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RESUMEN

En el presente documento se detalla de manera explicita, el manejo actual del bar
Molier a si como las falencias en el mismo, las funciones de cada uno de las areas
administrativas que integran el Bar Molier como son: administracion, contabilidad,
Bar tender, Produccién siendo su objetivo primordial elestablecimiento de las
actividades obligatorias del personal y de los titulares de su estructura

organizacional.

Este manual tiene como propdsito ser un instrumento de apoyo para el personal
de esta organizacion y del publico en general que desee conocer el
funcionamiento del mismo, contiene informacién de losantecedentes, base legal,
mision, vision, atribuciones, organigramas, funciones de los
organosadministrativos y glosario de términos técnicos administrativos, de esta

manera éstos apartados permitenfacilitar su comprension y analisis amplia.

Por consiguiente esta la evaluacion financiera, donde se detalla cada uno de las
mejoras y como se plasman en los estados financieros de la empresa, verificando
la factibilidad y la eficiencia de los procesos realizados, y el retorno de la inversion

en el tiempo.



ABSTRACT
This document is detailed in an explicit way, the current management of Bar
Molier as to whether the flaws in it, the functions of each of the administrative
areasthat comprises the Bar Molier as: administration, accounting, bar tender,
Production being its primary objective the establishment of the mandatory

activities of staff and holders of its organizational structure.

This manual is intended as a support tool for the staff of this organization and the
general public want to know the operation of, contains background information,
legal basis, mission, vision, functions, organizational functions of the
organsadministrative and administrative glossary of technical terms,

so these sectionsallow easy understanding and analysis broad.

Therefore, this financial assessment, detailing each of the improvements and are
in the financial statements of the company, verifying the feasibility and efficiency

of the processes carried out and the return on investment over time.
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CAPITULO |

ASPECTOS METODOLOGICOS

1. Tema. - Propuesta de implementacion de un manual de procedimientos para El

Bar Molier en El Valle de los Chillos.

2. Planteamiento del Problema

2.1 Antecedentes.-

Los mercados de bares han experimentado en los Ultimos afios un crecimiento
vertiginoso en el sector del Valle de los Chillos, el porcentaje de los competidores
directos es del 35%, puesto que no ofrecen los mismos productos, en lo que se
refiere a los competidores indirectos posee un numero mas elevado del 62,3% que
tiene un impacto medio alto, sin embargo en los ultimos tiempos ha presentado un
cuadro de madurez a pesar de la incesante proliferacion de propuestas. Solo los
establecimientos que consiguen renovarse continuamente y satisfacer en el
mercado. La amplia diversificacion hace que las ofertas sean cada vez mas

originales.

El manual de procedimientos controla el cumplimiento de las rutinas de trabajo y
evitar su alteracion arbitraria, ademas de simplificar la responsabilidad por fallas o
errores ayuda las labores de auditoria, la evaluacion del control interno y su
vigilancia; que tanto los empleados como sus jefes conozcan si el trabajo se esta
realizando adecuadamente, reduce los costos al aumentar la eficiencia general,
mejorando en lo que se refiere a los competidores indirectos en el que poseen un
namero mas elevado del 62,3% que tienen un impacto medio alto a los
establecimientos principales, como a los sustitutos, los cuales encuentran una

proporcion del 36,25% relevante que se afecta a estas empresas.


http://www.monografias.com/trabajos4/costos/costos.shtml

Con el manual de procedimientos puesto en practica, se reflejara en los costos vy
utilidades de la empresa a mediano plazo.

2.2.- Diagndstico o planteamiento de la problematica general

2.3.- Formulacion de la Problematica Especifica

2.3.1 Problema Principal.-

La zona del triangulo en el Valle de los Chillos es uno de los puntos céntricos de
diversion nocturna, cuenta con una oferta que crea un ambiente Optimo para la
recreacion, dentro de la cual esta ubicado el Bar Molier en el que se ha realizado
un estudio en la elaboracion de los procedimientos efectuados en el giro del

negocio de alimentos y bebidas

Se ha encontrado los siguientes inconvenientes, el mal planteamiento de los
procedimientos organizativos ha producido menos participacion en el mercado lo
que afecta directamente a la empresa, en lo que se refiere a la deficiencia del
manejo de los procesos dentro del establecimiento ha ocasionado repeticion en
las actividades del personal y esto produce conflicto entre los empleados, otro de
los problemas que ha generado son tareas de impacto sin responsables, ademas
la falta de unacadena de valorcon actividades primarias como las de apoyo, que
por su inexistencia no genera ningun tipo de aporte, produce ineficacia en los
procesos financieros y origina confusion del talento humano ademas de la fuga de
dinero sin control alguno, también el poco conocimiento que tiene la poblacién
tanto ecuatoriana como extranjera sobre la localizacién de la organizacion produce
que no se desarrolle y cree desmotivacion a nivel general, esto debido a la falta de
un eficiente direccionamiento estratégico, el incorrecto orden y coordinacién de la
informacion de caracter monetario que proporcionaron los resultados pasados se

ha establecido una baja rentabilidad.



Si persisten estos problemas promovera la desorganizacion en las funciones y
procedimientos administrativos, en alimentos y bebidas, ademas se producira
mala produccidén y un servicio ineficiente con una alta pérdida de dinero y el
deficiente trabajo lo que puede generar la disolucion de la empresa,
complicaciones ambientales mayores, problemas financieros y la pérdida de
tiempo y dinero

Con esta resefia de todos los inconvenientes que el Bar Molier esta atravesando y
sus futuras conclusiones se establece un control para que estos desenlaces no
lleguen a afectar a la empresa, Implementando un manual de procedimientos y la
Formulaciébn de un plan estratégico que ayudard al buen desarrollo de las
actividades en los diferentes departamentos - areas, y de esta manera llegar a
cumplir de manera eficiente y eficaz todas las actividades de la empresa y se
eliminaria los errores de los empleados estableciendo con claridad su direccién

hacia un eficiente servicio.
2.3.2 Problemas secundarios

Formulacion del Problema.-
¢ Como la implementacién de un manual procedimientos, en el Bar Molier ayudara
a mejorar el nivel de satisfacciéon y productividad de los clientes internos y

externos?

Sistematizacion

» ¢Cbomo se podra identificar las falencias de la empresa en el manejo de los

recursos?

» ¢Quécadena de valor permitird establecer procedimientos y actividades

guemejore la eficiencia y eficacia a la empresay al cliente?
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» ¢Qué llegard a determinar el costo-beneficio del plan de implementacién del

Bar Molier?
2.4 Objetivos
2.4.1 Objetivo General.-
Realizar la propuesta de implementacién del manual de procedimientos, para el
area de alimentos y bebidas del Bar Molier, que permita la satisfaccion y
productividad.

2.4.2 Objetivos Especificos.-

» Diagnosticar las falencias del Bar Molier identificando el mal manejo de los

recursos.

» Establecer los procedimientos y actividades que caracterizan el servicio,
disminuyendo costos y tiempo.

» Ponderar la optimizacion del tiempo y dinero, que se mejorara al momento
de implementar el manual de procedimientos, para identificar la eficacia y
eficiencia del proyecto.

2.5 Justificacion.

2.5.1 Justificacion teoérica.-

El Mejoramiento Continuo es un proceso que describe muy bien lo que es la esencia
de la calidad y refleja lo que las empresas necesitan hacer si quieren ser

competitivas a lo largo del tiempo.
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A través del mejoramiento continuo se logra ser mas productivos y competitivos en
el mercado al cual pertenece la organizacion, por otra parte la organizacion debe
analizar los procesos utilizados, de tal manera que si existe algin inconveniente

pueda mejorarse o corregirse.

Dentro de una entidad prestadora de servicios, una reestructuracion de procesos es
indispensable para su desarrollo, mas aun cuando presenta ciertas deficiencias en
su cadena de valor, provocando de esta manera el inadecuado uso de recursos,
mala atencion, insatisfaccion del cliente, excesivo desperdicio de materia prima,
incorrecto uso de equipos y por ende incumplimiento de las metas propuestas en un
principio, trayendo como consecuencia principal la dificultad en alcanzar los objetivos

empresariales.

Las tendencias actuales obligan a que las entidades prestadoras de servicio mejoren
su calidad de producto y servicio de acuerdo a las exigencias del mercado, para esto
es importante un mejoramiento de procedimientos, para el desarrollo optimo de los
departamentos de la empresa, con la implementacion de un manual de
procedimientos optimizaria dichas causas y se lograria los objetivos planteados con

mayor rentabilidad y alcanzar un mayor grado de eficiencia y eficacia.*

2.6 Marco de referencia.

2.6.1 Marco teorico.-

Investigacion de Mercado

“La investigacion de mercado comprende una de las facetas mas importantes e

interesantes de la mercadotecnia (conjunto de actividades que desarrolla la

1. . .
Michael PorterUn Proceso de Mejora Continua
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empresa y estan enfocadas a satisfacer las necesidades de los clientes, para

lograr los objetivos de la organizacion).

Uno de los métodos que se utilizan para llevar a cabo una investigacion de
mercados, son encuestas de persona a persona, cuestionarios ampliados a una
poblacion limitada, encuestas amplias, fuentes publicas de informacidn y sesiones

de grupo.

Investigacion de mercado

Grafico N° 1

Variables de
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controlables
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Elaborado por: Samuel Alvear
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La tarea de la investigacion de mercado consiste en satisfacer las necesidades de
informacion y proporcionar a la gerencia informacion actualizada, relevante,
exacta, confiable y valida. EI ambiente competitivo actual de la mercadotecnia y
los costos; siempre en aumento, que se atribuyan a una toma de decisiones poco
efectiva, requiere que la investigacion de mercados contribuya con informacion
significativa. Las decisiones apropiadas no se basan en el sexto sentido, la
intuicibn o en un juicio puro. En ausencia de una informacion relevante, una

decisién puede resultar incorrecta.”

La investigacion de mercado se enfoca en la mercadotecnia, la cual busca
identificar y satisfacer las necesidades de los clientes, permite definir las
necesidades de los mismos e instrumentar las estrategias de mercados y
programas encaminados acerca de los clientes, también permite identificar,
recopilar y analizar la informacion obtenida de manera sistematica y objetiva, con
el propdsito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y

solucién de problemas y oportunidades de la mercadotecnia.

Ademas la investigacibn de mercado permite plasmar en forma directa las
sugerencias de los clientes que haya aplicado la empresa y asi poder direccionar

de mejor manera las estrategias para alcanzar los objetivos empresariales®.

Cadena de Valor empresarial o Cadena de Valor

“Es un modelo tedrico que permite describir el desarrollo de las actividades de una

organizacién empresarial generando valor al cliente final.

3Naresh K. Malhotra, Investigacién de Mercados
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Cadena de Valor

Grafico N° 2

ABASTECIMIENTO \
DESARROLLO TECNOLOGICO
RECURSOS HUMANOS

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Fuente:Michael E. Porter

Esquema del modelo de la Cadena de valor empresarial. En la parte superior, las

actividades de apoyo o auxiliares. En la parte inferior, las actividades primarias.
Descripcion.-

La cadena de valor categoriza las actividades que producen valores afiadido en
una organizacion en dos tipos: las actividades primarias y las actividades de apoyo

0 auxiliares de micro.

Actividades primarias.- Las actividades primarias se refieren a la creacion fisica
del producto, su venta y el servicio postventa, y pueden también a su vez,
diferenciarse en sub-actividades. El modelo de la cadena de valor distingue cinco

actividades primarias:

> Logistica interna: comprende operaciones de recepcion, almacenamiento
y distribucion de las materias primas.

> Operaciones (produccién): procesamiento de las materias primas para
transformarlas en el producto final.

> Logistica externa: almacenamiento de los productos terminados y

distribucién del producto al consumidor.
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> Marketing y Ventas: actividades con las cuales se da a conocer el
producto.

> Servicio: de post-venta o mantenimiento, agrupa las actividades
destinadas a mantener, realzar el valor del producto, mediante la aplicacion

de garantias.
Actividades de apoyo.-

Las actividades primarias estan apoyadas o auxiliadas por las también

denominadas actividades secundarias:

> Infraestructura de la organizacién: actividades que prestan apoyo a toda
la empresa, como la planificacion, contabilidad y las finanzas.

> Direccion de recursos humanos: busqueda, contratacion y motivacion del
personal.

> Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo: obtencién, mejora
y gestion de la tecnologia.

> Abastecimiento (compras): proceso de compra de los materiales.

Para cada actividad de valor afadido han de ser identificados los generadores de

costes y valor.
El marco de la cadena.-

La cadena de valor enseguida se puso en el frente del pensamiento de gestion de
empresa como una poderosa herramienta de analisis para planificacion
estratégica. Su objetivo Ultimo es maximizar la creacién de valor mientras se
minimizan los costos. De lo que se trata es de crear valor para el cliente, lo que se

traduce en un margen entre lo que se acepta pagar y los costos incurridos.

La cadena de valor ayuda a determinar las actividades o competencias distintivas
gue permiten generar una ventaja competitiva, concepto introducido también por

Michael Porter. Tener una ventaja competitiva es tener una rentabilidad relativa
16
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superior a los rivales en el sector industrial en el cual se compite, la cual tiene que
ser sustentable en el tiempo. Rentabilidad significa un margen entre los ingresos y
los costos. Cada actividad que realiza la empresa debe generar el mayor posible.
De no ser asi, debe costar lo menos posible, con el fin de obtener un margen

superior al de los rivales.

Las actividades de la cadena de valor son multiples y ademas complementarias
(relacionadas). El conjunto de actividades de valor que decide realizar una unidad
de negocio es a lo que se le llama estrategia competitiva o estrategia del negocio,
diferente a las estrategias corporativas o a las estrategias de un area funcional. El
concepto de subcontratacion, outsourcing o externalizacion, resulta también de los

analisis de la cadena de valor.

El concepto ha sido extendido mas alla de las organizaciones individuales.
También puede ser aplicado al estudio de la cadena de suministro asi como a
redes de distribucién. La puesta a disposicion de un conjunto de productos y
servicios al consumidor final moviliza diferentes actores econdmicos, cada uno de

los cuales gestiona su cadena de valor.

Las interacciones sincronizadas de esas cadenas de valor locales crean una
cadena de valor ampliada que puede llegar a ser global. Capturar el valor
generado a lo largo de la cadena es la nueva aproximaciéon que han adoptado

muchos estrategas de la gestion.

A base de explotar la informacion que se dirige hacia arriba y hacia abajo dentro
de la cadena, las compafias pueden intentar superar los intermediarios creando

nuevos modelos de negocio.”

"http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_valor
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Que son los diagramas de flujo

“Los diagramas de flujo (o flujo gramas) son diagramas que emplean simbolos
graficos para representar los pasos o etapas de un proceso. También permiten
describir la secuencia de los distintos pasos o etapas y su interaccion.

Las personas que no estan directamente involucradas en los procesos de
realizacion del producto o servicio, tienen imagenes idealizadas de los mismos,
gue pocas veces coinciden con la realidad. La creacion del diagrama de flujo es
una actividad que agrega valor, pues el proceso que representa esta ahora
disponible para ser analizado, no solo por quienes lo llevan a cabo, sino también
por todas las partes interesadas que aportardn nuevas ideas para cambiarlo y

mejorarlo.

Ventajas de los Diagramas de Flujo.-

» Favorecen la comprension del proceso a través de mostrarlo como un
dibujo. ElI cerebro humano reconoce facilmente los dibujos. Un buen

diagrama de flujo reemplaza varias paginas de texto.

» Permiten identificar los problemas y las oportunidades de mejora del
proceso. Se identifican los pasos redundantes, los flujos de los reproceso,
los conflictos de autoridad, las responsabilidades, los cuellos de botella, y
los puntos de decision.

» Muestran las interfaces cliente-proveedor y las transacciones que en ellas

se realizan, facilitando a los empleados el analisis de las mismas.

» Son una excelente herramienta para capacitar a los nuevos empleados y
también a los que desarrollan la tarea, cuando se realizan mejoras en el
proceso.

Simbolos se Emplean en los Diagramas de Flujo.-
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Los simbolos tienen significados especificos y se conectan por medio de flechas
gue indican el flujo entre los distintos pasos o etapas.
Los simbolos mas comunes son:
GRAFICO N° 3
Simbologia para la elaboracién del Diagrama de Flujo

Dﬂucumemu cualguier documento {cheques, facturas de comprar o ventas, etc.)

Prucesu manual: cualguier aperacidn manual, camo la preparacidn de una factura de venta o
Ia conciliacidn de un extracto financiero.

Proceso: cualguier operacidn, bien sea realizada manualmente, mecanicamente o por
computador. Con frecuencia, se utiliza también con el simbolo del proceso manual.

Almacenamiento fuera de linea: un archivo u otra ayuda de almacenamiento para
documentos o registros de computador.
Lineas de Flujo: lineas que indican un flujo direccional de documentos. Marmalmente

| o abajo o hacia la derecha, a menos gue las flechas indiguen lo contrario.

r======"""%5 Anotacidn: utilizada para hacer comentarios explicativos, como una secuencia de

. Aechivado tarchivo (por fecha, en arden alfabético, etc)
=== porfechas |

Conector: salida hacia, o entrada desde, otra parte del diagrama de flujo. Se utiliza para
evitar un cruce excesivo de lineas de flujo. Los conectores de salida y de entrada
contienen claves de letras o ndmeros.

Conector entre diferente paginas: indica la fuente o el destino de renglones gue
ingresan o salen del diagrama de flujo.

Entrada / Salida: utilizado para ubicar un conector de otra pdagina, para indicar

Efectiuo i P i i i
bt infarmacion  gque ingresa o sale del diagrama de flujo.

de| clierte

Ha  Decision: indica cursos de accidn alternos como resultado de una decision de si o no.
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Direccionamiento Estratégico

“Importancia de la planificacion.- La planificacion es uno de los elementos
basicos de direccion y se sitla en posicion preponderante en razon de representar
la iniciacion de toda secuencia de la funcidn directora. La planificacion, ademas
repercute profundamente sobre todas las demas actividades de' organizacion y

direccion.

La planificacion es excepcional entre todos los elementos de direccion, ya que puede
justificar la no continuacion de una actividad determinada. Como resultado de una
investigacion-practicada para formular planes, una empresa bien planificada puede

decidir no seguir adelante con un proyecto.

Para las funciones de organizacion, motivacion y control es fundamental cumplir los
resultados de una planificacion. La actividad planificadora es esencial para una
gestion efectiva de ventas y puede dirigirse de varias maneras.

Planificacion de la incorporacion de productos ("producias")
Planificacion de los canales de distribucion.

Planificacion de las necesidades del equipo de vendedores.

YV V V VY

Planificacion de la distribucion fisica, almacenaje, €j. Planificacion de las actividades

promocionales.

A\

Planificacion del control.

A\

Planificacion de los recursos y asignaciones financieros.
» Ademas de responsabilizarse de estas planificaciones citadas, la direccién de
ventas determinara también los objetivos de la organizacion, de acuerdo con la

politica establecida por la empresa.”

Este estudio da el direccionamiento estratégico para que la empresa posea una

base con objetivos y estrategias

5|, H. J., Mejoramiento de los procesos de la empresa
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Conformacion Del Manual
Identificacion Este documento debe incorporar la siguiente informacion:

> Logotipo de la organizacion.

> Nombre oficial de la organizacion.

> Denominacién y extension. De corresponder a una unidad en particular
debe anotarse el nombre de la misma.

> Lugary fecha de elaboracion.

> Nuumero de revision (en su caso).

> Unidades responsables de su elaboracion, revision y/o autorizacion.

> Clave de la forma. En primer término, las siglas de la organizacién, en

segundo lugar las siglas de la unidad administrativa donde se utiliza la
forma y, por ultimo, el namero de la forma. Entre las siglas y el niumero

debe colocarse un guién o diagonal.
Gestion de Procesos

“Actualmente, las organizaciones, independientemente de su tamafo y del sector
de actividad, han de hacer frente a mercados competitivos en los que han de
conciliar la satisfaccion de sus clientes con la eficiencia econdmica de sus

actividades.

Tradicionalmente, las organizaciones se han estructurado sobre la base de
departamentos funcionales que dificultan la orientacion hacia el cliente. La Gestién
de Procesos percibe la organizacion como un sistema interrelacionado de
procesos que contribuyen conjuntamente a incrementar la satisfaccion del cliente.
Supone una vision alternativa a la tradicional caracterizada por estructuras
organizativas de corte jerarquico - funcional, que pervive desde mitad del XIX, y

gue en buena medida dificulta la orientacion de las empresas hacia el cliente.
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La Gestion de Procesos coexiste con la administracion funcional, asignando
"propietarios" a los procesos clave, haciendo posible una gestion interfuncional

generadora de valor para el cliente y que, por tanto, procura su satisfaccion.

Determina qué procesos necesitan ser mejorados o redisefiados, establece
prioridades y provee de un contexto para iniciar y mantener planes de mejora que
permitan alcanzar objetivos establecidos. Hace posible la comprension del modo
en que estan configurados los procesos de negocio, de sus fortalezas y
debilidades™

Procedimiento

Presentacion por escrito, en forma narrativa y secuencial, de cada una de las
operaciones que se realizan en un procedimiento, explicando en qué consisten,
cuando, como, dénde, con qué, y cuanto tiempo se hacen, sefialando
losresponsables de llevarlas a cabo. Cuando la descripcion del procedimiento es
general, y por lo mismo comprende varias areas, debe anotarse la unidad
administrativa que tiene a su cargo cada operacion. Si se trata de una descripcion
detallada dentro de una unidad administrativa, tiene que indicarse el puesto
responsable de cada operacién. Es conveniente codificar las operaciones para
simplificar su comprensién e identificacion, aun en los casos de varias opciones en

una misma operacion.

El manual de procedimientos, mejorara cada uno de los procesos de la empresa
optimizandotiempo y costos, consecuentemente los cambios plasmaran su
eficiencia en minimizar los costos de operacion aumentando la rentabilidad de la

empresa, y efectivizando la calidad del ambiente de trabajo.

°Lopez Vifia, José, (aut.), Manual de Procedimientos
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ANALISIS COSTO-BENEFICIO

Cuando los resultados y costos del proyecto pueden traducirse en unidades
monetarias, su evaluacion se realiza utilizando la técnica del Analisis Costo-
Beneficio (ACB). Asi sucede en los proyectos econémicos. En la mayor parte de
los proyectos sociales, en cambio, los impactos no siempre pueden ser
valorizados en moneda, por lo que la técnica mas adecuada es el Analisis Costo-
Efectividad (ACE).

En el ACE, su particularidad radica en comparar los costos con la potencialidad de
alcanzar mas eficaz y eficientemente los objetivos no expresables en moneda
(evaluacion ex ante) o con la eficacia y eficiencia diferencial real que las distintas

formas de implementacion han mostrado en el logro de sus objetivos.
Interesa el analisis financiero.-

“En principio existen varias personas y entidades a quienes interesa y conviene el
analisis financiero. Cada uno lo enfocara desde el punto de vista de sus propios

intereses ydara énfasis a ciertos aspectos que considere de mayor interés.

La administracién de la empresa.- debe ser, en principio la mas interesada en
los resultados del andlisis financiero. Las personas que estan dirigiendo el negocio

son directamente responsables de las finanzas y las operaciones.

» EIl analisis financiero provee a los administradores de herramientas para
determinar las fortalezas o debilidades del negocio en cuanto a sus
finanzas u las operaciones. Por tal razén, el administrador financiero estara
interesado en conocer lo siguiente acerca de su empresa.

Su capacidad de atender compromisos de corto y largo plazo.

La rentabilidad de sus operaciones.

La naturaleza y caracteristicas de sus obligaciones.

La habilidad para realizar sus inversiones.

YV V VYV V V

Su potencial para conseguir nuevos recursos traspiés de naturaleza interna

0 externa.
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Los resultados del analisis, en respuesta a estos interrogantes, constituyen una
invaluable herramienta para que la administracion pueda tomar medidas

correspondientes.
Los inversionistas actuales y potenciales.-

Los duefios de patrimonio y los inversionistas potenciales estaran interesados en
la rentabilidad a largo plazo y la eficiencia administrativa de la empresa, de tal

manera que esto se traduzca en un incremento del valor de negocio.

Para ellos seran muy importantes el potencial de utilidad o capacidad para generar
utilidades, asi como la rentabilidad operacional de la compafia. También se
preocuparan por la estructura del capital evaluando siempre dentro de los

pardmetros de rentabilidad y riesgo.
La administracién de impuesto.-

Toda empresa esta obligada a presentar anualmente su declaracion de renta, la
cual incluye informacion financiera que la Administracion de Impuesto examinara y
evaluara, siempre desde su propio punto de vista, tratando de establecer si cada

compafiia esta cumpliendo debidamente con su deber de contribuyente.”’

Cuando se habla andlisis financiero, se trata de la informacion que sirve de punto
de partida para el estudio del negocio, dependiendo la ubicacion de la empresa
interna y externamente, se puede manejar con una serie de herramientas las

cuales permitira un mejor estudio de las mismas.

El andlisis de los proyectos constituye la técnica matematico-financiera y analitica,
a través de la cual se determinan los beneficios o pérdidas en los que se puede
incurrir al pretender realizar una inversién u algin otro movimiento, en donde uno
de sus objetivos es obtener resultados que apoyen la toma de decisiones referente

a actividades de inversiobn, como seria en este caso la capacitacion a los

" Héctor Ortiz Anaya, Andlisis Financiero con ajustes por inflacion
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empleados del area de servicio para mejorar y optimizar el servicio en la atencién

al cliente.

Ademas es necesario para todas las empresas, ejecutar el estudio financiero con
la finalidad de analizar por medio de indicadores cuél es su verdadero rendimiento
econémico que poseen estas para asi poder enfrentar sus compromisos
econdmicos ya sea estos con sus clientes internos y externos o proveedores en un

momento dado.
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Capitulo Il
LEVANTAMIENTO DE INFORMACION DEL BAR MOLIER
2.1 Levantamiento de informacion del Bar Molier
2.2 Ubicacion del Negocio

Macro localizacion

El Cantén Rumifiahui tiene una extension de 137.2 km2, cuenta con una parroquia
urbana que es Sangolqui y dos rurales: Cotogchoa y Rumipamba. Esta limitado en
el norte por el Cantdén Quito, el rio San Pedro es el limite natural entre estos dos
cantones los cuales se encuentran unidos por la Autopista General Rumifiahui que

une la ciudad de Quito con las diferentes parroquias del Cantén Rumifiahui.
Micro localizacion
Altitud:

En una altitud de 2.550 metros m.s.n.m. metros sobre el nivel del mar (m.s.n.m)
gue le permite un clima andino privilegiado con temperaturas que giran alrededor
de los 15°C.

Tiene una extension de 420.2 km2.

77 30 O. Zona horaria: - 05:00 Area: 283560 km2 Capital
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Cuadro N° 1Ubicacion Geogréfica

Lk

Elaborado por: Samuel Alvear

Cuadro N° 2

Capacidad instalada

Capacidad

x Dias

capacidad instalada 100%

Demanda del sector

Demanda insatisfecha

60

240

14400

28260

13860

capacidad instalada 5%

720

Elaborado por: Samuel Alvear
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Cuadro N° 3
Levantamiento servicios Basicos

MATRIZ DE LA ZONA DEL TRIANGULO EN EL VALLE DE LOS CHILLOS

Infraestructura bdasica exelente buena regular mala
Agua potable X

Electricidad X

Alumbrado publico X

Disponibilidad detTransporte publico X

Telecomunicaciones

Internet

Seguridad

Disponibilidad de proveedores

Accesos

Vias de primer orden
Vias de segundo orden
Sefalizacién Vial

Sefializacién turistica
TOTAL 5

N X [ X X[ X

0 0

Elaborado por: Samuel Alvear

Para presente Direccionamiento Estratégico se ha planteado misiéon vy

visién, con el objetivo de mejorar EI Bar Molier

2.2Mision

Es una empresa que brinda servicio de alimentos y bebidas como jugos, tragos
cocteles y picaditas, en un ambiente seguro y confortable enfocado a la forma
clasica; con una infraestructura de modelo antiguo colonial para satisfacer las
necesidades de relajamiento y diversion de los clientes en un ambiente donde la
musica es complemento del momento a través de una asistencia personalizada
tradicional con ética, rapidez, considerando el respeto hacia los clientes, cuidando

el medio ambiente y aportando al desarrollo de la economia local.
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2.3Vision

Ser una empresa de alimentos y bebidas que sea reconocida a nivel nacional é
internacional. Ofreciendo alimentos con estandares de la gastronomia
internacional y bebidas como jugos, cocteles, y tragos, con un servicio innovador y
tecnologia nueva, en forma clasica de infraestructura y capacidad de alojar a un
namero elevado de personas, con un modelo antiguo colonial, para satisfacer las
necesidades de diversion de los clientes en un ambiente donde la musica es
complemento del momento, a través de un servicio personalizado con eficiencia y

eficacia, aportando al desarrollo sostenible, econdémico y social del cantdn,

2.5 Objetivos

Misién

» Servicio de alimentos como picaditas y bebidas como tragos, cocteles,

jugos.
Situacién en el mercado
Objetivo.-

Incrementarla cartera de clientes con nuevos productos en la carta, para

complementar la variedad a escoger del cliente.

» Ultiliza principios éticos y responsabilidad social
Responsabilidad social
Objetivo.-

Proporcionar confianza, integridad en todos los aspectos de nuestra actividad
comercial con ética para asi dar una buena imagen empresarial, para con la

demanda del sector.

» Servicio clasico con una infraestructura a la antigua.
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Situacién en el mercado
Objetivo.-
Investigar el mercado para conocer los gustos y preferencias en el ambito de
distraccion de los jévenes y adultos, realizando un estudio de mercado en la zona
del triangulo.

» Para personas que buscan desesteres y diversion en un horario nocturno.
Nivel de recursos
Objetivo.-
Mejorar el nivel de recursos del establecimiento constantemente para fidelidad de
la demanda actual.

» Enfocado a jovenes y jévenes adultos
Innovacion
Objetivo.-
Innovar constantemente los servicios segun requerimientos del mercado, para ser
mas competitivos en la oferta actual, estudiando la poblacion de jévenes y adultos

del triangulo del Valle de los Chillos.

» Servicio personalizado tradicional
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Rendimiento y actitud de los trabajadores

Objetivos.-

Capacitar constantemente al personal para que el rendimiento personal sea el

mas Optimo, brindando un servicio eficiente al cliente.

Vision

» Servicio de alimentos como picaditas y bebidas como tragos, cocteles,

jugos, reconocido a nivel nacional e internacional.
Productividad
Objetivo.-
Extender la productividad de la empresa con un servicio personalizado tradicional,
utilizando el internet como medio de comunicacién para adquirir nuevos clientes

en un periodo de 6 meses.

» Servicios con estandares gastronomicos internacionales

Rendimiento y desarrollo de los administradores
Objetivos.-
Investigar estdndares de alimentos y bebidas internacionales y observar el

funcionamiento a través de establecimientos reconocidos continuamente, para

ponerlos en practica en la empresa y satisfacer las necesidades de los clientes.
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» Servicio innovador y tecnologia nueva new stock(integra las diferentes
areas de control para su negocio, la facturacién de mesas, ventas rapidas y
servicio exprés (delivery), recetas y costos, la caja (ingresos y egresos de
dinero),)

Innovacion

Objetivo.-

Implementar nuevo software para acelerar el servicio a los clientes en un periodo

determinado
» Servicio con nuevos modelos de comanda electrénica con infraestructura
de mayor capacidad de alojar a un numero elevado de personas con un
modelo antiguo colonial
Innovacion
Objetivo.-
Innovar las instalaciones de la empresa, realizando préstamos a entendidas
bancarias para aumentar la rentabilidad en un tiempo determinado aumentando el

patrimonio del empresario.

» Servicio personalizado con tecnologia de punta
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Innovacién

Objetivo.-

Agregar nueva tecnologia a la compafiia para mejorar la oferta en el mercado en

un tiempo determinado.

2.5.1 Objetivo Estratégico

Objetivo general (estratégico).-

Ampliar la cartera de clientes con nuevos productos en la carta para complementar

la variedad a escoger de los clientes actuales en un periodo de 4 afos.
Objetivos:

A continuacion el cuadro de los objetivos estratégicos, tacticos, operativo, mediato

de la empresa.

Los objetivos estratégicos es la meta a la cual se quiere llegar a cumplir en un

periodo largo.

Los objetivos tacticos son los que ayudan a que el objetivo estratégico se cumpla,
al igual que los objetivos operativo son de menos tiempo y contribuyen con metas
mas pequefas a alcanzar lo planeado, y el mediato es masespecifico y con menor

tiempo.
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Cuadro N° 4

Objetivos

1.- Objetivo estrategico Variables Objetivo tactico

1.1- Realizar publicidad
1.1 Aumentar la cartera |utilizando como

de clientes enun30% |herramienta el contrato
1.2Crear nuevos de paginas web para
productos en la carta atraer la atencién del

1.3 Complementar la cliente en el periodo de
variedad a escoger de |dos afios y aumentar la
los clientes actuales cartera en un 30 %

1.2- Investigar nuevos
productos que agraden a
los clientes haciendo un
estudio de mercado enla
zona del triangulo del
valle de los chillos para
crear nuevos productos
en la carta y satisfacer las
necesidades del cliente
enun afo

1.3- Realizar un plan de
costos de proveedores
para adquirir nuevos
productos y aumentar los
productos a nuestra carta
en un afio para el
crecimiento de la
empresa.

1.- Aumentar la cartera
de clientes con nuevos
productos en la carta
para complementar la
variedad a escoger de
los clientes actuales en
un periodo de 4 afios.

Elaborado por: Samuel Alvear
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1.1 Objetivo Tactico

Variables

Objetivo Operativo

1.1- Realizar publicidad
utilizando como
herramienta el contrato
de paginas web para
atraer la atencion del
cliente en el periodo de
dos afos y aumentar la
cartera enun 30 %

1.1.1 Realizar
publicidad

1.1.2 Utilizar
paginas web

1.1.3 Atraer la
atencion del cliente

1.1.1- Realizar campafas
publicitarias a través de
revistas que se publiquen
en la zona para atraer
clientela en el periodo de
un mes.

1.1.2.- Adquirir espacios
en el internet para realizar
paginas web por un afo
publicitando el
establecimiento y sus
productos.

1.1.3.- Contratar a
profesionales de
publicidad para crear una
campafna que impacte a
la demanda con nuestros
productos y servicios en
el periodo de un mes.

Elaborado por: Samuel Alvear
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1.1.10bjetivo Operativo

Variables

Objetivo Mediatos

1.1.1- Realizar campafas
publicitarias a través de
revistas que se publiquen en la
zona para atraer clientela en el
periodo de un mes.

1.1.1.1Realizar
campafnas
publicitarias
1.1.2.2Atraer
clientela

1111 Contratar  un
espacio en la revista mas
popular de la localidad
para atrer nuevos clientes
en un periodo mensual.

1.1.2.2 Crear una lista de
productos y servicios,
cada uno con su detalle
correspondiente para
realizar una pagina virtual
completa y que de a
conocer lo que ofrece la
empresa al publico en
dos semanas.

1.1.2.3- crear un espacio
en paginas electronicas
de grupos sociales
donde se de una breve
explicacion del
establecimiento con el
link de la pagina web
principal.

Elaborado por: Samuel Alvear
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1.1.20bjetivo Operativo

Variables

Objetivo Mediatos

Adquirir espacios

en el

internet para realizar paginas
web por un afio publicitando el

establecimiento y
productos.

Sus

1.1.2.1Adquirir
espacios en el
internet
1.1.2.2Realizar
paginas web
1.1.2.3Publicitar el
establecimiento y
sus productos

1.1.2.1 Analizar los
mejores servidores de
internet para asegurar la
publicidad de la empresa
por un mes.

1.1.2.2 Crear una lista de
productos y servicios,
cada uno con su detalle
correspondiente para
realizar una pagina virtual
completa y que de a
conocer lo que ofrece la
empresa al publico en
dos semanas.

1.1.2.3- crear un espacio
en paginas electronicas
de grupos sociales
donde se de una breve
explicacion del
establecimiento con el
link de la pagina web
principal.

Elaborado por: Samuel Alvear
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1.1.30bjetivo Operativo

Variables

Objetivo Mediatos

Contratar a profesionales de

publicidad para crear

una

campafia que impacte a la

demanda con

nuestros

productos y servicios en el

periodo de un mes.

1.1.3.1Contratar
a profesionales
de publicidad
1.1.3.2 Impactar
a la demanda con
nuestros
productos y
servicios

1.1.3.1 Crear un fondo
econdmico para
publicidad de la empresa
tomando un porcentage
de las utilidades
obtenidas anualmente
para aumentar el numero
de consumidores de
nuestros  productos vy
servicios

1.1.3.2 Capacitar
constantemente al
personal, incentivAndoles
para que de la empresa
le consideren como
propio, y su desempefio
sea el mas optimo, y los
clientes se sientan a
gusto con los productos y
el servicio ofrecido, y asi

nos promuevan el
conocimiento de la
empresa.

Elaborado por: Samuel Alvear
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1.2 Objetivo Tactico

Variables

Objetivo Operativo

1.2- Investigar nuevos
productos que agraden a
los clientes haciendo un
estudio de mercado en
la zona del triangulo del
valle de los chillos para
crear nuevos productos
en la carta y satisfacer
las necesidades del

1.2.1 Investigar
nuevos productos
1.2.2 Realizar un
estudio de
mercado

1.2.1- Visitar empresas
especialisadas en
alimentos y bebidas para
observar y probar nuevos
productos copiandolos y
mejorarandolos, asi
adquiriendo

conocimientos para para

cliente en un afo un mejor servicio al
cliente
1.2.2.- Realizar realizar

encuestas a las perzonas
del sector del valle de los
chillos para conocer que
tipo de productos de
alimentos y bebidas son
de su agrado, estose lo
realizara en tres meses
para un estudio mas
exaustivo.

Elaborado por: Samuel Alvear
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1.2.10bjetivo Operativo

Variables

Objetivo Mediatos

1.2.1- Visitar empresas

especialisadas en alimentos

y bebidas para observary
probar nuevos productos
copiandolos y
mejorarandolos, asi
adquiriendo conocimientos

para para un mejor servicio al

cliente

1.2.1.1 Visitar
empresas
especialisadas
en alimentos y
bebidas
1.2.1.2 Adquirir
nuevos
conosimientos

1211 Analizar los
productos mas
consumidos dentro de las
empresas de alimentos y
bebidas, constantemente
para observar la carta y
copiar la receta para
mejorar los productos vy
aumentarlos a la carta de
la empresa

1.2.1.2 Capacitar a los
directivos para aumentar
sSus conosimientos, con
seminarios de alimentos
y bebidas
constantemente para
generar un beneficio a las
empresa.

Elaborado por: Samuel Alvear

40



1.2.2.- Operativo

Variables

Objetivo Mediatos

Realizar encuestas a las
perzonas del sector del
valle de los chillos para
conocer que tipo de
productos de alimentos y
bebidas son de su
agrado, esto se Io
realizara en tres meses
para un estudio mas
exaustivo.

1.1.2.1 Realizar
encuestas a las
personas del sector del
valle de los chillos
1.1.2.2 Conocer que
tipo de producto de
alimentos y bebidas
prefieren las personas

1.1.2.1 Realizar la
formula correspondiente
a un estudio de mercado

para posteriormente
realizar encuestas a la
poblacion del sector vy

esto se relizara en 15 dis

1.1.2.2 Realizar
preguntas dentro de las
encuestas, que susu
respuestas sean abiertas
y cerradas, con productos
de la carta actual de la
empresa y nuevos para
aumentar y quitar
productos, inovando y
dando un producto vy
servicio acorde al cliente
esto se lo realizara al
momento de hacer las
encuestas.

Elaborado por: Samuel Alvear

41




1.3 Objetivo Tactico

Variables

Objetivo Operativo

Realizar un plan de
costos de proveedores
para adquirir nuevos
productos y aumentar los
productos a nuestra carta
en un afo para el
crecimiento de la
empresa.

1.3.1 Realizar un
plan de costos de
proveedores
1.3.2 Adicionar
productos a la
carta

1.3.1- Verificar los costos
continuamente por cada
producto para tener
mayor control dentro de la
empresa

1.3.2.- Realizar
encuestas a las personas
del sector del valle de los
chillos para conocer que
tipo de productos de
alimentos y bebidas son
de su agrado, estose lo
realizara en tres meses
para un estudio mas
exaustivo.

Elaborado por: Samuel Alvear

1.3.1.- Operativo

Variables

Objetivo Mediatos

Verificar los costos
continuamente por cada
producto para tener
mayor control dentro de
la empresa

Verificar
los costos
1.3.1.2 Mayor
control dentro de la
empresa

13.11

1311 Crear un
documento de control de
bodega y compras
continuamente para
manejar de mejor manera
los ingresos y egresos de

la empresa
1.3.1.2 Revisar el
cumplimiento de los

procesos continuamente
para obtimizar tiempo y
dinero para la empresa

Elaborado por: Samuel Alvear
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1.3.2.- Operativo

Variables

Objetivo Mediatos

Realizar encuestas a las
personas del sector del
valle de los chillos para|1.3.1.1 Verificar 1311 Crear un
conocer que tipo dellos COStOS | 4 cumento de control de
productos de alimentos y|1.3.1.2 mayor bodega y compras
bebidas son dc_a su agrado, |control dentro de la continuamente para
esto se lo realizara en tres|empresa manejar de mejor manera
meses para un estudio los ingresos y egresos de
mas exaustivo. la empresa
1.3.1.2 Revisar el
cumplimiento de los
procesos continuamente
para obtimizar tiempo y
dinero para la empresa
Elaborado por: Samuel Alvear
2.- Objetivo estrategico Variables Objetivo tactico
. . . 2.1
Proporcionar sinceridad,

integridad y honestidad en
todos los aspectos de nuestra
actividad comercial con ética
una buena
imagen empresarial, para con

para asi dar

la demanda del sector.

Proporcionar
sinceridad,
integridad y
honestidad
2.2 Buena
imagen
empresarial

2.1 Establecer reglas
internas dentro de la
empresa cada tres afnos
para el talento humano
enfocandolo a ofrecer
una buena imagen del
establecimiento

2.2- Capacitar cada afo
al talento humano de la
empresa para evitar la
rotacion del personal y
ofreser un optimo
producto y servicio dando
una imagen empresarial
buena.

Elaborado por: Samuel Alvear
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2.1 Objetivo Tactico Variables Objetivo Operativo
Establecer reglas internas 1.3.1- Realizar un

dentro de la empresa cada  |plan de costos de 1.3.1- Verificar los costos
tres afios para el talento proveedores continuamente por cada
humano enfocandolo a 1.3.2 Potenciar producto para tener
ofrecer una buena imagen productos a la carta |mayor control dentro de la
del establecimiento empresa

1.3.2.- Realizar realizar
encuestas a las perzonas
del sector del valle de los
chillos para conocer que
tipo de productos de
alimentos y bebidas son
de su agrado, estose lo
realizara en tres meses
para un estudio mas
exaustivo.

Elaborado por: Samuel Alvear

2.5.2 Valores corporativos

La cultura organizacional esta orientada con valores corporativos que enmarcan el
direccionamiento del negocio. Todos interiorizan estos valores y los practican
porque hacen parte de la vida diaria e interactian en los contextos en que se

desenvuelven.

Principios vy Valores Corporativos Internos

1. Alineamiento por procesos: Determinar, objetivos, métodos de trabajo,

cantidades y tipos de recursos que seran utilizados.

2. Capacitacion basada en competencias: El personal de la organizacion
tendra la capacidad de obtener por si mismo nuevos conocimientos,

destrezas y habilidades.
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Trabajo Moderado: Los miembros del establecimiento no estaran

obligados a realizar trabajos gratuitos o forzosos.

Competencia Sana: Promover la competencia laboral dentro de la

organizacion, para cumplir las expectativas del cliente.

Igualdad: Respeto por razones de etnia, lugar de nacimiento, edad, sexo,
identidad de género, identidad cultural, estado civil, idioma, religion,
ideologia, afiliacion politica, pasado judicial, condicion socio-economica,
condicion migratoria, orientacion, sexual, estado de salud, discapacidad,

diferencia fisica.

Libre Expresion: Todas las personas en forma individual o colectiva tiene
derecho a una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y

participativa en todos los ambitos de la interaccion social.

Consideracion: Ser escuchado en el momento oportuno en igualdad de

condiciones.

Proveedores.-

1. Veracidad: Respetar los convenios realizados con los proveedores,

cumpliendo con lo establecido.

2. Puntualidad: Cumplir con las cuentas por pagar en la fecha establecida.
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Gobierno.-

1. Fomentar: ElI cumplimiento de leyes establecidas por el Gobierno

Ecuatoriano.

Competencia.-

1. Conciencia: A la organizacion a una lealtad con respeto hacia los
competidores.

2. Estrategias: Planes de promocion de alimentos y bebidas con medios

limpios y transparentes hacia la competencia.

3. Honestidad: Manifestamos la veracidad, responsabilidad y compromiso
con cada una de las partes activas en el desempefio de la actividad,

sirviendo con amor y diligencia.

Comunidad.-

1. Igualdad: No ser objeto de racismo y de ninguna forma de discriminacion

fundada en su origen, identidad étnica o cultural.
Medio Ambiente.-

1. Desarrollo Sostenible: La naturaleza se reproduce o realiza la vida, tiene
derecho a que se respete integralmente su existencia y mantenimiento y

regeneracion de sus ciclos vitales y procesos evolutivos.
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2.5.3 Estructura Organizacional.

Cuadro N° 5. Organigrama estructural del Bar Molier

ADMINISTRACION

CONTABILIDAD Y
AUDITORIA

BARTENDER PRODUCCION

Realizado por: Samuel Alvear
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2.5.4 ORGANIGRAMA POSICIONAL

Cuadro N°6
ADMINISTRACION | V @) R
Administrador *1 1
Total 2
CONTABILIDAD Y|V O R
AUDITORIA
Auditor * 1 1
Total 2
BARTENDER V O R PRODUCCION V O R
*
Bar tender * 2 2 MESETos 2 2
Totat3

Realizado por: Samuel Alvear
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2.5.5 EUNCIONES

ADMINISTRACION.-

>

Canalizar el cumplimiento de las responsabilidades asignadas a todo el
personal.

Canalizar las politicas de negociacidbn con proveedores, clientes,
acreedores y autoridades.

Definir las prioridades de la organizacion a corto, mediano y largo plazo.
Definir los mecanismos de evaluacion y control del personal.

Elaborar y ejecutar programas mediante el establecimiento de objetivos
y metas a corto, mediano y largo plazo.

Fomentar el espiritu de equipo y respeto a los valores de la
organizacion.

Fortalecer los mecanismos de comunicacién y coordinacién de las
aéreas.

Implantar un plan capacitacion y desarrollo del personal.

Manejar y mantener la imagen de la organizacion.

Planear, organizar y coordinar la administracion de los recursos
humanos, materiales, financieros y tecnoldgicos.

Prever el financiamiento de la organizacion.

Proveer un ambiente laboral que fomente la excelencia y las buenas

relaciones.

CONTABILIDAD Y AUDITORIA.-

>

>

Contar con informacidon actualizada de la situacidon financiera del

establecimiento.

Coordinar la preparacion de las declaraciones de impuestos, estados

financieros, Cta. por pagar y cobrar y flujo de caja.

49



>

Ejercer los pagos oportunos de obligaciones sueldos, comisiones,

compras, entre otros.
Formular el programa anual de financiamiento.

Fortalecer los mecanismos de coordinacion y comunicaciéon de las

areas.

Mantener el rumbo de la organizacion

BARTENDER.-

>

>

Recibir al cliente en el bar;

Presentar y explicar la carta de bebidas;
Investigar preferencias y necesidades.

Asegurar que el cliente desea terminar el servicio;
Solicitar la cuenta al cajero;

Presentar la cuenta al cliente;

Recibir pagos;

Encaminar el pago para el cajero;

Despedir al cliente;

Incentivar su regreso.

MESEROS.-

>

>

Adquirir y desarrollar ciertas habilidades que le permitan trabajar cony a

través de personas.

Apoyar y realizar las gestiones requeridas del cliente.
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» Buscar la satisfaccién del cliente de acuerdo con normas profesionales y
éticas.

» Organizar y coordinar el desarrollo de las actividades bajo su

responsabilidad.
» Precisar las metas por alcanzar en sus areas de trabajo.

2.5.6 Anélisis del Mercado

En el sector del valle de los chillos, canton Rumifiahui, en las parroquias de San
Rafael y Sangolqui que son el mercado actual comenzé a desarrollarse y a tomar
mayor importancia en el sector turistico desde el afio 2005 con la creacion de los
centros comerciales San Luis Shopping en San Rafael y Mall el Rio en Sangolqui,
ademas el énfasis que han puesto las Ultimas administraciones del canton se ha
desarrollado el turismo, lo que es un punto importante para atraer turistas, que
visiten las maravillas naturales, culturales de este lugar, y esto influye en las
actividades nocturnas que ofrece este maravilloso lugar, denominado la zona rosa

del valle de los chillos.
Atractivos Culturales
Estos atractivos mencionados a continuacion, se visualizaran en anexos.

En la zona de Sangolqui que es conocida a nivel nacional e internacional por su
turismo gastronémico como la ciudad del hornado, posee una riqueza cultural
importante, como es la iglesia de Sangolqui, el monumento a Rumifiahui uno de
los personajes relevantes de la historia del Ecuador, monumento al maiz uno de
los productos mas importante del lugar y de la sierra ecuatoriana, también
encontramos el monumento al Colibri ave simbdlica de los parajes tropicales del
pais y de la zona del Valle de los Chillos, ademéas el monumento a la sed ubicado
en San Rafael, demostrando la importancia del agua para los humanos, estos

como los mas relevantes objetos.
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Atractivos Naturales

Como principales atractivos naturales de la zona estan las elevaciones que forman

parte de los Andes, como son:

El llalo como elevacion donde la aventura del tracking forma parte de este

atractivo

El Area protegida Refugio de Vida Silvestre Pasochoa, el cual posee en su interior
el refugio de vida silvestre de la misma denominacion de la elevacién y en sus
flancos se encuentra una de las poblaciones mas relevantes por la importancia en
el turismo comunitario como es la de Rumipamba que como principal atractivo es

esta montafia y sus rios.

El Antisana como el coloso de la region destacado por su turismo de aventura, y

sus espectaculares paisajes forma de este entorno un lugar magico

Las cascadas del Pita uno de los atractivos mas visitados dentro de este valle por
sus imponentes paisajes y como principales atractivos las cascadas formadas por
el rio que lleva el mismo nombre, y complementadas por uno de los deportes

extremos que es el tracking.
Atractivos Nocturnos

La zona del Triangulo, una de las zonas mas concurridas de Valle de los Chillos
cuando cae la noche, por sus bares, licorerias, karaokes y discotecas que le dan
el toque de diversion y esparcimiento que las personas buscan después de una

semana cargada de estudio y trabajo.
Caracteristicas climaticas

El clima del Canton Rumifiahui es muy agradable, oscila desde los 16 grados en
promedio y a veces es caluroso en dias soleados, llegando a marcar los 23 grados

de temperatura, asi como en las noches baja hasta los 8 grados, que es muy frio.
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El clima del Cantdon Rumifiahui es uno de los principales recursos naturales de

esta zona.

Por otra parte la precipitacion anual es de 1000mma3. La mayor "concentracion” de
lluvia se produce entre los meses de abril y octubre. Esto hace que la zona sea

muy fértil y el paisaje se conserve siempre verde.

El clima del Canton Rumifiahui es temperado y muy agradable, toda esta zona
estd sujeta a dos estaciones, verano e invierno principalmente se presenta en
junio a septiembre y se caracteriza por una sequia algo prolongada y por fuertes
vientos; los meses de mayor lluvia son de torrenciales y continuas. La estacion

seca aumenta la temperatura y la lluvia aumenta la humedad.

Relieve: Este Cantén ocupa gran parte del Valle de los Chillos, esta rodeado de
regiones naturales como el cerro llalo, al norte; las laderas y estribaciones del
Pasochoa y Sincholagua, al sur; los declives exteriores de la cordillera occidental,
al este; y los declives exteriores de la cordillera occidental, ademas de la cadena

montafiosa de Puengasi que separa a Quito del Valle de los Chillos, al oeste.
Caracteristicas socio econémicas

La poblacion del valle de los chillos poseen una cultura muy amigable, cortes

gentil, cautivadora; la mayor parte de su gente se dedica a las labores agricolas.

Por otra parte los centros comerciales como la plaza del valle, San Luis Shopping,
River Mall y almacenes ubicados en esta zona, poseen una actividad econémica

constante.
Caracteristicas legales

Requisitos para la obtencion de la LUAE (Licencia Metropolitana Unica para
el Ejercicio de Actividades Econdmicas)
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La LUAE integra las autorizaciones administrativas concedidas por el Municipio
incluida la de Turismo; la misma que sustituye a la Licencia Unica Anual de
Funcionamiento de Actividades Turisticas que hasta el 2010 otorgaba Quito

Turismo.
> Emision de Licencia por primera vez (con o sin patente existente).

» Renovacion de la licencia

Emisién (por primera vez con patente)

Generales:

> Formulario Unico de Solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de Actividades Econdmicas -LUAE-, debidamente llenado y
suscrito por el titular del RUC o Representante legal.

» Copia de RUC actualizado.

» Copia de cédula de ciudadania o pasaporte y papeleta de votacion de las
ltimas elecciones 07-mayo-2011 (persona natural o representante legal).

» Informe favorable de compatibilidad de uso de suelo (para el caso del
sector turistico a excepcidn de agencias de viajes y transporte turistico).

» Certificado ambiental (para el caso del sector turistico a excepcion de
agencias de viajes y transporte turistico).

» Original de la declaracion del 1.5 x mil sobre los activos totales del afio
inmediato anterior (para personas juridicas y personas naturales obligadas

a llevar contabilidad).
Emisién (por primera vez sin patente)
Generales:

» Registro y pago de la Patente.

» Acercarse al S.R.I., con el Pago de la Patente para obtener el R.U.C.
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Formulario Unico de Solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de Actividades Econdmicas -LUAE-, debidamente llenado y
suscrito por el titular del RUC o representante legal.

Copia de RUC actualizado.

Copia de cédula de ciudadania o pasaporte y papeleta de votacion de las
ltimas elecciones 14-junio-2009 (persona natural o representante legal).
Informe favorable de compatibilidad de uso de suelo (para el caso del
sector turistico a excepcion de agencias de viajes y transporte turistico).
Certificado ambiental (para el caso del sector turistico a excepcion de

agencias de viajes y transporte turistico).
Especificos (Personas Juridicas):

Copia de escritura de constituciéon de la empresa (con resolucion de la
Superintendencia de Compafias o la sentencia del Juez segun sea el
caso).

Copia del nombramiento del actual representante legal.

Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacién del representante
legal de las ultimas elecciones (14-junio-2009)

Original de la declaracion del 1.5 x mil sobre los activos totales del afio
inmediato anterior (para personas juridicas y personas naturales obligadas
a llevar contabilidad).

Artesanos:

Copia de la calificacion artesanal (MIPRO o Junta Nacional de Defensa del
Artesano) vigente.

Copia carné artesanal vigente.
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Renovaciéon de la licencia

e Generales:

> Formulario Unico de Solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de Actividades EconOmicas -LUAE-, debidamente llenado y
suscrito por el titular del RUC o representante legal.

» Copia de RUC actualizado.

» Copia de la Licencia Metropolitana de Funcionamiento del afio inmediato
anterior.

» Original de la declaracion del 1.5 x mil sobre los activos totales del afio
inmediato anterior (para personas juridicas y personas naturales obligadas
a llevar contabilidad).

» Informe favorable de compatibilidad de uso de suelo (para el caso del
sector turistico a excepcion de agencias de viajes y transporte turistico).

» Certificado ambiental (para el caso del sector turistico a excepcion de

agencias de viajes y transporte turistico).

Procedimiento

El contribuyente deberd acercarse a la ventanilla respectiva con los requisitos
sefalados. El funcionario de la ventanilla entregara el detalle de los valores por el
aflo 2011 para su pago en las diferentes ventanillas de recaudacion del
Municipio, mayor informacién sobre valores a pagar, agencias y direcciones para

el pago puede ingresar a serviciosciudadanos.quito.gob.ec

Las actividades de turismo requieren una inspeccion previa, una vez aprobada el
contribuyente retirara la licencia de funcionamiento en el lugar donde inici6 el
trdmite de LUAE.

El tramite para la obtencion de la LUAE debera ser realizado en la administracion
zonal a la que corresponda su establecimiento, en las ventanillas que para este
efecto ha previsto el Municipio en todas las Administraciones Zonales del Distrito

Metropolitano de Quito.

56


http://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/

También esta habilitada una ventanilla para la obtencién de la LUAE en la Zona La
Mariscal; ubicada en la Gerencia La Mariscal Calle Baqguerizo Moreno E7-50 entre

Diego de Almagro y Reina Victoria, en horario de atenciéon de 08h00 a 16h00.

El personal de Quito Turismo apoyara a los propietarios de los establecimientos
turisticos con informacién y asesoramiento para la obtencién de la Licencia
Metropolitana Unica de Actividades Economicas LUAE en las oficinas del
Municipio de la Zona la Mariscal.

REQUISITOS PARA LA OBTENCION DEL REGISTRO (Alimentos y Bebidas)
Formulario de solicitud de inscripcion

Copia certificada de la escritura publica de la constitucion de la compafia y del
aumento del capital o reformas de estatutos, si los hubiere

1. Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito en el Registro
Mercantil (SOLO PERSONAS JURIDICAS),

Copia de la Cédula de Ciudadania,
Copia de la ultima papeleta de votacion

Copia del Registro Unico de Contribuyentes R.U.C.,

a A w0 DN

Certificado de busqueda fonética, (nombre comercial) emitido por el

Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI),

6. Inventario valorado de los Activos Fijos Tangibles (Maquinaria, Muebles y

Enseres, Equipos de Computacién, etc.) que posea el establecimiento.

7. Formulario de declaracién de la Contribucién del Uno por Mil sobre Activos
Fijos Tangibles, debidamente firmado por el propietario o representante
legal. (Solicitar formulario en la ventanilla de la EPMGDT), y dos copias

originales.
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8. Original y dos copias adicionales del comprobante de pago por Registro y
Contribucién del Uno por Mil sobre los Activos Fijos Tangibles.

9. Informe favorable de Compatibilidad de Uso del Suelo.
10.Copia de la Patente Municipal del afio correspondiente.

> Para el tramite en el IEPI, se recomienda primero acudir a las Ventanillas
Turisticas de la Empresa Publica Metropolitana de Gestibn de Destino
Turistico Administracion Zonal Norte (Amazonas y Pereira esq.) o Mariscal
(Baquerizo Moreno E7-50 y Reina Victoria) para la verificacion previa del
nombre en el Sistema de Catastros y Sistema Integrado de Informacion
Turistica (SIIT), para evitar la repeticion con nombres de establecimientos
ya registrados

> Direccion IEPPI: Av. Republica y Diego de Almagro — Edificio FORUM 1er.

piso.

> El pago por Registro se lo realiza una sola vez durante el ejercicio de la

actividad econémica.

> Los establecimientos ubicados en centros comerciales, no requieren del

informe de Compatibilidad de uso del suelo.

Andlisis de la oferta

El Producto o Servicio

Local comercial enfocado a un segmento de mercado joven brindandoles
picaditas, jugos, cocteles y bebidas alcohdlicas en un ambiente seguro, dandole

al cliente esparcimiento y diversion.
Usos Actuales y Potenciales

Como servicio brinda un ambiente placentero rodeado de buena musica, gente

agradable, con precios accesibles al mercado que vamos dirigidos y variaciones
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gue hacen la diferencia frente a la competencia, para brindar una opcion mas al

cliente.
e Usuarios

Toda persona mayor de 18 afios con disponibilidad de capital y ganas de
pasar un buen rato en un excelente lugar en el corazon del valle de los

chillos.
e ldentificacion de los Competidores

El porcentaje de los competidores directos es reducido, puesto que no
ofrecen los mismos productos, en lo que se refiere a los competidores
indirectos en el triangulo del valle de los chillos posee un nimero mas
elevado que tienen un impacto medio alto a los establecimientos
principales, como sustitutos se encuentran una proporcion importante que

se afecta a estas empresas.
Competencia Directa

1. Establecimiento: Bar Karaoke La Bruja

Capacidad maxima diaria: 128
Ubicacion: Av. Rumifiahui San Rafael Quito.

Los productos ofrecidos se encuentran a continuacion:
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Cuadro N°7La Bruja

LA SnRUJA

APERITIVOS

Sour Apple Martini Grey Goose -

Mango Mix Grey Goose L

Vodka, pulpa de mango, jugo de naranja.
Cosmopolitan Grey Goose

Vodka, triple sec, jugo natural de uva, limoén
Papaya Sour

Pisco, papayas en su almibar, coco, jugo de limdn.

- - 4
Vodka, jugo natural de manzana verde y limén. i

Sour

Whisky Johnnie Walker Red.

A maretto Sour

Martini

Tequila Margarita

Caipirinha
Daiquiri W

Bloody Mary

TRAGOS LAR

Vodka Tonica (Vodka Grey Goose)

Cuba Libre (Ron Bacardi)
Cuba Libre (Ron Bacardi Sabor) b
Pisco

Gin con Gin
Mojito Bacardi

s

%

v
"

BAJA Wi S

Baileys

Clavo Oxidado (Whisky Johnnie Walker Red)

A maretto

Cognac

Licor de Manzanilla

TEQUILA

José Cuervo Especial
José Cuervo Clasico

VODKA

Grey Goose

WHISKY

Johnnie Walker Black

Johnnie Walker Red

Elaborado por: Samuel Alvear

Fuente: Bar karaoke La Bruja
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2. Establecimiento: Western Bar

Capacidad méxima diaria: 115
Ubicacion: Av. llalo Y general Enriques
Cuadro N°8

Western bar

PICADAS

Embutidos de fabricacién propia y todo procesado en nuestra propia planta,
opciones de exclusivo sabor y excelente calidad.

PICADA PARA 2 (635grs) - 5 chinchulines, 5 rifiones, 2 corazones, 11.65
2 higados, 1 chorizo, 1 morcilla y papas fritas.

PICADA MIXTA PARA 2 (335grs) - 2 pinchitos de pollo, 2 pinchitos  12.47
de res, 6 camarones apanados, 4 brécolis, 4 champifiones, 4

cebollas, 4 papas chaucha.

PICADA DE VEGETALES PARA 2 (430grs) - Brécolis, pimientos 7.81
rojos, pimientos verdes, zanahorias, cebollas, champif ge=

chauchas. Asados a la parrilla. . e
CAMARONES APANADOS 120grs - Con salsa golf. 10.03
CAMARONES A LA PARRILLA (150GRS) 10.03
PORCION DE CHINCHULINES 180GRS - 10 unidades a la parrila  6.51

con papas fritas.

PORCION DE RINONES 250GRS - 10 unidades a la p: 6.51
papas fritas. ‘

PORCION DE CHORIZO 240GRS (2) 6.20
PORCION DE PAPAS FRITAS, PURE O COCIDAS 2.79

HAMBURGUESAS DE LA CASA

Fabricadas en nuestra propia planta procesadora, con una férmula exclusiva.
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HAMBURGUESA COLUMBUS 180 grs - Con ensalada Columbus a
elegir.

HAMBURGUESA SUPREMA 360 grs - Doble carne y ensalada
Columbus a elegir.

HAMBURGUESA MACHO DOBLE 360 grs - Doble carne, tocino.
huevo frito, queso mozzarella, lechuga y tomate. ?'i?
HAMBURGUESA A LA FRANCESA 180 grs - Bafada con san:.
champifones a la crema.

HAMBURGUESA A LA ITALIANA 180 grs - Con rodaja de tamata,
queso mozzarella, orégano y rociada con aceite de oliva ;
HAMBURGUESA A LA PIMIENTA 180 grs - Bafiada con"saisaae

pimienta a la crema.

3. Establecimiento: Bar Mangianaro

Capacidad maxima diaria: 90
Ubicacion: Luis Codero 137-y general Enriquez

Cuadro N° 9

5.57

7.85

10.90

6.40

6.40

6.40

Fuente western bar
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Grants

Grantz 12 afioz

Grantz 18 afioz

Gordon Higilanders
Jothinnis Walker Red Label
Johinniz Walker Black Label
‘Euchanans

‘ Jack Daniels

Chivas Regal

Ron Cacigue

Bacardi Superior

Bacardi Oro

Bacardi Limdn

Finlaridia

Absolut

Gordons

Larios

i
Tangueray

| Jos& Cuervo Clazico

| José& Cusrvo Oro

Camino Real
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| Néctar azul

Méctar rojo

Control

Mapoledn

Solera

Courvousisr

Remi Martin

Pilsener
Clui
Brahma
Heineken
Corona

Budweiser

Amareto

l Baileyz

Benedictine
Chinchdn

Contreau

Dranbiy

Espiritu del Tcuador
l

Frangélico

Grand Marnier
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Grantz

Grants 15 afios

Gordon Highlanders

Johnanie Walker Red Label
Johanie Walker Black Label
Buchanans

Jack Daniels

Chivaz Regal

Establecimiento: Bar El Carbdn Ardiente

Capacidad méxima diaria: 0
Ubicacion: Luis Codero 137-y general Enriquez

Cuadro N° 10

Humitas

EL CARBON

Tamal Mi Cocina

10 empanaditas de morecho
10 empanaditas de verde con gueso

10 empanaditas de Mejido

Media porcion de empanaditas de meorocho
Media porcion de empanaditas de morocho
Media porcion de empanaditas de verde
Media porcion de mejido
Empanada de Morocho
Empanada de Verde con Quesso
Empanadas de Viento

Tortillas de Maiz

Choclo-Mote con chicharran

Mote con chicharréon

Bolones de verde mixto de queso y chicharrdn

Cluimbolite

£2.42
£3.2

$5.33
$5.33
£3.24
£3.69
$3.69
£3.69
£1.64
£1.72
§2.42
£1.97
$3.69
£3.77
5377
$4.51
52,42

Fuente El barranco
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Jugos Naturales

5279

Jugos Maturales (Jarra §70.98
Jarra de Limonada Imperial §7T.78
Limonada Imperial £1.84
Batidos £2.79
Milkshake £4.26
Rozero 5278
Jarra de Rozerp £8.53
Jarra de Sangria 5711.64
Colas £1.56
Cola Light $1.59
Agua sin gas £1.23
Agua Kineral £1.23
Té helado $1.23
Cerveza Clulr o Pilzener Kediana £1.89
Cereza Pilsener Grande £2.13
Cerveza pilsener light §1.597
Cerveza Importada £3.36
Michelada £2.42
Espresso $1.23
Americano $1.23
Tinto $1.23
Cortado $1.23
Capuccino $1.35
Mocaccino $1.60
Café con leche $1.37
Irish Coffee $4.88
Chocolate $1.56
Chocolate Mi cocina $1.80
Agua Aromatica $1.23
Té $1.23

Fuente: El Carbén ardiente
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Competencia Indirecta

6. Establecimiento Restaurante Mi Choli

Capacidad maxima diaria: 102
Ubicacion comercial San Luis

Cuadro N° 11

Menu de Bebidas
Bebidas Frias:

Nuestros "Super Naturales" Jugos de Fruta: *"i‘ =
- Sabores: Frutilla, Guanabana, Maracuya, Naranja, ﬁ/ - gk
Naranjilla, Papaya, Pifia, Tamarindo, Tomate de Arbol,
Naranja con Platano, Limonada

Mixtos:
- Mézclelos, Pruébelos y Compruebe su Delicia!

Batidos de Leche con Fruta:
- Sabores: Platano, Taxo, Frutilla, Guanabana, Maracuya, Mora,
Naranijilla, Papaya, Pifia, Tamarindo, Tomate de Arbol

Leche Ordefiada (toda la que pueda tomar)

Ponche Frio Yogurt de la Casa )
- Con: Taxo, Maracuya, Mora, Frutilla, Tomate de Arbol o Naranjilla

MilkShake:
- Sabores: Vainilla, Manjar, Mora, Chocolate
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Bebidas Calientes:

No Se Vaya Sin Tomar Nuestras Especialisimas
Bebidas Calientes

- Chocolate Caliente, o Chocolate Especial

- Café de la Estancia, Café con Leche, Tinto, Café
Exprés

- Capuchino, Macacino

- Té Inglés, Té con Leche

- Aguas Aromaticas

Mucho Mas Frio
Pruebe Nuestros Secretos:

Iris Coffee

Leche de Tigre

Leche Ordefiada con:

- Licor de Cafe, Brandy, o Whisky
Ponche Caliente

Invente Otro

Bebidas Clasicas:

Vinos y Sangria:

- Vino Blanco y/o Tinto (copa)
- Jarra de Vino de la Casa

- Jarra de Sangria

Los Tipicos:

- Jugos Naturales

- Batidos con Leche (Milkshakes)

- Yogurt Natural de Casa con Fruta Fresca
- Colas y Gaseosas

Nuestra Especialidad:
- Vaso de Leche Recién Ordefiada



Fuente Mi Choli
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7. Establecimiento: Restaurante El Arriero

Capacidad méaxima diaria: 160
Ubicacion: Via Inter valles

Cuadro N° 12

El Arriero

e Tocino para Hamburguesa o Hot Dogs
) $5.00
ebanada de Queso Amarillo, Goudag Manchego
$5.00
en de papas a la francesa t
$12.00 (Minimo 10)
Orden d&as de gajo i
&;jﬁl? (Minimo 10)
len de papas en esplral e
JOHNNIE WALS $17.00 (Minimo 10)
K@rﬁrﬁb‘aﬁt’é@@rde rachera Marinada |
g $245.00
Kilogramo adicional dg@Bife Chori i
: cer $280.00
Kilogra“rﬁ"c;édicional osfcr}laséB.@'g v
sy
ey ot $205.00
Kilogramo adicional d tillas de Res #
i : 175.00

Kilogramo adicional IStorra
. $160.00

‘é 030
Kilogramo adicional d horizm)?/ngentino
S

& $160.00
“Rieza adicional de pierna y T__ —
o $30.00

E ARY URE MA

Queso fundido 120 gr. en caziela de barro
e _ 7 $30:00 (Minimo 20)
. Papa al horno con tocino, cre'a y queso*trqmdo J
$35.00 (Mimimo 20)
o Empanadas argentinas (carn' elote, queso)

| § . $20.00 (Minimo 50)

Fuente: El arriero
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8. Establecimiento: Restaurante Locos de Asar

Capacidad maxima diaria: 287
Ubicacion: El Triangulo
Cuadro N°13

Locos de asar

Entradas

Porcion de Chimichurri, aji, panes y mantequilla

Piqueo Gaucho para 2 personas (Chorizo, Champifidén, Corazon...)
Porcion de Chinchulines

Porciéon de Rifilones

Porcion de Mollejas

Porcién de Morcillas

Porcion de Chorizos

Porciéon de Anticucho de Corazoén
Brochetas de Lomo

Porcién de Cordero

Chuleta de Cerdo

Porcion de Queso Provolone
Empanadas

Crema de Champifiones / Esparragos
Ensaladas y Guarniciones
Ensalada Mixta Grande c/Palta
Ensalada Mixta Chica c/Palta
Papas Fritas Porcion Grande
Papas Fritas Porcion Chica

Papa al Horno con Queso Derretido
Arroz Blanco

Arroz con Choclo

Porcion de Puré

Porcion de Choclo

Postres
Panqueque c/Dulce de Leche 15.00
Panqueque c/Dulce de Leche y Helado de Vainilla 18.00

7.50
30.00
20.00
20.00
20.00
20.00
22.00
20.00
42.00
34.00
34.00
20.00
14.00
13.00

26.00
19.00
18.00
13.00
11.00
6.00
9.00
9.00
7.00
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Panqueque c/Dulce de Leche y Durazno al Jugo
Panqueque con Mermelada

Cocktail de Frutas
Duraznos al Jugo

Porcion de Helado

Helado Tornado ,0
b p
.

Tiramisu
Vigilante
Membrillo

Suspiro Limefio
Leche Asada

TresLeches

Cuadro N° 14
LISTADO DE PRECIOS PROMEDIO DE BARES EN

TRIANGULO

RONES BOTELLA 1/2
BOTELLA

RON CRUZAN 35.00

RON BACARDI 35.00 20.00

RON ABUELO 40.00 20.00

RON CARTA VIEJA 30.00 15.00

VODKAS

STOLICHNAYA 35.00 25.00

SMIRNOFF 25.00 20.00

SKY 35.00

ABSOLUT 40.00 25.00

GREY GOOSE (1Lt) 120.00

WHISKEY

CHIVAS 12 60.00 30.00

CHIVAS 18 80.00

BUCCANNANS 12 60.00 30.00

BUCCANNANS 18 95.00

18.00
15.00
12.00
12.00
10.00
10.00
15.00
18.00
12.00
12.00
12.00

15.00

Fuente: Locos de asar

LA ZONA DEL

TRAGOS

3.00
3.00
3.00
3.00

4.00
4.00
4.00
4.00
6.30

4.50

4.50
12.00
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JACK DANNIELS 60.00 30.00 4.50

JHONNY WALKER 60.00 30.00 4.50
TEQUILA

TEQUILA SAUZA 45.00 4.00
CUERVO TRADICIONAL 45.00 4.00
SECO

SECO HERRERANO 25.00 20.00 3.00
CERVEZAS

CERVEZAS NACIONALES 2.00

CERVEZAS IMPORTADAS 3.50

CIGARRILLOS 2.50

OTROS:

SMIRNOFF ICE 3.00
RED BULL LATA 4.00

Elaborado por: Samuel Alvear

Demanda total de bares del sector

Los locales atienden desde las 09:00, pero el mayor niumero de clientes llega

después de las 20:00. La atencidn se extiende hasta las 02:00, de jueves a

domingo.

Cocteles, cerveza, carnes asadas, comida rapida, platos a la carta

constan en los menus de al menos 15 locales que funcionan en el sector.

1. Consumidores y sus caracteristicas

Consumidor: son de clase media alta, es decir personas con un
ingreso mensual de $500.00 o mas (basados en los niveles de
consumo por de ingreso)
Aproximadamente el 80% provienen del sector de San Rafael
36.84%; y de Sangolqui 25.53%, de Quito y extranjeros 16.95%.
Acompafian con sus bebidas con entradas como picaditas 49.79%,
nachos 37.42% y otros ( papas, anillos de cebolla) 11.40%
El 74.94 toman bebidas alcohdlicas, un 19.08 prefieren bebidas
COMo jugos y cocteles.
Tienen una edad que oscila entre los 18 y 55 afios.
Un 74.08% no desea esperar mas de 15 minutos en ser servidos
desde que hacen su pedido.
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> Entre los factores de decision que mas influyen en nuestros
consumidores, en orden de prioridad tenemos:

calidad y asistencia en el servicio,

precio,

variedad en menus y promociones,

YV V V V

cercania al trabajo.

Fuente: Administracion de la municipalidad de Quito sector el triangulo

Consumidores Actuales

Residentes del Valle de los Chillos y Quito, personas que laboran en el

area.

Anélisis de la demanda

Comportamiento

Para determinar la demanda global, tomamos como referencia los ingresos

anualizados percibidos por los bares ubicados en San Rafael, y Sangolqui
» Factores Determinantes de la Demanda

Locacion
Estrategia de ventas

>
>
» Estrategia de mercadeo
>

Calidad de servicio
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Distribucion Geogréafica de la Demanda San Rafael, Sangolqui.

Cuadro N° 15

TOTAL HOMBRES MUJERES

28.260 17.350 10.910

4.566 2.675 1.891

2.538 1.305 1.233

4.241 1.965 2.276

1.232 820 412

8.777 7.193 1.584

4.263 1.717 2.546

2.643 1.675 9687

Fuente: Municipio de Rumifahui

Cuadro N° 16

Punto de Equilibrio_de la Demanda

Demanda
17280) 14256 15840 10080 18720 15840 15336
Oferta
16000 14000 16000 19000 17500 16300 16467

Elaborado por: Samuel Alvear
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Precio

Oferta

0 Cantidad

Aumento de la demanda (mas interesados sobre el mismo) Se produce entonces
un exceso de demanda, es decir muchos compradores interesados en comprar y

al mismo tiempo un mercado que ofrecera menos.

Cuadro N° 17

Produccién de promedios moviles

Datos de los ultimos 5 afios

Afo
2006/ 2007| 2008| 2009| 2010| 2011] 2012
Demanda
17280| 14256/ 15840| 10080| 18720| 15840| 15336
20000
18000
14000 I
3 12000 AN 4 ,/ N\
g 10000 y \'—
& 8000 — Demanda
6000 Oferta
4000
2000
0
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Afos

Elaborado por: Samuel Alvear
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En el cuadro se observa la diferencia que existe en el mercado de Alimentos y

Bebidas, entre la oferta y la demanda.

Personal que
gerente general
Contador
bartender
2 meseros
Total

Cuadro N° 18

2.5.7 Sueldos y beneficios del personal

conforma el Bar Molier
800 al mes
600 al mes
500 al mes
264 mensuales
sueldos

BAR MOLIER

beneficios anuales
sueldos 2428 29136
14to 2428 2428
13ro 2428 2428
528|Fondo de reserva 2428 2428
2428|aporte patronal 12,15% 3540,024| 3540,024
Total 39.960,02

Elaborado por: Samuel Alvear
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2.6 Mapa Estratégico
Mapa Estratégico

Aprendizaje

2y,

RH

T

El personal del bar Molier tiene conocimientos de los procesos que se maneja
dicho establecimiento, pero no se opera con los procedimientos estandares
nacionales, por lo que el talento humano repite las actividades perdiendo tiempo y

dinero.

Estructura organizacional

En el organigrama estructural de la empresa se delimita el grado jerarquico que
posee cada persona, pero no se tiene muy claro cada una de las funciones que

deben seguir en relacion a las competencias laborales establecidas por el INEN

Tecnologia

En lo que se refiere a software y hardware de la empresa no se encuentra con lo
ultimo de las Tics establecidas para alimentos y bebidas lo cual hace mas lento los
procesos.

» Al momento de que el talento humano no este desacuerdo a los estandares
establecidos por las formas INEN, y no cuenta con las Tics necesarias para
ofrecer altos estandares de eficiencia y eficacia las estrategias son las
siguientes:

» Capacitar al talento humano de la empresa con frecuencia anual, para
asegurar el buen desempefio de las actividades en los momentos de
verdad

» innovar la tecnologia de la informacién y comunicacién hasta alcanzar los
optimos estandares de calidad en lo que se refiere alimentos y bebidas.

» Utilizar cada uno de los conocimientos del talento humano de la empresa

para encaminarles a desarrollarse de la misma forma, con mayor
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efectividad utilizando nuevas herramientas tecnolégicas que ayude a
facilitar el trabajo

Mantener en buenas condiciones cada uno de los equipos utilizados en el
desarrollo del evento, ademas revisar antes estos componentes, para que
su funcionalidad sea la mas adecuada.

Realizar un mantenimiento de todos los equipos de alimentos, bebidas,
audio y sonido semestralmente, para evitar posibles complicaciones.

Procesos internos

Procesos estratégicos

>

Los procesos estratégicos tienen una estrecha relacion con la vision de la
empresa, las estrategias que se tomaran encuentra son:

Realizar contantemente el mejoramiento continuo conforme al crecimiento y
conocimiento adquirido por el grupo de trabajo de la empresa, enfocandose
a tener mayor conocimiento de los estandares internacionales.

Enfocar los procesos de servicios y productos a margenes internacionales
establecidos, para crear mejor expectativa a la demanda internacional y asi
aprender de cada una de sus culturas.

Emplear un plan de marketing de boca a boca, que mayor resultado a
obtenido dentro de los servicios, para dar a conocer el bar y reducir los
costos de publicidad

Renovar constantemente la planificacion estratégica dependiendo a los
cambios del macro y micro entorno para no tener ningun tipo de problema
gue se suscitare

Al momento de contactar a los proveedores, identificar el producto que
mayor produccion tiene y los costos son significativamente bajos para
adquirir mayor cantidad.

Realizar diversos géneros de alimentos y bebidas con el producto

comprado en mayor porcentaje para realizar promociones.
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Procesos Operativos

» Este tipo de procesos, es el mas grande de los establecidos, puesto que
estan directamente vinculados en la entrega del producto y servicio al
cliente.

» En la venta del producto, capacitar al talento humano sobre las distintas
maneras de actuar de los consumidores, y el tipo de servicio que se debe
realizar para captar su atencion y fidelizacion

» Designar especificamente el tipo de demanda que se va a maneja, para con
esto prever el tipo de repertorio que se escuchara en el desarrollo del
evento.

» En el desarrollo del servicio mencionar el tipo de promociones que tenga la
carta que se esta manejando ese momento y las regalias que puede
obtener al consumir una cierta cantidad de un determinado producto.

» Generar preguntas sutilmente al concluir el servicio para calificar y mejorar
los procesos que se ofrecieron

» Observar constantemente el movimiento de la demanda, para delimitar la
conformidad de los servicios, y tratar de satisfacerle lo mejor posible.

» Establecer actividades de limpieza por parte del bar tender para ofrecer una
imagen del establecimiento 6ptimo.

» Realizar un manual de procedimientos de las recetas manejadas por el bar
tender para evitar pérdida de tiempo e insatisfaccién del cliente.

» Delimitar cada uno de los procedimientos del personal de servicio para su
Optimo desenvolvimiento en el area de trabajo.

» Dar una explicacion al talento humano de servicio sobre los precios y
realizacion de procesos que esta detras de cada uno de los productos de la
carta, para complementar la informacion de la venta al publico, solventando

asi las inquietudes de los clientes.
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Procesos de soporte

» Establecer reglas de admision de la demanda, y designar al personal de
seguridad tareas que ayuden al orden de las personas y mejor desempefio
de los procesos.

» Crear un plan de contingencia de incendios, o alguna eventualidad dentro
del desarrollo de los eventos en el establecimiento.

» Realizar auditorias semestralmente de los movimientos financieros dentro
de la empresa para mantener un mejor control

» Obtener seguros y crear convenios financieros que faciliten durante un
déficit de la empresa

» Realizar alianzas estratégicas dentro del mercado actual de la empresa en
el tema de seguros, con el objetivo de reducir costos, y obtener un beneficio

toda la oferta actual.
Clientes

» Al momento de realizar cada uno de los procedimientos establecidos por las
estrategias ya mencionadas, y el mejoramiento continuo, dara la facilidad
de satisfacer las necesidades demandadas por los clientes que acuden por
un servicio eficiente y eficaz, conduciendo a la fidelizacién y a la posterior
publicidad de las mismas personas satisfechas, haciendo que la empresa

se desarrolle y cumpla con sus objetivos y vision corporativa.

Perspectiva

La empresa debera lanzar nuevos productos que sustituyan a los actuales o
desarrollar nuevos modelos que supongan mejoras o0 variaciones para con esto
obtener mayor calidad a menor precio sobre los actuales, siguiendo la estrategia

de desarrollo de producto.
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Ademas de utilizar nuevos canales de canales de distribucion complementarios o
en comercializar el producto en otras areas geograficas, llegando a cumplir la

vision de la empresa.

2.7 Determinacién de la estructura del Bar

Disefio de planta

Frente 10 m

Posterior derecho 10 m

Posterior izquierdo 14 m
Retaguardia 10 m

Entrada 1,90 x 1,50 m

Primer salén incluido la barra 4 x 6 m
Segundo salén 5 x 6 m
Cocina2.5x4m

Bafo2,5x1,5m
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Grafico N° 4 Infraestructura del Bar Molier
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Grafico N° 5

2.7.1 Disefio y realizacién del producto y servicio
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Por que las

Mamaditas.,,.......

estan quearden!
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-// / )(‘/)/(/(/u’

Colas (Gaseosas).
Colas V2 litro.....ccc.ces %
Cerveza Nacional

2
Pilsener ('h('la(l:l.m,‘. ARy & 8
Club 330 Cc¢ = ' veneen- R
Club 600 Cc.. .......... $2,00
Promo( 4 bielas 600 ) 'tL................. Beocoocisi $6,99
Michelada (lahn‘icé\?\ samnglesa)...cce......
Cerveza Importad Y
Heineken 5 ; .ess-.$3,00
Corona.. B : 3 : . $3,00
Energizante
Agua

Jugos Naturales

(Mora, Naranjilla quuan;ihun(lr-....,..,...H.,.. ¢

i
( /(,,./,»/,,//,,’

Cuba Libre

Long Island Ice T..

Daiquiri........c.......

Strawberry Daiquiri (el sabor del

Daiquiri con jugo de fresa)..

Martini (la receta original de ginebra §

Y YErMOUL SEC0)issifecoossicisssovissosossssss Wecsssisverssciona $4,00
Baileys Cream Dream (dulce helado

de vainilla combinado con Bailey s)...cccceeeeeee. Sivssssess 5300

Mamadita!!!!.... ; it $ 200
Cosmopolitan (jugo de arandano, vodka

y un toque de limoén) ..

Blue Lagoon (curacao, vodkay limén)...

Bocci Ball (Amaretto)




Destornillador(vodka + jugo de aranja).j
Pina Colada!!.
Gin&Tonic 0 Vodka&Tonic........ceeeeeun.. )

Godfather (1a explosiva mezc I le
' y

Amaretto y Whisky) ..ccopveeegeccccccees ‘ sesccscccscppeccece 94,00

Jack Daniels & ( nk(KW T esscsdoseiiussosstns - BT7:00

Manhattan......
Margarita(tequila “““',‘L\ trip‘c S€C)eefeogess
Strawberry \l.‘ll';,.',.’ll"llilitn(h) un secreto...)
l'equila Sunrise..
'om Collins $3,00
Mojito.....
Shot Néctar
$3,50
Tequila Sauza(Shot)......EL1 \ : $3,00

Melon Explosiv........... coedbec Jeceruavh BIEIRE ... o oo .« $4,00

Cucaracha... T. $3,50
Caipirinha........... cocssciitll conl | B e eeeeee... $3,50

WHISKY EN LAS ROCAS
!

Grants....c..ccceececiocsssssttttii 1 fedbasasbes- & $3,50
Johnnie Rojo......... ssssecontiuil | IR . . .... focoecsecsee. i 85,00

Johnnie Black Label....os ST wseens $7,00

// i ))(,/(////,j

Botella Néctar (Rojoe A WA «.$25,00
Botella Tequila (José . ..$50,00
Botella Ron Bacardias : ..$30,00
Botella Ron Santiage i b cetheeene$25.00
Botella Vodka Absol ———e. e dllee 2eea$45,00
Botella Vodka Skyy....08 Aumsm—— $40,00
Botella Vodka Smirnnff......‘...“_ e ddsessecese$35,00
Botella Whisky Grant “s.......... . ,.i.........r,s,;s,nn
Botella Jack & Daniel s Eeeee. $70,00
Botella Whisky Johnnie ROjJO.....cccccciieutse cereeee . $6 0,00

Botella Whisky Johnnie Negro 575,00
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//(/('/* 4

Nachos con Queso .. $3,50
Nachos Molier (Chile con e en salsa de dos
quesos.. E : ,50
Picadita Molier (jamonges, s "Ini. quesos y
aceitunas).... :

Alitas BBQ(10°gES) -

Alitas BBQ(15 z)v.

Alitas BBQ(20 pés)

Parrillada Molier!! 3

Shawarmas.ceeccisedensiiene

Hamburguesa Simple L

Hamburguesa (‘()I’L(()ll( s«*" 3

Htﬁnhurg o 2

lIamhur

llo a la

huletas. ............. .c. . M

Qwrip;mq - ?:.,.

' % :
";1pus (porcion)..

Salchipapa
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NUESTROS PRECIOS NO INCLUYEN IVA.
‘LA PROPINA ES VOLUNTARIA, POR ESO
NO COBRAMOS EL 10 % DE SERVICIO

e ELCONSUMO MINIMO CON TARJETA DI
CREDITO ES DE $ 30.00

Fuente: Molier

89



Equipamiento

El Bar Molier cuenta con un conjunto de activos fijos, que complementan el

servicio de atencion al cliente, y la venta de jugos, tragos, cocteles, y picaditas,

los que se detallan en la siguiente tabla:

Cuadro N° 19

# Detalle V. unitario| V. total
1 Espejo con marco de madera de 1 x 1.80 S 500 (s 5,00
1 cocina y lavadero S 250,00 | S 250,00
40 SILLAS S 3,50 | $ 140,00
10 mesas de 50x50 S 55,00 | S 550,00
5 Taburetes de barra S 25,00 | S 125,00
1 barra S 1.040,00 | S 1.040,00
1 SILLONE S 200,00 | S 200,00
1 letrero caja de luz con neones interiores S 150,00 | S 150,00
30 jabas de cerveza S 13,00 | S 390,00
Mobiliario de cocina
1 Horno. S 900,00 | S 900,00
1 Frigorifico. S 150,00 | S 150,00
1 Microondas. S 120,00 | S 120,00
1 Cocina eléctrica, S 400,00 [ S 400,00
1 Calentador de gas. S 320,00 | S 320,00
Barra
20 lamparas S 95,00 | S 1.900,00
10 Lampara de ceramica. S 25,00 | S 250,00
3 barril cenecero S 80,00 | S 240,00
3 Televisores S 600,00 | S 1.800,00
40 manteles S 2,10 | S 84,00
6 Bateria de acero inoxidable. S 38,10 | S 228,60
58 Cuberteria de acero inoxidable S -
40 Vajilla de loza. (Platos) S 10,00 | S 400,00
120 cristalerias (copas de vino, cocteleras) S 1,20 | S 144,00
10 10 Cuchilleria S 0,80 | s 8,00
1 Cernidor S 0,80 | s 0,80
1 Vinagrera S 1,20 | S 1,20
10 Azucarera S 1,40 | S 14,00
10 Depdsito para el café S 0,90 | s 9,00
5 Destapador de refrescos S 0,50 | S 2,50
1 Abrelatas S 0,40 | s 0,40
1 coctelera S 13,00 | S 13,00

90




3|Tablas para cortar 0,6 1,8
12|Tablas para lo caliente 0,7 8,4
20(Cubiertos elegantes 1,2 24
21|Recipientes para almacenar la comida 1,2 25,2

3|Ralladores 0,3 0,9

1{Prensa para papas 4,8 4,8

1{Rallador de Queso 1,2 1,2

4|Palas para cocinar 0,8 3,2

5|Palas para freir 0,7 3,5

2|Escurridero para platos y cubiertos 34 6,8

3[Despachadores de papel aluminio o plastico 1,4 4,2
50|Charolas de servicio 4 200
20|Mantequillera 1 20

5|Botes para la basura 2,4 12
36(Jarras 5 180
20|Salero y pimentero 0,25 5

Equipo de audo Dj

1|Dj Pack, Musica Y Video Hd Remix 35 35

1|Mini Laser De Lluvia Cosmica Luces Lazer 126 126

5(Caja Amplificada Italy Audio Usb/Sd/Ipod 400 Rms 15 248 1240

1|Audifonos American Audio Modelo Hp 700 88 88

1|Micréfono Cardioid Con Switch Para Mezcladora 29,82 29,82

1|Plug Newtrick Azul 4 Pines Para Cajas De Sonido 180 180

1|Disco Duro Con Musica Videos Programas 1000 G 199,99 199,99

1|Interface Alesis 1026 Firewire Preamph M-Audio 450 450

1|Parlantes Mackie Amplificados, Activos 380 380

1|Numark - Mixdeck Control De Dj Profesional 1125 1125

1|lextintor 18 libras 18 18

1|botiquin 13 13

Elaborado por: Samuel Alvear
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Infraestructura basica

La infraestructura basica, como:

» Energia eléctrica

» Agua

» Vias de acceso

» Comunicacion:
- Teléfono
- Radio

- Television

Con la que se maneja la empresa es la mas Optima para el desempefo de los
procesos, debido al lugar geografico donde se encuentra, uno de los
inconvenientes que aqueja a la organizacion es el mal control de los desechos
sélidos organicos y desechos sélidos inorganicos, 1o que ha causado fugas de

materia prima.

2.8 Levantamiento de Procesos.

Proceso 1: Elaboracién de alimentos y bebidas
Subproceso 1:
Seguridad
Actividad 1: Seguridad de alimentos
Actividad 2: Seguridad bebidas
Actividad 3: Seguridad elaboracion

Proceso 2: Desarrollo del evento

Subproceso 1:

Elaboracion de

cocteles
Actividad 1: Batido en coctelera
Actividad 2: Removido en baso mezclador
Actividad 3: Licuado
Actividad 4: Directo al vaso

Subproceso 2:
Ambientacion
Actividad 1: Mdsica

Subproceso 3:
Alimentacion
Actividad 1: Toma de pedidos
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Subproceso 4: Limpieza
Actividad 1: limpieza de mesas

Proceso 3: Recepcién y almacenamiento
de materia prima.
Subproceso 1:
Provision
Actividad 1: Recibir materia prima
Actividad 2: Acopio

Proceso 4: Preparativo y cierre del evento
Subproceso 1: Limpieza
Actividad 1: Limpiar Barra
Actividad 2: Limpiar mesas
Actividad 1: Limpiar bafio

Subproceso 2: Equipos
Actividad 1: Poner en funcionamiento

Subproceso 3: Contabilidad

Actividad 1: Cerrar caja chica
Proceso 5:Realizar mise
en place del Bar
Subprocesol:
Pedido

Actividad 1: Retirar MP

Subproceso 2: Produccion
Actividad 1: Lavar
Actividad 2: Elaborar porciones

Proceso 6:Bodega
Subprocesol:
Recepcion de
MP
Actividad 1: Seleccion

Subproceso 2: Provisiéon
Actividad 1: Compras

93



2.10 Costos por servicio

Cuadro N° 20

MATRIZTIEMPO — COSTO ACTUAL

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TIEMPO | COSTO
PROCESO TIEMPO|TIEMPO | MENSUAL [COSTO|COSTO|MENSUAL | ANUAL | ANUAL
Elaboraciéon de
alimentos y bebidas | 19 | 11 30 6480 0,38(0,22| 0,61 130,91 77760,00 1570,91
Desarrollo del evento | 38 | 22 60 12960 0,77(0,44| 1,21 261,82 155520,00 | 3141,82
Bodega 24,719,35 34 7344 0,50/0,19| 0,69 148,36 88128,00 1780,36
Realizar limpieza
durante el servicio 25 | 16 41 8856 0,51(0,32| 0,83 178,91 106272,00 | 2146,91
Realizar limpieza al
cierre del bar 41 | 32 73 15768 0,83|0,65| 1,47 318,55 189216,00 | 3822,55
Realizacion del Mise-
en-place del bar 53 | 42 95 20520 1,07|0,85| 1,92 414,55 246240,00 | 4974,55
TOTAL 863136,00 | 17437,09
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Analisis en tiempo y Costo del proceso Elaboracion de Alimentos y bebidas.-

MENSUAL TIEMPO MENSUAL COSTO
Actividad agrega valor 4104,00|Actividad agrega valor 82,08
Actividad no agrega valor| 2376,00|Actividad no agrega valor 47,52

TOTAL 6480,00 TOTAL 129,6

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo = Total actividad agrega valor Eficiencia en costo = Total actividad agrega valor
Total tiempo Total costo
4104,00 82,08
6480,00 129,60
63% 63%
Ineficiencia en Tiempo =  Total actividad no agrega valor Ineficiencia en costo =Total actividad no agrega valor
Total tiempo Total costo
2376,00 47,52
6480,00 129,6

0, 0,
37% 37% Elaborado por: Samuel Alvear



Anélisis en tiempo y Costo del proceso Desarrollo del evento.-

MENSUAL TIEMPO MENSUAL COSTO
Actividad agrega valor 8208,00 | Actividad agrega valor 166,32
Actividad no agrega valor| 4752,00|Actividad no agrega valor 95,04

TOTAL 12960,00 TOTAL 261,36

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo = Total actividad agrega valor

Total tiempo
8208,00 166,32
12960,00 261,36
63% 64%

Ineficiencia en Tiempo =  Total actividad no agrega valor

Total tiempo

4752,00 95,04
12960,00 261,36
37% 36% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Analisis en tiempo y Costo del proceso Bodega.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 5335,20| Actividad agrega valor 108
Actividad no agrega valor | 2019,60|Actividad no agrega valor 41,04
TOTAL 7354,80 TOTAL 149,04

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

Total tiempo

5335,20 108
7354,80 149,04
73% 72%

Ineficiencia en Tiempo =

Total actividad no agrega valor

Total tiempo

2019,60 41,04
7354,80 149,04
27%

0,
28% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Analisis en tiempo y Costo del proceso Realizar limpieza durante el servicio.-

MENSUAL TIEMPO MENSUAL COSTO
Actividad agrega valor 5400,00 | Actividad agrega valor 110,16
Actividad no agrega valor | 3456,00|Actividad no agrega valor 69,12

TOTAL 8856,00 TOTAL 179,28

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo = Total actividad agrega valor

Total tiempo

5400 110,16
8856,00 179,28
61% 61%

Ineficiencia en Tiempo =  Total actividad no agrega valor

Total tiempo
3456,00 69,12
8856,00 179,28
39%

0,
39% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Analisis en tiempo y Costo del proceso Realizar limpieza al cierre del bar.-

MENSUAL TIEMPO MENSUAL COSTO
Actividad agrega valor 8856,00| Actividad agrega valor 179
Actividad no agrega valor | 6912,00|Actividad no agrega valor 140

TOTAL 15768,00 TOTAL 319

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo = Total actividad agrega valor

Total tiempo

8856,00 179
15768,00 319,00
56% 56%

Ineficiencia en Tiempo =  Total actividad no agrega valor

Total tiempo
6912,00 140
15768,00 319
44% 44% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Analisis en tiempo y Costo del proceso Realizacion de mise and place del bar.-

MENSUAL TIEMPO MENSUAL COSTO
Actividad agrega valor 11448,00|Actividad agrega valor 231
Actividad no agrega valor| 8424,00|Actividad no agrega val 170

TOTAL 19872,00 TOTAL 401

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo = Total actividad agrega valor

Total tiempo

11448 231

19872,00 401,00

58% 58%

Ineficiencia en Tiempo =  Total actividad no agrega valor
Total tiempo

8424,00 170

19872,00 401
42% 42% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total costo

Total actividad no agrega valor
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Capitulo Il

Introduccién

Propuesta de implementacion de un manual de procedimientos

Los principales procesos de la organizacion es servicio, produccion, y bodega,
para lo cual se necesita crear la cadena de valor con las siguientes procesos de
apoyo y actividades primarias, en cuanto a los usuarios del Bar Molier
corresponden a un target de personas jovenes que disfrutan de los atractivos

nocturnos de esta zona.

Dentro de la organizacién funcional, se visualiza un organigrama que representa a
las principales funciones, servicios o0 departamentos que establece

responsabilidades, objetivos, planes.

Objetivo:

Observar informacion referente a su estructura, su funcionamiento y los objetivos
gue serviran de instrumento de consulta y guia para la toma de decisiones en la

empresa.
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3.1 Nueva estructura de la cadena de valor

Cuadro N° 21

ActiVv] INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
Sopd Financiera
GESTION DEL TALENTO HUMANO
Reclutamiento, Descripcién de puestos
DESARROLLO DE TECNOLOGIA
Manejo de Recursos Tecnolégicos
LOGISTICA OPERACION LOGISTICA MARKETING| SERVICIOS
INTERNA ES EXTERNA Y VENTAS | POST
VENTAS
Compras, Produccidn, Servicio, Fuerza de
almacenami creacion de procesamie ventas, Instalacion
entode cocteles, ntode | Promociones, de S,Oporte
materiales picaditas, pedidos, publicidad ol cliente
servicio de preparacion
tragos de informes

Actividades primarias

Elaborado por: Samuel Alvear
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Cuadro N° 22

3.2 Organigrama

/
DIRECCION
/
SUBDIRECCION
|
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPABTAMENTO
DE FINANZAS DE TALENTO TECNICO
HUMANO
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
LOGISTICA DEPARTAMENTO LOGISTICA DE MARKETING
INTERNA DE OPERACIONES EXTERNA Y VENTAS

DEPARTAMENTO
DE POST VENTAS

Elaborado por: Samuel Alvear
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Cuadro N° 23

3.3 DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACIONYFINANZAS

DIRECCION

SUBDIRECCION

DEPARTAMENTO DE
ADMINISTRACION Y FINANZAS

Elaborado por: Samuel Alvear
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Seccidén: Procesos
Capitulo: Infraestructura de la empresa

MANUAL
DE
PROCESOS

Titulo:
Financiero

PARAEL
BAR
MOLIER

Empresa: Bar Molier

Codigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revisién: 01 Pagina: 1

Proceso: Infraestructura de la empresa

Financiero

Contenido:

1. Objeto del proceso

2. Proposito

3. Alcance

4. Responsable del procedimiento

5. Politicas

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUAL

Seccidén: Procesos DE
Capitulo: Infraestructura de la empresa PROCES
0OS PARA
Titulo: EL BAR
Gestion de procesos MOLIER
Empresa: Bar Molier
Caodigo: |Fecha: |N° Revision: |Pagina:

OBJETO DEL PROCESO: Supervision, elaboracion e interpretacion de
los Estados Financieros.

PROPOSITO: Registrar las operaciones financieras del Bar Molier, en
forma ordenada y sistematizada para generar reportes confiables.

ALCANCE: Desde la aplicacion contable de los gastos realizados, hasta
la obtencién de los Estados Financieros, para la toma de decisiones.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de
Administracion y Finanzas.

POLITICAS: Realizar una supervision de los estados financieros
trimestralmente.
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MANUAL

Seccién: Procesos DE
Capitulo: Infraestructura de la empresa PROCES
0OS PARA
Titulo: EL BAR
Gestion de procesos MOLIER
Empresa: Bar Molier
Caodigo: |Fecha: |N° Revision: |Pagina:

OBJETO DEL PROCESO: Realizar el pago a proveedores y
prestadores de servicio.

PROPOSITO: Liquidar los saldos por concepto de compras adquiridas a
través de un proveedor.

ALCANCE: Desde la recepcion de la factura y documentacion soporte,
hasta el pago como finiquito de la misma.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de
Administracion y Finanzas.

POLITICAS: Todo pago a proveedores deberéa realizarse una vez que el
expediente de la compra o servicio se encuentre completo y haya
suficiencia de recursos de la clave presupuestal correspondiente.
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PROCESO: FINANCIERO

Contabilidad Némina Facturacién Pago a proveedores
> Realizar los Verificar las .| Cobrar las érdenes
estados financieros| | 5rdenes de servicio ” de servicio
fINANCIERO A 4 il
Realizar la némina Contabilizar el
l del personal Realizar la emision pago de servicios
de facturas bdsicos
Determinar los v l
ingresos Contabilizar el
pago de beneficios Contabilizar el
sociales pago de impuestos
Determinar los l
egresos
Pagar a los
empleadosla —
v némina
Contabilizar las
cuentas de
clientes

v

Registrar las
ordenes de
servicio

!

Contabilizar la
caja chica

¢

Registrar las
Transacciones

|

Realizar la emision
de conciliaciones
bancarias

!

Realizar la emision
de retenciones

Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS

PROCESO

FINANCIERO

control
transporte

operacién

W almacenamiento

demora

coD J Responsable Tiempo (minutos) Total N Total
1GO DESCRIPCION » ‘ v.Responsable diarios tiempo Costo diario costo
CN° mensual mensual
o [o [o |o Tiempo totallA.V. N.A.V Costo total|A.V. N.A.V
Cl [Determinarlos ingresos 6,00 4,00 2,00 1296 0,12 0,08 0,04 26,18
Determinar el nivel de ventas mensual Contabilidad 6,00 4,00 2,00 1296 0,12 0,08 0,04 26,18
C2 |Determinar los egresos 12,60 12,00 0,60 2722 0,25 0,24 0,01 54,98
Determinar los pagos a proveedores Contabilidad 2,10 2,00 0,10 454 0,04 0,04 0,00 9,16
Determinar los pagos de némina Contabilidad 2,10 2,00 0,10 454 0,04 0,04 0,00 9,16
Determinar pago servicios bésicos Contabilidad 2,10 2,00 0,10 454 0,04 0,04 0,00 9,16
Determinar pagos por mantenimiento de
instalaciones Contabilidad 2,10 2,00 0,10 454 0,04 0,04 0,00 9,16
Determinar pago de impuestos Contabilidad 2,10 2,00 0,10 454 0,04 0,04 0,00 9,16
Determinar amortizacionesy
depreciaciones Contabilidad 2,10 2,00 0,10 454 0,04 0,04 0,00 9,16
C3 [cContabilizarlas cuentas de clientes 4,25 4,00 0,25 918 0,09 0,08 0,01 18,55
Establecer Cuentas por cobrar Contabilidad 3, 15 3,00 0,15 680 0,06 0,06 0,00 13,75
Establecer formas de pago Contabilidad 1, 10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 4,80
C4 |Registrarlas 6rdenes de servicio 0,05 0,05 0,00 11 0,00| 0,0010101 0,00 0,22
Recepcion de 6rdenes de servicio Contabilidad 0,05 0,05 0,00 11 0,00 0,00 0,00 0,22
C5 |Contabilizar la caja chica 4,15 4,00 0,15 896 0,08| 0,0808081 0,00 18,11
Establecer cantidad mensual de caja
chica Contabilidad 4,15 4,00 0,15 896 0,08 0,08 0,00 18,11
C6 [Realizar la emisién de retenciones 0, 19 0, 16 0,03 41 0,00 0,0032323 0,0006 0,83
Obtener la factura correspondiente Contabilidad 0,11 0,10 0,01 24 0,00 0,00 0,00 0,48
Emitir el comprobante de retencién
triplicado Contabilidad 0,04 0,03 0,01 9 0,00 0,00 0,00 0,17
Emitir el comprobante de retencién Contabilidad 0,04 0,03 0,01 9 0,00 0,00 0,00 0,17
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C7 |Registrarlas Transacclones 1,46 1,30 0,16 315 0,03 00262626 0,00 6,37
Ingresartransacilanes enarden
cranaléglco Contabilidad 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 4,80
Archivar |a trans accion I Contabilidad 0,36 0,30 0,06 78 0,01 0,01 0,00 1,57
Realizar la emisldn de conclllaclones
C8 |bancarlas Contabilidad 2,41 2,30 011 L21 0,05 0,05( 0,000 10,52
Obtener los estados de cuenta del banca | |0 Contabilidad 0,18 0,15 0,03 35 0,00 0,00 0,00 0,75
Determinar notas de débitoy crédito 0 Contabilidad 0,18 0,15 0,03 35 0,00 0,00 0,00 0,79
Cuadrar los estados de cuenta 0 Contabilidad 2,05 2,00 0,05 443 0,04 0,04 0,00 8,95
C9 |Realizar los estados financleros 11,50 11,00 0,90 2570 0,24 0,22 0,02 51,93
Realizar el estade de situacidn inicial 0 Nomina 2,10 2,00 0,10 454 0,04 0,04 0,00 5,16
Rezlizar el libra diaria 0 Momina 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 4,80
Realizar mayarizaclén de cadz cuenta 0 Nomina 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 4,80
Realizar balance general a la fecha 0 Momina 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 480
Reallzar aslentos de ajuste 0 MNomina 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 4,80
Realizar estado de resusltados 0 Momina 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 4,80
Reallzarelestado de situacldn financlera
Nomina
final 0 2,10 2,00 0,10 454 0,04 0,04 0,00 5,16
Reallzar el estado financlero de déficit o Nomi
superdvit 0 emins 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02/ o000 4,80
aprobacldn de estados financleras 0 MNomina 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 4,80
C10 |Realizar la ndmina del personal 1,33 1,30 0,03 287 0,03 0,03 0,00 5,20
Determinarel sueldo bésico de cada .
MNomina
empleada 0 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 0,00 0,44
Determinarcomlslones de cada .
Momina
empleada 0 0,22 0,20 0,02 48 0,00 0,00 0,00 0,56
Calculsr aporte personal sl IESS 0 Momina 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 0,00 0,44
Calcular el aporte patronal al IESS 0 Nomina 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 0,00 0,44
Determinar ingresos v determinar Nomi
egresos por separado 0 amina 0,20 0,20 0,00 43 0,00 0,00 000 0,87
Es tablecer |a cantidad a recibir por cada Momi
empleado 0 emina 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 000 0,44
Reslizar glrol individual para cada .
Momina
empleado 0 0,46 0,45 0,01 g5 0,01 0,01 0,00 2,01
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Contabilizar el pago de beneficlos

C11 |soclales 0,64 0,60 0,04 138 0,01 0,01 0,00 2,79
Reslizar lss planilas de Decimo cusrto Nomi
en su res pectivo mes 0 emina 0,16 0,15 0,01 35 0,00 0,00 000 0,70
Realizar la planila de Décimo tercero en Nomi
su res pectivo mes 0 amina 0,16 0,15 0,01 35 0,00 0,00 000 0,70
Girar chegue por cantidad res pectiva a Nomi
cada empleado 0 emina 0,16 0,15 0,01 35 0,00 0,00 000 0,70
Fresentar planilles al Minis terio de Trabajd |0 Nomina 0,16 0,15 0,01 35 0,00 0,00 0,00 0,70
C12 |Pagaralos empleados la némina 1,15 1,00 0,15 248 0,02 002 0,00 502
Recibir los roles individuales de cada Nomi
emplesdo de contabiidad 0 mina 0,23 0,20 0,03 50 0,00 0,00 000 1,00
Recibr los chegues de cads empleade | |0 Nomina 0,23 0,20 0,03 50 0,00 0,00 0,00 1,00
Entrega de roles v pago de sueldos 0 Nomina 0,18 0,15 0,03 35 0,00 0,00 0,00 0,75
Recepcicn de roles firmados por Nomi
empleados 0 emina 0,28 0,25 0,03 &0 0,01 0,01 000 1,22
Entrega de roles firmados a contabilidad | |0 MNomina 0,23 0,20 0,03 ] 0,00 0,00 0,00 1,00
C13 |verificarlas drdenes de serviclo 0,20 0,10 0,10 43 0,00 0,00 0,00 0,87
Cbtener |a drden de servicio autoriz ada Fact ¥
por contabildad 0 Beturacian 0,10 0,00 0,10 22 0,00 0,00 000 0,44
Procede a verificar precios y servicios 0 Facturacldn 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 0,00 0,44
C14 |Realizar la emizién de facturas 0,77 0,65 0,12 166 0,02 001 0,00 3,36
Ingresar datos del cliente 0 Facturaclén 0,25 0,20 0,05 54 0,01 0,00 0,00 1,05
Ingres ar forma de pago 0 Facturaclén 0,15 0,15 0,00 32 0,00 0,00 0,00 0,65
Ingres ar servicios prestados ] Facturaclén 0,15 0,15 0,00 32 0,00 0,00 0,00 0,65
Ingres ar monte total 0 Facturacldn 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 0,00 0,44
Generar reporte 0 Facturaclén 0,03 0,03 0,00 B 0,00 0,00 0,00 0,13
Imprimir |2 facturs triplicads 0 Facturacldn 0,03 0,00 0,03 E 0,00 0,00 0,00 0,13
Entrega de facturs original cliente 0 Facturacidn 0,02 0,00 0,02 4 0,00 0,00 0,00 0,09
Entrega de factura ros ada contabilided | O Facturaclén 0,02 0,00 0,02 4 0,00 0,00 0,00 0,05
Archivar factura celeste 0 Facturaclén 0,02 0,02 0,00 4 0,00 0,00 0,00 0,05
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C15 |Cobrar las drdenes de serviclo 0,12 0,07 0,05 26 0,00 0,00 0,00 0,52
Pago a
Recibir &l pago corres pondiente proveed ares 0,05 0,00 0,05 11 0,00 0,00 0,00 0,22
Hacer firmar compr chantes de ingreso y Pago a
retencian proveedores 0,07 0,07 0,00 15 0,00 0,00 0,00 0,31
C16 |contabllizar el pago de serviclos béslcos 0,05 0,00 0,05 11 0,00 0,00 0,00 0,22
Pago 2
Recibir planillas de agus, luz y teléfono proveed ares 0,00 0,00 0,00 1] 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago a
W erificar fecha limite de pago proveed ares 0,02 0,00 0,02 4 0,00 0,00 0,00 0,09
Pago a
Girar cheque para pago provesdores 0,03 0,00 0,03 E 0,00 0,00 0,00 0,13
C17 |Contabllizar el pago de Impuestos 0,25 0,00 0,25 54 0,01 0,00 0,01 1,09
Determinar pericdo de pago de impues to Pago a
A proveedares 0,05 0,00 0,05 11 0,00 0,00 0,00 0,22
FPago &
Calcular impuesto bva proveed ores 0,03 0,00 0,03 & 0,00 0,00 0,00 0,13
Pago a
Determinar siexikte crédito tributaric proveedares 0,03 0,00 0,03 & 0,00 0,00 0,00 0,13
Pago a
Llenar formulario de WA proveed ares 0,10 0,00 0,10 22 0,00 0,00 0,00 0,44
Pres entar declaracion WA sino hubiere Pago a
cantidad a pagar proveedares 0,01 0,00 0,01 2 0,00 0,00 0,00 0,04
Girar cheque por cantidad a pagar por Pago a
concepto de VA proveedares 0,03 0,00 0,03 & 0,00 0,00 0,00 0,13
TOTAL 47,52 42,53 4,99| 10264,32 1,21 1,10( 0,11| 262,34
TOTAL 9186,48| 107784 237,95 24,39

Elaborado por: Samuel Alvear
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Analisis en tiempo y Costo del proceso Financiero.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 9186,48 | Actividad agrega valor 237,95
Actividad no agrega valor| 1077,84|Actividad no agrega val 24,39
TOTAL 10264,32 TOTAL 262,34

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

9186,48 237,95
10264,32 262,34
89% 91%

Ineficiencia en Tiempo =

Total tiempo

Total actividad no agrega valor

1077,84 24,39
10264,32 262,34
11%

Total tiempo

0,
9% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total costo

Total actividad no agrega valor
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Cuadro N° 24

3.4 DEPARTAMENTO DE TALENTO HUMANO

DIRECCION

SUBDIRECCION

DEPARTAMENTO DE TALENTO
HUMANO

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUAL

Seccién: Procesos DE
Capitulo: Gestion del talento humano PROCES
OS PARA
Titulo: EL BAR
Recursos Humanos MOLIER
Empresa: Bar Molier
Codigo: |Fecha: 01/16/2012 [N° Revision: 01 |Pagina:

Proceso: Gestion del talento humano

Recursos humanos

Contenido:

1. Objeto del proceso

2. Proposito

3. Alcance

4. Responsable del procedimiento

5. Politicas

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUAL

Seccién: Procesos DE
Capitulo: Gestion del talento humano PROCES
OS PARA
Titulo: EL BAR
Recursos Humanos MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 01/16/2012 [N° Revisién: 01 Pagina:

OBJETO DEL PROCESO: Descripcion de puestos

PROPOSITO: Direccionar al personal dentro de la organizacion

ALCANCE: Definir puestos y funciones de cada uno de los elementos
del personal

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de Talento
Humano

POLITICAS: Acatar cada una de las actividades conforme a lo
establecido por la empresa.
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MANUAL

Seccién: Procesos DE
Capitulo: Gestion del talento humano PROCES
OS PARA
Titulo: EL BAR
Recursos Humanos MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 01/16/2012 [N° Revisién: 01 |Pagina:

OBJETO DEL PROCESO: Reclutamiento y seleccion de personal

PROPOSITO: Reclutar personal conforme a las competencias
establecidas por el INEN

ALCANCE: Reduccion de la rotacién del personal, mejorando costos, y
aumentando la productividad.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de Talento
Humano.

POLITICAS: Todo procedimiento debera ser revisado por la Direccion
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MANUAL

Seccién: Procesos DE
Capitulo: Gestion del talento humano PROCES
OS PARA
Titulo: EL BAR
Recursos Humanos MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 01/16/2012 [N° Revisién: 01 |Pagina:

OBJETO DEL PROCESO: Elaborar programa de capacitacion para el
personal de alimentos y bebidas.

PROPOSITO: Lograr que los conocimientos del personal se actualicen
permanentemente para brindar un servicio de maxima calidad.

ALCANCE: Desde que se proponen los cursos de capacitacion hasta
gue el personal adquiere los conocimientos y habilidades necesarias
para desarrollarse y desempefiar eficientemente sus actividades.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de Talento
Humano

POLITICAS: El personal debera contar con los mejores conocimientos y
habilidades a fin de proporcionar un servicio excelente al cliente.
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PROCESO: RECURSOS HUMANOS

MANEIO DE PERSONAL

INICIO

/

RR-HH

Descripcion de
puestos

/

Realizar l
reclutamientoy
seleccion de personal

k

Realizar la
contratacion del
personal

Y

Ejecutarla
capacitacion del
personal

Y

Realizar un plan de
mativacion, Incentivos
y Nomina

Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS

PROCESO

TALENTO HUMANO

control
transporte

operacién

WV almacenamiento

.demora
(]

coD J Responsable Tiempo (minutos) Total L Total
DESCRIPCION L 2 ©| V|| Responsablg diari tiempo Costo diario costo
16O rarios mensual mensual
CN°
o |o |o |o |o Tiempo total|lA.V. N.AV Costo total|A.V. N.AV
Cl [Descripcién de puestos 0,56 0,49 0,07 121 0,01 0,01 0,00 2,44
Determinar el departamento al que M anejo del
pertenece q:) personal 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 0,00 0,44
I Manejo del
Dirigir al 4rea que se desempefiard 0 personal 0,07 0,05 0,02 15 0,00 0,00 0,00 0,31
Indicar la persona que ejercera la M anejo del
supervisién (0 personal 0,03 0,01 0,02 6 0,00 0,00 0,00 0,13
Establecerlos niveles de conocimientos M anejo del
requeridos ( personal 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 0,00 0,44
Fijar la experiencia de acuerdo a las M anejo del
tareas que desempefiara (LP personal 0,07 0,04 0,03 15 0,00 0,00 0,00 0,31
i -
Prescribir las habilidades del candidato 6 Mpzr:;e(])on;i:el 0,10 0,10 0,00 22 0,00 0,00 0,00 0,44
Establecerlas funciones que M anejo del
desempefiara 0 personal 0,04 0,04 0,00 9 0,00 0,00 0,00 0,17
Concretar nivel de responsabilidades (a M anejo del
quién supervisa) ( personal 0,05 0,05 0,00 11 0,00 0,00 0,00 0,22
Realizar el reclutamiento y seleccién de
C2 |personal (0 2,19 1,27 0,92 473 0,04 0,00f 0,00 0,87
Identificacion de necesidad de M anejo del
contratacién D personal 0,20 0,10 0,10 43 0,00 0,00 0,00 0,87
M anejo del
Establecer los perfiles del cargo D personal 0,17 0,07 0,10 37 0,00 0,00 0,00 0,74
Aprobacién del proceso de seleccién D Mpzr:ionzfl 0,15 0,05 0,10 32 0,00 0,00 0,00 0,65
M anejo del
Aplicaciéb del esquema de reclutamiento | Q personal 1,10 1,00 0,10 238 0,02 0,02 0,00 4,80
Difusién interna de vacante de puesto 0 Mpzr::)onzrl 0,15 0,05 0,10 32 0,00 0,00 0,00 0,65
Evaluacién de candidatos postulantes 0] Mpzr::i,on;ifl 0,02 0,00 0,02 4 0,00 0,00 0,00 0,09
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WManej del

Publicacién de consurso en la prenza o=rsonal 0,10 0,00 0,10 22 0,00 0,00 0,00 0,44
Mang del
Recepoénde hojas devida erzonal 0,30 0,00 0,30 &5 0,01 0,00 0,01 1,31
C3 |Realizarla contratacién del personal 0 201 1,65 062 434,16 0,05 003 001 9,91
Fres ekccicn de hojas devida y
i . Mang del
alimentacion en bes e de datos de nersonal
cendidatos ] 0,30 0,30 0,00 &5 0,01 0,01 0,00 1,31
. ) Mang del
Ubicacion de candidatos ] nersonal |:|r1|:] 0,00 0,10 2 0,00 0,00 0,00 0,44
Calificacion de pres eleccion de . el
candidatos en funcién del perfil del e e
cargo 0,20 0,20 0,00 43 0,00 0,00 0,00 0,87
Verificacion de referencias personales y Mang del
labar sles personal 0,06 0,04 0,02 13 0,00 0,00 0,00 0,26
Realiz scion de entrevis ta inicial,
. o . Manep del
verificacion de experiencia, formacion A —
scademics 1,10 1,00 0,10 238 0,02 002 0,00 4,80
. . Manep del
MNegociacion salarial [|) S 0,10 0,03 0,10 2 o00| opo| o000 0,57
. ) Mang del
Pres entacion del candidats ¢| nersanal D.DD 0,03 0,10 0 0,00 0,00 0,00 0,57
Evaluscian y definicion de promecicn del Manej del
candidato personal 0,05 0,00 0,10 11 0,00 0,00 0,00 0,44
Fromocicn de funcicnaric a nuevo cargo Manep oz
g personal 0,10 0,05 0,10 2 0,00 0,00 0,00 0,685
C4  |Elecutarlacapacitacin del personal 0 2,10 1,75 0,35 454 004 004 001 9,16
Establecimiento de prioridades de Manej del
cepacitacion 0 personal 0,30 0,25 0,05 &5 0,01 0,01 0,00 1,31
Generacion de programas de Maneo del
capacitacion o parsanal 0,30 0,25 0,05 &5 0,01 0,01 0,00 1,31
Aprobacion de programas de Mangjo del
capacitacin 0 personal 0,30 0,25 0,05 &5 0,01 0,01 0,00 1,31
Definicich de oronograma de Manejo del
capacitacion persanal 0,30 0,25 0,05 &5 0,01 0,01 0,00 1,31
Aplicar los procedimeintos de Manejo del
capacitacion personal 0,30 0,25 0,05 &5 001 0,01 0,00 1,31
. o L Mangjo del
Meonitoreo y evaluacion de programa ¢. :-ersf‘ual 0,30 0,25 0,05 &5 0,01 0,01 0,00 1,31
. ) . Manep del
Generacion de informe de capacitacion d} sersonal 0,30 0,25 0,05 &5 0,01 0,01 0,00 1,31
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Realizar un plan de motivacidn, Ince ntivos
y Nomina 0 4,22 3,20 1,02 912 0,09, 006 002 15,41
. - M ansjo del
Analizar el desempenoc del perscnal 0 personal 1,90 1,70 0,20 410 0,04 0,02 0,00 g,29
Establecer el plan de motivacion, M anejo del
incentivo v ndmina a adoptarlo ] perzonal 0,15 0,15 0,00 32 0,00 0,00 0,00 0,65
- - M ansjo del
Fijar fecha y lugar delplan a realizarse q]. pa:Eu{J:-Dral 0,02 0,00 0,02 4 0,00 0,00 0,00 0,09
M ansjo del
Convocar al persenal [IJ personal 0,05 0,00 0,05 11 0,00 0,00 0,00 022
Dar a conocer el plan de incentive a M anejo del
adoptarse 1] parsonal 0,70 0,60 0,10 151 0,01 0,01 0,00 3,05
. s . . . M ansjo del
Digcusion conjutna delplan de incentive | pers ol 0,35 0,30 0,05 76 0,01 0,01 0,00 153
L . M ansjo del
Recibir el beneficio ) persomal 0,10 0,10 0,00 22 oo0| o000 000 0,44
. M ansjo del
Procesamiento de resultados 1] personal 0,25 0,15 0,10 54 0,01 0,00 0,00 1,09
. M ansjo del
Analisis de resuttados 1] perzonal 0,70 0,20 0,50 151 0,01 0,00 0,01 3,05
TOTAL 11,08 8,36 2,98 2393 0,23 045 004 40,80
TOTAL 1805,76| 643,68 31,37 943

Elaborado por: Samuel Alvear
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Analisis en tiempo y Costo del proceso Talento Humano.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 1805,76 | Actividad agrega valor 31,37
Actividad no agrega valor 643,68 | Actividad no agrega val 9,43
TOTAL 244944 TOTAL 40,8

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

1805,76 31,37
2449,44 40,80
74% 77%

Ineficiencia en Tiempo =

Total tiempo

Total actividad no agrega valor

643,68 9,43
2449,44 40,8
26%

Total tiempo

0,
23% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Cuadro N° 25

3.5 DEPARTAMENTO TECNICO

DIRECCION

SUBDIRECCION

DEPARTAMENTO TECNICO

Elaborado por: Samuel Alvear
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Seccidén: Procesos
Capitulo: Desarrollo de tecnologia

MANUA]I
DE

PROCESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Técnico MOLIER
Empresa: Bar Molier
Codigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revisién: 01 Pagina: 1

Proceso: Desarrollo de tecnologia

Financiero

Contenido:

1. Objeto del proceso

2. Proposito

3. Alcance

4. Responsable del procedimiento

5. Politicas

Elaborado por: Samuel Alvear
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Seccién: Procesos
Capitulo: Desarrollo de tecnologia

Titulo: BAR

Empresa: Bar Molier

MANUAL
DE
PROCESOS

PARAEL

Técnico MOLIER

Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 |Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Proporcionar informacion técnica al cliente.

PROPOSITO: Lograr que el cliente tenga un amplio panorama sobre las
capacidades técnicas y aprovechamiento maximo de todos los recursos
para la exitosa realizacién de su servicio de bar.

ALCANCE: Desde que el cliente solicita la informacién hasta que se le
entrega.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento Técnico

POLITICAS: La informacién proporcionada cubrira todos los
requerimientos del usuario y deberéa colaborar a la aceptacion y
satisfaccion.
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Seccién: Procesos
Capitulo: Desarrollo de tecnologia

MANUAL
DE

PROCESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Técnico MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Coordinar operacion del evento.

técnicas para la correcta operacion durante el servicio de bar.

PROPOSITO: Lograr que el evento cumpla con las expectativas

hasta que se apagan todos losequipos.

ALCANCE: Desde la ubicacion de los técnicos en sus areas de trabajo

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento Técnico

POLITICAS: El personal participante en cada servicio de bar

calidad y oportunidad las soluciones que se le requieran.

permanecera en su respectiva area de trabajo yproporcionara con
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Seccién: Procesos
Capitulo: Desarrollo de tecnologia

Titulo:

Empresa: Bar Molier

MANUAL
DE
PROCESOS

PARAEL

BAR

Técnico MOLIER

Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 |Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Coordinar el desmontaje de los equipos.

PROPOSITO: Lograr que los escenarios queden disponibles y los
equipos se ubiquen en sus respectivoslugares para el evento siguiente.

ALCANCE: Desde que se desconecta y reubica el equipo hasta que se
apagan las luces generales.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento Técnico

POLITICAS: El materialse ubicara en sus respectivos lugares justo al
término de cada evento.
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MANUAL
DE
PROCESOS

Seccién: Procesos
Capitulo: Desarrollo de tecnologia

PARA EL
Titulo: BAR

Técnico MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 |Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Realizar mantenimiento preventivo de los
equipos.

PROPOSITO: Lograr tener en condiciones de optima operacion los
equipos de audio e iluminacion, software y mobiliario.

ALCANCE: Desde la supervision hasta la limpieza y ajuste necesario
para su buen funcionamiento.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento Técnico

POLITICAS: Realizar periodicamente el funcionamiento del equipo con
base a documentos de registro de mantenimiento yanticipar fallas
mediante limpieza y otras actividades segun caracteristicas.
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PROCESO TECNICO

INSTALACIONES Y PEDIDOS

INICIO

/

TECNICO

/

montage

/

Relacion con el cliente

/

Desmontage

4

Reclamos y cumplidos

4

Instalaciones

Mantenimiento

Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS

PROCESO

Tecnico

control
transporte

operacion

V¥ almacenamiento

.demora

coD J Responsable Tiempo (minutos) Total L. Total

1GO DESCRIPCION » . v .Responsable diarios tiempo Costo diario costo
CN° mensual mensual

o (o [o [o |o Tiempo totallA.V. N.A.V Costo total[A.V. N.A.V
Cl [Montage 6,20 5,00 1,20 1339 0,13 0,10 0,02 27,05
preparacion de mesas 0 Produccién 3,70 3,00 0,70 799 0,07 0,06 0,01 16,15
preparacion de equipos (") Dj 2,50 2,00 0,50 540 0,05 0,04 0,01 10,91
C2 |Relacion con el cliente 0,60 0,50 0,10 130 0,01 0,01| 0,00 2,62
Atencién al cliente 0o Produccién 0,60 0,50 0,10 130 0,01 0,01 0,00 2,62
C3 |Desmontage 17,00 17,00 0,00 3672 0,44 0,44 0,001 95,05
desvarazar mesas 0o Produccién 2,00 2,00 0,00 432 0,05 0,05 0,00 11,18
desvarazar equipos Produccién 15,00 15,00 0,00 3240 0,39 0,39 0,00 83,86
C4 |Reclamosycumplidos I~ 1,00 1,00 0,00 216 0,03 0,03| 0,00 5,59
revicion ~o | Gerente G 1,00 1,00 0,00 216 0,03 0,03| 0,00 5,59
C5 |Instalacion 3,00 2,00 1,00 648 0,08 0,05| 0,03 16,77
Instalacién del servicio de Bar o} Produccién 3,00 2,00 1,00 648 0,08 0,05 0,03 16,77
C6 [Mantenamiento 6,00 4,00 2,00 1296 0,12 0,08/ 0,04 26,18
Revicion mensual de equipos o] Dj 3,40 2,00 1,40 734 0,07 0,04 0,03 14,84
Mantenimiento de equipos (e] Dj 2, 60 2,00 0,60 562 0,05 0,04 0,01 11,35
TOTAL 33,80 29,50 4,30 7301 0,80 0,71| 0,09| 173,26
TOTAL 6372,00f 928,80 153,27| 19,99

Elaborado por: Samuel Alvear
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Andlisis en tiempo y Costo del proceso Técnico.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 6372,00| Actividad agrega valor 153,27
Actividad no agrega valor 928,80| Actividad no agrega val 19,99
TOTAL 7300,80 TOTAL 173,26

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

Total tiempo

6372,00 153,27
7300,80 173,26
87% 88%

Ineficiencia en Tiempo =

Total actividad no agrega valor

Total tiempo

928,80 19,99
7300,80 173,26
13%

[»)
12% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Cuadro N° 26

3.6 DEPARTAMENTO DE LOGISTICA INTERNA

DIRECCION

SUBDIRECCION

COMPRAS, ALMACENAMIETO
DE MATERIALES

Elaborado por: Samuel Alvear
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Seccién: Procesos
Capitulo: Logistica Interna

Titulo:
Pedido y almacenamiento de materia prima

Empresa: Bar Molier

MANUA]I
DE
PROCESOS

PARAEL

BAR

MOLIER

Codigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revisién: 01

Pagina: 1

Proceso: Logistica interna

Pedido y almacenamiento de materia prima

Contenido:

1. Objeto del proceso

2. Proposito

3. Alcance

4. Responsable del procedimiento

5. Politicas

Elaborado por: Samuel Alvear
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Seccidn: Procesos

Empresa: Bar Molier

MANUAL

. - DE
Capitulo: Logistica Interna PROCESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Pedido y almacenamiento de materia prima MOLIER

Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Coordinar las compras para el bar.

PROPOSITO: Contar en tiempo y forma con todos los implementos e
insumos requeridos para ofrecer un excelente servicio.

ALCANCE: Desde que se recibe orden de servicio para la realizacion
del evento hasta la culminaciéon del mismo.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de Logistica
interna

POLITICAS: Realizar con anticipacion adecuada las actividades de
adquisicion de alimentos y bebidas, obteniendo la mejor relacion costo-
beneficio.
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3.2.5 Pedido de materia prima

Sl

:l‘i

Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS
control W almacenamiento
PROCESO transporte .demora
Pedido yalmacenamiento de ‘
materia prima operacién

CcOD J Responsable Tiempo (minutos) T.otal L Total

|G |PESCRIPCION = | @| ¥ |@D|Responsabld diarios tiempo Costo diario costo
CN® mensual mensual

o |o |o |o |o Tiempo totallA.V. N.A.V Costo total|A.V. N.A.V
C1 |Revisarinforme de bodega 3,30 3,00 0,30 713 0,07| 0,06 0,01 14,40
Revisar los productos en stop o Control MP 2,30 2,00 0,30 497 0,05 0,04 0,01 10,04
Realizar informes de pedidos (".)\ Control MP 1,00 1,00 0,00 216 0,02 0,02 0,00 4,36
C2 |Informe de bodega 3,00 3,00 0,00 648 0,06 0,06 0,00 13,09
Detallado por tipo de producto Control MP 3,00 3,00 0,00 648 0,06 0,06 0,00 13,09
C3 [pedido 5,50 5,20 0,30 1188 0,14| 0,13| 0,01 30,75
Especificar los tipos de productos o Control MP 4,00 4,00 0,00 864 0,10 0,10 0,00 22,36
Verificar costos o Control MP 1,50 1,20 0,30 324 0,04 0,03 0,01 8,39
C4 |Verificacion de pedido \ 4,00 3,00 1,00 864 0,10 0,078 0,03 22,36
Revisar productos Aq Proveedores 4,00 3,00 1,00 864 0,10 0,08 0,03 22,36
C5 |Informe de materia prima l 1,00 1,00 0,00 216 0,03| 0,026 0,00 5,59
especificar el formato 6 Proveedores 1,00 1,00 0,00 216 0,03 0,03 0,00 5,59
C6 |confirmacion 0,20 0,00 0,20 43 0,00 0,00 0,00 0,87
firmar la orden de requicisién \IO Proveedores 0,20 0,00 0,20 43 0,00 0,00 0,00 0,87
C7 |Entrega ’ 0,10 0,00 0,10 22 0,00 0,00 0,00 0,56
Revicién ,d) Proveedores O, 10 0,00 0,10 22 0,00 0,00 0,00 0,56
C7 |Recepcion de materia prima 0,10 0,00 0,10 22 0,00/, 0,00( 0,00 0,56
firmar orden de requicision O/ Control MP 0,10 0,00 0,10 22 0,00 0,00 0,00 0,56
TOTAL 17,20 15,20 2,00 3715 0,41| 0,36/ 0,05 88,19
TOTAL 3283,20 432,00 77,62| 10,57

Elaborado por: Samuel Alvear
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Andlisis en tiempo y Costo del proceso Pedido y almacenamiento de materia prima.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 3283,20 | Actividad agrega valor 77,62
Actividad no agrega valor 432,00|Actividad no agrega val 10,57
TOTAL 3715,20 TOTAL 88,19

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

Total tiempo

3283,20 77,62
3715,20 88,19
88% 88%

Ineficiencia en Tiempo =

Total actividad no agrega valor

Total tiempo

432,00 10,57
3715,20 88,19
12%

[»)
12% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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3.2.3 Recepcidn y almacenamiento de materia prima

Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS
control : W almacenamiento
PROCESO transporte .demora
Recepcion y mantenimiento de MP operacién ‘

coD J Responsable Tiempo (minutos) Total L Total

GO DESCRIPCION » . W |@D Responsabld diarios tiempo Costo diario costo
CN° mensual mensual

o |o |o |o |o Tiempo totallA.V. N.A.V Costo total|A.V. N.A.V
c1 Revisidon y pedido de materia prima 3,40 3,00 0,40 734 0,07 0,06 0,01 14,84
Revision de productos percibles (o) 1,70 1,50 0,20 367 0,03 0,03 0,00 7,42
Revision de productos no percibles (‘.') 1,70 1,50 0,20 367 0,03 0,03 0,00 7,42
C2 |Revicion de informe de bodega 2,50 2,00 0,50 540 0,05| 0,04 0,01 10,91
Realizar un costeo Q| 2,50 2,00 0,50 540 0,05 0,04 0,01 10,91
C3 |Pedido de materia prima \jl 4,20 3,50 0,70 907 0,11] 0,09( 0,02 23,48
Realizar una lista detallada del producto O’/ 3,70 3,00 0,70 799 0,10 0,08 0,02 20,69
contactar al proveedor Q 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,80
C4 |Revicion de pedido de materia prima 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,80
C5 Informe de Mp } 1,00 1,00 0,00 216 0,03 0,03 0,00 5,59
C6 |confirmacion de reporte 0,20 0,20 0,00 43 0,01 0,01 0,00 1,12
C7 |Revisionyalmacenamiento de MP 5,60 4,50 1,10 1210 0,14| 0,116 0,03 31,31
verificacion de calidad en MP 3,70 3,00 0,70 799 0,10 0,08 0,02 20,69
Almacenamiento o 1,90 1,50 0,40 410 0,05 0,04 0,01 10,62
TOTAL 17,40 14,70 2,70 3758 0,42| 0,35| 0,06 90,04
TOTAL 3175,20( 583,20 76,05| 13,99

Elaborado por: Samuel Alvear
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Andlisis en tiempo y Costo del proceso Recepciéon y almacenamiento de materia prima.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 3175,20| Actividad agrega valor 76,05
Actividad no agrega valor 583,20| Actividad no agrega val 13,99
TOTAL 3758,40 TOTAL 90,04

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

Total tiempo

3175,20 76,05
3758,40 90,04
84% 84%

Ineficiencia en Tiempo =

Total actividad no agrega valor

Total tiempo

583,20 13,99
3758,40 90,04
16%

0,
16% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Cuadro N° 27

3.7 DEPARTAMENTO DE OPERACIONES

DIRECCION

SUBDIRECCION

PRODUCCION,CREACION DE COCTELS,
PICADTAS, SERVICIO DE TRAGO

Elaborado por: Samuel Alvear
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Seccién: Procesos
Capitulo: Operaciones

MANUA]I
DE
PROCESOS

Titulo:
Realizacidon de la mise en place del bar

PARAEL
BAR
MOLIER

Empresa: Bar Molier

Cédigo:

|Fecha: 16/01/2012 [N° Revisién: 01 Pagina: 1

Proceso: Operaciones

Realizacion del mise and place

Contenido:

Objeto del proceso

Propdésito

Alcance

Responsable del procedimiento

Politicas

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUAL

Seccidn: Procesos

Capitulo: Operaciones PRO?E%O%
PARA EL
Titulo: BAR
Realizacidon de la mise en place del bar MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Controlar el inventario del almacén.

PROPOSITO: Cumplir con los minimos y méaximos del stock de almacén
para cubrir con las necesidades de operacion.

ALCANCE: Desde que se registra la entrada hasta que se registra la
salida de los productos.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de
Operaciones

POLITICAS: Mantener un estricto control de todos los insumos
verificando permanentemente requerimientos de faltantes, evitando
caducidades y reportando sobrantes.
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Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS

PROCESO

control

transporte

V¥ almacenamiento

.demora

REALIZACION DE LA MISE -EN -PLACE .
DEL BAR operacion
. . Total Total
fgg DESCRIPCION J* @| V| Responsablg ReSponsabIZiT::ir:Spo (minutos) tiempo Costo diario costo
CNe mensual mensual
o |o [o |o |o Tiempo totallA.V. N.A.V Costo tota|A.V. N.A.V
Cl |Limpieza fisica del bar 4,70 4,00 0,70 1015 0,09 0,08| 0,01 20,51
Limpieza del drea de produccién 0 Bartender 3,50 3,00 0,50 756 0,07 0,06/ 0,01 15,27
Limpieza del drea de barra o Bartender 1,20 1,00 0,20 259 0,02 0,02 0,00 5,24
C2 [Pedido de material 0,30 0,00 0,30 65 0,01 0,00 0,01 1,31
Llenar requisicion Q. Bartender 0,30 0,00 0,30 65 0,01 0,00 0,01 1,31
c3 Formulario de requisicién 0,20 0,00 0,20 43 0,01 0,00 0,01 1,12
Archivar Bartender 0,20 0,00 0,20 43 0,01 0,00 0,01 1,12
C4  |Pulircristaleria 3,50 3,00 0,50 756 0,09 0,08 0,01] 19,57
Pulir copas yvasos Bartender 3,50 3,00 0,50 756 0,09 0,08 0,01 19,57
C5 Realizar limpieza durante el servicio 2,20 2,00 0,20 475 0,06 0,05/ 0,01 12,30
limpiar mesas C Bartender 2,20 2,00 0,20 475 0,06 0,05 0,01 12,30
C6 |peparacign e porsutermade 3,60 3,00, 060 778] 007|006 0,012] 1571
Clasificar cocteles Bartender 1,20 1,00 0,20 259 0,02 0,02| 0,00 5,24
Clasificar licores d Bartender 1,20 1,00 0,20 259 0,02 0,02 0,00 5,24
Clasificar jugos | Bartender 1,20 1,00 0,20 259 0,02 0,02| 0,00 5,24
C7 [Tansformacién de MP 9,00 8,00 1,00 1944 0,23 0,21 0,03 50,32
Realizar porciones exactas Bartender 3,50 3,00 0,50 756 0,09 0,08 0,01 19,57
Pesarlas porciones 0 Bartender 5,50 5,00 0,50 1188 0,14 0,13 0,01 30,75
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C2 |mevicién de formularia [ 1.70 1.50 0,20 367 0,04 0,04 001 5,50
czlificar el pedido Q Bodega 0,60 0,50 0,10 130 0,02 0,01 0,00 3,35
verificar que no haya fugas a Bodega 1,10 1,00 0,10 238 0,03 0,03 000 £,15

C9 |mreporte de contral 1P ) 0,20 0,20 0,00 43 0,01 0,01 0,00 1,12
Reviszrraparts o Bodega 0,20 0,20 0,00 43 0,01 0,01 000 1,12

C10 Inspeccldn de pedidos - D,lD D,DD D,lU 22 D,DD D,DD D,DD D,EE
Firmzr reparte Q Bodega 0,10 0,00 0,10 22 0,00 0,00 000 0,56

C11 |pedido de materiz prima | 0,30 0,30 0,00 65 0,01 0,01 G000 1,68
Llenzr haja de pedida 5] Praducclén 0,30 0,30 0,00 £5 0,01 0,01 000 1,68
Cre ar: Guarniclones y camestibles

C12 |pre paradas en forma de decaracian | 61,00 0,00 1.00 13176 158 1,55 0,03 341,05
Fijz rmaterlz prims a Praducclén 61,00 £0,00 1,00 13178 1,58 1,55 o003 341,08

C13 |zbastecer de hiela los depdsitos [ 1,00 0,00 1,00 216 0,03 0,000 ©,03 5,59
Llenarde liquida en los depdsitos de
congelzcidn o Praduczian 1,00 0,00 1,00 216 0,02 ooo| o003 5,55

C14 |elabarar jugos y Jarabe de aziicar. | 2,20 2,00 0,20 475 0,06 0,05 0,01 12,30
Preveerlos materizles de trabajo a Praducclén 2,20 2,00 0,20 475 0,06 005 o001 12,30

TOTAL 80,00 84,00 6,00) 19440,00 2,28 2,13 0,15 492,63
TOTAL 18144,00( 1286,00 4561,05| 31,58

Elaborado por: Samuel Alvear
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Analisis en tiempo y Costo del proceso Realizacion de mise en place.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 18144,00]Actividad agrega valor 461,05
Actividad no agrega valor| 1296,00]|Actividad no agrega val 31,58
TOTAL 19440,00 TOTAL 492,63

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

18144,00 461,05
19440,00 492,63
93% 94%

Ineficiencia en Tiempo =

Total tiempo

Total actividad no agrega valor

1296,00
19440,00
7%

31,58
492,63

Total tiempo

0,
6% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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3.2.1 Elaboracion de alimentos y bebidas

Sl

L B R

L

Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS

PROCESO

Elaboracién de alimentos y bebidas

control
transporte

operacién

V¥ almacenamiento

demora

COD J Responsable Tiempo (minutos) Total Total
|Go |PESCRIPCION = | @| ¥ |@D Responsabld P diariosp tiempo Costo diario costo
mensual mensual
CN°
o |o |[o |o |o Tiempo totallA.V. N.A.V Costo total|A.V. N.A.V
C2 |Revision de la carta del dia 0,60 0,50 0,10 130 0,01 0,01 0,00 2,62
Observar los pedidos mas comunes (o) Produccidén 0,60 0,50 0,10 130 0,01 0,01 0,00 2,62
C3  |Envié de pedido MP 0,70 0,70 0,00 151,20 0,02 0,02 0,00 3,91
llenar hoja de pedido Q Produccién 0,70 0,70 0,00 151 0,02 0,02 0,00 3,91
C4 |Reporte 0,20 0,00 0,20 43 0,01 0 0,01 1,12
Archivar o Bodega 0,20 0,00 0,20 43 0,01 0,00 0,01 1,12
C5 Requicisién de bodega l 0,70 0,70 0,00 151 0,02| 0,0181 0,00 3,91
Llenar hoja de requicision /C)I Bodega 0,70 0,70 0,00 151 0,02 0,02 0,00 3,91
C6 |cCreacion de mice and place 4,00 3,50 0,50 864,00 0,08 0,07 0,01 17,45
Cortes, y peso preciso D Produccién 4,00 3,50 0,50 864 0,08 0,07 0,01 17,45
C7 |Realizacién de picaditas 1,20 1,00 0,20 259,20 0,03 0,03 0,01 6,71
Realizar el montage con textura y color g Produccién 1,20 1,00 0,20 259 0,03 0,03 0,01 6,71
C8 |Elaboracién de cocteles 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,80
Realizarlos con medida exacta e Bartender 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,80
|C9 Toma de pedido 0,30 0,30 0,00 65 0,01 0,01 0,00 1,68
Estacion de
Realizarlo con normas de protocolo e meseros 0,30 0,30 0,00 65 0,01 0,01 0,00 1,68
|C10 Comanda 0,60 0,50 0,10 130 0,02 0,01 0,00 3,35
Estacion de
Lenar comanda conforme el mesero e meseros 0,60 0,50 0,10 130 0,02 0,01 0,00 3,35
|C11 Vale de consumo 0,60 0,50 0,10 130 0,02 0,01 0,00 3,35
Estacion de
Llenarvale de consumo e meseros 0,60 0,50 0,10 130 0,02 0,01 0,00 3,35
TOTAL 9,40 8,20 1,20( 2030,40 0,22 0,19 0,03 46,91
TOTAL 1771,20 259,20 40,94 5,97

Elaborado por: Samuel Alvear
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Andlisis en tiempo y Costo del proceso Elaboracién de alimentos y bebidas.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 1771,20|Actividad agrega valor 40,94
Actividad no agrega valor 259,20 Actividad no agrega val 5,97
TOTAL 2030,40 TOTAL 46,91

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

Total tiempo

1771,20 40,94
2030,40 46,91
87% 87%

Ineficiencia en Tiempo =

Total actividad no agrega valor

Total tiempo

259,20 5,97
2030,40 46,91
13%

0,
13% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Cuadro N° 28

3.8 DEPARTAMENTO DE LOGISTICA EXTERNA

DIRECCION

SUBDIRECCION

SEVICIO, PROCESAMENTO DE
PEDIDOS, PREPARACION DE
INFORMES

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUA]I

Seccidn: Procesos

Capitulo: Logistica externa PROEESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Desarrollo del evento MOLIER
Empresa: Bar Molier
Codigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revisién: 01 Pagina: 1

Proceso: Logistica externa

Desarrollo del evento

Contenido:

1. Objeto del proceso

2. Proposito

3. Alcance

4. Responsable del procedimiento

5. Politicas

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUAL

Seccién: Procesos

Capitulo: Logistica externa PRO“DC}‘ESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Desarrollo del evento MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 |Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Supervisar la operacién de cocina y servicio

PROPOSITO: Inspeccionar los procesos de operacién del area de
cocina para lograr excelentes condiciones de trabajo y servicio
ofreciendo la maxima calidad al cliente.

ALCANCE: Desde que el mesero comanda al comensal hasta que el
cliente se retira satisfecho del servicio.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de Logistica
externa

POLITICAS: Verificar permanentemente a todo el personal e
infraestructura con la finalidad de otorgar la maxima calidad en servicios
a cada uno de los clientes.
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3.2.2 Desarrollo del evento

Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS

control V¥ almacenamiento
PROCESO transporte .demora
Desarrollo del evento operacién .

CcoD J Responsable Tiempo (minutos) Total A Total

1GO DESCRIPCION = . W (BD|Responsablg diarios tiempo Costo diario costo
CN° mensual mensual

o |o |o |o |o Tiempo totallA.V. N.A.V Costo total|A.V. N.A.V
Cl |Darla bienvenida 5,00 4,00 1,00 1080 0,10 0,08 0,02 21,82
Cordial saludo 0o Seguridad 1,00 1,00 0,00 216 0,02 0,02 0,00 4,36
ubicacién del cliente o Seguridad 4,00 3,00 1,00 864 0,08 0,06 0,02 17,45
C2 |Toma de pedido 6,00 5,00 1,00 1296 0,12 0,10 0,02 26,18
Ordenar pedidos 0 Servicio 6,00 5,00 1,00 1296 0,12 0,10 0,02 26,18
C3 |Pedidode bebidas alcoholicas 7,00 6,00 1,00 1512 0,18 0,16 0,03 39,14
Creacion de cocteles o) bartender 6,00 5,00 1,00 1296 0,16 0,13 0,03 33,55
Medir Shacs o bartender 1,00 1,00 0,00 216 0,03 0,03 0,00 5,59
C4 |Pedidode alimentos yjugos 5,00 4,00 1,00 1080 0,13 0,10 0,03 27,95
Realizar montages o) produccién 5,00 4,00 1,00 1080 0,13 0,10 0,03 27,95
C5 |valetde consumo 3,00 1,00 2,00 648 0,08 0,03 0,05 16,77
Llenarvalet > Servicio 3,00 1,00 2,00 648 0,08 0,03 0,05 16,77
C6 |comanda 9,50 8,00 1,50 2052 0,19 0,16| 0,0303 41,45
Dar a conocer los productos Servicio 5,00 4,00 1,00 1080 0,10 0,08 0,02 21,82
Organizar los pedidos por cliente [N Servicio 3,50 3,00 0,50 756 0,07 0,06 0,01 15,27
Fijarvalores Servicio 1,00 1,00 0,00 216 0,02 0,02 0,00 4,36
C7 |Entrega de producto 3,40 2,00 0,40 734 0,09 0,05 0,01 19,01
Realizar servicio americano o’ Servicio 2,40 2,00 0,40 518 0,06 0,05 0,01 13,42
C8 |cancelacién 1,00 1,00 0,00 216 0,03 0,03 0,00 5,59
Entrega de factura o Servicio 1,00 1,00 0,00 216 0,03 0,03 0,00 5,59
TOTAL 39,90 31,00 7,90 8402 0,89 0,68 0,18| 192,33
TOTAL 6696,00| 1706,40 146,86| 39,87

Elaborado por: Samuel Alvear
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Andlisis en tiempo y Costo del proceso Desarrollo del evento.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 6696,00 | Actividad agrega valor 146,86
Actividad no agrega valor| 1706,40]|Actividad no agrega val 39,87
TOTAL 8402,40 TOTAL 186,73

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

Total tiempo

6696,00 146,86
8402,40 186,73
80% 79%

Ineficiencia en Tiempo =

Total actividad no agrega valor

Total tiempo

1706,40 39,87
8402,40 186,73
20%

)
21% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo

157



Cuadro N° 29

3.9 DEPARTAMENTO DE VENTAS

DIRECCION

SUBDIRECCION

DEPARTAMENTO DE VENTAS

Elaborado por: Samuel Alvear
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Seccidn: Procesos

MANUA]I

. . DE
Capitulo: Marketing y ventas PROCESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Publicidad MOLIER
Empresa: Bar Molier
Codigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revisién: 01 Pagina: 1

Proceso: Marketing y ventas

Publicidad

Contenido:

1. Objeto del proceso

2. Proposito

3. Alcance

4. Responsable del procedimiento

5. Politicas

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUAL

Seccidn: Procesos

. . DE
Capitulo: Marketing y ventas PROCESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Publicidad MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Proporcionar Informacion de los servicios.

PROPOSITO: Dar a conocer al plblico en general todos los servicios y
espacios a través de diferentes medios como publicidad, Internet, pagina
web, telefénicamente y personalmente.

ALCANCE: Desde que el cliente local, nacional, internacional solicita
informacion hasta el momento de brindar el servicio.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de Ventas.

POLITICAS: La informacién de los servicios que ofrece el Bar Molier,
debera ser proporcionada para satisfaccion del usuario.
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Seccidn: Procesos

Empresa: Bar Molier

MANUAL

. . DE
Capitulo: Marketing y ventas PROCESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Publicidad MOLIER

Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 Pagi

na: 1

OBJETO DEL PROCESO: Realizar el servicio de Bar

PROPOSITO: Proporcionar al cliente con eficiencia y eficacia la maxima
calidad en el servicio.

ALCANCE: Desde el momento que se elabora la orden de servicio,
hasta que se da por finalizado el evento.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de Ventas.

POLITICAS: El personal que participa en la realizacion del evento
proporcionara con maxima calidad los servicios que le han sido
asignados a su cargo
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MANUAL

Seccién: Procesos

Capitulo: Marketing y ventas PRO%ESOS
PARA EL
Titulo: BAR
Publicidad MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 |Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Emision de reporte de servicio de bar.

PROPOSITO: Determinar la cantidad de servicios de bar realizados
durante el mes, para la toma de decisiones en las nuevas politicas de
ventas.

ALCANCE: Desde gue se realiza el primer servicio de bar hasta el
ualtimo servicio de bar durante el mes.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Departamento de Ventas.

POLITICAS: El reporte de eventos debera ser generado en los primeros
tres dias habiles de cada mes, y revisado por la direccion y al
departamento de Administracion y Finanzas
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PROCESO: PUBLICIDAD

MEDIOS DE COMUNICACION DISTRIBUCION DE PUBLICIDAD ESCRITA DENTRO DEL SECTOR
INICIO _
( j Realizar
.}
| volantes
VENTAS
l Y
- Realizar
Iniciar con Promociones
medios
escritos
v
Contactar a
medios
televisivos

!

Establecer los
medios
radiales

Y

Comenzar la
pagina Web

Elaborado por: Samuel Alvear
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS
control W almacenamiento
PROCESO transporte .demora
Publicidad operacién @
Total Total
CcCOD Responsable Tiempo (minutos L.
GO DESCRIPCION J» @| 9 || rResponsable P diariosp ( ) tiempo Costo diario costo
N mensual mensual
CN
o |o |o |o |o Tiempo total|A.V. N.A.V Costo total|A.V. N.A.V
c1 Iniciar con medios escritos 5,50 5,00 0,50 1188 0,11 0,10 0,01 24,00
Realizar el disefio de las publicaciones
que se desea realizar o Medios de C 3,50 3,00 0,50 756 0,07 0,06 0,01 15,27
Revisarla publicacién del escrito que se !
haya salido los dias pautados (0] Medios de C 2,00 2,00 0,00 432 0,04 0,04 0,00 8,73
c2 Contactar a medios televisivos 6,70 5,70 1,00 1447 0, 14 0, 12 0,02 29,24
Solicitar una cotizacidon del trabajo o Medios de C 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,18
Realizar el disefio de las cufias
publicitarias Medios de C 5,00 4,00 1,00 1080 0,10 0,08 0,02 21,82
Aprobar la cufia realizada Medios de C 0,20 0,20 0,00 43 0,00 0,00 0,00 0,87
Confirmar con el medio televisivo para la
emisién de la propaganda Medios de C 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,18
Revisar la publicacién del escrito que se
haya salido los dias pautados Medios de C 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,18
Cc3 Establecer los medios radiales 3,50 2,80 0,70 756 0,09 0,07 0,02 19,57
Confirmar con el medio radial para la
emision de la propaganda [0} Medios de C 2,50 2,00 0,50 540 0,06 0,05 0,01 13,98
Revisarla publicacién del escrito que se
haya salido los dias pautados o Medios de C 1,00 0,80 0,20 216 0,03 0,02 0,01 5,59
c4 Comenzar la pagina Web 7,00 6,00 1,00 1512 0,18 0,16 0,03 39,14
Realizar pagina web D Medios de C 7,00 6,00 1,00 1512 0,18 0,16 0,03 39,14
cs Realizar volantes 8,70 5,50 3,20 1879 0,23 0,14 0,08 48,64
Realizar conjuntamente con el disefiador
el disefio del volante [0) Publicidad E 4,00 3,00 1,00 864 0,10 0,08 0,03 22,36
Obtener el volante en magnetico 0] Publicidad E 1,20 1,00 0,20 259 0,03 0,03 0,01 6,71
Recibir la cotizacién aprobada o Publicidad E 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,80
Enviar volante a imprenta [0} Publicidad E 3,00 1,00 2,00 648 0,08 0,03 0,05 16,77
C6 Realizar promociones 3,50 2,90 0,60 756 0,07 0,06 0,01 15,27
Dar un motivo [0} Publicidad E 2,50 2,00 0,50 540 0,05 0,04 0,01 10,91
Determinar temporada de productos 0] Publicidad E 1,00 0,90 0,10 216 0,02 0,02 0,00 4,36
TOTAL 34,90 27,90 7,00| 7538,40 0,81 0,64 0,17| 175,85
TOTAL 6026,40| 1512,00 139,30 36,56

Elaborado por: Samuel Alvear
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Andlisis en tiempo y Costo del proceso Publicidad.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 6026,40 | Actividad agrega valor 139,3
Actividad no agrega valor| 1512,00|Actividad no agrega val 36,56
TOTAL 7538,40 TOTAL 175,86

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

Total tiempo

6026,40 139,3
7538,40 175,86
80% 79%

Ineficiencia en Tiempo =

Total actividad no agrega valor

Total tiempo

1512,00 36,56
7538,40 175,86
20%

)
21% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo =

Total actividad agrega valor

Total costo

Total actividad no agrega valor

Total costo
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Cuadro N° 30

3.10 DEPARTAMENTO DE POST VENTAS

DIRECCION

SUBDIRECCION

INSTALCION DE SOPORTE AL
CLIENTE

Elaborado por: Samuel Alvear
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Seccién: Procesos
Capitulo: Servicios post venta

MANUA]I
DE
PROCESOS

Titulo:
Preparativo para el evento

PARAEL
BAR
MOLIER

Empresa: Bar Molier

Codigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revisién: 01 Pagina: 1

Proceso: Servicio post venta

Preparativo para el evento

Contenido:

1. Objeto del proceso

2. Proposito

3. Alcance

4. Responsable del procedimiento

5. Politicas

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUAL

Seccidn: Procesos

Capitulo: Servicios post venta PRO?E%O%
PARA EL
Titulo: BAR
Preparativo para el evento MOLIER
Empresa: Bar Molier
Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01 |Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: Realizar el coste del servicio de bar.

PROPOSITO: Determinar los resultados cuantitativos de los eventos
para determinar las ganancias.

ALCANCE: Desde que inicia el proceso de compra, recopilacién de
facturas e informe de resultados a la Direccion.

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Post Venta

POLITICAS: Este documento debera ser entregado a la direccion en los
siguientes tres dias habiles luego dela conclusién del evento.
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Seccién: Procesos
Capitulo: Servicios post venta

Titulo:
Preparativo para el evento

Empresa: Bar Molier

MANUAL
DE
PROCESOS

PARAEL
BAR
MOLIER

Cédigo: |Fecha: 16/01/2012 [N° Revision: 01

Pagina: 1

OBJETO DEL PROCESO: preparativos del servicio de Bar

PROPOSITO: Determinar cada una de las actividades posteriores al
servicio de Bar

ALCANCE: Desde que inicia el proceso de preparacion hasta el
comienzo del servicio

RESPONSABLE DEL PROCEDIMIENTO: Post Venta

POLITICAS: Esto debera ser revisado por la direccion.
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS

control V¥ almacenamiento
PROCESO transporte .demora
Preparativo para el evento operacién ‘
. . Total Total
Icgg DESCRIPCION J» ©| ¥ |(Responsabls RESponsabIZiTa'fi?Spo (minttos) iempo Costo diario costo
CN° mensual mensual
o [o |o |o |o Tiempo totallA.V. N.AV Costo total|A.V. N.AV
Cl |Aperturaysupervicion del local 2,00 2,00 0,00 432 0,04 0,04 0,00 8,73
Organizar equipos de trabajo 0 1,50 1,50 0,00 324 0,03 0,03| 0,00 6,55
Definir dreas 6 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,18
C2 |Verificar materiales de operacion 1,70 1,50 0,20 367 0,03 0,03 0,00 7,42
Constatar el estado de los materiales [0} 1,70 1,50 0,20 367 0,03 0,03 0,00 7,42
C3 |Montage de mesas 3,00 2,70 0,30 648 0,08 0,07 0,01 16,77
Poner manteleria 1,90 1,70 0,20 410 0,05 0,04 0,01 10,62
Poner promociones D 1,10 1,00 0,10 238 0,03 0,03| 0,00 6,15
Permiso de suministros de limpieza a
c4 |bodega 4,00 3,00 1,00 864 0,10 0,08 0,03 22,36
verificar suministros D 4,00 3,00 1,00 864 0,10 0,08 0,03 22,36
C5 |Limpieza del local 61,00 60,00 1,00 13176 1,58 1,55| 0,03 341,05
Limpieza minuciosa de todo el local D 61,00 60,00 1,00 13176 1,58 1,55 0,03 341,05
Cé6 Limpieza de Equipos 1,20 1,00 0,20 259 0,02 0,02 0,00 5,24
Limpieza externa D 1,20 1,00 0,20 259 0,02 0,02 0,00 5,24
C7 |Limpieza de Bafio 1,80 1,50 0,30 389 0,04 0,03] 0,01 7,85
Limpiary desinfectar (o 1,80 1,50 0,30 389 0,04 0,03| 0,01 7,85
C8 |crearlista de suministro para proveedores 2,00 1,50 0,50 432 0,05 0,04 0,01 11,18
Revisar estado de suministros a 2,00 1,50 0,50 432 0,05 0,04| 0,01 11,18
C9 |Llenarreportes 0,20 0,00 0,20 43 0,01 0,00] 0,01 1,12
llenary firmar reportes a 0,20 0,00 0,20 43 0,01 0,00/ 0,01 1,12
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C10

Reviziin de equipos

1,00

1,00

0,00

0.03

0,03 0,00 558

Revizién intemamente 1,00 100 0,00 I15 0,03 0,03 0,00 5,53

C11 |Prueba dezonldo 0.50 0,50 0.00 108 0.01 0.01( 0,00 2,80
Probar lasfugas de sonido 0,50 0,50 0,00 108 0,01 0,01 0,00 2,80

C12 |omanizaraudio ytelevidsn 1,20 1,00 0,20 259 0,03 0,03 0,01 671
noroniza 1,20 100 0,20 753 0,03 0,03 0,01 5,71

C13

Preparacion de bebidaz

0,50

0,50

0,00

108

0,01| 0,00 2,80

verificar productos a utilizar

0,50

0,50

o,

T

0,01 0,00 2,80

TOTAL

74,90

71,70

3,20

16178

1,83 0,08 41275

TOTAL

15487,20

691,20

395,35| 17,40

Elaborado por: Samuel Alvear
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Andlisis en tiempo y Costo del proceso Preparativo para el evento.-

MENSUAL TIEMPO

MENSUAL COSTO

Actividad agrega valor 15487,20| Actividad agrega valor 395,35
Actividad no agrega valor 691,20 | Actividad no agrega val 17,4
TOTAL 16178,40 TOTAL 412,75

TIEMPO COSTOS

Eficiencia en el tiempo =

Total actividad agrega valor

15487,20 395,35
16178,40 412,75
96% 96%

Ineficiencia en Tiempo =

Total tiempo

Total actividad no agrega valor

691,20 17,4
16178,40 412,75
4%

Total tiempo

0,
4% Elaborado por: Samuel Alvear

Eficiencia en costo =

Ineficiencia en costo = Total actividad no agrega valor

Total actividad agrega valor

Total costo

Total costo
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Cuadro N° 31

3.11 MATRIZTIEMPO - COSTO MEJORADO
PROCESO TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TIEMPO COSTO
TIEMPO | MENSUAL |COSTO|MENSUAL | ANUAL ANUAL

Financiero 47,72 10264,32| S 1,21 | S 262,34 123171,84| S 3.148,08
Recursos Humanos 11,08 2393l S 0,23 | S 40,80 28716| S 489,60
Técnico 33,8 7301| S 0,80 | s 173,26 87612 S 2.079,12
Pedidoy
almacenamiento de 17,2 37151 S 0,41 | S 88,19 S 1.058,28
materia prima 44580
Recepciony
mantenimiento de 17,4 3758 S 0,42 | S 90,04 S 1.080,48
materia prima 45096
Realizacion de mise end 90 10440 ¢ 2,28 | $ 492,63 $ 5.911,56
place ’ ’ 233280 ) !
Elaboracionde alimentos

) 9,4 2030,4| S 0,22 | S 46,91 S 562,92
y bebidas 24364,8
Desarrollo del evento 39,9 8402 S 0,8 | S 192,33 100824 S 2.307,96
Publicidad 34,9 7538,4| S 0,81 1| S 175,85 90460,8| S 2.110,20
Preparativo para el 74,9 16178 $ 1,91 | $ 412,75 $ 4.953,00
evento 194136

TOTAL 972241,44| S 23.701,20

Elaborado por: Samuel Alvear
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
BAR MOLIER VALLE DE LOS CHILLOS

3.12.- Capacitacion de adaptacion al proceso.-

La capacitacion dentro del Bar Molier es uno de los pilares fundamentales para la
adaptacién de los procesos, al igual que otras empresas este paso es necesario
para alcanzar la calidad de una organizacion, ademéas que ayuda a disminuir los
tiempos de los procedimientos, esto bien manejado crea un valor agregado al
cliente interno como al externo satisfaciendo cada una de las necesidades y

optimiza los costos.

Para este propdsito la empresa contratara los servicios de capacitador, debido a
sus buenas referencias a nivel de empresa de alojamiento y alimentos y bebidas,
el tiempo de capacitacion es de 3 meses, y la adaptacion es un procedimiento

continuo in house.

Partiendo de las matrices de andlisis de procesos en base a tiempo y costo de
eficiencia, se procede a realizar una comparacion entre los procesos actuales y el

manual de procedimientos.
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Cuadro No. 32 Tabla de porcentajes de costo y tiempo

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
BAR MOLIER VALLE DE LOS CHILLOS

NOMBRE DEL PROCESO

Sin Mejora %

Con Mejora %

Elaboracion de alimentos y bebidas

Tiempo 53% 87%

Costo 53% 87%

Desarrollo del evento

Tiempo 56% 74%

Costo 56% 74%

Bodega

Tiempo 53% 0%

Costo 53% 0%

Realizar limpieza durante el servicio

Tiempo 57% 0%

Costo 57% 0%

Realizar limpieza al cierre del bar

Tiempo 78% 0%

Costo 78% 0%

Realizacién del Mise-en-place del bar

Tiempo 63% 83%

Costo 63% 83%

Financiero

Tiempo 0% 89%

Costo 0% 91%

Talento Humano

Tiempo 0% 74%

Costo 0% 77%

Técnico

Tiempo 0% 79%

Costo 0% 80%

Pedido y almacenamiento de materia prima

Tiempo 0% 85%

Costo 0% 84%

Recepcidon y almacenamiento de materia prima

Tiempo 0% 84%

Costo 0% 84%

Publicidad

Tiempo 0% 79%

Costo 0% 78%

Preparativo para el evento

Tiempo 0% 88%

Costo 0% 87%
TOTAL TIEMPO 60% 82%
TOTAL COSTO 60% 83%

Elaborado por: Samuel Alvear
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CAPITULO VI

Analisis Financiero

4.1 Introduccion anélisis financiero.

El andlisis financiero se emplea para comparar dos 0 mas proyectos y para

determinar la viabilidad de la inversion de un solo proyecto.

Es necesario que cada una de las empresas realice el estudio financiero, debido a
gue analizan sus costos y gastos verificando cada uno de los componentes de
ingresos y egresos y analizan las utilidades de la empresa, lo cual les da la pauta
necesaria para crear nuevas estrategias mejorando continuamente la

organizacion.

“La analisis de los proyectos constituye la técnica matematico-financiera vy
analitica, a través de la cual se determinan los beneficios o pérdidas en los que se
puede incurrir al pretender realizar una inversién u alguna otro movimiento, en
donde uno de sus objetivos es obtener resultados que apoyen la toma de

decisiones referente a actividades de inversion.

Asimismo, al analizar los proyectos de inversibn se determinan los costos de
oportunidad en que se incurre al invertir al momento para obtener beneficios al
instante, mientras se sacrifican las posibilidades de beneficios futuros, o si es
posible privar el beneficio actual para trasladarlo al futuro, al tener como base

especifica a las inversiones.
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4.2 Ingresos Anuales

Ingreso anual es la cantidad de dinero ganado por un individuo en el transcurso de

un ano calendario

Cuadro N°33 .Ventas

SIN MEJORA
PERIODOS # DIAS # clientes VENTAS ROTACION

ENERO 31 2910| $  29.100,00 0,97
FEBRERO 28 3150| $  31.500,00 1,05
MARZO 31 2820 S  28.200,00 0,94
ABRIL 30 2760| S 27.600,00 0,92
MAYO 31 2880 | S  28.800,00 0,96
JUNIO 30 2910| $  29.100,00 0,97
JULIO 31 2730 S 27.300,00 0,91
AGOSTO 31 2970 S 29.700,00 0,99
SEPTIEMBRE 30 2130| $  21.300,00 0,71
OCTUBRE 31 1170| $  11.700,00 0,39
NOVIEMBRE 30 2670| S  26.700,00 0,89
DICIEMBRE 31 3120( S 31.200,00 1,04
TOTAL 32220| $ 322.200,00

S 10,00
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS
BAR MOLIER VALLE DE LOS CHILLOS

CON MEJORA
PERIODOS # DIAS # clientes VENTAS ROTACION
ENERO 31 2933| S  35.199,36 1,00
FEBRERO 28 3175 S 38.102,40 1,08
MARZO 31 2843| S 34.110,72 0,97
ABRIL 30 2782 | S 33.384,96 0,95
MAYO 31 2903 | S  34.836,48 0,99
JUNIO 30 2933| S 35.199,36 1,00
JULIO 31 2752 S 33.022,08 0,94
AGOSTO 31 2994| S  35.925,12 1,02
SEPTIEMBRE 30 2147 | S 25.764,48 0,74
OCTUBRE 31 1179 $  14.152,32 0,42
NOVIEMBRE 30 2691 S 32.296,32 0,92
DICIEMBRE 31 3145| S  37.739,52 1,07
TOTAL 35726 | $ 389.733,12 .
S 10,91

Elaborado por: Samuel Alvear

Cuadro N°34

Ventas
CON

$400,000.00 MEJORA, $389,733. =
$350,000.00 12

$300,000.00
$250,000.00
$200,000.00

w

$150,000.00 SIN

$100,000.00 MEJORA, $322,200.

$50,000.00

Elaborado por:Samuel Alvear
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4.3 Andlisis de los datos financieros.

Los Estados Financieros nos muestran la situacion actual y la trayectoria
historica de la empresa, de esta manera podemos anticiparnos, iniciando

acciones para resolver problemas y tomar ventaja de las oportunidades.

Los Indicadores Financieros obtenidos en el analisis nos sirven para preparar

Estados Financieros Proyectados, en base a la realidad.
Caracteristicas Principales

Cantidad ilimitada de bases creadas por el usuario: las formulas definibles pueden
ser creadas en una cantidad ilimitada, se detallan a continuacion algunos

ejemplos:

. Costos directos

. Costo de ventas

. Capital de trabajo

. Necesidades operativas de fondos
. Créditos por ventas

. Ganancias totales

. Gastos variables

. Utilidad neta

. Utilidad bruta

. Ventas totales

. Mano de obra directa

V V. V V V V V V V VYV V VY

. Ratios (liquidez, endeudamiento, rentabilidad, actividad)

Métodos de analisis financiero

Los métodos de andlisis financiero se consideran como los procedimientos
utilizados para simplificar, separar o reducir los datos descriptivos y numeéricos que
integran los estados financieros, con el objeto de medir las relaciones en un solo
periodo y los cambios presentados en varios ejercicios contables.
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» La funcion financiera refuerza a que los estados financieros se elaboren
oportunamente que sean confiables, para que su analisis sea lo haga de una
manera minuciosa y con un procedimiento adecuado.

» Preparacion de los estados financieros que sean trasparentes y fiables.

» Dentro de lo financiero hay situaciones que estdn fuera de las politicas
establecidas, y que afectan directamente al comportamiento de las mismas
estas se pueden dar por comportamientos o situaciones surgidas en el ambito
laboral o de pais, como pueden ser las variaciones en el mercado cambios en

la politica por cambios de gobiernos, etc.
4.4 Plan de Inversion

Este punto refleja la decisidén de invertir en una empresa, y se plasma en el destino
gue se da a los fondos financieros para obtener una serie de recursos necesarios

para la realizacion de un determinado proceso productivo.

4.4.1 Tabla de plan de implementacion.-

Cuadro No. 35
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PLAN DE IMPLEMENTACION

ACTIVIDADES TIEMPO | RESPONSABLE RECURSOS INDICADOR
HUMANO MATERIALES TECNOLOGICO FINANCIERO
"IN HOUSE"
Talento Clientes
1.- Desarrollo del programa Humano Consultor Externo $ 7.190,00 atendidos
TOTAL MEJORAMIENTO DE
PROCESOS $ 7.190,00
"IN HOUSE"
Talento Clientes
1.- Desarrollo del programa Humano Consultor Externo S 9.942,00 |atendidos
TOTAL ACTITUD DE SERVICIO S 9.942,00
Mejoramiento del Sistema
Software y Hardware S 8.234,00
TOTAL MEJORAMIENTO DEL
SISTEMA $ 8.234,00
Sueldos y Salarios
Auditor
Contador permanentes S 1.364,00
Gerente y asistente
de recursos humanos S 1.310,00
Técnico permanente S 414,00
Animador S 414,00
Total sueldos y salarios $ 3.502,00
Implementos del Bar
Mesas de trabajo de acero inox S 500,00
Congeladores Horizontales S 632,00
Total mobiliario S 1.132,00
TOTAL PLAN DE IMPLEMENTACION $ 30.000,00
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4.5 Rol de Pagos

BAR MOLIER VALLE DE LOS CHILLOS

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

» Cuadro No. 36 contratacion del personal, software, equipos de cocina

ROL DE PAGOS

FONDO DE
CARGO SUELDO BASICQ IESSS DTS DCS RESERVA VACACIONES
Gerente General S 800,00 |S 74,80 |S 800,00S 264,00|S 800,00 | $ 800,00
Contador $ 650,00 | $ 60,78 | ¢ 650,00 $ 264,00 | $ 650,00 | $ 650,00
Gerente Talento humano | § 410,00 | S 38,34 |S 410,00 S 264,00 | S 410,00 | S 410,00
Bartender S 320,00 [ S 29,92 | S 320,00 | $ 264,00 | S 320,00 | S 320,00
Meseros $ 560,00 | $ 52,36 | $ 560,00 $ 264,00 S 560,00 | $ 560,00
Limpieza S 264,00 | S 24,68 | S 264,00 | $ 264,00 | S 264,00 | S 264,00
Dj $ 320,00 | $ 29,92 |$ 32000($ 264,00 $ 320,00 | $ 320,00
cocinera S 264,00 | S 2468 |S 26400|S 264,00 | S 264,00 | $ 264,00
TOTAL SUELDOS S 3.588,00 | $ 33548 | S 3.583,00 (S 2.112,00| S 3.588,00 | $ 3.588,00
Fuente: Bar Molier.
Elaborado por:Samuel Alvear.
Beneficios anuales
sueldos S 3.588,00 43056
14to S 2.112,00 320,00
13ro S 3.588,00 264,00
Fondo de
reserva S 3.588,00 320,00
Aporte $ 33548 |$ 3.840,00
patronal
Total S 40.120,00
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4.6 Depreciacion

La depreciacibn es una manera de asignar el coste de las inversiones a los
diferentes ejercicios en los que se produce su uso o disfrute en la actividad
empresarial. Los activos se deprecian basandose en criterios econOmicos,
considerando el plazo de tiempo en que se hace uso en la actividad productiva, y

su utilizacion efectiva en dicha actividad.

184


http://es.wikipedia.org/wiki/Coste
http://es.wikipedia.org/wiki/Activo_(contabilidad)

Cuadro N° 37

# Detalle V. unitario V. total depresiacion |ANUAL
1 |Espejo con marco de madera de 1 x1.80 S 500 (S 500 (S 425|S 0,50
1 |cocina ylavadero S 250,00 | $§ 250,00 | $ 212,50 | $ 25,00
40 [SILLAS S 3,50 | $ 140,00 | S 119,00 | $ 14,00
10 |mesas de 50x50 S 55,00 | § 550,00 | $ 467,50 | S 55,00
5 |Taburetes de barra $ 25,00 | S 125,00 | $ 106,25 | $ 12,50
1 |barra S 1.040,00 (S 1.040,00 | $ 884,00 | S 104,00
1 |[SILLONE S 200,00 | § 200,00 | $ 170,00 | $ 20,00
1 |letrero caja de luz con neones interiores S 150,00 | $ 150,00 | $ 127,50 | $ 15,00
30 |jabas de cerveza S 13,00 | $ 390,00 | S 331,50 | $ 39,00
Mobiliario de cocina S 2.850,00 S 242250
1 [Horno. S 900,00 | $ 900,00 | $ 765,00 | § 90,00
1 |Frigorifico. S 150,00 | $ 150,00 | $ 127,50 | $ 15,00
1 [Microondas. S 120,00 | $ 120,00 | S 102,00 | $ 12,00
1 |cocina eléctrica, S 400,00 | $ 400,00 | S 340,00 | S 40,00
1 |calentador de gas. S 320,00 | $§ 320,00 | $ 272,00 | $ 32,00
Barra
20 |lamparas S 9500 S 1.900,00 S 1.61500 (S 190,00
10 |Lampara de ceramica. S 25,00 | S 250,00 | $ 212,50 | $ 25,00
3 |barril cervecero S 80,00 | $§ 240,00 | S 204,00 | § 24,00
3 |Televisores S 600,00 | S 1.800,00|$ 1.530,00|$ 180,00
40 |manteles S 2,10 S 84,00 | $ 71,40 | $§ 8,40
6 |Bateria de acero inoxidable. S 38,10 | S 228,60 | $ 194,31 | $ 22,86
58 |Cuberteria de acero inoxidable S 26,00 S 150800 |S 1.281,80 (S 150,80
40 |Vajilla de loza. (Platos) S 10,00 | $ 400,00 | $ 340,00 | $ 40,00
120 |cristalerias (copas de vino, cocteleras) S 1,20 | $ 144,00 | S 122,40 | $ 14,40
10 |10 Cuchilleria S 0,80 S 800 (S 630 |S 0,80
1 |Cernidor S 080 |S$ 0,80 |$ 068 |$ 0,08
1 |Vinagrera S 1,20 | $ 1,20 | S 1,02 | S 0,12
10 |Azucarera S 1,40 | S 14,00 | S 11,90 | $ 1,40
10 |Depésito para el café S 090 | $ 9,00 |$ 7,65|S 0,90
5 |Destapador de refrescos S 0,50 | $ 2,50 [ $ 2,13 (S 0,25
1 |Abrelatas S 040 $ 040 | $ 034|$ 004
1 |coctelera S 13,00 | $ 13,00 | $ 11,05 | $ 1,30
3 |[Tablas para cortar S 0,60 | S 1,80 | S 1,53 | S 0,18
12 |Tablas para lo caliente S 0,70 | $§ 8,40 [ S 7,14 | S 0,84
20 |Cubiertos elegantes S 1,20 | $ 24,00 | $ 20,40 | $ 2,40
21 |Recipientes para almacenar la comida S 1,20 | $ 2520 | $ 21,42 | S 2,52
3 |Ralladores S 030 09 | S 0,77 | $ 0,09
1 |Prensa para papas S 480 | S 480 | S 408 | S 0,48
1 |Rallador de Queso S 1,20 | $ 1,20 | S 1,02 | S 0,12
4 |Palas para cocinar S 0,80 |$ 321 $ 2,72 | S 0,32
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5 |Falas parafkreir 5 2,705 3,50 | 5 2,38 | 5 0,35
2 |Escurridero para platos y cubiertos 5 3,40 | 5 E,20 |5 578 | 5 0,68
2 |Despachadores de papel aluminio o plastico | S 1,40 |5 2420 |5 2,57 |5 0,42
50 | Charclas de servicio S 400 | S 200,00 | & 17000 | S 20,00
20 | Mantequillera 5 1,00 | 5 20,00 | 5 17,00 | 5 2,00
5 |Botes paralabaszura 5 2,40 |5 12,00 | 5 10,20 | 5 1,20
36 |Jarras 5 s00|5 180005 153005 1500
20 | Saleroy pimentero 5 2,25 | 5 5,00 |5 425 |5 0,50
Equipo de audo Dj 5 B8.53450 |5 7.645,33
1 |OjPack, Musica Y Wideo Hd Femix 5 3500 | 5 3500 | 5 2975 | 5 3,50
1 |MliniLaser De Lluvia Cosmica Luces Lazer 5 126,00 | & 126,00 | & 107,10 | & 12,60
5 |Caja Amplificada kaly Audio UsbéSdipod 400H 5 248,00 |5 124000 |5 10540035 12400
1 | Audifonos American Audio Modelo Hp 700 5 22,00 | 5 28,00 | 5 74,80 |5 2,80
1 | Micrdfono Cardicid Con Switch Para Mezclad| S 28,82 | & 25,82 | 5 25,35 | & 2,88
1 |Plug Mewtrick Azul 4 Pines Para Cajas De Sor{ S 180,00 | S 180,00 | & 153,00 | S 18,00
1 |Dizco Duro Con Musica videos Frogramas 100 5 19999 | 5 19999 | 5 169,99 | 5 20,00
1 |Interface Alesiz 026 Firewire Preamph M-Aud] 5 450,00 | 5 450,00 | 5 382,50 | 5 45,00
1 |Farlantes Mackie Amplificados, Activos 5 380,00 | 5 380,00 | 5 323,00 | 5 38,00
1 |Mumark - Mizdeck Control Oe Oj Profesional | 5 112500 (5 1125030 | 5 956,25 | 5 112,50
1 [estintar 12 libras 5 12,00 | 5 12,00 | 5 15,30 | 5 1,20
1 |botiquin 5 12,00 | & 13,00 | 5 11,06 | & 1,20
1| activos fijos abras civiles S 60.000,00 | 5 &0.000,00 | 5 57.000,00 | 5 3.000,00
1| abras civiles para q gde como bar S 40.000,00 | S 40.000,00
TOTAL 5 27.573,81 | 5 80.433,49 | 54,572,593
4.8 Gastos.-

Gasto es la corriente de recursos o potenciales de servicios que se consumen en
la obtencion del producto neto de la entidad, El bar Molier como gastos generales

posee los gastos de las depreciaciones de los activos fijos y gastos imprevistos.
Gastos Administrativos.-

Son desembolsos que estan relacionados con las actividades de gestion, en dicha
empresa los gastos laborales tales como sueldos, capacitaciones y servicios

basicos de la empresa que anualmente es de 3.343,33 ddlares americanos
4.8.1 Gasto Ventas.-

Incluye un nimero de elementos de coste tales como, comisiones y gastos de
personal en ventas. A menudo se asocian estos costes con diferentes fuerzas de

ventas en este caso degustaciones, para incentivar el marquetin directo.
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> Cuadro No.

38

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS CAPACITACIONES SERVICIOS BASICOS GASTO TOTAL
MENSUAL |ANUAL MENSUAL |ANUAL MENSUAL |ANUAL MENSUAL |ANUAL
ACTUAL $ 3.588,00 | $ 40.120,00 | $ - S - $ 111467 | $ 13.376,00 | $ 4.702,67 | $ 53.496,00
PROPUESTA $ 3.588,00 | $ 40.120,00 | $ 500,00 | $ 6.000,00 | $ 1.114,67 | $ 13.376,00 | $ 5.202,67 | $ 59.496,00
Elaborado por: Samuel Alvear
» Cuadro No.39
GASTOS VENTAS

MEDIO PUBLICITARIO ENERO FEBRERO [MARZO (ABRIL |MAYO [JUNIO JULIO |AGOSTO |SEPTIEMBRE|OCTUBRE [NOVIEMBRE |DICIEMBRE |TOTAL
MEDIOS ESCRITOS S - S - |8 - [S- |S- |S - [S- |8 - |S - S - S - S - |S -
MEDIOS TELEVISIVOS S - s - $ - S - S - $ 384,00 - S - S - $ - S - S - S 384,00
MEDIOS RADIALES S - s - $ - $ - S - S - S - $ - S - $ 600,00 | $ - S - $ 600,00
CREACION DE PAGINAWEE $ 800,00 | $ - $ - S - S - S - S - S - S - S - S - S - $ 800,00
TOTAL $ 80000|$ - $ - $ - $ - $ 384,00 S - $ - $ - $ 600,00 | $ - S - $ 1.784,00

Elaborado por: Samuel Alvear
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4.8 Estado de Resultados.-

El Estado de Resultados, también conocido como Cuenta de Resultados, o Estado
(o Cuenta) de Ganancias y Pérdidas, es un informe financiero que muestra los
ingresos y gastos que ha obtenido una empresa a lo largo de su ejercicio

econdmico.

El estado financiero es dinamico, ya que abarca un periodo durante el cual deben
identificarse perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso del
mismo. Por lo tanto debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable
para que la informacion que presenta sea Util y confiable para la toma de

decisiones.

> Cuadro No. 40

ESTADO DE RESULTADOS 1 2 3 4 5
Ventas $389.733,12 | $409.219,78 | $ 429.680,76 | S 451.164,80 | S 473.723,04
(-) Costo de Ventas $100.225,62 | $ 105.236,90 | $ 110.498,75 | $ 116.023,68 | $ 121.824,87
(=) Utilidad Bruta en Ventas $ 289.507,50 | $ 303.982,88 | $ 319.182,02 | § 335.141,12 | $ 351.898,18
(-) Gastos de Operacién $ 55.100,88 | $ 55.100,88 | S 55.100,88 | $ 55.100,88 [ $ 55.100,88
(-) Depreciacion S 4572,93|S 4.80158|S 5.041,66|S 5293,74(S 555843
(=) Utilidad Operativa $229.833,69 | $ 244.080,42 | $ 259.039,48 | $ 274.746,50 | $ 291.238,87
(=) Utilidad antes de participacion e impuestos| $ 229.833,69 | $ 244.080,42 | $ 259.039,48 | $ 274.746,50 | $ 291.238,87
(-) Impuestos y Partcipaciones S 8331471 (S 88.479,15|S 93.901,81 | $ 99.595,61 | $ 105.574,09
(=) Utilidad Neta $ 146.518,98 | $ 155.601,27 | $ 165.137,67 | $ 175.150,89 | $ 185.664,78
Elaborado por: Samuel Alvear
» Cuadro No. 41
ESTADO DE RESULTADOS SIN MEJORA 1 2 3 4 5
Ventas 322.200,00 338310 355225,5[ 372986,775| 391636,1138
(-) Costo de Ventas 101.238,00 106299,9] 111614,895| 117195,6398| 123055,4217
(=) Utilidad Bruta en Ventas 220.962,00( 232.010,10, 243.610,61| 255.791,14| 268.580,69
(-) Gastos de Operacion 53.496,00 53.496,00 53.496,00 53.496,00 53.496,00
(-) Depreciacion 4.572,93 4801,58 5041,66 5293,74 5558,43
(=) Utilidad Operativa 162.893,07| 173.712,52| 185.072,95| 197.001,40|  209.526,27
(=) Utilidad antes de Ingresos y Bonificaciones 162.893,07| 173.712,52| 185.072,95( 197.001,40| 209.526,27
(-) Impuestos y Partcipaciones 59.048,74 62970,79 67088,94 71413,01 75953,27
(=) Utilidad Neta 103.844,33 106959,66( 110168,4513| 113473,5048 116877,71

Elaborado por: Samuel Alvear
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4.9Flujo de Caja.-

El estado de flujos de efectivo esta incluido en los estados financieros basicos que
deben preparar las empresas para cumplir con la normativa y reglamentos
institucionales de cada pais. Este provee informacion importante para los
administradores del negocio y surge como respuesta a la necesidad de determinar
la salida derecursosen un momento determinado, como también
un analisis proyectivo para sustentar la toma de decisiones en las actividades

financieras, operacionales, administrativas y comerciales.

Todas las empresas, independientemente de la actividad a que se dediquen,
necesitan de informacién financiera confiable, una de ellas es la que proporciona
el Estado de Flujos de Efectivo, el cual muestra los flujos de efectivo del periodo,
es decir, las entradas y salidas de efectivo por actividades de operacion, inversion
y financiamiento, lo que servird a la gerencia de las empresas para latoma de

decisiones.

» Cuadro No. 42

Implementacion del 22%

. . o Porcentage de
Afio Actual Afio Proyectado [Monto de Mejoramiento |,
incremento

Clientes 30478 35726 3.248 10%
Utilidad Neta S 354.007,80 | §  389.507,58 35.410 10%
Costo de Ventas S 101.238,00 | §  100.225,62 (1.012) -1,00%
Gasto Operativo S 53.496,00 | 55.100,38 1.605 3,00%
Total 2%

Elaborado por: Samuel Alvear
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» Cuadro No.43

Para el flujo de efectivo con mejora, se proyecta a 5 afios con un incremento del
5%.

FLUJO DE EFECTIVO
0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 389733,12{409219,78| 429680, 76| 451164,80( 473723,04
TOTAL INGRESOS 389733,12| 409219,78| 429680,76| 451164,80| 473723,04
COSTO DE VENTAS 100225,62(105236,90| 110498, 75| 116023,68| 121824,87
UTILIDAD BRUTA 289507,50| 303982,88 319182,02| 335141,12| 351898,18
GASTOS DE OPERACION

Gasto Administracion 55100,88| 55100,88| 55100,88| 55100,88| 55100,88
Gasto de Venta 1784,001 1784,00{ 1784,00f 1784,00(f 1784,00
Depreciacion 4572,93| 4572,93| 6859,40| 13718,79| 34296,98
TOTAL GASTO DE OPERACION 61457,81| 61457,81| 63744,28| 70603,67| 91181,86
UTILIDAD OPERATIVA 228049,69| 242525,06| 255437,74| 264537,45| 260716,31
Impuestos y Participacion 82668,01| 87915,34| 92596,18| 95894,82 94509,66
UTILIDAD NETA 145381,68( 154609,73 162841,56| 168642,62| 166206,65
Depreciacion 4572,93| 4572,93| 6859,40| 13718,79| 34296,98

Inversion 30.000,00
FLUJO DE EFECTIVO 30.000,00 |143954,61(153182,66| 163700,96| 176361,42| 194503,63

Elaborado por: Samuel Alvear

190



> Cuadro No. 44

Flujo de efectivo sin Mejora

FLUJO DE EFECTIVO
1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 322200,00| 338310,00| 355225,50| 372986,78| 391636,11
TOTAL INGRESOS 322200,00| 338310,00| 355225,50| 372986,78| 391636,11
COSTO DE VENTAS 101238,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD BRUTA 220962,00| 338310,00| 355225,50| 372986,78| 391636,11

GASTOS DE OPERACION
Gasto Administracion 53496,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gasto de Venta 1784,00f 1784,00f 1784,00(f 1784,00f 1784,00
Depreciacion 4572,93| 4572,93| 6859,40| 13718,79| 34296,98
TOTAL GASTO DE OPERACION 59852,93| 6356,93| 8643,40| 15502,79| 36080,98
UTILIDAD OPERATIVA 161109,07| 331953,07| 346582,10| 357483,98| 355555,13
Impuestos y Participacion 58402,04( 120332,99| 125636,01| 129587,94| 128888,74
UTILIDAD NETA 102707,03| 211620,08| 220946,09| 227896,04| 226666,40
Depreciacion 4572,93| 4572,93| 6859,40| 13718,79| 34296,98

Inversion

FLUJO DE EFECTIVO 101279,96| 210193,01| 221805,49| 235614,83| 254963,38

Elaborado por: Samuel Alvear
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4.11 Indices Financieros.-

VAN.-

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
namero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia
consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa)
todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversion
inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto.

Si un proyecto de inversion tiene un VAN positivo, el proyecto es rentable. Entre

dos 0 mas proyectos, el mas rentable es el que tenga un VAN mas alto.
TIR.-

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion,
esta definida como latasa de interés con la cual el valor actual neto o valor
presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN o VPN es calculado a partir
del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un
indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.

ROI

Es un porcentaje que se calcula en funcién de la inversion y los beneficios

obtenidos, para obtener el ratio de retorno de inversion.
Punto de equilibrio

. Punto en el cual el volumen vendido ha proporcionado unos ingresos totales
iguales a los costes totales de la campafia Cuando una campafia supera el punto
de equilibrio, es decir, los ingresos son superiores a los costes de la misma, la

campafa es rentable
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ROI

385 %
> Cuadro No. 45
ANOS 0 1 2 3 4
-389733,12 | 185.190,20 |194.418,26 | 204.107,71 | 214.281,64
VAFE $564.763,45| 161034,96| 147008,13| 134204,13| 122516,22
VAN $175.030,33| -389733,12
TIR 35%

Elaborado por: Samuel Alvear
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Conclusiones

1. Con el analisis de los departamentos de trabajo del Bar Molier, se llegé a
determinar los errores y problemas en el uso de los recursos tanto del
talento humano como de materia prima.

2. Con el Levantamiento de los procesos administrativos se analizé las
actividades que generan valor afiadido al cliente tanto interno como
externo, en el tiempo de elaboracion del producto, tipo de servicio, trato al
personal, finiquitando las pautas necesarias para organizar l0s procesos,
eliminando tiempos muertos e interrelacionando las actividades creando
calidad en los procedimientos.

3. Mediante la investigacion de los procesos desarrollados, se determiné la
optimizacién del dinero en el tiempo y el manejo recomendable de los
recursos tanto de los recursos humanos como de MP, eliminando
desperdicios, errores, mejorando la productividad, alcanzando eficiencia y
asi cumpliendo las expectativas del cliente.
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Recomendaciones

. Crear una cultura de calidad, comenzando por adaptar los procesos
realizados, creando un ambiente de trabajo éptimo y equilibrado

. Poniendo como pauta el manual de procedimientos, realizar un
mejoramiento continuo.

. Mantener la Inversién en el talento humano ya que es una de las mejores
técnicas para liderar los mercados de servicio
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Anexos:

Atractivos Culturales y Gastrondmicos

Hornado

El cantén es famoso, sobre todo, por su rica y variada gastronomia, entre la que
se destaca el hornado, el plato tipico de Sangolqui, famoso a escala nacional. Es
mas, se la conoce como la ‘Capital mundial del hornado’

Iglesia de Sangolqui

Julio Antonio Andrade fue el gestor de la construccion de la iglesia Matriz de
Sangolqui en 1906. Pio Guayasamin disefié y construyo el templo sin cobrar ni un
solo centavo, adoptando el estilo romano para acoger a los fieles de la zona.
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Parque Central Juan de Salinas

R RRNAE T g a
ML BREEE 118

El Colibri

Fragil y delicado, el pequefio colibri refleja en su
Plumaje toda la riqueza de las regiones andinas. Viste su cuerpo con tonos

multicolores el verde que refleja la constante renovacion de la madre naturaleza
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El Choclo

Fue construido por el afamado pintor y escultor ecuatoriano Gonzalo Endara Crow,
Como gesto de inmenso aprecio por este terruiio realiza la entrega de este
monumento en el afio de 1989

Estatua de Rumifiahui
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Obra del genial maestro de las artes plasticas Oswaldo Guayasamin de raices
sangolquilefias, La obra duro nueve afios de construccion, mide una altura
promedio de 18,30 metros

Monumento a la sed

Nuevo atractivo turistico en el Canton Rumifiahui es el monumento a LA SED,
trabajo de remodelacion el Parque de San Rafael, obra que consta de dos piletas
inteligentes y un mural denomina El Rondador, obra del pintor Luis napoledn
Valencia representante de la Casa de la Cultura Ecuatoriana.
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Atractivos Naturales

Volcan llalo

Este volcan apagado se yergue solitario en la region interandina frente a Quito,
posee una pequefia caldera muy erosionada hacia el occidente, donde se pueden
apreciar restos de lavas volcanicas muy antiguas.

Refugio de Vida Silvestre Pasochoa

El bosque del Pasochoa es un sitio lindo con abundancia de aguas, flores y aves.
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Volcan Antisana

Algunas lavas volcanicas del Antisana son apenas prehistéricas asi como ciertos
flujos de obsidiana o vidrio volcanico. Casi en el centro de esta imagen puede
divisarse un flujo de lava que sobresale entre los glaciares, ademas del Antisana
existen otros ventos o puntos donde el magma ha logrado salida como la caldera
de Muerte Pungo.

RUMIPAMBA

Cascadas del Pita

En el lugar encontramos una gran riqueza faunistica e ictiol6gica natural, que la
convierte en un paraiso enclavado en el gran cafién del Rio Pita.
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