mueble y Enseres -468,00 $           -252,00 $             

Dep. Acumulada Equipos Comp. -449,96 $           -37,50 $                Reserva legal - $                  

Dep. Acumulada Edificios -29.166,67 $      -4.375,00 $           Total Reserva Legal - $                 

Total Activos Fijos 62.783,70 $          TOTAL PATRIMONIO 74.970,15 $      

TOTAL ACTIVOS  238.472,80 $     TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 238.472,80 $    

Estado de Situación Inicial al 2012.


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

Balance General 2013

[image: image38.emf]ACTIVOS PASIVOS

Activos Corriente Pasivos Corrientes

Caja / Bancos 194.195,07 $     Proveedores 26.497,80 $        

Cuentas por Cobrar 3.850,99 $         Préstamos Bancario 40.000,00 $        

Impuestos Fiscales 2.507,49 $         Fondo Ahorro Empleados 8.720,42 $          

Imp. Credito Tributario 9.633,49 $         Impuestos por Pagar 14.189,52 $        

Inventarios 22.183,10 $       Provisión Beneficios Sociales 5.504,05 $          

Materia Prima 19.712,13 $      

Bebidas 2.320,92 $         Cuentas por pagar IESS 5.597,72 $          

Material de empaque 150,05 $           

Total Activo Corriente 232.370,14 $        TOTAL PASIVOS 100.509,51 $    

Activos Fijos PATRIMONIO

Maquinaria y Equipo 11.149,95 $       Utilidades Retenidas 74.170,15 $        

Muebles y Enseres 2.460,00 $         Utilidad del ejercicio 132.706,60 $      

Equipos de Computación 2.100,00 $         Total Utilidades Retenidas 206.876,75 $    

Edificios 112.500,00 $    

Depreciación Acumulada Capital Suscrito y Pagado 800,00 $             

Total Capital Suscrito y Pagado 800,00 $           

Dep. Acumulada Maquinaria y Eq. -6.689,97 $        -1.115,00 $          

Dep. Acumulada Mueble y Enseres -779,00 $           -246,00 $             

Dep. Acumulada Equipos Comp. -1.399,86 $        -699,93 $              Reserva legal 400,00 $             

Dep. Acumulada Edificios -43.125,00 $      -5.625,00 $           Total Reserva Legal 400,00 $           

Total Activos Fijos 76.216,12 $          TOTAL PATRIMONIO 208.076,75 $    

TOTAL ACTIVOS  308.586,26 $     TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 308.586,26 $    

Estado de Situación Inicial al 2013.


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

6.2.7. Análisis Financiero y Económico del Proyecto
Una vez concluido el estudio de mercado, técnico que abarcan la localización y la implementación de estrategias; se traduce esta información en términos cuantitativos expresados a través de los flujos de ingresos, gastos y de fondos neto.

Luego se realiza un contraste entre la posición estimada del proyecto con la situación financiera del mercado para ver la viabilidad que tendría el proyecto, si los indicadores son positivos es factible llevar a cabo el proyecto, y en su defecto si los indicadores son negativos no será redituable la aplicación del proyecto de factibilidad.

6.2.7.1. Flujo de Efectivo

El estado de flujo de efectivo contiene todas las actividades del efectivo, tanto como ingresos como desembolsos, de una empresa, durante un periodo determinado. Además, explica las causas de los cambios en el efectivo, suministrando información sobre las actividades operativas, de financiamiento y de inversión.

Muestra la relación de la utilidad neta con los cambios de los saldos de efectivo. Estos últimos pueden disminuir a pesar de una utilidad neta positiva, y viceversa. Además ayuda a determinar la capacidad de la compañía para pagar intereses y dividendos, así como para pagar las deudas cuando sean exigibles.

Proyección del Flujo de efectivo a 5 años
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INGRESOS

Ventas adicionales 236.381,76 248.200,85 260.610,89 273.641,43 287.323,51

Aporte Capital de trabajo 38.373,30

EGRESOS

Inversiones de la propuesta 38.373,30

Costo de ventas adicionales 139.005,84 145.956,13 153.253,93 160.916,63 168.962,46

Utilidad operacional 97.375,92 102.244,72 107.356,96 112.724,80 118.361,04

Gastos de Ventas adicionales 4.890,00 5.036,70 5.187,80 5.343,44 5.503,74

Gastos Administrativos adicionales 42.053,55 42.850,03 43.640,50 44.421,73 45.745,35

Interes 4.084,00 2.852,66 1.495,61

Total Egresos 51.027,55 50.739,40 50.323,91 49.765,16 51.249,08

UTILIDAD ACUMULADA

46.348,38 51.505,32 57.033,04 62.959,64 67.111,96

depreciaciones 2.273,33 2.273,33 2.273,33 2.023,33 2.023,33

UTILIDAD BRUTA

44.075,05 49.231,99 54.759,71 60.936,31 65.088,63

participacion a trabajadores 15% 6.611,26 7.384,80 8.213,96 9.140,45 9.763,29

impuestos 22% 8.242,03 9.206,38 10.240,07 11.395,09 12.171,57

UTILIDAD NETA

29.221,76 32.640,81 36.305,69 40.400,77 43.153,76

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Flujo Neto de Fondos 0,00 31.495,09 34.914,14 38.579,02 42.424,10 45.177,09

FLUJO NETO DE FONDOS


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana
6.2.7.2. Tasa Interna de retorno (T.I.R.)
Es la tasa que iguala el valor presente neto a cero.  La tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de rentabilidad producto de la reinversión de los flujos netos de efectivo dentro de la operación propia del negocio y se expresa en porcentaje.  

La evaluación de los proyectos de inversión cuando se hace con base en la Tasa Interna de Retorno,  toman como referencia la tasa de descuento.  Si la Tasa Interna de Retorno es mayor que la tasa de descuento, el proyecto se debe aceptar pues estima un rendimiento mayor al mínimo requerido.  Por el contrario, si la Tasa Interna de Retorno es menor que la tasa de descuento, el proyecto se debe rechazar pues estima un rendimiento menor al mínimo requerido.

La tasa de descuento se calculo considerando el costo de la deuda del prestamo obtenido y el costo de la rentabilidad para los accionistas, estimado a un nivel de riesgo proximo a Beta (β) =1; y se establece en 15% para un negocio de alimentacion.

· Beta del negocio (Bi).- Indica la relación que existe entre el riesgo del proyecto respecto del riesgo de mercado en el que se negocia
.
A continuación se puede observar el cálculo del Costo Promedio Ponderado de Capital:

CPPC = 33%*(10.21%) + 67%*(15%) = 13.44%

La TIR de este proyecto es equivalente a 86.520%, esto significa que la rentabilidad del proyecto es superior a la tasa de descuento que es 13.44%, superando así la rentabilidad mínima exigida. 

En el siguiente cuadro se puede apreciar la evaluación de rentabilidad del proyecto:
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Flujo   Neto   de   Fondos 38,373.30 31,495.09 34,914.14 38,579.02 42,424.10 45,177.09


[image: image41.emf]TASA   DE   DESCUENTO 13.44%

TASA   INTERNA   DE   RETORNO 86.520%


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

6.2.7.3. Valor Actual Neto (V.A.N.)
El VAN es un método de cálculo que partiendo del flujo de fondos neto se pretende traer a valor presente los valores futuros de este flujo a una tasa de descuento que es el rendimiento mínimo esperado.

Este parámetro financiero es utilizado para evaluar la factibilidad de la implementación del proyecto,  con el cual se logrará determinar si se acepta o rechaza el mismo.

El VAN es igual a $ 92,615.94, y en consecuencia se determina que el proyecto es rentable, debido a que los ingresos en términos de flujos de caja actualizados, cubren la inversión realizada, y como resultado se produce un excedente monetario al ejecutar el proyecto.
La fórmula del cálculo del VAN es la siguiente:
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Dónde:

VAN: valor actual neto

VF: valor futuro

i: tasa descuento 

n: número de años, periodos

[image: image43.emf]TASA   DE   DESCUENTO 13.44%

TASA   INTERNA   DE   RETORNO 86.520%

VALOR   ACTUAL   NETO   $                 92,615.94  


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

6.2.7.4. Período de Recuperación de la Inversión o Payback
El período de recuperación determina en que tiempo exactamente se recupera la inversión requerida por el proyecto. Para determinar el periodo de recuperación se realiza una acumulación de los valores del flujo de fondos para cada año hasta obtener el valor establecido como inversión.

En el caso de Manolo's Cevichería el período de recuperación de la inversión es de alrededor de los 2 años, este tiempo relativamente corto vuelve al proyecto sumamente atractivo, ya que permite recuperar el capital invertido de manera rápida. 

A continuación se puede observar el cálculo del período de recuperación de la inversión:
[image: image44.emf]DETALLE A ñ o   0 A ñ o   1 A ñ o   2 A ñ o   3 A ñ o   4 A ñ o   5

  Flujo   Neto   de   Fondos     $                             -         $         31,495.09     $           34,914.14     $         38,579.02     $         42,424.10     $       45,177.09  

  Periodo   de   Recuperacion   de   la   Inversion     $         31,495.09     $           66,409.23     $       104,988.25     $     147,412.35     $   192,589.44  


Fuente y elaborado por: Karla Yaguana

6.2.8. Efecto de la Reestructuración Financiera
Después de estudiar la situación actual del restaurante, se ha planteado la necesidad de realizar un plan de marketing, con el cual se captará más clientes (mercado potencial), y se incrementara los ingresos; además al analizar la capacidad de producción, se puede observar que el establecimiento está en capacidad de ampliar el menú con nuevos productos, incrementando las ventas  en un 34%, es decir $236.381,76 en un año. 

A la par con lo mencionado anteriormente, se ve la necesidad de realizar un control de costos tanto en los materiales como en el proceso productivo, para lo cual se ha planteado medidas como estandarizar recetas, control de las porciones, control de fugas y desperdicios, entre otras. Aplicando esto junto con el control financiero, se logra una reducción de los costos de producción del 19%, es términos monetarios representa un decremento de $76.748,22 anuales, y $6.395,69 mensuales de los costos.

Para ejecutar la inversión del proyecto se realizara un préstamo a 3 años, de $40.000, el cual cubrirá los gastos de marketing, y activos fijos como maquinaria y equipo, remodelación del establecimiento, muebles y enseres; los mismo que se depreciaran con  los porcentajes que establece la ley.

Analizando el flujo de fondos, se puede ver que la inversión se recuperara alrededor de los 2 años; la TIR es el 86.520% superando la tasa de oportunidad del 13.44%, con lo cual se obtendrá mayor rendimiento que el esperado. El VAN de $92,615.94, nos permite saber que es rentable realizar el proyecto de reestructuración, ya que los flujos actualizados cubren la inversión y además se obtendrá un excedente monetario. 

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1. CONCLUSIONES
· El ciclo de vida de un productos, es la evolución de las ventas de un artículo durante el tiempo que permanece en el mercado, por lo tanto las condiciones bajo las que un producto se vende cambian a lo largo del tiempo; así, las ventas varían y las estrategias de precio, distribución y/o promoción deben ajustarse teniendo en cuenta la fase en que se encuentra el producto; después de haber analizado la evolución de las ventas de 5 años atrás de Manolo's Cevichería se ha llegado a determinar que se encuentra en la etapa de madurez, por lo cual se propone diseñar un plan de mercado y restructuración financiera, para evitar llegar a la etapa de declive.
· A través del análisis realizado al Restaurante se evidencio la existencia de falencias como: falta de un direccionamiento estratégico; falta de manuales de funciones definidos, que sean utilizados para el desarrollo de sus actividades; procesos productivos poco eficientes debido la falta de control de los mismos; no existir estrategias de marketing, entre otras.
· Partiendo del diagnóstico, se procedió a realizar un direccionamiento estratégico del Restaurante, el cual permitió establecer la misión, visión, valores corporativos, así como también se hizo una propuesta de estrategias en base al análisis F.O.D.A que pretenden dar al restaurante una orientación que le encamine al logro de sus objetivos, identificando debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas.
· Se realizó un estudio de la población para definir el mercado potencial del restaurante, el perfil del consumidor y las encuestas dieron como resultado que una de las necesidades de los clientes es la ampliación del menú. Igualmente se analizó la competencia, realizando una comparación, para obtener las ventajas competitivas del restaurante.
· Se planteó un modelo de plan de mercadeo con el cual se pretende a través, de diferentes medios de difusión como radio, publicidad en redes sociales, reparto directo de publicidad volantes, entre otros; la consecución de captar el mercado potencial, lo cual permita a Manolo's Cevichería incrementar sus ingresos y a su vez, ofrecer a sus clientes nuevos productos. 
· El estudio técnico, dio como resultado, que la capacidad de producción del restaurante si soporta la ampliación del menú; se realizó el costeo estándar de los  productos; y se observó la necesidad de implementar un control de materiales y del proceso productivo, para lo cual se planteó medidas de control para detectar fugas en el restaurante y darles solución.
· Se planteo la propuesta de reestructuración financiera, por medio de la cual se logró evidenciar algunas falencias tales como los costos desmedidos de materiales de producción; ssegún el análisis financiero realizado, se concluye que es factible económicamente la implementación del proyecto, debido a que presenta un VAN positivo de $92.615,94, en base a una operación proyectada de 5 años; este valor indica que los flujos actualizados del proyecto cubren el valor de la inversión realizada y producen un excedente considerable para el proyecto. La TIR se estima en un 86.520%, haciendo que la rentabilidad del proyecto sea superior al costo de los recursos necesarios para implementarlo, medido a través de la tasa de oportunidad, que en este caso es de 13.44%; en un tiempo de recuperación de la inversión de aproximadamente 2 años.
7.2. RECOMENDACIONES
· Se recomienda estandarizar las recetas con la finalidad de obtener siempre la misma calidad, y evitar la variación de costos. Así mismo, se sugiere destacarse de la competencia con la implementación de nuevos servicios los cuales podrían ser: Desayunos, menú infantil y un menú más amplio que cubra varias preferencias de los consumidores. 

· De acuerdo al servicio al clientes, se sugiere una constante capacitación de todo el personal, tanto de cocina sobre normas de manipulación de alimentos y almacenaje; como a los del salón, en atención al cliente. 

· Es importante analizar constantemente el costo de los platos y los precios, para que estén a la par con la competencia y cumplan los márgenes de rentabilidad esperados, sin dejar de lado la calidad del producto.
· Se recomienda mantener un plan de mercadeo, para cada ano y el presupuesto para el mismo, para mantener a los clientes y  captar nuevos. También se debe realizar un análisis de la competencia mínimo cada 6 meses para analizar si se está siguiendo la tendencia de consumo del mercado.
· Se recomienda tener un manual de control de procedimientos, tanto para el proceso productivo, como para la atención al cliente. Y medir la eficiencia del proceso productivo y  del control de costos que se ha implementado, para verificar si se lo está cumpliendo o no.
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1. Anexo -- Crecimiento de Ventas 2008-2012
[image: image45.wmf]Suma

 

de

 

valor

A

ñ

o

Mes

2008

 

2009

 

2010

 

2011

 

2012

 

Total

 

general

Enero

 

$

 

 

 

 

29,984.00

 

 

$

 

 

 

 

27,745.00

 

 

$

 

 

 

 

33,429.00

 

 

$

 

 

 

 

33,858.27

 

 

$

 

 

 

 

31,495.33

 

 

$

 

 

 

 

 

 

156,511.60

 

Febrero

 

$

 

 

 

 

28,008.00

 

 

$

 

 

 

 

30,243.00

 

 

$

 

 

 

 

30,697.00

 

 

$

 

 

 

 

30,622.52

 

 

$

 

 

 

 

31,086.34

 

 

$

 

 

 

 

 

 

150,656.86

 

Marzo

 

$

 

 

 

 

29,986.00

 

 

$

 

 

 

 

33,023.00

 

 

$

 

 

 

 

33,424.00

 

 

$

 

 

 

 

30,211.10

 

 

$

 

 

 

 

35,171.62

 

 

$

 

 

 

 

 

 

161,815.72

 

Abril

 

$

 

 

 

 

32,656.00

 

 

$

 

 

 

 

30,648.00

 

 

$

 

 

 

 

30,898.00

 

 

$

 

 

 

 

30,728.65

 

 

$

 

 

 

 

30,969.93

 

 

$

 

 

 

 

 

 

155,900.58

 

Mayo

 

$

 

 

 

 

34,622.00

 

 

$

 

 

 

 

35,860.00

 

 

$

 

 

 

 

36,486.67

 

 

$

 

 

 

 

35,748.67

 

 

$

 

 

 

 

37,097.08

 

 

$

 

 

 

 

 

 

179,814.41

 

Junio

 

$

 

 

 

 

32,050.00

 

 

$

 

 

 

 

34,082.00

 

 

$

 

 

 

 

29,780.00

 

 

$

 

 

 

 

30,965.00

 

 

$

 

 

 

 

36,022.86

 

 

$

 

 

 

 

 

 

162,899.86

 

Julio

 

$

 

 

 

 

33,619.00

 

 

$

 

 

 

 

34,718.00

 

 

$

 

 

 

 

35,627.00

 

 

$

 

 

 

 

35,303.67

 

 

$

 

 

 

 

34,379.44

 

 

$

 

 

 

 

 

 

173,647.11

 

Agosto

 

$

 

 

 

 

29,484.00

 

 

$

 

 

 

 

31,763.00

 

 

$

 

 

 

 

31,488.00

 

 

$

 

 

 

 

28,123.33

 

 

$

 

 

 

 

33,736.94

 

 

$

 

 

 

 

 

 

154,595.28

 

Septiembre

 

$

 

 

 

 

28,346.00

 

 

$

 

 

 

 

28,994.00

 

 

$

 

 

 

 

29,925.00

 

 

$

 

 

 

 

32,471.00

 

 

$

 

 

 

 

36,221.65

 

 

$

 

 

 

 

 

 

155,957.65

 

Octubre

 

$

 

 

 

 

29,572.00

 

 

$

 

 

 

 

31,653.00

 

 

$

 

 

 

 

30,510.33

 

 

$

 

 

 

 

29,669.00

 

 

$

 

 

 

 

34,708.28

 

 

$

 

 

 

 

 

 

156,112.62

 

Noviembre

 

$

 

 

 

 

31,941.00

 

 

$

 

 

 

 

30,885.00

 

 

$

 

 

 

 

31,056.00

 

 

$

 

 

 

 

27,434.33

 

 

$

 

 

 

 

37,753.63

 

 

$

 

 

 

 

 

 

159,069.97

 

Diciembre

 

$

 

 

 

 

38,285.00

 

 

$

 

 

 

 

41,351.00

 

 

$

 

 

 

 

40,905.33

 

 

$

 

 

 

 

41,193.00

 

 

$

 

 

 

 

44,486.74

 

 

$

 

 

 

 

 

 

206,221.07

 

Total

 

general

 

$

 

 

378,553.00

 

 

$

 

 

390,965.00

 

 

$

 

 

394,226.33

 

 

$

 

 

386,328.55

 

 

$

 

 

423,129.84

 

 

$

 

 

 

1,973,202.72

 

Crecimiento

 

de

 

ventas

3%

1%

-

2%

10%


2. Anexo – Encuesta N.1
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATÓLICA DEL ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

ENCUESTA PARA CLIENTES DE MANOLO´S CEVICHERIA

 SHAPE \* MERGEFORMAT 



1. SEXO

M                     F   
2.       EDAD

             Años            

3. ¿CÓMO NOS CONOCIÓ?

a) Trabaja cerca 
b) Reside cerca
c) Amistad

d) Otra  ¿Cuál?       

4. ¿POR QUÉ NOS ELIGE?
a) Atención al cliente  
b) Sabor de sus platos
c) Prefiere la comida costeña
5. ¿QUÉ LE PARECE EL PRECIO DEL PRODUCTO/SERVICIO? 
a) Económico
b) Medio
c) Medio alto
d) Alto
3. Anexo - Encuesta N.2
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATÓLICA DEL ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

ENCUESTA PARA CLIENTES DE MANOLO´S CEVICHERIA N.2

 SHAPE \* MERGEFORMAT 



1. ¿QUÉ LE GUSTA HACER EN SU TIEMPO LIBRE?
-------------------------------------------------------------------------------------------------

2. EN GENERAL, ¿CUÁL ES SU PLATO FAVORITO? (NO NECESARIAMENTE DEL RESTAURANTE)
-------------------------------------------------------------------------------------------------

3. ¿LE GUSTARÍA DESAYUNAR CON NOSOTROS?
SI                NO              

4. ELIJA 3 OPCIONES DE DESAYUNO QUE LE GUSTARÍA
a) Desayuno Zarumeño: Tigrillo (verde cocido, molido con huevo, queso y cebolla) acompañado con bistec de carne, sudado de camarón o cecina de cerdo. Servido con café.
b) Desayuno Mañanero: Menestra revuelta con arroz, huevo, chorizo y patacón.
c) Desayuno Platanero: Bolón de verde con queso o chicharrón, servido con jugo y café.
d) Desayuno Costeño: Bandera de guata y seco de carne, con café.
e) Desayuno Yucanero: Tortitas de yuca con jugo y café.
5. SI LOS DOMINGOS LE OFRECEMOS UNA CANGREJADA ¿CUÁL SERÍA SU ELECCIÓN? (ELIJA 5 OPCIONES)
a) Cangrejos al ajillo
b) Sopa de cangrejo
c) Cangrejo tradicional
d) Cangrejos encocados
e) Carapachos rellenos
f) Ensalada de cangrejo
g) Ceviche de cangrejo
h) Arroz con cangrejo
6. ELIJA 3 OPCIONES, QUE LE GUSTARÍA QUE TENGAMOS DE MENÚ INFANTIL PARA SUS HIJOS.  
a) Camaroncito junior: Camarones apanados, acompañados de papas fritas y ensalada del día
b) Marinerito: Deditos de pescado acompañado de papas fritas y ensalada del día.
c) Deditos de pollo: Deditos de pollo con papas fritas y ensalada del día
d) La Manolito: Hamburguesa con papas fritas
7. TENEMOS LAS SIGUIENTES PROPUESTAS DE COMBINACIONES, ELIJA 5.  
a) Arroz Marinero con cangrejo: arroz marinero con concha, camarón, almeja, mejillones, pescado y pulpo, acompañado de ensalada de cangrejo y maduros.
b) Arroz con camarón especial: delicioso arroz con camarón acompañado de ensalada de cangrejo y maduros. 
c) Festín de camarones: Delicioso ceviche de camarón, camarones al ajillo, camarones apanados con nuestra salsa especial, acompañado de arroz blanco y patacones.
d) Los 4 tesoros: Arroz mixto, conchas asadas, ensalada de cangrejo y camarones apanados con nuestra salsa especial.
e) Placeres del Mar: Camarones al ajillo, porción de arroz con concha, filete de picudo, acompañado de ensalada de cangrejo y maduros
f) Piqueo Marinero: Arroz con camarón, conchas asadas, camarones a la plancha, acompañado de ensalada de cangrejo y patacones.
g) Parrillada Mar y Tierra: Lomo de res, chuleta, pollo, embutidos, filete de picudo, camarones a la plancha, pulpo, calamar y conchitas asadas.
h) Manolo's Especial: Langostinos al ajillo, porción de arroz con cangrejo, conchitas asadas, acompañado de picudo, mejillones, almejas, pulpo, calamar, camarones en salsa de vino y patacones.
4. Anexo – Proyección de Población por años en edades simples.

[image: image48.emf]ECUADOR:       PROYECCI Ó N   DE   POBLACI Ó N   POR   A Ñ OS   EN   EDADES   SIMPLES  

PER Í ODO     2010   -     2020

A Ñ OS 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

1.67% 1.64% 1.60% 1.57% 1.54% 1.50% 1.47% 1.44% 1.41%

TOTAL 15,012,228 15,266,431 15,520,973 15,774,749 16,027,466 16,278,844 16,528,730 16,776,977 17,023,408 17,267,986 17,510,643

EDADES

0 341,045 340,137 338,879 337,546 336,328 335,228 334,222 333,325 332,505 331,773 331,139

1 339,943 339,584 338,832 337,662 336,417 335,281 334,250 333,306 332,461 331,699 331,025

2 338,971 339,438 339,122 338,397 337,255 336,032 334,920 333,902 332,979 332,148 331,400

3 337,205 338,688 339,161 338,855 338,150 337,020 335,805 334,703 333,687 332,775 331,953

4 334,973 336,969 338,464 338,940 338,649 337,953 336,822 335,614 334,516 333,509 332,598

5 332,503 334,792 336,794 338,294 338,776 338,488 337,789 336,660 335,463 334,371 333,369

6 329,887 332,364 334,654 336,659 338,163 338,650 338,369 337,669 336,533 335,341 334,252

7 327,098 329,765 332,249 334,541 336,547 338,058 338,549 338,265 337,561 336,422 335,235

8 324,088 326,993 329,663 332,149 334,444 336,449 337,969 338,459 338,179 337,465 336,319

9 320,768 323,972 326,877 329,551 332,043 334,340 336,347 337,870 338,363 338,086 337,360

10 317,131 320,633 323,837 326,743 329,417 331,909 334,213 336,224 337,745 338,243 337,965

11 313,197 316,965 320,469 323,670 326,573 329,252 331,747 334,053 336,067 337,593 338,098

12 309,051 312,991 316,754 320,257 323,456 326,363 329,042 331,542 333,852 335,863 337,393

13 304,736 308,793 312,729 316,488 319,986 323,179 326,086 328,770 331,276 333,590 335,605

14 300,256 304,422 308,478 312,405 316,155 319,649 322,835 325,737 328,421 330,933 333,250

15 295,577 299,876 304,032 308,079 311,997 315,737 319,226 322,402 325,297 327,983 330,500

16 290,696 295,134 299,419 303,560 307,597 311,500 315,229 318,704 321,867 324,759 327,453

17 285,655 290,184 294,603 298,876 302,995 307,014 310,909 314,622 318,090 321,236 324,116

18 280,557 285,089 289,593 293,995 298,246 302,351 306,353 310,229 313,926 317,381 320,515

19 275,541 279,957 284,464 288,948 293,329 297,561 301,643 305,630 309,488 313,171 316,614

20 270,685 274,922 279,315 283,798 288,256 292,613 296,819 300,888 304,855 308,695 312,363

21 266,015 270,041 274,259 278,632 283,090 287,524 291,863 296,050 300,093 304,047 307,868

22 261,513 265,362 269,374 273,581 277,939 282,371 286,779 291,097 295,259 299,287 303,227

23 257,137 260,881 264,721 268,724 272,922 277,263 281,672 286,063 290,361 294,505 298,509

24 252,834 256,535 260,275 264,111 268,109 272,297 276,628 281,016 285,387 289,672 293,794

25 248,580 252,280 255,977 259,713 263,540 267,533 271,717 276,039 280,406 284,765 289,036

26 244,349 248,072 251,772 255,467 259,198 263,021 267,010 271,187 275,499 279,859 284,203

27 240,125 243,899 247,620 251,320 255,012 258,733 262,553 266,542 270,720 275,022 279,380

28 235,833 239,723 243,502 247,223 250,924 254,613 258,334 262,156 266,148 270,321 274,615

29 231,407 235,474 239,372 243,145 246,876 250,577 254,265 257,994 261,813 265,806 269,978

30 226,805 231,100 235,171 239,070 242,850 246,585 250,291 253,981 257,709 261,530 265,526

31 222,005 226,539 230,843 234,915 238,825 242,610 246,342 250,051 253,745 257,477 261,307

32 217,087 221,789 226,327 230,634 234,711 238,628 242,417 246,152 249,865 253,565 257,300

33 212,098 216,898 221,601 226,146 230,457 234,545 238,463 242,258 246,001 249,721 253,424

34 207,089 211,925 216,730 221,438 225,989 230,310 234,407 238,328 242,125 245,876 249,602

35 202,113 206,934 211,778 216,586 221,294 225,849 230,172 234,279 238,207 242,008 245,766

36 197,202 201,971 206,795 211,638 216,449 221,165 225,723 230,050 234,160 238,095 241,905

37 192,390 197,066 201,836 206,663 211,510 216,322 221,039 225,599 229,935 234,052 237,986

38 187,705 192,258 196,937 201,707 206,533 211,382 216,194 220,917 225,481 229,823 233,943

39 183,165 187,570 192,125 196,800 201,570 206,394 211,243 216,056 220,781 225,348 229,696

40 178,786 183,014 187,419 191,979 196,651 201,417 206,246 211,091 215,906 220,627 225,197

41 174,555 178,611 182,841 187,250 191,805 196,478 201,236 206,063 210,910 215,728 220,449

42 170,428 174,357 178,412 182,639 187,047 191,602 196,273 201,029 205,854 210,703 215,517

43 166,359 170,213 174,139 178,194 182,420 186,828 191,379 196,046 200,799 205,622 210,470

44 162,285 166,119 169,974 173,897 177,950 182,171 186,579 191,129 195,792 200,541 205,362

45 158,180 162,019 165,852 169,705 173,626 177,670 181,892 186,295 190,845 195,501 200,252

46 154,010 157,886 161,719 165,551 169,400 173,314 177,353 181,570 185,965 190,507 195,163

47 149,754 153,675 157,550 161,382 165,208 169,051 172,961 176,998 181,203 185,594 190,130

48 145,415 149,395 153,310 157,173 160,998 164,819 168,656 172,563 176,593 180,798 185,181

49 140,974 145,012 148,986 152,897 156,752 160,566 164,379 168,215 172,117 176,141 180,341

50 136,433 140,539 144,568 148,537 152,436 156,283 160,094 163,904 167,735 171,626 175,640



[image: image49.emf]51 131,801 135,963 140,061 144,081 148,044 151,936 155,781 159,585 163,389 167,213 171,099

52 127,102 131,303 135,453 139,538 143,551 147,504 151,393 155,231 159,025 162,822 166,640

53 122,364 126,565 130,755 134,894 138,963 142,971 146,915 150,792 154,621 158,406 162,189

54 117,639 121,788 125,972 130,152 134,276 138,338 142,331 146,263 150,129 153,947 157,725

55 112,965 117,019 121,149 125,327 129,489 133,603 137,648 141,630 145,550 149,406 153,218

56 108,357 112,302 116,343 120,459 124,614 128,766 132,863 136,900 140,869 144,776 148,625

57 103,834 107,654 111,586 115,605 119,704 123,848 127,983 132,066 136,083 140,041 143,938

58 99,400 103,083 106,890 110,801 114,803 118,883 123,003 127,122 131,187 135,189 139,133

59 95,086 98,608 102,269 106,057 109,951 113,935 117,991 122,094 126,191 130,238 134,219

60 90,896 94,247 97,750 101,390 105,155 109,027 112,987 117,022 121,107 125,186 129,210

61 86,846 90,008 93,340 96,821 100,439 104,182 108,023 111,961 115,976 120,040 124,098

62 82,927 85,905 89,046 92,356 95,817 99,410 103,130 106,948 110,862 114,855 118,896

63 79,118 81,932 84,891 88,011 91,299 94,735 98,305 102,005 105,799 109,686 113,650

64 75,405 78,073 80,870 83,806 86,904 90,167 93,579 97,122 100,789 104,555 108,417

65 71,792 74,313 76,958 79,735 82,645 85,719 88,958 92,342 95,857 99,497 103,234

66 68,286 70,653 73,155 75,777 78,531 81,420 84,468 87,681 91,041 94,527 98,132

67 64,882 67,102 69,443 71,924 74,521 77,244 80,108 83,127 86,307 89,629 93,083

68 61,570 63,638 65,836 68,153 70,608 73,178 75,872 78,704 81,690 84,838 88,124

69 58,359 60,264 62,307 64,482 66,777 69,208 71,751 74,416 77,214 80,170 83,281

70 55,222 56,987 58,877 60,893 63,042 65,306 67,706 70,217 72,847 75,604 78,522

71 52,166 53,781 55,524 57,388 59,379 61,501 63,733 66,096 68,572 71,158 73,878

72 49,211 50,663 52,257 53,974 55,815 57,774 59,863 62,059 64,385 66,820 69,365

73 46,367 47,639 49,073 50,647 52,341 54,148 56,075 58,128 60,290 62,565 64,958

74 43,618 44,720 45,975 47,386 48,930 50,592 52,366 54,256 56,265 58,383 60,619

75 40,940 41,887 42,976 44,212 45,600 47,112 48,742 50,473 52,319 54,284 56,356

76 38,313 39,131 40,069 41,136 42,347 43,709 45,191 46,777 48,467 50,268 52,184

77 35,733 36,420 37,231 38,150 39,199 40,388 41,713 43,161 44,706 46,349 48,104

78 33,208 33,756 34,440 35,238 36,140 37,163 38,325 39,616 41,025 42,523 44,111

79 30,748 31,164 31,711 32,384 33,166 34,047 35,043 36,165 37,420 38,779 40,222

80 28,347 28,641 29,057 29,599 30,262 31,023 31,876 32,840 33,925 35,132 36,434

81 26,003 26,186 26,487 26,901 27,432 28,077 28,818 29,638 30,561 31,603 32,753

82 23,712 23,807 24,004 24,306 24,712 25,225 25,847 26,554 27,339 28,217 29,206

83 21,483 21,494 21,609 21,814 22,116 22,509 23,004 23,592 24,261 25,003 25,833

84 19,323 19,271 19,306 19,432 19,645 19,939 20,317 20,787 21,345 21,973 22,671

85 17,267 17,144 17,121 17,176 17,315 17,518 17,803 18,160 18,601 19,124 19,707

86 15,329 15,147 15,057 15,055 15,124 15,263 15,463 15,731 16,063 16,473 16,957

87 13,503 13,274 13,136 13,075 13,094 13,173 13,310 13,501 13,749 14,053 14,426

88 11,808 11,544 11,364 11,258 11,223 11,256 11,340 11,473 11,650 11,876 12,151

89 10,244 9,957 9,751 9,616 9,542 9,523 9,560 9,643 9,768 9,931 10,135

90 8,821 8,520 8,297 8,135 8,031 7,977 7,975 8,015 8,092 8,203 8,347

91 7,588 7,230 6,994 6,821 6,693 6,612 6,573 6,572 6,615 6,685 6,782

92 6,513 6,121 5,843 5,658 5,521 5,416 5,352 5,330 5,334 5,371 5,430

93 5,560 5,158 4,853 4,636 4,490 4,384 4,303 4,255 4,238 4,242 4,269

94 4,715 4,317 4,005 3,775 3,612 3,499 3,421 3,357 3,320 3,306 3,309

95 3,963 3,574 3,282 3,051 2,871 2,748 2,665 2,603 2,552 2,525 2,514

96 3,313 2,936 2,651 2,434 2,261 2,129 2,040 1,981 1,935 1,897 1,875

97 2,775 2,389 2,121 1,915 1,762 1,635 1,544 1,479 1,435 1,400 1,370

98 2,331 1,952 1,681 1,492 1,351 1,240 1,150 1,085 1,040 1,006 985

99 1,951 1,590 1,335 1,151 1,022 923 850 789 742 712 689

100 1,330 786 639 542 467 413 369 341 316 297 281


5. Anexo -- Detalle de la Inversión Inicial
[image: image50.wmf]1

MAQUINARIA

 

Y

 

EQUIPO

CANTIDAD

DESCRIPCION

UNIDAD

VALOR

 

UNI.

VALOR

 

TOTAL

1

Cocina

 

industrial

 

6

 

quemadores

u

 

$

 

 

 

 

1,008.00

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

1,008.00

 

1

Freidora

u

 

$

 

 

 

 

 

 

 

504.00

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

504.00

 

1

Self

 

service

u

 

$

 

 

 

 

1,568.00

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

1,568.00

 

1

Meson

 

y

 

enfriador

u

 

$

 

 

 

 

3,000.00

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

3,000.00

 

1

Fregadero

 

de

 

2

 

pozos

u

 

$

 

 

 

 

 

 

 

616.00

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

616.00

 

1

Licuadora

 

industrial

u

 

$

 

 

 

 

 

 

 

308.63

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

308.63

 

2

Cacerola

 

de

 

aluminio

 

7Qt.

 

capacidad

u

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

29.96

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

59.92

 

1

Olla

 

de

 

aluminio

 

de

 

60Qt.

 

capacidad

u

 

$

 

 

 

 

 

 

 

167.84

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

167.84

 

1

Olla

 

de

 

aluminio

 

de

 

40Qt.

 

capacidad

u

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

109.92

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

109.92

 

2

Wok

 

tipo

 

pekin

 

29.21

 

cm

 

de

 

diametro

u

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

33.05

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

66.10

 

1

Cucharon

 

de

 

25

 

onz.

 

de

 

capacidad

u

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

16.37

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

16.37

 

2

Pinza

 

16"

 

de

 

longitud

u

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.26

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.52

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

-

 

 

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

7,433.30

 

2

REMODELACION

 

EDIFICIO

CANTIDAD

DESCRIPCION

UNIDAD

VALOR

 

UNI.

VALOR

 

TOTAL

1

Arquitecto

 

(cambio

 

de

 

imagen)

un

 

$

 

 

 

 

5,000.00

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

5,000.00

 

1

cotizacion

 

trabajadores

u

 

$

 

 

 

 

5,000.00

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

5,000.00

 

1

materiales

 

de

 

construccion

m

 

$

 

 

15,000.00

 

 

$

 

 

 

 

 

15,000.00

 

 

$

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

-

 

 

 

 

$

 

 

 

 

 

25,000.00

 

3

EQUIPOS

 

DE

 

COMPUTACION

 

CANTIDAD

DESCRIPCION

UNIDAD

VALOR

 

UNI.

VALOR

 

TOTAL

1

computadoras

u

550.00

550.00

1

comanda

u

200.00

200.00

0.00

750.00

4

MUEBLES

 

Y

 

ENSERES

CANTIDAD

DESCRIPCION

UNIDAD

VALOR

 

UNI.

VALOR

 

TOTAL

1

mueble

 

para

 

computadora

u

 

300.00

300.00

300.00


[image: image51.wmf]5

MARKETING

CANTIDAD

DESCRIPCION

UNIDAD

VALOR

 

UNI.

VALOR

 

TOTAL

1

pagina

 

web

550.00

550.00

60

cartas

 

menu

 

de

 

restaurante

 

20

 

pags.

u

20.00

1,200.00

6

Difusion

 

en

 

medios

 

(radio)

450.00

2,700.00

5000

flyers

u

 

0.04

180.00

4

roll

 

ups

u

65.00

260.00

4,890.00

INVERSION

DESCRIPCION

VALOR

 

USD

1

Maquinaria

 

y

 

equipo

7,433.30

2

Remodelacion

 

edificio

25,000.00

3

Equipos

 

de

 

computacion

 

750.00

4

Muebles

 

y

 

enseres

300.00

5

marketing

4,890.00

Total

 

inversion

 

inicial

38,373.30


Distribución de las áreas del restaurante en porcentajes:





Área de atención al cliente 


40%





Área de cocina 





30%





Servicios anexos





30%





DIRECTORIO EJECUTIVO





Presidente


Socios


Representante Legal


Gerente





AREA ADMINISTRATIVA





Administrador


Asistente Administrativo





COCINA











Jefe de cocina











Ayudante de cocina











Posillero











SALÓN











Meseros











Barra











Caja











AREA FINANCIERA





Financiero*





Contabilidad





Contador


Asistente contable





AREA DE MARKETING Y PUBLICIDAD*











Publicidad*











Marketing*











Relaciones Públicas* (tercerizado)











Asesoría Legal











� EMBED Equation.3 \* MERGEFORMAT ���





Requisición y Recepción de materiales





Selección del Producto





Cocción del producto





Porcionamiento del producto





Limpieza del producto





Producto final





Despedida





Bienvenida y Asignación de mesa





Toma del pedido al cliente





Ingreso al sistema





Despacho del producto





Satisfacción del cliente sobre el producto





Entrega de factura al cliente





Solicitamos su colaboración para completar esta encuesta. La misma que forma parte del planteamiento de un plan de mercadeo y reestructuración financiera para el restaurante Manolo´s Cevichería, para identificar el segmento de mercado al que está dirigido. 


Muchas gracias por su colaboración.





Solicitamos su colaboración para completar esta encuesta. La misma que forma parte del planteamiento de un plan de mercadeo y reestructuración financiera para el restaurante Manolo´s Cevichería, para realizar el relanzamiento del restaurante y del menú. 


Muchas gracias por su colaboración.
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