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Plan de Negocio

“uLALA”

Comida rica y saludable con calidad y calidez
RESUMEN EJECUTIVO

Este estudio propone un nuevo proyecto de negocio con comida sana
y nutritiva que se establecera en la zona del casco comercial de la ciudad de
Machala. El nombre asignado jULALA! ofrece una imagen calida, innovadora
y novedosa para nuestro mercado objetivo, en el cual los clientes
encontraran una variedad amplia del menu.

El restaurante surge de la necesidad de alimentar de la mejor forma y
cientificamente a la fuerza laboral, con las combinaciones adecuadas y
nutritivas, buscando calidad en la salud del grupo meta.

Este restaurante se constituird con la participacion de tres socios,
cuyo aporte porcentual sera del 33.33% del capital inicial, actuando como
directores de empresa los doctores: Wilson Solérzano Zambrano, Desiderio
Orellana Cabrera y Carlos Vaca Cojitambo, quienes tienen experiencia y
conocimiento en el manejo de restaurantes, y titulo de gerentes obtenido en
la escuela Politécnica (ESPOL) y la Escuela de Postgrado de Administracion
de Empresas (ESPAE) . El personal operativo es altamente calificado y

siempre predispuesto a atender de la mejor manera a los clientes.

Es evidente que hay un solo restaurante enfocado al servicio que
queremos, ubicado en la zona comercial pero no cubre todos los beneficios
que nuestro restaurante ofrecera.

II
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Los precios se fundamentan en dos supuestos, el primero que existe
un mercado de clientes (pacientes) permanentes con una determinada
capacidad de compra y segundo en que la empresa debe ser rentable en el
menor plazo posible, razones por la que el negocio se orienta a mantener un
crecimiento sostenido del volumen de ventas, considerando la tasa de
crecimiento de comensales y la calidad de productos que atraera nuevos
clientes.

Siendo nuestro publico objetivo 23760 comensales que laboran en el
casco comercial de Machala, comprendido entre 18 y 65 afios de edad
aproximadamente, hemos realizado un plan integral de comunicacion y
promocién, de arranque y mantenimiento, dirigido basicamente a lograr
lealtad de marca. Para introducir el producto a este mercado, la informacion
versa sobre las caracteristicas, tipos y precios de los menus, servicios
complementarios y lugar de ubicacion. La promocién por su parte apoya el
plan integral de comunicacién, reforzando la informacién en el local y sus
alrededores sobre |los productos y servicios que se ofrecen.

El restaurante requiere un capital total de $ 9.000.00, de lo cual los
socios aportaran el 100%. La rentabilidad del proyecto en un analisis de tres
anos es de 300% anual, muy superior a cualquier opcién financiera existente
en el mercado, con lo que se concluye que el negocio tiene capacidad de

mantenimiento con base a las ventas, es decir es rentable...

(11
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INTRODUCCION

En el mundo contemporaneo, la globalizacion ha permitido el
desarrollo de un mercado de alta competitividad, dirigido al desarrollo de la
ciencia y tecnologia, donde el compromiso es brindar servicios de alta
calidad nutritiva y controlado valor calérico para el organismo, orientada a la
promocion, prevencion, tratamiento de las enfermedades y a la rehabilitacion
de los clientes que asi lo ameriten, sabiendo ademas que es la corriente que
se busca en la actualidad, “Mente sana en cuerpo sano y vida feliz”.

Luego de un estudio profundo realizado en la investigacion del
mercado y analisis del sector, por nuestro equipo de trabajo, hemos
constatado que en esta ciudad no existe un negocio de comidas dietéticas
donde pueden acudirse nuestros alimentos (Almuerzos) las personas
ejecutivas y empresarias u otras que trabajan en el casco comercial; por lo
que consideramos la alternativa de un proyecto de negocio que radica en un
restaurante dietético el mismo que comenzara a funcionar proyectandose de

una manera indefinida en tiempo y espacio.

Esta considerado ademas, que nuestro restaurante brindara este
nuevo modelo de comidas a los hospitales del ministerio de salud publica
(MSP) del Instituto de Seguridad Social (IESS) y a las diferentes casas de

salud particulares de nuestra ciudad.

Entre los problemas de salud existe una persistencia de las
enfermedades metabdlicas como: diabetes, obesidad, imperlipidemias que
dan como consecuencia otras enfermedades crénicas como es la
hipertension arterial, alteraciones renales, cardiacas que se agravan por los
malos habitos alimenticios llevando a un aumento de la tasa de
enfermedades crénicas y degenerativas como la de arteriosidosis, accidente
cerebro bascular, higado graso entre otras.
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Se entiende que las provisiones y estrategias se desarrollaran en
termino de numero de clientes claramente definidos e identificados, quienes
compraran nuestros productos por un periodo determinado de tiempo, pues
las estrategias son flexibles y creativas basadas en un analisis riguroso de la
realidad.

Por lo expuesto anteriormente, los accionistas del restaurante
promocionaran su producto y servicio aplicando las herramientas del
marketing que surge por la necesidad de dirigir las actividades comerciales
hacia el cliente del restaurante U LA LA.
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ANALISIS DEL MERCADO

SITUACION DEL ENTORNO ECONOMICO.

El nimero de restaurantes, bares y hoteles segun los datos de la
Corporacién Ecuatoriana de Turismo, participa con un 1.60% del PIB, y se
espera que para finales del 2002 no se produzcan modificaciones
significativas.

Normalmente las empresas privadas gravan una gran cantidad de
impuestos; debemos sefialar que las empresas turisticas aportan con una
cantidad adicional de valores como controles sanitarios, permisos de
funcionamiento, impuesto a SAYCE, licores, y patente municipal.

En la actualidad la economia ecuatoriana esta en vias de
recuperacion, producto de los efectos de la dolarizacién establecida en
nuestro pais desde hace mas de un afo, por lo tanto se espera que el PIB
crezca proporcionalmente y que la inflaciéon a fin de afio 2001 llegue a un
22%, cifra mucho menor a la registrada en el 2000 que fué del 91%,
estimamos que el 2002 fecha de arranque del negocio, la cifra mejorara.

Consideramos que uno de los factores de recuperacion econémica del
Ecuador en los actuales momentos es el dinero que mandan los emigrantes,
con lo cual se ha logrado reactivar la economia de algunas familias del pais
en un alto porcentaje, siendo una de las principales areas reactivadas las

agencias de viajes.

Ademas como otra estrategia para reactivar la economia, el Gobierno
Nacional creé el consejo de competitividad, organismo encargado de
impulsar nuevas politicas con la finalidad de incrementar la productividad del
pais y dar una imagen mas agresiva del Ecuador en los mercados

internacionales.
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Entre las estrategias que llevara el consejo, con el objetivo de mejorar
el clima de negocios consta: carreteras, conformacién de companias,

comunicaciones telefénicas y seguridad juridica.

Los aspectos sefialados permiten avizorar que habra mayor liquidez,
fuentes de trabajo, turismo, que incrementara las posibilidades de gasto,
aspecto favorable, para el negocio de la comidas saludables.

PRODUCTO Y SERVICIO

El producto principal que ofrecera el restaurante de especialidades
dietéticas sera el menu del dia, el que estara constituido por comidas tipicas
del sector como son: el caldo de bolas, guatita, fritada, llapingachos,
ceviches, estofado de pescado, seco de chivo, seco de pollo, caldo de
gallina criolla, etc., estos platos los promocionaremos con los combos que
realizaremos los dias jueves a los que llamaremos jueves locos (el
acompaiiante paga el 50% de su almuerzo) el menu que estara formulado
de acuerdo a los principios de una adecuada combinacion de alimentos,
proporcionando a los clientes un nivel 6ptimo de energia y buena salud en

forma permanente.

La materia prima sera abastecida por granjas que poseemos los
socios en las diferentes regiones del pais, los productos son cultivados con
abonos organicos y sin pesticidas aplicando las normas SO 9000 y lo que
no produzcamos, los seleccionaremos de los mercados mayoristas, los
alimentos seran guardados semanalmente en los respectivos frigorificos

para su conservacion.

A la ciudad de Machala llegan dos veces por semana camiones
cargados de diversidad de productos de las diferentes regiones del pais, por
lo que la empresa no va a depender de ningun proveedor en particular,
puesto que nuestro pais cuenta con muchos lugares en donde se puede

adquirir las materias primas para el restaurante.

« D
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El Ecuador es un pais que tiene diversidad de climas por encontrarse
en la mitad del mundo, por lo que se utilizara como materia prima todos los
frutos carne, verduras y mariscos que nos proporcionan tanto la costa como

la sierra, para brindar un servicio nutritivo y de muy buena calidad.

COMPETENCIA

Debido a que se trata de un producto completamente nuevo, en
nuestro medio, actualmente el nivel de competencia es limitado, lo que
refleja poca atencién en este servicio, diferenciandose el restaurante de
especialidades dietéticas de su competencia al ofrecer productos preparados

cientificamente, nutritivos y bajos en calorias.

Ademas se promocionara a los clientes y potenciales mercados la
necesidad de alimentarse con comidas nutritivas.

El restaurante de especialidades dietéticas utilizara la estrategia
competitiva de diferenciacion, porque su producto y servicio no existen en el
medio y la necesidad de los clientes es cada vez mas evidente. Por otro
lado se utilizara la estrategia de eficiencia, porque en gran medida se recorta

la cadena de distribucién lo que se puede producir a menor costo.

Los restaurantes donde generalmente las personas acuden a
degustar los alimentos estan enfocados unicamente a servir almuerzos sin
ningun conocimiento previo de nutricion y mucho menos precautelando la

salud del cliente.

El restaurante de especialidades dietéticas, sera fuerte frente a la
mayoria de sus competidores, la estrategia que se utilizara sera la
diferenciacion de su producto, y se bastara en los cuatro bloques genéricos

de ventaja competitiva.
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CALIDAD
SUPERIOR

CAPACIDAD

EFICIENCIA , SUPERIOR DE

SUPERIOR DIFERENCIACION SATISFACCION
AL CLIENTE

INNOVACION
SUPERIOR

Eficiencia, calidad, innovacién y capacidad de satisfaccion al cliente,
son los cuatro aspectos que impulsaremos para lograr una marcada
diferenciaciéon de nuestro negocio para lograr lealtad por parte de nuestros

clientes.

Eficiencia.- Constituye uno de nuestros principales objetivos lo cual nos
brindara la posibilidad de bajar los costos en la elaboracién y preparacion de
los productos ya que al controlar las raciones segun régimen nutricional
personal estaremos evitando el desperdicio a través de las sobras, con lo
cual obtendremos mayor productividad.

La eficiencia, la lograremos por medio de la capacitaciéon y 6ptima
seleccion de nuestros empleados los mismos que seran de preferencia

estudiantes universitarios.

Una de nuestras metas es la de lograr una adecuada administracion
de materia prima por medio de la actualizacion del inventario al maximo para
reducir los costos de mantenimiento y esto lo lograremos con nuestros

programas computarizados.

Calidad.- Principalmente en los productos que ofreceremos ya que seran

seleccionados con las mas estrictas normas de higiene, ademas utilizaremos

-
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productos cultivados sin el uso de abonos quimicos, prevaleciendo siempre

la salud del cliente.

Buscaremos a proveedores que ofrezcan productos de excelente
calidad, exigiendo atencion oportuna en nuestros pedidos.

Nuestros empleados estaran comprometidos con la politica del
restaurante, seran debidamente entrenados en la atencidén al cliente e
incentivados mediante la asignacidon de bonificaciones de acuerdo al

desempefio en su trabajo.

Innovacion.- Caracterizado principalmente por el servicio y el tipo de comida
cientificamente preparada y servida al cliente segun la prescripcion de su

facultativo, servicio no disponible en nuestro medio

Se ofreceran la posibilidad de consultas médicas, controles y
medicamentos.

El ambiente del restaurante sera agradable, decorado con colores en
tonos pasteles, con fondo musical suave, atractivos meseros y meseras. Se
pretende que el ambiente invite a saborear los alimentos a satisfaccion,
persuadiendo a los clientes a regresar, consiguiendo con esta estrategia
difusion de la calidad del restaurante, lo que constituye un medio de
promocion gratuita.

Capacidad de satisfaccion al cliente.- Caracterizada principalmente en la
atencién personalizada culta y esmerada que se le brindara a todos y cada
uno de nuestros clientes, en la preparacion de los menus debidamente
asesorados por personal experto y la actitud que el personal demuestre a los

clientes.

La principal fortaleza en nuestro servicio sera el tiempo de respuesta
en la atencion al cliente optimizandolo de tal forma que lograremos lealtad

de marca hacia nuestro negocio.

58 =


Guest
Rectangle


El placer de comer sano en Restaurante ;U LA LA!

CLIENTES Y TAMANO DEL MERCADO

Los clientes potenciales para nuestro producto seran las personas
que trabajan en la zona del casco comercial, industrial y casas de salud de la
ciudad de Machala, para los pacientes diabéticos y personas que necesiten
una dieta especial.

Los datos para este calculo lo obtuvimos del estudio poblacional de
Machala del INEC del afio 2000 (proyecciones).

Seleccionamos la poblacién encuestada segun rama de actividad por
sectores econdmicos y grupos de ocupacion, las ramas econdmicas

seleccionadas fueron:

Electricidad, gas y agua.
Comercio.

YV V V¥V

Servicios financieros.

Servicios de comunicacion.

Vf

No bien especificadas.

El sector econémico a estudiar es el sector céntrico de la ciudad, y

dentro de éste los grupos de ocupacion seleccionados fueron:

Profesionales y técnicos.

v

Personal directivo.

‘/’

Personal administrativo.

Y

Y

Comerciantes y vendedores.

V7

Servicios personales.

De la tabla de poblacion encuestada, segun sus ingresos mensuales
por sectores econdmicos y grupo de ocupacion, se selecciond a la poblacion
cuyos sueldos estan entre 100 y 400 ddlares, se obtuvieron los porcentajes
segun los grupos ocupacionales seleccionados, luego se aplicd los

-8 =


Guest
Rectangle


El placer de comer sano en Restaurante jU LA LA!

porcentajes obtenidos a la poblacion seleccionada en la tabla anterior, al

total obtenido se le aplico el 20% (asumiendo que el 20% de esta poblacion

labora en el casco comercial).

HABITANTES
DE MACHALA
FRACCION

FUENTES:

FRACCION DE MERCADO

HAB. COME EN REST | PROBLEMAS DE SALUD |# ResT.| FRACCION
216000| 20% 55% 30% 60
43200 23760 7128 119 0,5

INEC para el afio 2000

CETUR para el afio 2000

En la investigacion realizada en nuestra respectiva poblacion objetivo,

encontramos que:

» EI 54,20% comen en un restaurante, el 17,7% comen en la empresa, el 0
% traen su lunch, el 21,9 % comen en su casa, el 5,2% se considera

como otros y no contestan el 1%.

» El presupuesto que tienen para almorzar es hasta: $1 el 3.1%, $1,50 el

32.3%, $2 el 46.9%, $2,5 el 10.4 % y méas de $2.5 el 6.3%.

» EI 95% tienen preferencia por este tipo de servicio.

RAZONES POR LA QUE LA GENTE BUSCA COMIDA DIETETICA

NECESIDAD DE DIETA

Hiposédica 6,25%
Diabetes 30,208%
Bajar de peso 26,042%
Subir de peso 20,083%
Colesterol y triglicéridos 8,333%
Otros 27,083%

Total 100.0%
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BASES DE DECISION EN EL CONSUMO DE LOS CLIENTES

Precio 2.1%
Sabor 37.5%
Comodidad 21%
Van sus amigos 0.0%
Conoce gente 1.0%
Necesidad 12.5%
Aseo 0.0%
Buena atencion 6.3%
Otros 36.5%
No contestan 2.1%

Total 100.0%

Con los resultados de la encuesta se infirid, que el 54.2% comen en
un restaurante, el 0% traen su Lunch propio, el 17.7 % almuerzan en la
empresa donde trabajan, el 21.9 % van a su casa a comer y el 5.2% es
considerado como otros; el 1% no contesta, dandonos un mercado objetivo
de 12.960 clientes, tal valor multiplicado por 22 dias al mes y por 12 meses
que tiene el afo, tenemos un total de 3'421.440 comensales anuales.

Para mas detalle ver anexo “estudio de Mercado”

PRODUCCION Y CALIDAD

PLAN DE MERCADO

Politica de Precio

El precio establecido para nuestro producto, tuvo como base el
andlisis de los costos variables, costos asignados determinado por la calidad
del producto que se ofrecera, ademas tomamos en cuenta la capacidad de

pago de nuestros futuros clientes.
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La estrategia de la promocién que brindaremos sera que el
acompafante de cada cliente pagara soélo el 50 % del segundo almuerzo,
promocion que se la efectuara los dias jueves ( llamados “jueves locos”)
Basados en el estudio de mercado que nos indica poca afluencia de
comensales en esté dia para de esta manera captar nuevos posibles
clientes.

ESTRATEGIA DE VENTA

Se realizara visitas a las diferentes entidades financieras,
comerciales, industriales y centros de salud de la ciudad donde se encuentra
ubicado nuestro restaurante, para dar a conocer sobre los beneficios de
nuestro servicio y concretar convenios con estas entidades.

Los potenciales clientes seran identificados de acuerdo como éstos
concurran al negocio ya que seran registrados en nuestra base de datos.

ESTRATEGIA DE PROMOCION

Nuestra estrategia de marketing sera competir con ventaja educando a
la poblacién sobre las bondades que ofrecen nuestros productos y que son
cientificamente preparados, estrategia con la que conseguiremos clientes
nuevos. Los pasos a seguir son los siguientes:

1. INTRODUCCION DEL PRODUCTO AL MERCADO

e Por un periodo de tres meses, se anunciara al restaurante en los
periédicos de la ciudad como son: El Nacional, Correo, Opinién, los dias
en que se publicara el anuncio seran los Lunes, Miércoles y Domingos.
Esta publicidad se mantendra durante los dos primeros meses de inicio
de operaciones.
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e Se entregara un vale del 10% de descuento al momento que la persona
consuma un determinado producto, y el valor del vale de descuento sera
deducido de la compra futura que el cliente haga del producto. Esta

estrategia tendra una duracion de seis semanas.

¢ Para mantener una base de datos del cliente, se le pedira el nombre al
momento que se le facture con lo que se generara automaticamente un
codigo de identificacion, con la finalidad de realizar sorteos mensuales
de: camisetas, llaveros y gorras con el logotipo de la empresa, de esta
forma se difundira la imagen de la empresa y el cliente dara con gusto su

nombre.

2. PROMOCION ESTRATEGICA DE MANTENIMIENTO

e El cumplearfiero come gratis, como contamos con la base de datos del
registro civil sabremos él numero de cédula del cliente y no tendremos
necesidad de preguntarle ¢;cuando es su cumpleafios?. Exonerandolo
del costo su consumo, ademas el restaurante le obsequiara una pastel
para que departa con sus amigos y se le cantara feliz cumpleanios. Esta

estrategia se mantendra permanentemente.

e La primera vez que acuda un cliente a nuestro restaurante se le
entregara una tarjeta, la misma que sera perforara por cada almuerzo
gue consuma, siendo la promocién que al completar el décimo el préximo
le sale gratis. Si el cliente se olvida de llevar su tarjeta no pierde nada, ya
gue se le ponchara la préxima vez que la presente, porque estara
registrado en la base de datos, y automaticamente se le entregara una
nueva cada vez que haya ponchado totalmente la misma. Esta estrategia

se mantendra permanentemente.

e (so de la tecnologia, manteniendo el servicio de e-mail a todo tipo de

personas que nos requieran.

=10 =
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s Mantendremos activas y actualizadas nuestras paginas web
POLITICA DE SERVICIO.

Atenderemos de una forma eficaz y oportuna el pedido de los
clientes, garantizando que los alimentos servidos seran de 6ptima calidad,
de acuerdo a sus prescripciones médicas y necesidades.

Nuestra tarjeta de presentacion sera la pulcritud de nuestra empresa y
del servicio y preparacion de los alimentos los que seran realizados a la vista
de nuestros clientes ya que la cocina contara con una ventana panoramica,

ia que dara al salon del restaurante.

La decoracion del local sera la mas adecuada, conjugando colores en

tonos pasteles, ofreciendo un ambiente agradable al cliente.
PROCESO DE SERVICIO AL CLIENTE DEL RESTAURANTE ;U LA LA!

En los restaurantes jU LA LA!, se aplicaran los siguientes flujos de
informacion:

1. El cliente ingresa al negocio.
2. Elcliente observa y percibe un ambiente acogedor y climatizado (SIF).

3. El cliente observa en la vitrina frigorifica la presencia fisica de los
diferentes platos (SIF).

4. El cliente chequea el menu en computadora o cartilla (sine).

5. El mesonero saluda amablemente y toma el pedido verbalmente (SINV)
y escribe en la orden de pedido (SNE).
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6.

-~

El mesonero transcribe el pedido a computadora con clave del cliente
segun m/s, enviando automaticamente esta informacion a la nutricionista

(sine).

La nutricionista revisa los pedidos segun cédigo del cliente (banco de
datos) (sine, sistema estadistico).

La nutricionista aplica cédigo y envia el pedido a la cocina (sine), ademas
ia informacion sera transferida por red a inventarios de bodega ya que el
software esta disefiado para debitar automaticamente y comunicar al
ente respectivo cuando el inventario de cada producto se encuentre en

puntos criticos y la solicitud al proveedor sera automatica.

Cocina elabora el pedido y comunica a mesonero que esta listo (SIF,
SIM, SIV). En este momento la cocina aplica el sistema de informacién
fisico y de pasarela con la presentacion o6ptima del plato que sera
degustado por el cliente, ya que como dice el refran “la comida primero
entra por los ojos”; ademas interviene el sistema de informacion
matematico ya que al elaborar el mismo se ha tomado en cuenta las
calorias y micro nutrientes que seran percibidos en cuantia por los

usuarios.

10.Mesonero traslada comida a clientes e investiga satisfaccion del usuario.

11.Mesonero digita novedades (SIE).

12.El cliente al terminar de comer pide al mesonero que solicite a caja la

cuenta y se la haga llegar (sine).

13.El mesonero cobra la cuenta y percibe la satisfaccién del cliente y si el

ambiente es propicio interroga al mismo sobre el particular, anota
novedades en la copia de la factura que tendra preimpreso el formato de
encuesta y cancela en caja (SIM, SINV, SINE).
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14.Al pie de la copia de la factura existiran casilleros donde el mesonero
anotara lo que percibi6é de la satisfaccion del usuario. Ejem: agrado (),

indiferente ( ), insatisfecho ( ), comentario ().

15.Con los datos de la factura la cajera enviard automaticamente
informacién a través de la red informatica hacia: Contabilidad, Financiero
y Estadistica de los ingresos econdémicos, descuentos, rebajas,
devoluciones y la encuesta de satisfaccion del usuario, éstos datos seran

la entrada a los subsistemas antes descritos.

Los componentes del producto seran seleccionados bajo estrictos
controles de calidad, el producto elaborado sera balanceado y contendra las
cantidades requeridas de carbohidratos, proteinas y grasas segun los
estandares universales actualizados necesarios para que una persona no
baje su nivel de rendimiento en el trabajo después de almorzar y se
mantenga saludable.

Con el lema “El gusto de comer sano” se expendera bebidas
gaseosas dietéticas, agua, bebidas aromaticas realizadas con plantas
medicinales, serviran carnes rojas, blancas, exéticas, mariscos, verduras,
hortalizas y frutas cultivadas con fertilizantes organicos, con lo que

elaboraremos los menus mas apetecidos en nuestro medio.

Nuestra caracteristica especial sera l|la materia prima producida en
nuestras granjas con fertilizantes organicos producidos por el personal del
Restaurante cumpliendo las normas de 1SO 9001, ya que no utilizaremos
productos transgénicos.
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Identificacion de Sistema y Subsistemas de Informacion
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LOCALIZACION DEL NEGOCIO

El restaurante de especialidades dietéticas estara ubicado en la zona
del casco comercial de la ciudad de Machala, en la calle 9 de Octubre y
Paez en un local de 200 metros cuadrados, cuyo alquiler mensual es de
USS $ 200.

Este local cuenta con todos los servicios bdsicos: agua, energia,
alcantarillado, aire acondicionado, dos lineas telefénicas, circuito cerrado de
television y alarma conectada a una compariia de seguridad.

El negocio contara con primas de seguros.

EQUIPO Y MAQUINARIA

Equipos:

e 2 Computadores Pentium IV, con 256 MB de RAM, 40 GB de disco duro
y UPS.
e 1 Impresora matricial

e 1 sistema de alarma

Muebles y Enseres:

e 1 mesa para computadora
e Equipo de sonido

e Caja registradora

e [Escritorio del manager

e 1 Silla para escritorio

e 1 Archivador

e 1 Extintor

e Varios implementos

=48
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Equipos e implementos de cocina:

La adquisicion de equipos industriales para restaurantes se la realiza
con la empresa Comego quienes nos ofrecen una garantia de 1 ano y

mantenimiento en adelante.

Teléfono inalambrico
Extintor

Platos soperos

Platos tendidos

Vasos de vidrio de 200 cc
Vasos de vidrio de 250 cc
Copas de vidrio
Cucharas grandes
Cucharas pequenas
Tenedores

Cuchillos de mesa
Charoles PPL

Caja registradora

Sillas

Mesas

Butacas

TV 21” color

Mini componente

Cocina industrial
Extractor de olores
Licuadora de % galén
Ollas

Set de cuchillos

Mesas de acero inoxidables
Procesador de alimentos

Congelador
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Refrigerador
Modulares (reprisa)
Extractor de jugos

Acondicionador de aire

DISTRIBUCION DEL RESTAURANTE

El local cuenta con un area de 200 metros cuadrados, los cuales se
distribuyen en la forma indicada en el Anexo “Distribucion del

restaurante”.

Ademas en las areas comunes del restaurante habra a la entrada una
sala de estar, la cual constara de muebles para descansar, una cartelera
con los menus del dia y un televisor con VHS para pasar videos educativos
en lo referente a las especialidades que brindaremos en nuestros
restaurantes.

El lugar donde se realizara la preparacion de los alimentos puede ser
observada por los clientes, de tal forma que puedan constatar la limpieza y

forma de preparacion de los alimentos que se van a servir.

MECANISMOS DE CONTROL

Como somos expertos en costeo y control, éste se lo realizara por
medio de un programa de control de ingresos y egresos en gramos, cada
plato que se expenda descargara del inventario automaticamente sus
componentes. Y la participacion de las utilidades estara en relacion directa
con el numero de platos vendidos descontando costos y pérdidas,
incentivando al personal para el cuidado de la materia prima evitando el robo
y el desperdicio que es uno de los principales puntos negativos que
atraviesa este tipo de negocio y hay que evitarlos.

e FEl robo se evitara con el cuidado del guardia en la puerta principal, quien
estara visualizando y chequeando el orden por medio del circuito cerrado
de TV.
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e El administrador estara constantemente vigilando por medio de circuito
cerrado de TV,

LA SIGUIENTE FIGURA PRESENTA EL ORGANIGRAMA DE{“ ULALA“

4

Junta
Directiva

Administracion

ZE'; :?:_j__ It

Chef Nutriéloga Cajera Cc Guardia
/secretaria ﬁ meseros

Ayudantes
de
cocina

Somos tres socios con participacion igualitaria las mismas que podran
ser transferibles por decision de la junta directiva previo pedido del socio.

La junta directiva tomara decisiones relacionadas con ingresos de
nuevos capitales de los socios o inversiones de la empresa.

Las reuniones de la junta directiva se realizaran cada dos meses en la
que se evaluaran el rendimiento de la organizacion y se tomaran las
decisiones que correspondan de acuerdo a la revision de resultados y de
procesos; pero, si hubiese la necesidad de reunirse antes de tiempo previo
se convocara por escrito.

El pago de sueldos del personal a tiempo completo se realizara de
acuerdo a lo dispuesto en el Cédigo de trabajo por la legislacion laboral.

Al personal de tiempo parcial se lo contratarda y remunerara por el

numero de horas contratadas.
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PERFILES DE FUNCIONARIOS Y EMPLEADOS

El Gerente sera nombrado por la junta directiva, iniciara con la

gerencia de uno de los socios.

Posteriormente de acuerdo al crecimiento del negocio se contratara
un profesional calificado por formaciéon académica y experiencia en el area
de restaurantes.

La cajera / secretaria sera una persona con estudios secundarios o
universitarios en Contabilidad y conocimientos en Secretariado, honorable,

probada y capaz de tomar decisiones.

El restaurante contara con un chef de basta experiencia, en la
preparacion de platos dietéticos y que por ser diabético acude
frecuentemente a conferencias sobre nutriologia y educacion para la salud,
lo que le provee de conocimientos y comprension de la filosofia del negocio

y de las estrategias para aumentar la clientela.

Los meseros seran contratados a medio tiempo e ingresaran a laborar
desde las 11h00 a.m. hasta las 15h00 p.m., consideramos contratar jovenes
con muy buena presencia, de buenos modales y de preferencia que sea

ambos sexos que posean estudios secundarios o universitarios.

El guardia sera contratado a tiempo completo a una empresa de
guardias de seguridad y permanecera en el local desde su apertura a las
09h00 a.m. hasta las 17h00 p.m., hora de cierre del restaurante. Al guardia
se lo entrenara para que se sume al flujo de calidad brindado, pues
constituye a veces el primer contacto con el cliente, y garantiza su
seguridad, pues brinda informacion valiosa para la decision de entrar al

restaurante.
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Todo nuestro personal utilizara uniformes modernos de colores

armoniosos con el decorado y la identidad del Restaurante.

Continuamente capacitaremos a nuestro personal de servicio en lo
relacionado con la atencién al publico.

FUNCIONES DE LOS EMPLEADOS

El Administrador sera responsable de la administracion legal,
financiera y contable del Restaurante y supervisara periédicamente los
precios del mercado.

La cajera se ocupara de realizar el cobro a los clientes e ingresar los
datos de las encuestas al sistema, su puesto de trabajo sera la caja del
Restaurante y una vez terminado la atencién al publico, se desempefara
como secretaria-cajera. Tendra un horario de Lunes a Viernes de 11h00 a.m.
hasta las 15h00 p.m., hara la funciéon de cajera y de 15h00 p.m. hasta las
17h00. hara la funcion de secretaria.

El chef dentro de sus labores tiene la de preparacion de los platos
varios y demas productos como también el adiestramiento del personal de
cocina y mesoneros.

El ayudante de cocina, ayudara a la preparacion de los alimentos y
también realizard la labor de lavado de platos, seleccionar la basura
organica para nuestros cultivos desechando el sobrante.

Los meseros atenderan a los clientes desde su ingreso al local,
trasladaran la orden o pedido a la cocina, llevan los platos desde la cocina a
la mesa del cliente, realizaran el cobro y encuesta al cliente, le despediran,

recogeran los platos de las mesas.
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El guardia permanecera en la puerta del local, realizara las labores de
vigilar la entrada y guardar la seguridad del local, dara informacion

requerida por los clientes en forma oportuna, veraz y amable.

ANALISIS LEGAL Y SOCIAL

ASPECTOS LEGALES

Permisos de funcionamiento, Municipio, pagos de tasas, examen
médico del personal, autorizacion de la sanidad, tasa de los bomberos,
DITURIS entre otros.

En nuestro pais no existen regulaciones que prohiban la creacién de
nuevas empresas de servicios de comida, al contrario se estimula la libre
competencia siempre y cuando se cumplan los requisitos legales como son
el pago de impuestos y patentes como la declaracion mensual del IVA, la ley
exige la facturaciéon y declaracion mensual para evitar ser clausurados,
igualmente la participacion del 15% de los empleados y el impuesto a la

renta, estamentos legales a los que deben acogerse todas las empresas.
ASPECTOS ETICOS

En la venta de comida cientificamente elaboradas que es la
caracteristica de nuestro negocio no tendremos inconvenientes en
adaptarnos a las solicitudes de nuestros clientes para satisfacer sus
demandas, ya que es politica de la empresa es no contraponerse a valores

personales o ideologias de los clientes y personal que labore en la empresa.

ANALISIS DE VALORES SOCIALES

En vista de que nuestro restaurante de especialidades dietéticas jU
LA LA! contribuye a la salud y economia de los ecuatorianos y por
consiguiente al desarrollo de la productividad, tiene un efecto positivo en la

sociedad ecuatoriana.
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Las personas gastan una tercera parte de su presupuesto en comidas
preparadas y alimentos chatarra tales como las hamburguesas, patatas
fritas, caramelos y pasteles que tienen alto contenido en grasas, sal o azucar
y condimentos; en los sondeos de opinién las personas manifestaron estar
conscientes del dafo que traen estos alimentos y por estas razones se

muestran muy a favor en la apertura de este tipo de restaurante dietético.

ANALISIS ECONOMICO

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

La implementacién del restaurante se la realizara con compras a
precio de contado pero diferido a seis meses. Las adecuaciones representan
salida de efectivo inmediato. El valor de esta inversion asciende a $ 7.430 en
este monto esta incluido las adecuaciones a realizarse en el local. Se
encuentra detallado en el Anexo “Presupuesto de Inversién’, junto con el

Anexo “Depreciaciéon y Amortizacion’.
GASTO DE ARRANQUE

Los gastos parten con el estudio de mercado, constitucion de la
compania, tramitacion y cancelacion de permisos, patentes, tasas, primas de
seguro y demas impuestos de ley, todo esto significa un egreso de $ 9.000.

Estos analisis son decisivos para la toma de decisiones, si monta el negocio
o no. Cuando se apalanca un negocio, el inversionista se fija mucho en este
rubro, por lo tanto debe ser tomado en cuenta.

PRESUPUESTO DE INGRESOS

El estudio de nuestra participacion en el mercado nos permitira
calcular los ingresos mensuales para el primer affio de funcionamiento,

posteriormente proyectaremos las ventas a los dos afos siguientes;
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utilizaremos estrategias de marketing para incrementar nuestra demanda,
manteniendo fidelidad en nuestros clientes, quitandole mas clientes a la
competencia y adquiriendo cada vez nuevos clientes. Luego de los
respectivos estudios de mercado incrementaremos los precios anualmente el

10% y 5% respectivamente (ver anexo “Presupuesto de Ingresos”).
PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS, SERVICIOS E INSUMOS

Como nuestro método de costeo se basara en el componente caldrico
de los platos, el gasto sera referencial a los gramos de materia prima
utilizado en cada menu los mismos que estaran promediados por
componente: hidratos de carbono, proteinas, grasas y frutas; el costeo sera
en la marcha y realizado automaticamente por el software respectivo el
mismo que tomara en cuenta valor de materia prima en bruto y en su banco
de datos constaran los descuentos por desperdicios de acuerdo al producto
ejemplo pescado 20% menos, carnes rojas 15% menos. Ver anexos de
“Presupuesto de consumo de componentes’, “Presupuesto de materia

prima e insumos, calculo de régimen alimenticio’.
PRESUPUESTO DE PERSONAL

La némina de empleados que laboraran en jU LA LA! sera realizada
mensualmente con su concentrado anual igual para los beneficios sociales.

Para el segundo afio se tiene presupuestado un incremento del 5%
para todos los colaboradores y para el tercer afio el incremento sera de un
10%.

Las prestaciones sociales ascienden a 32.97%, algunas se pagan en
forma mensual y otras en forma anual.

El fondo de reserva equivalente al promedio de un sueldo anual se

paga desde el decimotercero mes de trabajo (fraccionado 8,33% mensual).
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Los sueldos adicionales y vacaciones los pagaremos apegados a las

respectivas leyes y sus reglamentos.

El rubro de sueldos es de $ 13.689.03 en el primer afo, tal como se
muestra mensualmente en el anexo ‘Presupuesto de mano de obra
directa e indirecta’.

DEPRECIACION Y AMORTIZACION

Las computadoras se deprecian en un periodo de cinco anos.

Y

» Los muebles y enseres de cocina y salén asi como las maquinarias y
equipos de cocina se deprecian en diez anos.

Las inversiones amortizables se amortizan en cinco anos.

\%

» Para una mejor visualizaciéon de los datos dirijase al Anexo
“Depreciacién y Amortizacion”

PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

Se ha presupuestado los siguientes gastos de operacion para jU LA
LA! arriendo, servicios publicos, seguro, permisos e impuestos vy
depreciaciones de equipos y muebles, ver anexo “Presupuesto de gastos

fijos de operacion’.
PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

En el restaurante de comidas dietéticas se ha presupuestado para
gastos administrativos y ventas para jU LA LA! Marketing, papeleria,
guardiania, mantenimiento de muebles y enseres, y transportes; (ver anexo
“Presupuesto de gastos de administracién y ventas”).

ANALISIS DE COSTOS

Hemos costeado sobre la base de costos variables por gramos /
unidad, costos fijos y costos asignados segun el método de J. Castrilléon
Cifuentes, matriz que nos proporcionara nuestras utilidades, punto de
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equilibrio, punto de cierre, etc. (ver anexo “Presupuesto de gastos de

administracién y ventas”) (ver anexo’Matriz de Anélisis de Costos”).

ANALISIS FINANCIERO

FLUJO DE CAJA

Con el aporte econémico de los socios y el nivel de ventas
proyectadas, el negocio no presentara problemas de caja. Como puede
apreciarse, con la inversion prevista de $ 9.000.00 el proyecto se mantiene
en muy buena situacion de liquidez ya que se ha tomado en cuenta un fondo
de 946,17 como capital de operaciones (activos circulante).

ESTADO DE RESULTADOS

Proyectaremos un estado de resultados para los tres primeros afnos y
como se notara desde el primer afo se ven utilidades.

Ver Anexo “Estado de Resultados’
BALANCE GENERAL

Proyectaremos balances cubriendo los tres primeros afios donde
observamos cifras que se mantienen y algunos rubros estan en ascenso
(Ver anexo “Balance General).

EVALUACION DEL PROYECTO
Variables para la decisiéon de inversion.

La Junta General de Accionistas dispone que las utilidades liquidas se
repartiran: el 50% entre los accionistas y el 50% restante se capitalizara.

Que rinda como minimo y en promedio un 50% sobre el capital propio
o patrimonial, y que genere fondos en cuantia suficiente, permitiendo

recuperar la inversion, en un plazo maximo de cinco anos.
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ESTUDIO DE PROYECCION DE INGRESOS, PUNTO DE EQUILIBRIO,
PUNTO DE CIERRE

Al realizar el analisis de punto el equilibrio econémico se encuentra
que con un nivel de 24.044 clientes anuales, el proyecto alcanzara su nivel
de factibilidad (ver anexo de “Matriz de Costos”).
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ESTUDIO DE MERCADO
jU LA LA

Objetivo General

Conocer la situacion actual del gusto y preferencia por las dietas.

Objetivos especificos

o Estimar el porcentaje de personas que almuerzan dentro de su
empresa o fuera de ella, que puede ser en la casa o en algun

restaurante.
. Conocer las razones de consumo de este tipo de producto.
° Conocer la frecuencia de consumo por este tipo de producto.
° ¢ Cuél seria el precio que el cliente estaria dispuesto a pagar?

Conocer restaurantes que brinden este mismo tipo de producto.
Definicién de la poblaciéon

Los datos para este calculo lo obtuvimos de la proyeccién poblacional
de Machala realizada por el INEC para el afio 2000.

Seleccionamos la poblacién ocupada segun rama de actividad por
sectores econémicos y grupos de ocupacién, las ramas econdmicas
seleccionadas fueron:

» Electricidad, gas y agua,
» Comercio y Restaurantes
» Servicios Financieros
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» Servicios de Comunicacion

X

» No bien especificadas

El sector econdmico a estudiar es el casco comercial y dentro de éste

los grupos de ocupacioén seleccionados fueron:

\

Profesionales y técnicos

» Personal directivo

» Personal administrativo

» Comerciantes y vendedores

‘/4

Servicios personales

De la tabla de poblacién ocupada, segun tramos de ingreso mensual
por sectores econémicos y grupo de ocupacion, se selecciond a la poblacion
cuyos ingresos estan entre $100 y $ 400, se obtuvieron los porcentajes
segun los grupos ocupacionales seleccionados, luego se aplico los
porcentajes obtenidos a la poblacion seleccionada en la tabla anterior, al
total obtenido se aplico el 20% (asumiendo que el 20% de esta poblacién

labora en el casco comercial de la ciudad).

La poblacién objetivo que almuerzan fuera de su casa en horario de trabajo
es de: 23.760

Tamano de la muestra

Se calculd mediante el programa Epi-Info 6.0 con las siguiente

restricciones muéstrales:

NC 95%
P 50%
E 8%
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Segun el cual el tamarfio de la muestra es de 96 encuestas

El nivel de confianza de la muestra que se requiere en ésta

investigacion es: 95 %

La seleccién de los encuestados se realizé por método aleatorio simple

Fuentes de informacion

Las fuentes de informacion para nuestra investigacién son las
personas que trabajan en la zona del casco comercial de la ciudad de
Machala. Para obtener la informacién definida en los objetivos se disefio la

encuesta.

Una vez disefiada la encuesta se hizo una prueba piloto con 30
personas. En base en los resultados de la prueba piloto, se corrigieron
algunas formas de preguntar.

Recoleccién de la informacién

Para recolectar la informacién se visitaron algunas entidades
financieras que existen en la zona comercial de Machala. Se realizé la
encuesta acudiendo personalmente a las diferentes instituciones estatales y
privadas que funcionan alrededor del centro de la ciudad.
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INVESTIGACION DE MERCADO

BUEN DIA QUERIDO AMIGO, DISCULPE QUE LO MOLESTE UNOS SEGUNDOS.
ESTAMOS INVESTIGANDO LA PREFERENCIA DE LOS EJECUTIVOS DEL SECTOR EN LO
RELACIONADO A LAS COMIDAS SANAS Y NUTRITIVAS A LA HORA DE SU ALMUERZO

1. ¢REGULARMENTE DONDE ALMUERZA USTED?

1( ) RESTAURANTE 3( ) EMPRESA 5( ) OTRO
2( ) LLEVA LUNCH 4( ) CASA 6( ) NO CONTESTA

2. ¢(CUANTAS VECES COME FUERA DE CASA EN LA SEMANA?

1( ) NINGUNO 3( ) DE3A4 5( ) TODOS LOS DIAS
2( ) DE1A2 4 ) DESAG6 6( ) NO CONTESTA

3. NOMBRE TRES RESTAURANTES QUE FRECUENTA USUALMENTE:

1) 2) 3)

4. ;POR QUE COME EN ESE LUGAR?

1( ) PRECIO 6( ) NECESIDAD

2( ) SABOR 7( ) BUENA ATENCION
3( ) COMODIDAD 8( ) ASEO

4( ) VAN SUS AMIGOS 9( ) OTROS

5( ) CONOCE GENTE 10( ) NO CONTESTA

5. ¢A QUE HORA ALMUERZA UD.?

1( ) 11:30 2( ) 12:00 3( )12:15 4( )12:30
5( )12:45 6( ) 13:00 7( )13:15 8( )13:30
9( )14:00 10( ) 14:30 11( ) 15:00

6. ¢HASTA CUANTO ESTARIA DISPUESTO USTED A PAGAR POR UN
ALMUERZO?

1( ) HASTA §$ 1 3( ) ENTRE$15Y$2 5( )MASDES$25
2( ) ENTRE$1Y $15 4( ) ENTRE$2Y $25 6( ) NOCONTESTA

7. ¢QUE PLATO LE GUSTA A UD. PARA COMER EN LOS ALMUERZOS?

1) 2)
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8. ;CONOCE ALGUN LUGAR DONDE SIRVAN COMIDA DIETETICA EN ESTA
CIUDAD?

1( )Sl
2( )NO

9. ¢;RECUERDA EL NOMBRE DEL LOCAL DE COMIDAS DIETETICAS?

1( )SI
2( )NO

10. ¢ REQUIERE UD. DE UNA COMIDA ESPECIAL?

1( ) SIN SAL 3( ) BAJARDEPESO 5( )COLEST,Y TRIG
2( ) DIABETES 4( ) SUBIRDEPESO 6( )OTROS

DATOS DEL ENCUESTADO:

FECHA: HORA: SITIO DE LA ENCUESTA:

EDAD:1.( )MENOSDE25A 2.( )25-35 3.( )36-454. MASDE 45
SEXO:1.( )HOMBRE 2.( )MUJER SU TELEFONO:

LE AGRADECEMOS POR SU COLABORACION
¢SERA UD. EL PRIMER COMENSAL DE NUESTRO RESTAURANTE?
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PLANEACION Y ELABORACION DEL MENU

En el cumplimiento de los requisitos propios de cada régimen,
debemos cuidar el mejor aprovechamiento de la inversién a través de un
sistema eficaz de adquisiciones, sin descuidar la variedad de las comidas.

Un buen régimen debe cumplir obligatoriamente con las leyes de la
alimentacion.

Suficiente.- Para cubrir las necesidades energéticas del organismo vy
mantener el equilibrio de balance.

Completa.- Para satisfacer los requerimientos de todos y cada uno de los
nutrientes.

Arménica.- En cuanto a la relacién proporcional de los nutrientes entre si.

Adecuada.- Al organismo de cada persona y estado patolégico de los
pacientes.

B OBJETIVOS

1. Administrar alimentacién suficiente, completa, arménica y adecuada tanto
a personas con prescripcion, como al publico en general haciendo notar
con la némina del menu cuyos nombres, gusto y presentacion seran
como los de su casa.

C. PASOS A SEGUIR

1. Elaborar un listado de alimentos con cantidades que satisfagan el valor
nutritivo del régimen normal y dieto terapéutico, considerando
basicamente:
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a) Facilidades para la adquisicion
b) Disponibilidad en el mercado local.

c) Variedad de preparaciones del mismo alimento.

2. Conocer el listado general de menus correspondiente a los 30 dias del

mes.

3. Establecer dia y hora determinada para la revisiéon semanal de menus a
servirse en la semana siguiente y colocarlos oportunamente en la red.

4. Conocer existencia de bodega para decidir consumo prioritario de algun
alimento.

5. En un lugar tranquilo y adecuado con la informacion se procedera a la

revision y redaccion de los menus en el siguiente orden:

a) Plato fuerte
b) Tipo de carne
c) Sopa

d) Ensalada

e) postre

6. Verificar su distribucion dentro en relacién con la semana, cuidando de la
combinacion y contraste de sabores, colores y textura evitando

repeticiones.
7. Enlo posible, una preparacion debe ser adaptable a varias dietas.
8. Considerar a cada comida como una unidad, verificando que lo

preparado sea: suficiente, nutritivo, apetitoso y que produzca placer sin
alejarse de los regimenes.

P
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9. Esta labor por lo general requiere gran esfuerzo y por lo mismo es

conveniente dejar para el siguiente dia la revision integral.

10. Calcular el valor nutritivo de cada régimen dia por dia.

D. CONTROL

1. La primera actividad diaria consistird en revisar la bodega del dia para
aprovechar los sobrantes que no figuran en el pedido

NOMENCLATURA Y CONCEPTOS

VCT Valor caldrico total

Hiper P Hiperprotéico PTI Peso tedrico ideal
HipoP Hipoprotéico cal Caloria

PPM Puré y pollo molido

PRN Por razones necesarios PRE Puré y pollo entero
TID tres veces al dia sic sin carne

BID Dos veces al dia.

PORCION.- Cantidad de alimento que intervienen en una preparacion

culinaria. Ejm: Para un locro: 200 gramos de papa por plato.

PREPARACION.- Mezcla de porciones necesarias para un guiso. Ejm:

Carne estofada = carne + tomate +cebolla + pimiento + aceite + sal.

PLATO.- Combinacion de preparaciones que se sirve en forma integral. Ej.:
Plato fuerte: Carne + arroz + tortilla de papa + lechuga. En caso de sopa
postre una preparacion constituye un plato.

COMIDA - Reunion de varios platos que seran servidos a una hora

determinada. Ejm: Almuerzo = entrada + sopa + plato fuerte + postre.
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RACION.- Es el conjunto de las comidas que se sirve durante el dia.

MENU O MINUTA.- Enumeracién de las preparaciones que se serviran

durante el dia dentro de un régimen determinado.

PROCEDIMIENTO PARA EL CALCULO DE INGREDIENTES

A.- GENERALIDADES

Para llegar a la dieta equilibrada es necesario establecer la cantidad
de los diferentes alimentos que integran la raciéon, a servirse diariamente, y
de ésta, cuanto en cada una de las comidas principales y en las colaciones

cuando estas existen.

Del conocimiento de las necesidades particulares de cada régimen
debemos llegar a la cuantificacion de las necesidades generales para el dia
y con fines de abastecimiento de la bodega central, debemos calcular
aproximadamente las cantidades necesaria para 8, 15 o 30 dias en funcion
del tipo de alimento.

Para estos calculos aplicaremos las tendencias universales de
componentes por calidad de hidratos de carbono (55-60% vs. 4 calorias por
gramo), proteinas (15% vs. 4 calorias / gramo) y grasas (25-30% vs. 9
calorias / gramos).

Tratandose de un restaurante que velara por la salud de sus clientes
se toman en cuenta la dosificaciéon de la racién por kilogramo de peso ideal
del individuo, para cuyo efecto se dispuso la bascula con tallimetro al ingreso
del local, se calcula de 20 a 30 calorias por Kg. de peso ideal (x20c.
Tratandose de sobrepeso, x25¢ en peso normal y x30c en desnutridos),
amparado en la tendencia de nuestra raza en promedio se calculé con 1.500
calorias, por asi indicarlo las estadisticas y consultando de la experiencia de

los especialistas del ramo; ademas, tomando en cuenta que son los costos
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fijos, los que varian en casos extrapolados, la contabilidad se vera poco

afectada por ser estos los mas bajos del sistema contable.

B.- OBJETIVOS

1. Conocer las cantidades de viveres necesarios para satisfacer la
demanda diaria y semanal en funcién del calculo individual y por régimen.

2. Gestionar el abastecimiento oportuno para facilitar la elaboracion de las

preparaciones por parte de los cocineros.

3. Ajustar la disponibilidad de viveres a la necesidad real para evitar
desperdicio.

4. Conocer el gasto diario que facilita el calculo de costos.

C.- PASOS A SEGUIR

1. Debe establecerse un dia a la semana para dedicarlo a esta actividad.

2. En un lugar tranquilo con material de consulta y equipo que facilite el
trabajo, calculadora, recetario institucional dieto terapéutico) se procedera a
calcular y llenar el formulario “PLANILLA DE CALCULO DE
INGREDIENTES”.

3. Transcribir todas y cada una de las preparaciones integrantes del menu
diario.

4. Anotar el nimero de preparaciones correspondientes a clientes frente a
cada comida.

5. Hacer las operaciones correspondientes en la hoja auxiliar para el calculo

de ingredientes
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6. Los totales obtenidos seran transcritos a la planilla y totalizados al pie de

la misma.

7. Terminadas las planillas correspondientes a la semana deben ser
totalizadas en la planilla “PLANILLA PARA ADQUISICION DE VIVERES”.

PRESCRIPCION DE LA DIETA
A.- GENERALIDADES

La cantidad, preparacion y variacion diaria del menu para lograr una
alimentaciéon adecuada para las personas, debe conocer fundamentalmente
el diagndstico y requerimientos caléricos del caso, a fin de realizar una
correcta preparacion cualitativa de la dieta por lo tanto se elabora regimenes
para diabéticos, coliticos, colecistiticos, renales, hepaticos, cardiacos,
hipocaléricas, hiperprotéicas, etc. Para lo que nos sera de vital importancia
el banco de datos ya que el paciente una sola vez se le molestara su
atencién para saber su diagnostico y él decidira cuando lo actualiza para lo

que se dispondra de un PC a su alcance o por medio de la red.
B.- OBJETIVOS

1.- Dar a cada individuo el régimen dietético adecuado a sus necesidades
biolégicas, a su estado patoldgico, al momento evolutivo de la enfermedad, a
los sindromes concomitantes, al estado del aparato digestivo de acuerdo a
las prescripciones de sus facultativos y pedidos de las diferentes empresas
clinicas y hospitales que seran nuestros potenciales clientes con esto de la

tercerizacion y la modernizacién del estado.

2.- Adaptacién del régimen en lo posible a los habitos alimentarios del
paciente pero tratando de abolir tablues ya que en este restaurante no

sacrificaremos el sabor.

3.- Dar un régimen con valor sapido.
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C.- PASOS A SEGUIR EN LOS CASOS QUE REQUIEREN DIETA
TERAPEUTICA

1. Anamnesia alimentaria.

2. Valoracioén nutricional.

3. Establecimiento del régimen adecuado de acuerdo con el diagnéstico
médico.

Determinacion del valor calérico total de acuerdo al peso ideal / talla.
Cantidad de nutrientes.

Factores fisicos: frecuencia, volumen, consistencia, etc.

N o o s

Dieta de acuerdo con el grado de actividad fisica.

DIETAS

Las siguientes abreviaturas les deberan manejar todo el personal.

ABREVIATURA REGIMEN

1N Normal

2 LN Liquido normal

3LE Liquido estricto

4 BG Blanda gastrica D'IP'L]OTF_-(‘/‘\ e
5BI Blanda intestinal ESFOL

6 HGr Hipograsa

7Hcal Hipocalérica

8 Hna Hiposddica

9GG Giordino Giovanetti

10 Ind Individuales

CALCULO DE LA RACION

Racion es el conjunto de comidas que se sirve durante el dia. La
forma de dividir el total de alimentos en las distintas comidas varia de pais a

pais en algunas partes se sirve 3 comidas: Desayuno, almuerzo y merienda;
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en otras 6 comidas Desayuno, almuerzo, colaciones o té y merienda incluso
en nuestro pais las conductas alimentarias varian de regiéon a region La
cantidad de calorias ni el costo es igual en las diferentes comidas.

En nuestro medio de acuerdo a los habitos alimentarios se ha
calculado el valor nutritivo de cada comida que forma la racion
estableciéndose:

20% para el Desayuno
50% para el Almuerzo

30% para la merienda

100%
Adicionalmente nos haremos de un banco de datos de dietas

individualizadas por comensal y por patologia

DIETA NORMAL O GENERAL

Es el régimen indicado para clientes sin perturbaciones de la
ingestion, digestion, metabolismo y excrecion.

ALIMENTOS QUE LO INTEGRAN:

Todo los alimentos utilizados en la alimentacion corriente. Seran
excluidos los que poseen efectos irritantes o pudieran causar trastornos al

paciente en reposo.

VALOR NUTRITIVO:

Proteinas 11-15% Valor Caldrico
H de Carbono 55-65% 2000-2500 cal.
Grasas 30-35%

Cloruro de Sodio 8-12 gr

-39 -


Guest
Rectangle


El placer de comer sano en Restaurante jU LA LA!

CARACTERISTICAS FiSICAS

Consistencia: Variada

Volumen: Fraccionado en 3 t
Preparaciones Sapidas y aromaticas
Temperatura: De acuerdo a las preparaciones.

DIETA LIQUIDA NORMAL

Indicada para pacientes con enfermedades de boca, faringe, y
eséfago, que limitan la ingestion o deglucién de los alimentos sélidos: post-
operatorio inmediato y alimentacién por sondas.

ALIMENTOS QUE LO INTEGRAN:

Todos los alimentados que pueden ser administrados en estado
liquido, en dilucion o emulsionadas. No irritantes, sin residuos.
Condimentaciéon moderada.

VALOR NUTRITIVO
Proteinas 11-16% Valor calérico
H de Carbono 58-60% 1.500 a 1.600
Grasas 30-35% S
CARACTERISTICAS FiSICAS:
Consistencia: liquida o semiliquida
Temperatura De acuerdo con las preparaciones.
Volumenes: Fraccionado 5 tomas o mas.

DIETA LIQUIDA ESTRICTA

Indicada para pacientes de pre y post operatorio, enteritis aguda,
intoxicaciones y para comenzar alimentacion para pacientes a pacientes con
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trastornos de la digestion. Este régimen no debe prolongarse por mas de 48

horas.
ALIMENTOS QUE LO INTEGRAN:

Liquidos claros: caldos cernidos, infusiones, hierbas aromaticas, y
gelatinas. Sin purinas, residuos o grasas.

VALOR NUTRITIVO:

Insuficiente.

CARACTERISTICAS FiSICAS:

Consistencia: Liquida

Temperatura: Templada o caliente.

Volumen : Fraccionada en 5 o mas tomas.

DIETA BLANDA GASTRICA

Indicada para los pacientes con afecciones gastricas en franco
periodo de recuperacién, después de intervenciones quirdrgicas de

estomago en periodo de recuperacion mediata.
ALIMENTOS QUE LO INTEGRAN

De facil digestion, disgregacién con bajo contenido de celulosa, subdividido o
modificado por la cocciéon. No excitante gastro-intestinal, sin acidos
organicos, escasos purinas y sin grasas hidrolizadas. Se llama blanda, no
por la consistencia sino por la digestibilidad.

VALOR NUTRITIVO:
Proteinas 12-15% "
Valor calérico
H de Carbono 54-60% 2.000 a 2.600 cal.
Grasa 25-30%
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CARACTERISTICAS FISICAS

Consistencia: Liquido, semiliquido o sélidos de facil disgregacion y digestion.
Volumen: Fraccionado en 5 tomas o0 mas.
Temperatura: Templada.

DIETA BLANDA INTESTINAL

Indicada para paciente con afecciones con afecciones intestinales,

colitis y como dieta progresiva a la liquida estricta.

ALIMENTOS QUE LO INTEGRAN

Seleccion adecuada de alimentos, pues la funcién de ellos sera la de
proteger al intestino. Sin &cidos organicos, sin lactosa. Bajo contenido de
purinas y grasas, utilizando sélo las pool insaturadas. Bajo contenido de

azucares (soluciones hipoténicas.)

VALOR NUTRITIVO
Proteinas 12-14% ",
Valor caldrico
H de Carbono 63-65% 1.800 a 2.000 cal.
Grasas 20-25%
CARACTERISTICAS FiSICAS
Volumenes Normal
Consistencia Variada
Temperatura: Variada

DIETA HIPOGRASA

Indicada para pacientes con afecciones de vias biliares, pancreatitis,

hepatitis, cirrosis.
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ALIMENTOS QUE LO INTEGRAN

Alimentos con bajo contenido celulésico, pobre en grasas de alto
punto de fusién sin productos derivados de la hidrélisis de la grasa. Reducir
alimentos meteorizantes, En ningun régimen como este debe ponerse
especial atencion en la anamnesis alimentaria, ya que las tolerancias son

muy variables.

VALOR NUTRITIVO
Proteinas 12-14%
Valor caldrico
Grasas 18-20%
CARACTERISTICAS FiSICAS:
Volumen Fraccionado en 3 comidas.
Consistencia: Variada
Temperatura: De acuerdo a las preparaciones.

DIETA HIPOCALORICA

Indicada en pacientes obesos, diabéticos obesos, o con problemas de
ateroesclerosis.

ALIMENTOS QUE LO INTEGRAN

Ricos en celulosa y proteinas, pobre en hidratos de carbono y grasas.
De gran volumen y escaso valor caldrico.
VALOR NUTRITIVO

" -
Fraielngs; 11-15% Valor calérico O segun férmula
H de Carbono 50-60% 1.000 a 1.200 talla / peso

Grasas 20-25% calorias.

-43 -


Guest
Rectangle


El placer de comer sano en Restaurante ;U LA LA!

CARACTERISTICAS FiSICAS

Volumen Aumentado, fraccionado en 5 tomas
Consistencia: Solida, semisdlida, liquida.
Temperatura: De acuerdo a las preparaciones.

DIETA DE GIORDANO GIOVANETTI (modificado)

Indicado Para pacientes con insuficiencia renal.

VALOR NUTRITIVO
Proteinas 4-6%
H de carbono 60-65%
Valor caldrico
S 28-30%
Grasa 3 2.000 calorias.
Liquidos controlados
CINa disminuido
CIK controlado

CARACTERISTICAS FiSICAS

Volumen : Normal o fraccionado.
Consistencia: Normal
Temperatura: normal.

DIETA HIPO SODICA

Indicada para clientes cardiacos, hipertension arterial, neuropatia con
retencidon de sodio y ascitis.

ALIMENTOS QUE LO INTEGRAN

Alimentos corrientes a excepcion de los mariscos, enlatados,
alimentos salados y leguminosas.
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VALOR NUTRITIVO
Proteinas 11-14%
Valor calérico
H de Carbono 60-64% 2.000 a 2.500 cal.
Grasas 25-27%
CINa 2-4 gr. (segun formula)
CARACTERISTICAS FiSICAS
Consistencia: Normal
Volumen Normal
Temperatura De acuerdo a las preparaciones.

DIETAS INDIVIDUALES

Son aquellas que deben ser preparadas de forma especial para un
paciente determinado, de acuerdo a su patologia, su estado fisiolégico y que

no esta contempladas en los regimenes tipo.

Entre los ellas se encuentran los regimenes de prueba, dieta
hipocalcicas, dieta para ulcerosos, dieta para detencion de hierro en heces
fecales, dieta para mala absorcion, dieta pobre en purinas, catecolamina.
Regimenes progresivos para pacientes con gastrostomias, etc.

PEDIDOS Y DISTRIBUCION DE DIETAS

A. GENERALIDADES

De acuerdo a nuestros estudios de mercado planearemos él numero
de raciones basandonos en el estudio de mercado y los pedidos de nuestros
clientes fijos y él publico en general, la Nutricionista de planta es la
encargada de conocer las necesidades dietéticas de todos y cada uno de

los clientes; por lo tanto a su través de su trabajo llegamos al conocimiento
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del tipo y nimero de dietas que deben prepararse y servirse en nuestro

negocio.

B. OBJETIVOS

1.- Evaluacién técnico- cientifica de los requerimientos alimentarios de cada

uno de los comensales

2.- Conocimientos del numero, tipo y calidad de dietas a prepararse y

servirse.

3.- Garantizar que el alimento llegue en las mejores condiciones hasta el

cliente.

4.- Coordinacion técnica del servicio de dietética con los otros servicios que
brindaremos.

C. CONTROL.

1.- Comprobar pesos y medidas en los regimenes que corresponda.

2.- Vigilar que cada preparacién vaya en el recipiente adecuado.

3.- Comprobar diaria y permanente de la limpieza y presentacion higiénica
de: Equipo, bateria de servicio, vajilla y cuchilleria y los ambientes en
general.

4. - Vigilar permanentemente se cumpla.

5.- Mantener el orden y control del tarjetero y listado de dietas una vez que
haya prestado el servicio al cliente.
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CONCLUSIONES

Concluido y analizado el presente trabajo, el grupo determina las siguientes

conclusiones.

e Que el proyecto del restaurante dietético utilizando formulas (menu)

cientificamente preparado, no existe en el medio (ciudad de Machala).

e Que existe el 54,2% de personas que trabajan en el casco comercial

de la ciudad de Machala almuerzan en restaurantes.

e Que el 458% de personas que trabajan comen fuera de casa 5

veces a la semana

e Que el 37, 7% de personas comen por el sabor.

e Que el 36, 6% preferentemente comen a las 13h00.

e EL 46,9% de personas estan dispuestos a pagar entre 1,5 a 2 USD
segun su régimen alimenticio.

¢ Que la mayoria de las personas no tienen un régimen alimenticio

sano pero si estan dispuestos a seguir.

e Que vender almuerzos formulados incrementara los ingresos

economicos de los inversionistas.

e En las encuestas realizadas concretamos que ninguna de las
personas que trabajan llevan lunch a la empresa.
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RECOMENDACIONES

Acorde a las conclusiones manifestadas en la presente tesis, el grupo

recomienda:

¢ Difundir las bondades proteicas, vitaminicas y caléricos del menu que
brindamos a las personas que almuercen en nuestro restaurante,
resaltando las bondades que ello nos brinda.

e Programar con los organismos gubernamentales y no
gubernamentales en lo relacionado a la alimentacion, ofreciendo
seminarios talleres sobre los productos que se utilizan en los cultivos
y preparacion de los almuerzos

¢ Incentivar a la conformacién de club de personas que siguen régimen
alimenticio.

e Instruir a los pacientes de los hospitales, clinicas consultorios a
planificar sus regimenes alimenticios cientificamente segun sus
necesidades

e Difundir a todo nivel la tendencia a cultivar productos sin
contaminacién quimica, ya que es nicho de mercado a futuro, tanto

nacional como internacionalmente en todo tipo de produccion.
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

.REGULARMENTE DONDE ALMUERZA USTED?

INOMBRE

PORCENTAJE

% ACUMUL

RESTAURANTE

52

54,2

54,2

LUNCH

0

0,0

54,2

EMPRESA

17

17,7

71,9

CASA

21

21,9

93,8

OTROS

5

8,2

99,0

NO CONTESTA

1

1,0

100,0

TOTAL

96

100,0

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticia

'BRESTAURANT
CJLUNCH
OOEMPRESA

OCASA
B OTROS

|EIINO CONTESTA
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

;CUANTAS VECES COME FUERA DE CASA?

Frecuencia | Porcentaje |%Acumulado
Ninguno 2 2,08% 2,08%
1-2 18 18,75% 20,83%
3-4 17 17,71% 38,54%
5-6 44 45,83% 84,38%
Todos los dias 11 11,46% 95,83%
no contesta 4 4.17% 100,00%
9

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

—
50,00%

40.00% E Ninguno
m1-2

20,00% 056
M Todos los dias

'Eno contesta

Porcentaje

10,00%

0,00%
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INVESTIGACION DE MERCADO

NOMBRE TRES RESTAURANTES QUE FRECUENTA USUALMENTE

MACHALA 2001

Nombres

Frecuencia

Porcentaje | %Acumulado

1Angelo

4,17% 4.17%

2Piguari

6,25% 10,42%

hifas

12,50% 22,92%

4{ o Nuestro

2,08% 25,00%

5/Correita

3,13% 28,13%

hifa Central

3,13% 31,25%

ICarta de oro

4,17% 35,42%

00 Millas

3,13% 38,54%

arios y Otros

54,17% 92,71%

No Contesta

7,29% 100,00%

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

60,00% -
50,00%

40,00% -
30,00% -

20,00% -

10,00%

0,00% +—

H Lo Nuestro

M Correita

O Chifa Central
0200 Millas

M Angelo

M Carta de oro

M Piguari

No Contesta

M Chifas

@ Varios Nombres |
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

¢POR QUE COME EN ESE LUGAR?

FRECUENCIA| PORCENTAJE % ACUMULADO

PRECIO 2,08 2,08
SABOR 37,50 39,58
COMODIDAD 2,08 41,67
VAN AMIGOS 0,00 41,67
ICONOCE GENTE 1,04 42,71
NECESIDAD 12,50 55,21
BUENA ATENCION 6,25 61,46
ASEO 0,00 61,46
OTROS 36,46 97,92
NO CONTESTA 2,08 100,00
SUMA

OO INO(O [P |WIN|—

-
o

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

BPRECIO

B SABOR

00 COMODIDAD
OVAN AMIGOS

/M CONOCE GENTE
B NECESIDAD

B BUENA ATENCION
OASEO

M OTROS

' |MNO CONTESTA
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

PREFERENCIA DEL HORARIO DE ALMORZAR

frecuencia % % Acumulado
2 2,08 2,08
6 6,25 8,33
2 2,08 10,42
8 8,33 18,75
13 13,54 32,29
35 36,46 68,75
9 9,38 78,13
7 7,29 85,42
11 11,46 96,88
3 3,13 100,00
96 100,00

Ol INDO|D|WIN|—=

—

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

1130
W 12:00
012:15
012:30
W 12:45
®13:00
Wi3:15
13:30
| MW 14:00
H15:00
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

¢(HASTA CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UN
ALMUERZO?

Frecuenci

%

% Acumulado

Hasta $1

3,13

3,13

Entre $1y $1,5

31

32,29

35,42

Entre $1,5 y $2

45

46,88

82,29

Entre $2 y $2,5

10

10,42

92,71

Mas de $2,5

6|

6,25

98,96

No contesta

1

1,04

100

96

100,

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

B Hasta $1

' M Entre $1 y $1,5
O Entre $1,5y $2
OEntre $2y $2.5
M Masde $2,5 ||
'ENo contesta
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

¢(QUE PLATO LE GUSTA A USTED COMER EN LOS ALMUERZOS?

FRECUENCIA % % Acumulado
CHAUL AFAN 2 2,08 2,08
ICALDO DE BOLAS 3:13 5.21
MARISCOS 313 8,33
POLLO 3,13 11,46
SOPAS y CALDOS 313 14,58
ARNES 417 18,75
GUATITA 6,25 25,00
RROZ CON MENESTRA 6,25 31,25
ENSALADAS 10,42 41,67
VARIOS 58,33 100,00
Total 100

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

'@ CHAULAFAN

B CALDO DE BOLAS
OMARISCOS

OPOLLO

B SOPAS y CALDOS

B CARNES

BGUATITA

BARROZ CON MENESTRA
BENSALADAS

BVARIOS
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

¢.CONOCE ALGUN LUGAR DONDE SIRVAN COMIDAS DIETETICAS?

Frecuencia % % Acumulado
Sl 28 29,1666667| 29,16666667|
NO 68 70,8333333 100
isuman 96 100

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

cc8888338

¢ RECUERDA EL NOMBRE DEL LOCAL DE COMIDAS DIETETICAS?

Frecuencia % Acumulado
14 14,58
82 100,00

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

¢ REQUIERE UD. DE UNA COMIDA ESPECIAL?

Frecuencia % % Acumulado
1{Sin sal 6 6,25 6,25
2Diabetes 29 30,21 36,46
3Bajar de peso 25 26,04 62,50
4Subir de peso 2 2,08 64,58
5(Colesterol y Triglicéridos 8 8,33 72,92
6(0tros 26| 27,08 100,00
Sub. total 96 100,00
7Diab/Coles y Tg. 7,29
8Diabetes / bajar peso 15 15,63
9Sin sal/Col y Tg. 1,04
10Bajar peso/Colesterol 9 9,38
Sub total patolog-Multiples 32 3333

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

B Sin sal

M Diabetes

O Bajar de peso

O Subir de peso

M Colesterol y
Trigliceridos

E Otros

M sub total

B Diab/Coles y Tg.

M Diabetes/bajar peso

M Sin sal/Col y Tg.

O Bajar peso/Colest
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INVESTIGACION DE MERCADO
MACHALA 2001

INVESTIGACION DE MERCADO SEXO

Frecuencia

%

% Acumulado

1 Hombres

44

45,8333333

45,8333333

2 |Mujeres

52

54,1666667

100

96

100

Fuente: Encuesta de preferencias alimenticias

B Hombres |
W Mujeres |
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ACTIVOS FIJOS

]

Ref#1 CANTIDAD| VALOR UNITARIO |VALOR TOTAL
EQUIPOS DE OFICINA

COMPUTADORA 2 600 1200
IMPRESORA MATRICIAL 1 150 150
REGULAMATIC o a0 70
TOTAL EQ. OFICINA 1420
MUEBLES Y ENSERES 0
MUEBLES DE COMPUTADORA 2 18 150
SILLA PARA ESCRITORIO 2 26 52
ARCHIVADOR 1 80 80
TELEFONO INALAMBRICO 1 80 80
EXTINTOR 1 40 40
VARIOS DE OFICINA 1 20 20
SOPEROS 40 0,5 20
PLATOS TENDIDOS 40 0,5 20
VASOS VIDRIO 200cc 40 0,5 20
VASOS VIDRIO 250 cc 40 0,6 24
COPAS DE VIDRIO 40 0,8 32
CUCHARAS GRANDES 40 0,6 24
CUCHARAS PEQUENAS 40 0,5 20
TENEDORES 40 0,6 24
CUCHILLOS DE MESA 40 0,8 B
CHAROLES DE PPL 10 12 12
CAJA REGISTRADORA 1 100 100
SILLAS 40 8 200
MESAS 10 10 100
MANTELES 15 o 18
BUTACAS 6 8 48
TELEVISOR 21"COLOR 2 400 800
MINI COMPONENTE 1 150 150
PANEL PARA PRECIOS 1 10 10
LETRERO LUMINOSO 1 0 0
ADECUACIONES 500 500
TOTAL DE MUEBLES Y ENCERES 2576
COCINA INDUSTRIAL 1 400 400
AIRE ACONDICIONADO 2 400 800
EXTRACTOR DE OLORES 1 80 80
LICUADORA DE 1/2 G. 2 70 140
OLLAS 4 50 200
BASCULA (para pesar gramos) 2 g 18
SET DE CUCHILLOS 1 16 16
UTENSILIOS VARIOS 1 60 60
MESA DE ACERO INOXIDABLE 1 100 100
PROCESADOR DE ALIMENTOS 1 80 80
CONGELADOR 1 600 600
REFRIGERADOR 1 500 500
MODULARES 1 200 200
EXTRACTOR DE JUGOS 1 40 40
ADECUACIONES 200 200
TOTAL MAQUINAS Y EQUIPOS

TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 7430
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PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA

REF#6
CARGO CONCEPTO ANO | ANO 2 ANO 3
0,05 0,10
MES/U N° |VALOR N? [VALOR N° [VALOR
GERENTE SALARIO BASICO MENSUAL $9595| 1 95,95| 1 100,75] 1 110,82
COMPONENTE SALARIAL ANUAL $32,00 384,00 384,00 384,00
SALARIO ANUAL 1.151,40 1.208,97 1.329,87
PRESTACIONES SOC. 117,94 123,84 136,23
IESS 11,99 12,59 13,85
CHEF SALARIO BASICO MENSUAL $92,35| 1 92,35 1 96,97 1 106,66
COMPONENTE SALARIAL $32,00 384,00 384,00 384,00
SALARIO ANUAL 1.108,20 1.163,61 1.279,97
PRESTACIONES SOC. 113,89 119,59 131,55
IESS 11,54 12,12 13,33
AYUD.COCINA  |SALARIO BASICO MENSUAL $90,69] 2 181,38] 1 190,45 1 209,49
COMPONENTE SALARIAL $32,00 768,00 768,00 768,00
SALARIO ANUAL 2.176,56 2.285,39 2.513,93
PRESTACIONES SOCIALES 214,05 224,76 247,23
IESS 22,67 23,81 26,19
MESEROS/AS SALARIO BASICO MENSUAL $4500] 4 180,00 1 189,00] 1 207,90
(MEDIO TIEMPO) | COMPONENTE SALARIAL $32,00 768,00 768,00 768,00
SALARIO ANUAL 2.160,00 2.268,00 2.494,80
PRESTACIONES SOCIALES 212,50 223,13 245,44
IEES 22,50 23,63 25,99
CAJERO/A SALARIO BASICO MENSUAL $9595| 1 9595| 1 100,75] 1 110,82
COMPONENTE SALARIAL $32,00 384,00 384,00 384,00
SALARIO ANUAL 1.151,40 1.208,97 1.329,87
PRESTACIONES SOCIALES 117,94 123,84 136,23
IESS 11,99 12,59 13,85
NUTRIOLOGO  |SALARIO BASICO MENSUAL $9596| 1 95,95 1 100,75] 1 110,82
COMPONENTE SALARIAL $32,00 384,00 384,00 384,00
SALARIO ANUAL 1.151,40 1.208,97 1.329,87
PRESTACIONES SOCIALES 117,94 123,84 136,23
IESS 11,99 12,59 13,85
GUARDIAN SALARIO BASICO MENSUAL $90,91 1 90,91| 1 95.46| 1 105,00
COMPONENTE SALARIAL $32,00 384,00 384,00 384,00
SALARIO ANUAL 1.090,92 1.145,47 1.260,01
PRESTACIONES SOCIALES 277,00 290,85 319,94
IEES 11,36 11,93 13,13
TOTAL SALARIOS MENSUALES 11 832,49 874,11 961,53
TOTAL SALARIOS ANUALES 7.813,32 8.203,99 9.024,38
TOTAL COMPON. SALARIA. ANUAL 3.456,00 3.456,00 3.456,00
TOTAL PRESTACIONES ANUAL 1.171,28 1.229,84 1.352,83
APORTES AL IESS ANUAL 1.248,74 1.311,17 1.442,29
FONDO DE RESERVA 832,49 874,11 961,53
TOTAL COSTO MANO DE OBRA 13.689,33 14.201,00 15.275,50
PRESTACIONES SOCIALES
CONCEPTO PORCENTAJE MENSUAL
APORTE AL IESS 11,15
SECAP 0,50
|IECE 0,50
13vo SUELDO 8,33
14vo SUELDO $8
15vo SUELDO $2
1§vo SUELDO 12,50% 1,04
FONDO DE RESERVA 8,33
VACACIONES 4,16
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TEO DE MATERIA IM
REF#9
[MATERIA PRIMA [PRECIO Kg.| DESPERDICIO[COSTO GRAMO |
%
CARBOHIDRATOS|
ARROZ FLOR 0,4 0 $0,0004
ARROZ CORR. 0,3 0,2 $0,0003
FIDEOS 0,6 0 $0,0006
HARINA 0 $0,0000
PAPA 0,4 10 $0,0004
YUCA 0,3 10 $0,0003
PLATANO 0,2 15 $0,0002
CHOCLO 0,4 20 $0,0004
PROMEDIO H.DE C. $0,000325
PRECIO Kg.| DESPERDICIO|COSTO GRAMO
PROTEINAS %
CARNE RES 3 15 $0,0030
C. CHANCHO 3 10 $0,0030
CHIVO 3 10 $0,0030
POLLO 1,2 10 $0,0012
GALLINA 2.4 0 $0,0024
CORVINA 2 15 $0,0020
TOLLO FILETE 1 0 $0,0010
EXOTICAS 4 10 $0,0040
PROMEDIO PROTEINAS $0,0028
PRECIO Kg.| DESPERDICIO[|COSTO GRAMO
GRASAS %
ACEITE SOYA 1,5 0 $0,0015
ACEITE VEGETAL 1 0 $0,0010
MANTECA 1 0 $0,0010
MANTEQUILLA 25 0 $0,0025
MARGARINA 1,5 0 $0,0015
PRMEDIO GRASAS $0,0015
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ACTIVOS FIJOS |
REF#15 CANTIDAD| VALOR UNITARIO |VALOR TOTAL
EQUIPOS DE OFICINA
COMPUTADORA 2 600 1200
IMPRESORA MATRICIAL 1 150 150
REGULAMATIC 2 35 70
TOTAL EQ. OFICINA 1420
MUEBLES Y ENCERES 0
MUEBLES DE COMPUTADORA i 75 150
SILLA PARA ESCRITORIO 2 26 52
ARCHIVADOR 1 80 80
TELEFONO INALAMBRICO 1 80 80
EXTINTOR 4! 40 40
VARIOS DE OFICINA 1 20 20
SOPEROS 40 0,5 20
PLATOS TENDIDOS 40 0,5 20
VASOS VIDRIO 200cc 40 0,5 20
VASOS VIDRIO 250 cc 40 0,6 24
COPAS DE VIDRIO 40 0,8 32
CUCHARAS GRANDES 40 06 24
CUCHARAS PEQUENAS 40 05 20
TENEDORES 40 0,6 24
CUCHILLOS DE MESA 40 0,8 32
CHAROLES DE PPL 10 1.2 12
CAJA REGISTRADORA 1 100 100
SILLAS 40 5 200
MESAS 10 10 100
MANTELES 15 1.2 18
BUTACAS 6 8 48
TELEVISOR 21"COLOR 2 400 800
MINI COMPONENTE 1 150 150
PANEL PARA PRECIOS 1 10 10
LETRERO LUMINOSO 1 0 0
ADECUACIONES 500 500
TOTAL DE MUEBLES Y ENSERES 2576
COCINA INDUSTRIAL 1 400 400
AIRE ACONDICIONADO - 400 800
EXTRACTOR DE OLORES 1 80 80
LICUADORA DE 1/2 G. 2 70 140
OLLAS 4 50 200
BASCULA (PARA PESAR GRAMOS 2 9 18
SET DE CUCHILLOS 1 16 16
UTENSILIOS VARIOS 1 60 60
MESA DE ACERO INOXIDABLE 1 100 100
PROCESADOR DE ALIMENTOS 1 80 80
CONGELADOR 1 800 600
REFRIGERADOR 1 500 500
MODULARES 1 200 200
EXTRACTOR DE JUGOS 1 40 40
ADECUACIONES 200 200
TOTAL MAQUINAS Y EQUIPOS
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 7430
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CAPITAL DE INVERSION INICIAL

REF#16
EQUIPOS DE OFICINA $1.420,00
MUEBLES Y ENCERES $2.576,00
MAQ.Y EQUIPOS $3.434,00
[ sub.TOTAL] $7.430,00
|IMPUESTOS Y PATENTES l $123,83
GASTOS PUESTA EN MARCHA $500,00
$623,83
CAPITAL DE OPERACION $946,17
$946,17

INVERSION PREVISTA PARA EL PROYECTO

ACTIVOS FIJOS $7.430,00
ACTIVOS DIFERIDOS $623,83
ACTIVO CIRCULANTE $946,17
| $9.000,00
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CALCULO DEL REGIMENE NUTRICIONAL

PESO IDEAL EN KILOGRAMOS
TALLA MENOS IGUAL
EN CENTIMETROS |CONSTANTE| PESO IDEAL
X cm. -100 EN KILOGRAMOS
CALCULO DE REGIMEN ALIMENTICIO
20/30 CALORIAS POR PESO IDEAL EN KILOGRAMOS
PESO IDEAL POR REGIMEN IDEAL
EN Kg. FACTOR EN CALORIAS

OBESOS Pl 20 ca
PESO NORMAL Pl 25 ca
BAJO PESO PI 30 ca

PARTICIPACION DE COMPONENTES DEL REGIMEN

COMPONENTE PARTICIPACION FRACCION
HIDRATOS DE CARBONO 55 A 65%
PROTEINAS 10 A 15%
GRASAS 25A 30 %

EQUIVALENCIAS CALORICAS
1 GRAMO DE EQUIVALE A..........

HIDRATOS DE CARBONO 4 CALORIAS
PROTEINAS 4 CALORIAS
GRASAS 9 CALORIAS
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