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INTRODUCCION

La microempresa dentro de la estructura empresarial de Ecuador constituye un
segmento mayoritario en relacién a otros tipos de empresas. Y se han originado
Ccomo una respuesta a una necesidad que el Estado no ha podido satisfacer ni
las grandes empresas nacionales ni las inversiones de las grandes
multinacionales como es la creacién de fuentes de empleo adecuado, lo que ha
obligado que la poblacién busque alternativas dignas de generar ingresos y una
solucion ha sido la creacion de negocios que ofrecen diversos bienes o servicios,
con el fin de autoemplearse y al mismo tiempo proporcionar empleo a los demas
integrantes de la familia pero presentan una gran debilidad que no les permite
desarrollarse empresarialmente qué es la informalidad en que gran parte de

estos negocios funciona

Por tanto, este proyecto de investigacion se dirige a establecer los lineamientos
para formalizar el restaurante “El Rey de la chuleta” que es un negocio con un
gran éxito por la comida que ofrece pero presenta debilidades en el ambito
organizativo y de atencion al cliente que impiden que pase de una micro a una

pequefia empresa familiar en el area de restaurantes.

En el capitulo | constituye el disefio de la investigacion donde se planteé la
problemética a estudiar, la formulacion y sistematizacion del problema los
objetivos a investigar (general y especificos), la justificacion, la delimitacion y la

idea a defender.

En el capitulo Il se desarroll6 un marco tedrico que explica las teorias,
metodologias, conceptos y definiciones que sirven para la comprension

académica de la tematica que se investigo.

En el capitulo Ill se exponen los resultados de la investigacion de campo
efectuada al restaurante para identificar las falencias y deficiencias que se

presentan en el local.

En el capitulo IV se expone una propuesta de solucién bajo la modalidad de un

plan de negocio para formalizar el negocio.



CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION

1. Tema

Plan de negocios para la formalizacién empresarial del restaurante “EL
REY DE LA CHULETA” de la ciudad de Guayaquil.

1.2. Planteamiento del problema

Actualmente existen en Guayaquil una abundante oferta de restaurantes de
comida tipica que representan la identidad autéctona de la ciudad de Guayaquil,
siendo sus habitantes rigurosos en la seleccidén del establecimiento en donde
van a degustar esta gastronomia tipica costefia, debido al paladar exigente y a

las costumbres arraigadas de la tradicional llamada “sazén criolla”.

El establecimiento donde se efectud esta investigacion académica pertenece al
sector de los restaurantes y su nombre es “EL REY DE LA CHULETA”, que esta
ubicado en el sur de la ciudad de Guayaquil, especificamente en las calles C y
Lizardo Garcia, desde hace aproximadamente 38 afios comenzd sus
operaciones. Siendo un negocio sumamente concurrido por los clientes

provenientes de diferentes sectores de la ciudad.

Entre las causas que los investigadores identificaron en el restaurante para

iniciar esta investigacion estan:

La poca vision de crecimiento comercial del propietario que desaprovechando su
posicionamiento entre su clientela, que le ha permitido estar vigente por mas de
tres décadas ha provocado un estancamiento en el crecimiento de las ventas en

los ultimos arios

La falta de estandarizacion de las recetas de los platos que se preparan el, donde
el actual chef es el mismo propietario del establecimiento y que dirige las
operaciones dentro de la cocina. Es decir, no se cuenta con un recetario donde
se especifique las cantidades y el procedimiento a seguir de preparacion de
todos los platillos. Por tanto, existe una dependencia directa del chef que no ha

dejado especificado los secretos de cocina que dan esa sazén que fascina a los



comensales. Al no contar con las cantidades de los insumos es imposible
calcular el costo unitario del platillo en porcion y el rendimiento de los insumos

por receta de una manera técnica.

El negocio no cuenta con un plan de marketing donde se detallen las respectivas
estrategias de producto, precio, distribucion y promocioén a seguir para consolidar
el posicionamiento del negocio e incrementar la cartera de clientes. Por
consiguiente, se puede decir que el propietario no se ha preocupado en mejorar
el arcaico servicio al cliente que se ofrece desde sus inicios, asi como la
renovacion integral de la imagen del establecimiento. Esto se refleja en un
espacio reducido del comedor de clientes y un escaso personal para atender
rapidamente las ordenes de los clientes, la cancelacion de los platos es tediosa
por la falta de una caja donde se cobre y se otorgue un ticket impreso que
confirme el pago realizado. En fin, que el negocio no cuente con un proceso
eficiente para atender al cliente ha ocasionado que un significativo nimero de
clientes se alejen del negocio al ver que éste no efectia mejoras para servir

mejor a la clientela.

En definitiva, el restaurante posee un gran potencial para su crecimiento y
posicionamiento en el sector gastronomico de la comida tipica, debido al sabor
y preparacion de sus platos. No obstante, se deben establecer los correctivos
necesarios para gue siga en operacion, se expanda y se convierta posiblemente
en una franquicia. Posteriormente, se plantea la realizacion de un plan de
negocio enfocado en la formalizaciébn de las actividades operacionales del
restaurante con el fin de desarrollar una ventaja competitiva en relaciéon a su

competencia.
1.3. Formulacion del problema

¢De qué manera se puede conformar un plan de negocios para formalizar una

microempresa?
1.3.1. Sistematizacion.

¢, Qué establecen las diferentes teorias administrativas sobre el proceso de

formalizacién de negocios?



¢, Como perciben los clientes la atencion y servicio que reciben los clientes?
¢ Seré rentable financieramente el plan de negocios para formalizar el negocio?

1.4. Objetivos de la investigacion

1.4.1. Objetivo General.

Elaborar un Plan de Negocios para la Formalizacion empresarial del restaurante
“EL REY DE LA CHULETA” de la ciudad de Guayaquil.

1.4.2. Objetivos Especificos.

1. Conformar un marco tedérico que explique las metodologias, conceptos y

definiciones de la temética que se investiga.

2. Efectuar una investigacion de mercado sobre la situacion actual del

servicio y falencias que ofrece el restaurante a los clientes.
3. Evaluar financieramente la propuesta conformada para el negocio.
1.5. Justificacion

En vista de la situacion actual del local “EL REY DE LA CHULETA” y a la gran
exigencia por parte de los clientes que concurren con mas frecuencia el estudio
esta enfocado en mejorar la calidad del servicio y renovar la imagen integral de
esta microempresa de caracteristica familiar en donde se desea elaborar un Plan
de Negocios con el propésito de formalizar empresarialmente para que el
restaurante pueda llevar una adecuada administracion y posicionamiento en el

mercado de restaurantes de comida tipica en la ciudad de Guayaquil.

Brindarles a los clientes la facilidad de alimentarse y degustar de los platos
tipicos con el mejoramiento de su infraestructura y calidad en el servicio. La
prioridad es la comodidad del cliente, que no se sienta solo satisfecho sino que
se sienta en un ambiente acogedor, donde la atencién sea eficiente, dejando de
lado la administracién informal del establecimiento y dar paso a un proceso de

analisis financiero, técnico y legal.



1.6. Delimitacién o alcance de la investigacion
Campo: Estructura Organizacional y estudio de factibilidad
Area: Servicio de Venta de Comida Tipica (Restaurante)

Aspecto: Fidelizacion de los clientes actuales y servicio diferenciado como valor

agregado, tomando en consideracion el confort de los clientes.

Tema: Implementar un Plan de Negocios para la Formalizacion empresarial del
restaurante “EL REY DE LA CHULETA”

Delimitacion Geogréfica: Provincia del Guayas, Guayaquil.
Delimitacion Temporal: Enero del 2018 a Mayo del 2018.

1.7. Idea a defender

Es necesario crear el Plan De Negocio con el propdsito de formalizar la actividad
comercial obteniendo informacion base y sustentable para la toma de decisiones
acertadas, a efectos de mejorar la atencién al cliente, renovar la imagen integral
e incrementar las ventas en el restaurante.



CAPITULO I

MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes de investigacion

A continuacién se presentan los siguientes proyectos de investigacion de

diferentes autores que han investigado sobre el presente tema.

Segun Riguelme, Rodriguez y Takayama (2013) en su investigacion titulada “La
formalizacién de microempresas: ¢ Requisito indispensable para su desarrollo y
posicionamiento social y econdémico?”. El objetivo general del trabajo de
investigacion fue demostrar que la formalizacion es un paso necesario para que
las microempresas se incorporen con todos sus derechos al mercado y puedan

competir en igualdad de condiciones con empresas de mayor tamafio.

La investigacion fue de tipo documental donde se recabd toda la informacién que
detalle la situacion que enfrenta la microempresa y de campo con la realizacion
de entrevistas a personas propietarias de microempresas y visitas de
observacion a éstos negocios. Por tanto, el enfoque de la investigacion fue de
tipo cualitativo. Las técnicas de informacion empleadas fueron la encuesta y las

fuentes primarias de informacion.

Los resultados de la investigacién de campo permitieron la conceptualizacion,
interpretacion y confrontacion de los hechos reales con documentos e
investigaciones sobre temas vinculados con la experiencia para la comprension
de por qué no se han formalizado los microempresarios entrevistados. Los
autores concluyeron que la hipétesis de investigacién planteada es valedera,
pero no de manera universal sino que depende del nivel de desarrollo de los

negocios.

De acuerdo a Ledn y Sanchez (2014) en su trabajo de titulacion “Estudio de
factibilidad para formalizar el funcionamiento de la microempresa Lacteos,
embutidos, y pollo LEON”, ubicada en la ciudad de Guayaquil. El objetivo general
de la investigacion fue determinar la factibilidad econémica y financiera de

formalizar la microempresa citada.



Los tipos de investigacion aplicados fueron los siguientes: descriptiva,
exploratoria y de campo. Para la obtencion de informacion se defini6 una
poblacion de estudio que fueron los clientes de la empresa (50 personas) a los
que se realizé una encuesta que empled un cuestionario de preguntas de
respuestas multiples. El analisis de la encuesta establecio los puntos y débiles
que tiene la microempresa en las areas de conocimiento sobre aspectos legales

que permitan la formalizacién del negocio.

Los autores concluyeron que segun las técnicas de evaluacion financiera: Valor
Actual Neto y Tasa Interna de Retorno la inversibn econdmica que realice el
propietario serd beneficiosa en el mejoramiento del manejo administrativo del
negocio que le permitira al negocio contar con una estructura organizacional que

le dara réditos econdémicos y de posicionamiento en el mercado.

Afirman Riviera y Silva (2014)en el proyecto de grado “Formalizacién tributaria
de los comerciantes informales en la zona central del canton Milagro”. El
propoésito general de la investigacion se centré en determinar como el proceso
de formalizaciéon tributaria impacta en el desarrollo socioeconémico de los
comerciantes informales, lo que favorece que ellos obtengan beneficios fiscales

que el Estado les otorga.

El tipo de investigacion que se empled fueron los siguientes: descriptiva,
documental y de campo. El enfoque de la investigacion fue de tipo mixto:
cuantitativo y cualitativo. Se empleé como instrumento de recoleccion de
informacion de campo la encuesta. Se establecié una poblacion de 1.325
comerciantes informales ubicados en el casco comercial del canton Milagro. DE

la cual se escogié una muestra de 298 personas que fueron encuestadas.

De la informacién obtenida se concluy6 que casi en un 95% de los encuestados
no conocia de los aspectos preguntados, que ven su actividad no tiene el
suficiente apoyo gubernamental para crecer empresarialmente y que llevaban de
manera sencilla un registro de sus ganancias diarias. Los autores concluyeron
gue el Servicio de Rentas Internas debe efectuar un trabajo de difusién sobre los
beneficios que significa para los comerciantes incorporarse al Régimen

Impositivo Simplificado Ecuatoriano (RISE)y del marco legal que establece la Ley



de Economia Popular y solidaria que favorece la actividad del pequefio

empresario.

Segun el Grupo Proyeccion Social “Juventud y empresa con vision social” (2014)
de la Universidad Continental de Perld en su trabajo de investigacion
“Formalizacion de medianos y pequefios comerciantes informales en la ciudad
de Chupaca”. El objetivo general de la investigacion fue la implementacién de un
proyecto para formalizar a las pequefias y medianas empresas que representan
un problema social al Municipio Provincial de Chupaca por medio de una

Ordenanza Municipal.

Los tipos de investigacion fueron: descriptiva, documental y de campo. Con un
enfoque de investigacion mixto: cuantitativo y cualitativo. Las técnicas de
investigacion fueron la encuesta, la entrevista, la observacion y el fichaje. Se
empled un cuestionario de preguntas a ser contestados por los comerciantes

informales y otro listado para ser respondidas por las autoridades municipales.

Se concluy6 que las autoridades tienen poco criterio para impulsar programas
de formalizacion de negocios. Por lo que predomina en la localidad la
informalidad lo que representa una merma de los ingresos de los entes estatales

encargados de cobrar, tributos, tasas e impuestos.

Citando a Chavez (2013) en su “Propuesta de un programa de incentivos
tributarios para la formalizacion de las micro y pequefias empresas comerciales
de los mercados del distrito de Piura afio 2012.”Desarrollar un programa de
incentivos tributarios, que le permita a las MYPES del sector comercio, de los
mercados del distrito de Piura, acceder a la formalizacién fue el objetivo central

de la investigacion.

Los tipos de investigacion aplicados fueron: la aplicada y proyectiva. El enfoque
de investigacion fue mixto: cuantitativo y cualitativo. Los instrumentos de

investigacion usados fueron: la encuesta, observacion y la revision documental.

Concluyé la autora que la idea de formalizar a los comerciantes es una solucién
parcial y de corto plazo. Debido a que los comerciantes son renuentes a dejar su

alta rentabilidad, por eso es necesario que se les ofrezca incentivos tributarios



bajo un Régimen Impositivo Especial para impulsar la adhesién éste y por tanto

se formalicen tributariamente.
2.2. Bases tedrica
2.2.1. Economia informal.

Fue en el tercer mundo donde se origind el término economia informal, como
una consecuencia de una serie de estudios del mercado laboral en Africa. La
Organizacion Internacional del Trabajo determiné las siguientes caracteristicas

a una economia informal:

1) la exiguidad de las barreras al ingreso; 2) la propiedad familiar de las
empresas; 3) lo disminuido de la escala de operaciones; 4) el uso de
métodos de produccién de gran densidad de mano de obra y tecnologias
anticuadas; 5) la existencia de mercados no regulados y competitivos.
(Sethuraman, 2013, p.102)

Carlos Ball (2014) denomina a la economia informal también como: “economia
subterranea, economia paralela o mercado negro.”(p.65) Es una parte de la
economia nacional que no aparece en las estadisticas oficiales. Sus
transacciones se dan generalmente en efectivo y no pagan ningun tipo de

impuestos.

Ghersi (2015) argumenta que la economia informal “comprende a todas aquellas
actividades gue teniendo fines licitos se sustentan en medios licitos para llevarse
a cabo.”(p.58). Es decir, son actividades laborales que se caracterizan por no
llevar un contenido criminal, pero que, a pesar de labores finalmente licitas y
convenientes, dignas en un pais, se realizan de medios ilicitos para ejecutarse.
La violacién de la ley es la caracteristica econémica mas notable de las

actividades informales.

Han surgido cuatro escuelas de pensamiento dominantes sobre la naturaleza y

composicion de la economia informal:

Escuela dualista: Establece que la economia informal comprende actividades

marginales — diversas del sector formal y no vinculadas con él — que permiten



contar con ingresos a las personas de condicidon social pobre y una red de

seguridad en tiempos de crisis.

Escuela estructuralista: concibe a la economia informal como microempresas
(unidades productivas) y empleados subordinados que sirven para aminorar los
costos de insumos y de mano de obra, y, de esa manera, incrementan la

competitividad de las grandes empresas capitalistas.

Escuela legalista: Sostiene que la economia informal esta conformada por
microempresarios decididos y determinados en sus objetivos empresariales, “por
lo que eligen trabajar de forma informal a fin de evitar los costos, el tiempo y el
esfuerzo del registro formal, y quienes necesitan derechos de propiedad para
hacer que sus activos sean legalmente reconocidos.” (de Soto, 2013)

Escuela voluntarista: No se enfoca en las relaciones econémicas entre los
negocios informales y las empresas formales pero son del criterio que los
negocios informales representan competencia desleal para las empresas
formales porque eluden las regulaciones formales, los impuestos y otros costos
de produccion. Sostienen que los negocios informales deberian ser sometidos al
marco regulatorio formal para incrementar la base fiscal y disminuir la

competencia desleal hacia los negocios formales.

Los paises de economias desarrolladas y en transformacion perciben al sector
informal como de produccion ilegal u oculta y/o clandestina. Como actividades
prohibidas por la ley comprende la produccion ilegal si son efectuadas por
productores no autorizados, mientras que se entiende por produccion
clandestina a las actividades de produccién que si bien son legales si se efectian
en cumplimiento de las regulaciones, son a propésito ocultadas de las

autoridades.

Igualmente cada una de estas escuelas propone una teoria causal sobre las

razones que conducen a la economia informal:

Los dualistas: Sostienen que las personas que mantienen un negocio informal
estan excluidos de las ventajas y oportunidades econémicas modernas a causas

de los desequilibrios existentes entre las tasas de crecimiento poblacional y el
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empleo industrial contemporaneo, y un desfase entre las competencias laborales

de la poblacion y la estructura de las oportunidades econémicas modernas.

Los estructuralistas: Para ellos la informalidad es provocada por el crecimiento
capitalista y/o del capitalismo. Causado por el empefio de las empresas
constituidas legalmente a disminuir los costos laborales e incrementar la
competitividad, asi como la resistencia de los negocios formales ante el poder
de los sindicalistas, las regulaciones del Estado en la economia (particularmente
en lo referente a impuestos y la legislacion laboral); la competencia global; y el

proceso de industrializacion.

Los legalistas: Manifiestan que el surgimiento de trabajadores independientes
es una consecuencia de un sistema legal hostil, donde sus integrantes aplican

sus propias normas extrajudiciales e informales.

Los voluntaristas: Que los propietarios de negocios informales eligen esta
opcién después de evaluar la relacién costo- beneficio de la informalidad en

relaciéon con la formalidad.

En general, la economia informal engloba una serie de actividades econémicas
gue no se encuentran registradas por el Estado y por lo tanto operan fuera del
marco regulatorio determinado para el tipo de actividad econémica que se

efectla.
Este tipo de actividad empresarial se caracteriza por:

e No pagar impuestos.

e Se pueden presentar casos en que la actividad si esta registrada, cancela
impuestos, pero no se encuentra registrado el empleo. Por tanto, parte de
la actividad registrada se considera como informal.

e Son negocios de actividad de pequeiia escala, poca empleo de la
tecnologia, contratan mano de obra poco calificada, son iniciativas de
negocios familiares o comunales, reducidos margenes de ganancias y

economias de subsistencia.
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La economia informal constituye una parte importante de la estructura
econOmica de los paises de América Latina. Se hace necesario ahondar en lo
que representa la informalidad y sus consecuencias. En un inicio, a la economia
informal se la puede considerar antagonista de la economia formal. La cual esta
vinculada con la presencia de un registro nacional de la actividad econémica, a
la vez que conlleva al cumplimiento de las obligaciones fijadas por la regulacion
estatal, como son el pago de tributos.

Segun la corriente econdmica, la economia informal debe ser tratada. En el caso
de la corriente econdmica neoliberal, se debe combatir la economia informal, por

tanto, es una de las causas del avance econdémica en los paises

Salinas (2017) experto en regulaciones y comercio informal
en Ecuador “se estima que cerca del 50% de la poblacion econémicamente
activa esta vinculada con el sector informal, ya sea como asalariados o como
emprendedores informales”. (p.15) Con negocios, generalmente, pequenos y
que tiene producciones muy bajas. La teoria econdémica sostiene que conforme
las empresas se desarrollan, su productividad se eleva y pueden pagar mas

salarios.

En el pais el tejido empresarial informal es muy heterogéneo. Debido a la
presencia de negocios que si tienen las condiciones para tributar, de cumplir con
las normativas laborales y no las aplican por lograr una mayor rentabilidad. Es
necesario, el fortalecimiento de la capacidad de regulacién del Gobierno. Que
tipo de actividades sean mejormente controladas por el Servicio de Rentas
Internas y el Ministerio de Trabajo. Existen, otras actividades mayoritarias, en las
gue si estos negocios informales cumplieran con sus obligaciones tributarias y

laborales, no sobrevivirian porque sus ganancias son muy bajas.

En Ecuador, el crecimiento de la economia informal esté influido por la alta carga
regulatoria en relacion a otros paises de la region. La existencia de muchos
tramites que efectuar, el tiempo que toma en cancelar impuestos, la excesiva
burocracia. Es deber de los gobiernos de reducir esta clase de restricciones que

estan imponiendo obstaculo al ingreso de los informales a la formalidad.
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2.2.2. Ventajas de los negocios dentro de la economia formal.

Prado (2015) establece los siguientes beneficios que presentan los negocios al

mantenerse dentro de la formalidad:

Contar con mayores posibilidades de posicionarse en el mercado,
dado que no tendran que enfrentar problemas legales.

Asociarse con otras personas 0 con otras empresas para alcanzar
mayor competitividad.

Ganar credibilidad y confianza por parte de sus clientes.

Facilidad para acceder a nuevos mercados y expansion a
mercados internacionales a través de la exportacion.

Accesos a créditos bancarios dentro del sistema bancario.
Acceder al crédito fiscal.

Contribuir con el desarrollo socioecondémico del pais al cumplir con

las obligaciones tributarias.

2.2.2.1. Desventajas de los negocios dentro de la economia informal.

Prado (2015) establece las siguientes desventajas que presentan los negocios

al mantenerse dentro de la informalidad:

Dificultad para acceder a los servicios financieros que ofrecen las
entidades del Sector Bancario del pais, dado que los bancos exigen
la presentaciéon de una serie de requisitos que un empresario
informal no podria cumplir.

El riesgo latente de decomiso de la mercaderia por parte de las
autoridades.

Carecen de garantias de crecimiento o0 expansion empresarial sea
en el corto, mediano o largo plazo.

Negocios que no proyectan confianza ni seguridad a sus clientes.
No cuentan en sus filas con personal calificado.

Imposibilidad de ofrecer beneficios laborales a los colaboradores.

13



2.2.3. Formalizacién de un negocio: definicién.
Arruiiada (2014) establece que:

Es el proceso de acreditacion de un negocio ante las diferentes entidades
estatales de un pais, con la formalizacion se consigue la identidad juridica
ante el estado, contar con derechos y con deberes tanto mercantiles como
comerciales. ldentidad y seriedad al momento de hacer negocios presenta
una empresa legalizada; asi como también refleja responsabilidad en el
pago de sus obligaciones y lograr confianza con toda su clientela y

empleados (p.15).
El proceso de formalizacion implica las siguientes fases:

Formalizacién Juridica: Consiste en otorgarle forma juridica al negocio donde
se establece el numero de socios, capital, y el tipo de responsabilidad de cada
una de los propietarios del negocio. Entre los tipos de empresas vigentes en

Ecuador estan:

e Compafia en nombre colectivo.

e Compafiia de responsabilidad limitada.
e Compafiia anénima.

e Compafiia de economia mixta

e Compafiia en comandita simple dividida por acciones.

Formalizacién Tributaria: Se trata de la adhesion del negocio a un Régimen
Tributario donde se establecen el cumplimiento de sus obligaciones tributarias,
en el caso ecuatoriano puede ser la obtencién del Registro Unico de
Contribuyentes o al Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano (RISE) en el
Servicio de Rentas Internas.

Formalizacién Laboral: Es el proceso legal con el que se trata de asegurar el
cumplimiento de los postulados del trabajo decente, por medio del cumplimiento
de las disposiciones sefialados en el Cédigo de Trabajo y la Ley de Seguridad
Social vigente en Ecuador.
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Formalizacién Sectorial: Cumplir con las disposiciones legales vigentes en

cada sector econémico.

Formalizacién Municipal: Se trata de contar con los requisitos que establece el
Municipio de cada ciudad para el normal funcionamiento de un negocio sea en

un mercado o sitio determinado.
2.2.4. Empresa.

En general, la empresa es una institucion u organizacion cuya principal labor es
la realizacion de actividades con fines comerciales y/o econdémicos para
satisfacer las necesidades de servicios o bienes de un mercado de
demandantes, al mismo tiempo, trata de garantizar la continuacion de la

estructura comercial — productiva asi como sus necesarias inversiones.

Existen una variedad de conceptos dadas por diferentes autores para el término

empresa. Entre los que se cito los siguientes:

Garcia y Casanueva (2014), definen la empresa como una "entidad que
mediante la organizacion de elementos humanos, materiales, técnicos y
financieros proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que le permite
la reposicion de los recursos empleados y la consecucién de unos objetivos

determinados.” (p.69)

El autor Romero, afirma que la empresa es "el organismo formado por personas,
bienes materiales, aspiraciones y realizaciones comunes para dar satisfacciones

a su clientela"(p.63)

En base a las definiciones citadas se concluye que la empresa esta constituida
por personas, activos, aspiraciones empresariales, realizaciones y capacidades
técnicas y financieras; todo esto, posibilita que pueda enfocarse a la produccion
y conversion de materias primas y/o prestacion de servicios para la satisfaccion
de necesidades y deseos presentes en el mercado, con el fin de lograr réditos

econdémicos o0 ganancias.
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2.2.4.1. Clasificacion de las empresas.

De acuerdo al Instituto de Estadisticas y Censos en su Directorio de Empresas
y Establecimientos establece la siguiente clasificacién de las empresas:

Por su forma institucional:

e Persona Natural no obligada a llevar contabilidad.

e Sociedad con fines de lucro.

Persona Natural obligada a llevar contabilidad

Sociedad sin fines de lucro.

Institucion Publica.

Economia Popular y Solidaria.

Empresa Publica.

Segun su tamafio:

Microempresa.
Pequeia empresa.
Mediana empresa "A".
Mediana empresa "B".

Grande empresa.

Por actividad econémica:

Agricultura y ganaderia
Comercio

Agua, alcantarillado y
saneamiento
Actividades financieras y
seguros

Administracion publica y
defensa

Minas y canteras

Artes y recreacion

Informacion y comunicacion

Servicios administrativos y
apoyo

Ensefanza

Salud y asistencia social
Actividades inmobiliarias
Construccién
Profesionales, cientificos y
técnicos

Otros servicios
Alojamiento y comidas

Manufacturas



e Transporte y almacenamiento e Suministro electricidad, gas
Segun Barrera (2013), en Ecuador las empresas por su tamafo pueden ser:

Microempresas: emplean hasta 10 trabajadores, y su capital fijo (descontado

edificios y terrenos) puede ir hasta 20 mil dodlares.

Talleres artesanales: realizan labores manuales, con no mas de 20 operarios y

un capital fijo de 27 mil délares.
Pequefia Industria: pueden tener hasta 50 obreros

Mediana Industria: Cuentan entre 50 a 99 obreros, y el capital fijo no debe
sobrepasar de 120 mil dolares.

Grandes Empresas: Poseen mas de 100 trabajadores y 120 mil dolares en

activos fijos
Microemprendimiento
Segun su ambito de actuacion

Segun el ambito geografico en el que las empresas realizan su actividad, se

pueden distinguir:

Empresas locales: Su mercado de venta de sus productos o servicios es

dentro de una localidad determinada.
Empresas nacionales: Su mercado de venta es un solo pais.

Empresas internacionales: La venta de sus bienes o servicios abarca a dos o

mas paises.
Segun la cuota de mercado que poseen las empresas.

Empresa aspirante: Su propdésito es incrementar su cuota frente al lider y el
resto de empresas competidoras, y segun los objetivos que se plantee,

procedera de una manera u otra en su planificacién estratégica.
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Empresa especialista: Es aquélla que contesta a necesidades muy concretas,
dentro de segmento de mercado, sencillamente defendible frente a la
competencia y en el que pueda ejercer condiciones monopolisticas.

Empresa lider: Establece la pauta en cuanto a precio, innovaciones, publicidad,
etc., siendo normalmente seguida por el resto de los competidores en el

mercado.

Empresa seguidora: No cuenta con una cuota suficientemente grande como

para afectar a la empresa lider.
2.2.5. Analisis PESTEL.

El andlisis PESTEL (o PESTLE) es un instrumento de planificacion estratégica
para definir el contexto de una campafa. Analiza factores externos politicos,
econdémicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y juridicos que pueden influir

en la campanfa.
A continuacioén os detallo en mayor profundidad aquellos factores a estudiar:

Politicos. Aquellos factores asociados a la clase politica que puedan determinar

e influir en la actividad de la empresa en el futuro:

e Las diferentes politicas de los gobiernos locales, nacionales,
continentales e incluso mundiales. Es importante entender la globalidad

de lo que ocurre y sus relaciones.
e Las subvenciones publicas dependientes de los gobiernos
e La politica fiscal de los diferentes paises
e Las modificaciones en los tratados comerciales

e Posibles cambios de partidos politicos en los gobiernos, y sus ideas sobre

la sociedad y la empresa

Econdmicos. Consiste en analizar, pensar y estudiar sobre las cuestiones
econdémicas actuales y futuras nos pueden afectar en la ejecuciéon de nuestra
estrategia. Hay que pensar en cuestiones como las siguientes:
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e Los ciclos econdmicos de nuestro pais, y ademas, los ciclos econémicos

de otros paises en los que ya trabajamos o0 que son de potencial interés.
e Las politicas econdmicas del gobierno
e Los tipos de interés
e La inflacion y los niveles de renta

e La segmentacion en clases econdmicas de la poblacién y posibles

cambios
e Los factores macroeconémicos propios de cada pais

e Los tipos de cambio o el nivel de inflacibn que han de ser tenidos en

cuenta para la definicion de los objetivos econémicos de la empresa.

La tasa de desempleo

Socioculturales. En este caso, lo que nos interesa reflexionar es sobre qué
elementos de la sociedad pueden afectar en nuestro proyecto y como estan
cambiando (porque seguro que estan cambiando). Buscamos identificar
tendencias en la sociedad actual. Hay que pensar en cuestiones como las

siguientes:

Cambios en los gustos o0 en las modas que repercutan en el nivel de

consumo
e Cambios en el nivel de ingresos

e La conciencia por la salud

e Cambios en la forma en que nos comunicamos 0 nos relacionamos

e Cambios en el nivel poblacional, tanto a nivel de natalidad, como de

mortalidad o esperanza de vida

e Rasgos religiosos de interés
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Tecnoldgicos. Este punto es mas complejo, puesto que, aunque los cambios
tecnologicos siempre han existido, la velocidad con la que se producen hoy dia
es realmente vertiginosa. Nos interesa la reflexion sobre como las tecnologias
gue estan apareciendo hoy pueden cambiar la sociedad en un futuro préximo.
Sobre todo es interesante el estudio de aquellos factores que mas nos pueden
afectar. Hay que pensar en cuestiones como las siguientes:

Los agentes que promueven la innovacion de las TIC
e Lainversion en | + D de los paises o continentes

e La aparicion de nuevas tecnologias relacionadas con la actividad de la

empresa que puedan provocar algun tipo de innovacién

e La aparicién de tecnologias disruptivas que cambien las reglas del juego
de muchos sectores

e La promocion del desarrollo tecnolégico que llevar4 a la empresa a
integrar dichas variables dentro de su estrategia competitiva

e Cambios en los usos de la energia y consecuencias

e Nuevas formas de produccion y distribucién

Velocidad de los cambios, y acortamiento de los plazos de obsolescencia

Ecoldgicos. Estos factores puede parecer que a priori sélo afectan a las
empresas de sectores muy especificos, pero en realidad es todo lo contrario.
Nos interesa estar al tanto no sélo sobre los posibles cambios normativos
referidos a la ecologia, sino también en cuanto a la conciencia social de este

movimiento. Hay que reflexionar sobre cuestiones como las siguientes:
e Leyes de proteccidbn medioambiental
e Regulacién sobre el consumo de energia y el reciclaje de residuos

e Preocupacion por el calentamiento global
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e Concienciacién social ecoldgica actual y futura
e Preocupacion por la contaminacion y el cambio climético

Legales. Estos factores se refieren a todos aquellos cambios en la normativa
legal relacionada con nuestro proyecto, que le puede afectar de forma positiva o
negativa. Por supuesto, si estamos inmersos en un negocio internacional, nos
interesara estudiar los aspectos legales tanto del pais de origen como de destino.

Deberemos estudiar sobre cuestiones como las siguientes:

e Licencias

Leyes sobre el empleo

Derechos de propiedad intelectual

Leyes de salud y seguridad laboral

Sectores protegidos o regulados
2.2.6. Plan de negocio.

Constituye una metodologia que organiza e integra las acciones que seran
necesarias para que una idea de negocio se transforme en una empresa en
marcha. Asi también, del plan de negocio se derivan unas expectativas de
rentabilidad econémica.

Son siete las finalidades de un plan de negocio:

1. Servir de guia y de analisis estratégico. Posibilita determinar claramente
los limites del negocio y sus puntos de referencia y poner por escrito lo
que se esta realizando y hacia donde se quiere enrumbar (misién, vision
del negocio). Suministra una guia de las decisiones que hay y habra que
considerar en las fases iniciales del proyecto.

2. Es un medio de comunicacion para la consecucion de fondos, captar
socios, clientes, proveedores, incluso talento humano o sencillamente
presentarlo a algun concurso de ideas de negocios o subvencién de

fondos.
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Como herramienta de comprobacion entre las diferentes fases y
contenidos del plan de negocio lo que concederd al proyecto una cierta
consistencia valedera para los impulsores del proyecto.

Cohesiona a los integrantes respecto a la ejecucion del proyecto, la
vinculacion del equipo hacia los valores, y metas del negocio es
irremplazable para el buen desempefio del negocio.

Permite el conocimiento del mercado o industria en el que se a competir.
Se establecen las estrategias de posicionamiento en funcion de la
competencia existente.

Analiza la viabilidad técnica y econémica del mismo. Colabora a la
definicidn de los escenarios financieros y econémicos que sean Utiles para
el disefio de la marcha y el funcionamiento de la planta o negocio. Se
presupuesta la inversién econémica necesaria para la adquisicion de los
activos, la tasa de retorno de la inversion, el costo de adquisicion del
cliente, o calcular la liguidez necesaria para sobrellevar las fases iniciales

es esencial para la puesta en marcha del proyecto de negocio.

7. .Anticipa el futuro, en el corto plazo.

De acuerdo a Vega Garcia (2013), el Plan de Negocios “permite la descripcion,

identificacion y analisis de una oportunidad de negocio. Analizando su viabilidad

tanto econdmica, técnica y financiera.” (p.45)

Para la Agencia de Desarrollo Internacional (USAID) (2013) el Plan de Negocios

es “un instrumento que permite concretar las estrategias del negocio en términos

econdmicos, tecnoldgicos, ambientales y financieros”. (p.2)

Weinberger (2014) establece la siguiente estructura de un plan de negocios para

una empresa en marcha

Resumen ejecutivo.
Descripcion de la compafiia o formulacion de la idea de negocio
Andlisis del entorno

Analisis de la Industria
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Plan estratégico de la empresa
e Vision
e Misién
e Objetivos estratégicos
e Estrategia del negocio

e Fuentes generadoras de ventaja competitiva

Plan de marketing

Objetivos de marketing

e La Mezcla de marketing

e Descripcion de producto o servicio
e Estrategia de precio

e Estrategia de distribucion o plaza
e Estrategia de promocion

e Estrategia de servicio al cliente

e Estrategia de posicionamiento

Plan de operaciones
e Objetivos de operaciones
e Actividades previas al inicio de la produccion

e Proceso de produccién del bien o servicio
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Plan de ventas del negocio
Plan financiero
e Andlisis de costos
e Punto de equilibrio de la nueva unidad de negocio
e Adquisicién de materiales e insumos para la produccién
e Inversion inicial
e Capital de trabajo
e Fuentes de financiamiento
e Proyeccion de flujo de caja
e Andlisis de rentabilidad
e Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa
e Balance General proyectado de la empresa
e Andlisis de sensibilidad y financiero de la unidad de negocio (p.5)

A continuacion se procede a la explicacion teorica de cada uno de los items
sefalados dentro de la estructura de un Plan de Negocios.

Resumen ejecutivo

Es un documento que consta los puntos principales de un plan de negocio por lo
que debe estar al inicio de éste, se procede a redactarlo después de haber
desarrollado las demas partes. Su finalidad es que el inversor tenga una vision y
resumida del proyecto, que comprenda de manera rapida en qué consiste la idea
de negocio, que se genere interés por el proyecto y por conocer mas sobre el

resto del plan de negocio.
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Descripcion de la compaiiia

Se trata de presentar una breve informacion sobre cada uno de los siguientes
aspectos: historia de la empresa, andlisis de la industria, productos y servicios

ofrecidos, informacién econdémica y financiera y equipo de trabajo
Analisis del entorno

Comprende una serie de factores que delimitan el marco en el que se
desenvuelven las empresas y determinan las circunstancias en que las

comparniias se tienen que desenvolver.
Existen los siguientes factores:

1. Factores econémicos: Vinculados con la economia del pais y desarrollo
del negocio.

2. Factores socioculturales: Se refiere al nivel de educacion de la
poblacidn, estilos de vida, el comportamiento de los agentes econémicos,
las diferencias sociales, tendencia de moda y tecnoldgicas, etc.

3. Factores politico-legales: Es el marco legal vigente en el pais al cual
deben de regirse los negocios.

4. Factores tecnoldgicos: Surgimiento de innovaciones técnicas que
facilitan los procesos productivos de las empresas.

5. Factores ecolégicos: Cumplimiento de regulaciones ambientales para la

conservacion del habitat.
Analisis de la Industria

Consiste en un estudio del tamafio y las reglas de juego del mercado, los bienes,
la competencia, las caracteristicas del cliente objetivo, abastecimiento y

empresas que podran estar interesadas a participar en el negocio.
Plan estratégico de la empresa

Se trata de la planificacion a nivel financiero, economico, estratégico y

organizativo con la que un negocio 0 empresa cuenta para alcanzar sus
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metas y lograr su misién de futuro. Se plante6 un plan estratégico para el

negocio que se estudio.
Vision

Es una declaracion formulada por los propietarios u accionistas de un negocio
que establece hacia donde se direcciona un negocio o empresa o qué es aquello
en lo que trata de convertirse en el largo plazo.

Mision

Establece la finalidad, propésito o fin de la existencia de un negocio o empresa
porque establece lo que trata de hacer en su entorno, lo que pretende cumplir, y
el beneficiario del o que va hacer.

Objetivos estratégicos

Son las metas formuladas a nivel estratégico que una compainiia trata de lograr

en el largo plazo.
Estrategia del negocio

Son los planes que las empresas aplican para llevar a cabo varias funciones en

sus operaciones comerciales.
Ventaja competitiva

Se refiere a la ventaja sostenible y Gnica que un negocio o empresa tiene en
relacion a su competencia, y dicha ventaja le facilita lograr mejores resultados vy,

por tanto, lograr una posicion competitiva superior en el mercado.
Politicas de negocio

Es una serie de directrices que determinan normas, comportamientos y

procedimientos que deben ser llevados por el personal de la compaiiia.
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Plan de marketing

Romero (2017) lo define “Como el documento escrito donde se agrupan todos
las investigaciones de mercado realizadas por la empresa, los objetivos de

marketing a lograr, las estrategias a llevar a cabo y la planificacion a desarrollar.”

Se establecera un plan de marketing para que el propietario establezca los
objetivos de marketing que desea alcanzar, las estrategias para lograrlas y la

planificacion a seguir.
Objetivos de marketing

Son los logros concretos que el negocio se fija para lograrlo en un plazo de
tiempo relativamente fijo. Estos objetivos pueden ser: de captacion de nuevo
clientes, generar mas trafico a una website, aumentar ventas de un bien o

servicio, contar con mas asistentes a un evento, etc.
La Mezcla de marketing

Kotler y Armstrong (2013), la define como “Una serie de herramientas tacticas
controlables de marketing que la empresa combina para generar una respuesta
deseada en el mercado meta.” Esta mezcla permite que los clientes de la
empresa se sientan a gusto y por ende que respondan favorablemente con
compras que representan beneficios para el negocio. Dado que el éxito de una
empresa radica en la satisfaccion de sus clientes. Siendo un factor critico en la
elaboracion de planes y estrategias de mercadotecnia. Se compone de cuatro

variables: producto, precio, lugar y promocion.

Producto: Es el bien, idea, servicio, empresa que se ofrece en el mercado para

su compra, empleo o consumo y que satisface una necesidad.

Precio: Es el valor monetario de intercambio del bien, determinado por la utilidad

o la satisfaccién que se logra por su adquisiciéon y el empleo del bien.

Plaza: Son los canales de distribucion por medio de los cuales se distribuyen los

productos en el mercado.
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Promocion: Son los medios publicitarios para dar a conocer el bien o servicio

en el mercado.
Descripcion de producto o servicio

Consiste en una descripcion detallada y precisa del bien o servicio. Se procede
a la identificacion de las caracteristicas particulares del producto o servicio que
impulsan su penetracion en el mercado. El grado de innovacion del bien o

producto, proceso o servicio planteado.
Estrategias de marketing

Kotler (2013) indica que “Son acciones que se efectuan para lograr determinados
objetivos vinculados con el marketing” (p.44). Que en el presente plan de
negocios se detallardn para alcanzar los objetivos de marketing que establezca
el propietario, se tomara en cuenta las caracteristicas del publico objetivo para
definir estrategias concretas que satisfagan sus deseos o necesidades, o

consideren sus costumbres o habitos.
Estrategia de precio

Kotler (2013) senala que son “Lineamientos a seguir la compafiia a la hora de

fijar el precio de sus productos o servicios” (p.45).

Estas estrategias de precios abarcan la asignacion de recursos vinculados del
marketing que efectda un negocio al momento de variar los precios de sus bienes

0 Servicios.
Estrategia de distribucion o plaza

Comprenden el manejo del canal o canales por medio de los cuales la
pertenencia de la mercancia se transfiere de los productores al comprador y en
muchos casos, el sistema o sistemas a través de los cuales los bienes se
trasladan de un lugar de produccién al sitio de compra por parte del consumidor

final.

28



Estrategia de promocion

Son las acciones de transmision de informacion emprendidas para dar a conocer
el servicio o producto para informar, persuadir y recordar a una audiencia un bien

0 servicio.
Estrategia de servicio al cliente

Son las maneras u acciones emprendidas para proporcionar valor adicional en
el caso de los productos tangibles y es fundamental sobremanera en las

empresas de servicio.
Estrategia de posicionamiento

Consiste en un proceso por medio del cual se elabora una estrategia con el fin
de llevar una marca, producto o empresa desde su imagen actual a laimgen que

se desea.

Plan de operaciones

Baca (2012) establece que el plan de operaciones “Comprende todos los
aspectos organizativos y técnicos referentes a la produccion de bienes

tangibles o prestacion de servicios” (p.53).

El proceso integral que atraviesan las materias primas hasta su conversion en
un producto final es lo que se denomina plan de operaciones. Debido a éste,
una empresa establece y detalla de forma minuciosa todos los insumos
necesarios (talento humano, materiales, tecnol6gicos) para efectuar su

actividad productiva, asi como los costos en que incurrira.

Proceso de produccién del bien o servicio

EAE Bussines School (2016) lo define como “La serie de actividades dirigidas a
la transformacion de insumos o factores productivos en bienes o servicios.”

Donde participan la tecnologia y la informacion, que interactdan con personas.

Con el fin de satisfacer la demanda.
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Plan de ventas del negocio

Es un documento que contiene la planificacion referente a la accion de ventas

gue genere la fuerza de ventas de la empresa.
Plan financiero

Es un instrumento fundamental dentro del plan de negocios para establecer la
viabilidad del mismo. Describe la informacién econdmica del proyecto de negocio
de manera cuantificada y elaborada, por medio de los estados financieros.

Permite establecer la viabilidad financiera y econdémica de la idea de negocio. Se
aplica no solamente para la creacién de nuevas compafias, sin o también para

aquellas que quieran mantenerse y mejorar sus logros.
Analisis de costos

Técnica financiera empleada para la evaluacion de proyectos de inversion, que
consiste en la comparacion de los costos con los beneficios vinculados con la

ejecucion del proyecto.
Punto de equilibrio

“Se refiere al nivel de ventas donde los costos fijos y variables se encuentran
cubiertos. Se supone que el negocio, en su punto de equilibrio, tiene una utilidad
0 beneficio que es igual a cero (no obtiene utilidades, pero tampoco pierde
dinero)”. (Amat, 2014, p .42)

Inversién inicial

“Es el monto de dinero que se necesita invertir para poner en marcha una idea

de negocio.” (Brigham & Houston, 2014, p .57)
Capital de trabajo
Van Horn (2014) lo define como:

Son los recursos monetarios que necesita la empresa para empezar a

funcionar.” Antes de operar la empresa necesita contar con recursos para
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cubrir sus necesidades de materia prima y otros que deben a disposicion

en el corto plazo para cubrir las necesidades del negocio a tiempo (p.64).

Flujo de caja

“Es un estado financiero que presenta los flujos de entra y salida de efectivo que
ha tenido una empresa durante un periodo de tiempo establecido” (Ochoa,
Alhambra, p .42)

Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa

“Es un estado financiero basado en un periodo determinado que presenta de
forma detallada los ingresos ganados, los gastos que se han producido y en
consecuencia la utilidad o pérdida que ha logrado la empresa en dicho periodo”
(Besley, 2013, p.89)

Balance General proyectado de la empresa

“Reporte financiero de un negocio que refleja su situacién econdémica en un

momento determinado” (Gitman, 2013, p.57).
Evaluacién financiera

“Se trata de un estudio profundo de fondos y los riesgos, con el fin de establecer
un eventual rendimiento de la inversién efectuada en el proyecto” (Perdomo A.,
2015, p. 60)

Las mas empleadas son:

Valor Actual Neto (VAN): A través de esta técnica consiste en la actualizacion
de los cobros y pagos de un proyecto o inversion para establecer cuanto se va a
obtener o perder con esa inversion (Charles, McGuigan, &Kretlow, 2013, p .95).

Tasa Interna de Retorno (TIR): Es el valor de la tasa de descuento que hace
qgue el Valor Actual Neto sea igual cero, para un proyecto de inversién dado
(Charles, McGuigan, &Kretlow, 2013, p .95).
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Analisis de sensibilidad

Consiste en la evaluacion de cémo la variacion en una variable provoca un
impacto sobre un punto especifico de interés, siendo muy valiosa en la aplicacién

de alternativas para la toma de decisiones de una empresa (Levi, 2015, p .55).
2.3. Marco legal

Requisitos para la Formalizacion Juridica

Pasos para crear empresa en Ecuador.

A continuacién los pasos para crear una empresa empleando el sistema

electronico de la Superintendencia de Compainias.

1. Crear un usuario en el portal: Darse de alta en el sistema para lo cual
hay que ingresar en la seccion de creacion electrénica de empresas vy alli,

escoger la primera opcién del mend.

2. Reservar una denominacién: La denominacion se refiere al nombre de
la empresa. Para seleccionar uno, se debe ingresar al sistema, seguir los
pasos que se indican y escoger uno o varios nombres para validacion de la
Superintendencia. Una vez que el nombre escogido ha sido aprobado, se
puede proceder con el trdmite. Si el nombre ha sido rechazado, se debe

€SCOoger uno nuevo.

3. Constituir la compafia: Una vez que el nombre ha sido aprobado, se
puede iniciar de inmediato el tramite para la creacion de la empresa. Para
esto, se debe ingresar nuevamente al portal de la Superintendencia de
Compafias, llenar el formulario de constitucion y adjuntar todos los

documentos que se solicita.

4. Realiza el pago correspondiente: Una vez completado el formulario y
subidos los documentos, deberéas realizar el pago correspondiente en el

Banco del Pacifico.

5. Asignacion de fecha y hora de firma de la escritura y

nombramientos: A continuacion, el sistema le asignara un notario que
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sera el encargado de validar la informacion subida en el formulario y los
documentos. Si todo esta correcto, el notario procedera a asignar fecha y

hora para la firma de la escritura y los nombramientos.

6. Registro Mercantil: Una vez firmados los documentos, el sistema
enviara automaticamente el record de la nueva empresa al Registro

Mercantil donde se validardn algunos datos de la ciudad que corresponda.

7. Emision de RUC para la empresa: Una vez que el Registro Mercantil
valida la razén social de la empresa, la SCVS creara un registro de
expediente que se enviara al SRI y este procedera a la emision inmediata
del nimero de RUC correspondiente. A continuacion, el sistema le

notificara que el trdmite de constitucién ha finalizado.
Requisitos para la Formalizaciéon Tributaria

Requisitos para obtener el Registro Unico de Contribuyentes en el

Servicio de Rentas Internas (SRI).

A continuacion los requisitos para obtener el Registro Unico de Contribuyentes

en el Servicio de Rentas Internas (SRI).
Personas naturales

Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad, de
ciudadania o del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa.

Presentar el original del certificado de votacién del ultimo proceso electoral

Entregar una copia de un documento que certifigue la direccién del

domicilio fiscal a nombre del sujeto pasivo.
Sociedades
Formulario 01Ay 01B
Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o agente

de retencion
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Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante

Legal o Agente de Retencion

Presentar el original del certificado de votacion del dltimo proceso electoral

del Representante Legal o Agente de Retencion

Entregar una copia de un documento que certifigue la direccion del

domicilio fiscal a nombre del sujeto pasivo

Requisitos para obtener el Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano
(RISE)

A continuacion los requisitos para adherirse al Régimen Impositivo simplificado

Ecuatoriano (RISE) en el Servicio de Rentas Internas (SRI).
Ser persona natural.

No tener ingresos mayores a USD 60 mil en el afio, o si se encuentra bajo
relacion de dependencia el ingreso por este concepto no supere la fraccion
bésica del Impuesto a la Renta gravado con tarifa cero por ciento (0%) para

cada afio.

No dedicarse a alguna de las actividades restringidas.

No haber sido agente de retencién durante los ultimos 3 afios.
Requisitos parala Formalizacion Laboral
Registro Patronal en el Sistema de Historia Patronal

A continuacion los pasos para el registro patronal en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS).

Ingresar a la pagina web www.iess.gob.ec.

Ingresar los datos obligatorios que tienen asteriscos.
Digitar el nimero de RUC.

Seleccionar el tipo de empleador.
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Posterior a su registro acudir a las oficinas de Historia Laboral del Centro
de Atencion Universal del IESS a solicitar, la clave de empleador con los

siguientes documentos:
Solicitud de entrega de calve (impresa de internet).
Copia del RUC.

Copias de las cédulas de identidad a color del representante legal y de su
delegado en caso de autorizar retiro de clave.

Copias de las papeletas de votacion de las ultimas elecciones o del
certificado de abstencién del representante legal y de su delegado, en caso

de autorizar su retiro.
Copia de pago de un servicio basico (agua, luz o teléfono).
Calificacion artesanal si es artesano calificado.

Original de la cédula de ciudadania. (Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, 2018)

Registro para afiliar empleado al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

A continuacién los pasos para afiliar a un empleado al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS).

Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del patrono y del
empleado.

Copia del contrato de trabajo debidamente legalizado en el Ministerio de

Trabajo.

Copia del comprobante del ultimo pago de agua, luz o teléfono del patrono.
(Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2018)
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Requisitos para la Formalizacién Municipal
Pasos para obtener la tasa de habilitacién en el Municipio de Guayaquil

1. Debe registrarse como usuario en la pagina web del Municipio de
Guayaquil.

2. Obtener la consulta de uso de suelo.
3. Solicitud de la tasa de habilitacion.

Previamente al ingreso de su solicitud debe verificar el cumplimiento de
los siguientes requisitos basicos, los cuales seran validados o requeridos durante

el ingreso de su solicitud:
= Registrar el establecimiento en el Servicio de Rentas Internas.
» Uso de Suelo No Negativo para la Actividad Econdmica.

= Contar con el Certificado Definitivo del afio vigente del Benemérito Cuerpo

de Bomberos.
» La Patente Municipal vigente.

e Encaso de no ser el propietario de la edificacion donde realiza la actividad
debera contar con: Contrato de Arrendamiento o Carta de Cesion de
Espacio con sus documentos habilitantes (cedula de identidad del
arrendador y en caso de Persona Juridica agregar el Nombramiento como

Representante Legal).
e Certificado de Trampa de Grasa de Interagua

e Solo para locales que vayan a ser destinados para restaurantes, fuentes
de soda, bares, cafés, talleres, industrias, servicentros, lubricadoras,

hoteles y establecimientos que tengan cocina.
e Se obtiene en las Agencias de Atencion al Cliente de Interagua.

e Pago de Tasa de Turismo
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e Solo para locales en los que se realicen actividades turisticas.

e Se obtiene en la Direccion de Turismo en el Palacio Municipal.
(Municipalidad de Guayaquil, 2018)

4. Pago y obtencién de la tasa de habilitacion
Requisitos unicos para la obtencién de Registro de Patente Municipal

Certificado provisional o definitivo emitido por el Benemérito Cuerpo de
Bomberos de Guayaquil por cada uno de los establecimientos que la

persona natural o juridica posea dentro del Canton Guayaquil.

La ultima actualizacion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC). Este
requisito no sera necesario en el caso de inicio de actividades por parte de
la persona natural o juridica solicitante. S6lo en el caso de inicio de
actividades, las personas juridicas deberan presentar la Escritura de
Constitucion correspondiente, asi como el nombramiento del representante
legal (vigente) y la cédula de ciudadania y certificado de votacion del

mismo.

Las personas naturales deberan presentar copia de la cédula de ciudadania

y del certificado de votacion.

Declaracion del Impuesto a la Renta y, a las personas no obligadas a
declarar este impuesto, las declaraciones del Impuesto al Valor Agregado,
del altimo ejercicio econdémico exigible. Este requisito no sera necesario en

el caso de inicio de actividades por parte de la persona natural o juridica.

Formulario "Solicitud para Registro de Patente Municipal" (No es necesario
comprar la Tasa de Tramite Municipal para el pago de Patente, ya que este

valor se recaudara con la liquidacion de dicho impuesto).

Sélo en el caso de que la persona natural o juridica ejerza el comercio en
varios cantones, debera presentar el desglose de ingresos por canton

firmado por un contador.
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Si la persona que realiza el tramite no es el titular del negocio debera
presentar su fotocopia de cédula de ciudadania y certificado de votacion
junto con una carta de autorizacion del titular del negocio.(Municipalidad de
Guayaquil, 2018)

2.4. Marco conceptual

Actividad Comercial: Se trata del intercambio de bienes o mercancias

simbdlicas.

Comerciante: Persona que ejerce actividades comerciales en un lugar propio o

de forma ambulante.

Comercio informal: Es el intercambio de forma irregular y oculta de bienes y

servicios en la economia de un pais.

Cultura tributaria: Es la serie de creencias, valores y actitudes compartidos por
una sociedad referente a la tributacion y las leyes que las rigen, lo que

direccional al cumplimiento constante de las obligaciones tributarias.

Economia: Es una ciencia social que analiza como los agentes econdmicos
(personas naturales y juridicas) asignan los recursos. Su finalidad es estudiar las
relaciones entre produccion, intercambio y consumo de servicios y bienes en una

nacion.

Empresa: Entidad socio — econémico conformada por personas, materiales y
técnicos con el propadsito de lograr utilidades por medio de su participacion en el

mercado de servicios y bienes.

Empresario: Persona que posee el control estratégico sobre una empresa
econOmica, escogiendo las mejores decisiones vinculadas a la fijacion de los
objetivos de produccion, determinando los medios mas adecuados para lograr

esos fines y estructurar la administracion.

Estructura organizativa: Se refiere a la division de todas las actividades de un

negocio que se agrupan para formar departamentos o areas.
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Factibilidad: Corresponde a la disponibilidad de los recursos que se necesitan

para lograr los objetivos o metas fijadas.

Formalizacién de empresas: Se refiere a la adhesion del negocio a cumplir con
la normativa legal, tributaria y laboral para el funcionamiento de la empresa

dentro de la economia formal.

Impuesto: Son todos los tributos vigentes en un pais y que tienen que ser
pagados por los contribuyentes para solventar los gastos publicos. Los

contribuyentes son las personas naturales y juridicas.

Marco legal de la empresa: Conjunto de normas por el cual se dirige una

empresa.
Microempresa: Empresa de tamafio pequefio.

Pais en vias de desarrollo: Paises con economias que se estan desarrollando
econdémicamente iniciando en un estado de subdesarrollo o de una economia de

transicion.

Reestructuracién: Modificaciones de la forma en que estid estructurada u

organizado un negocio.

Régimen Impositivo: Es la normativa legal que establece el pago de impuestos

en determinado territorio.

Sector Econdmico: Constituido por un sector de la economia que participan en

la misma o similar actividad productiva.

Simplificacién Administrativa: Son los principios y las acciones derivadas de
los entes administrativos estatales , que tienen por objetivo final la eliminacion
de obstaculos o costos innecesarios, para la sociedad, provocado por el

inadecuado funcionamiento de la Administraciéon Publica.

Tramite: Son los papeleos o gestiones burocraticas para lograr una respuesta

de la Administracion Publica.

39



CAPITULO Il
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1. Metodologia

Entre los métodos que se usaron en el proceso de investigacion con la finalidad

de alcanzar un resultado teéricamente valido estan los siguientes:
Método deductivo:

A partir de las teorias de economia y las normativas que establecen los
diferentes entes reguladores de la actividad empresarial se logré la identificacion
de las causas del problema y asi formular la propuesta que permita que el

negocio mejore su productividad y competitividad.
Método inductivo

Con la informacion cualitativa y cuantitativa tomada de las fuentes de datos se
llegara a la elaboracion de una propuesta y sacar conclusiones generales del
analisis de tema fundamentado en las circunstancias y hechos conseguidos con

antelacion a través de las técnicas de recoleccion de datos.
3.2. Tipos de investigacion

Se aplicaron los siguientes tipos de investigacion dentro del estudio de la

problematica definida.
3.2.1. Investigacién Descriptiva.

Este tipo de investigacion servira para conocer a profundidad aspectos
relacionados con el funcionamiento de la microempresa de estudio, como son:
ventajas, beneficios y desventajas que traera la formalizacion del negocio de

estudio.
3.2.2. Investigacion Documental.

Consistié en la obtencién de informacion proveniente de fuentes secundarias

como son: libros especializados, estudios del tema similares realizados,
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documentos que traten sobre economia informal y procesos de formalizacion de

negocios.
3.2.3. Investigacion de Campo

Se efectud una investigacion de campo para obtener directamente del objeto de
estudio informacion directa, relevante y real sobre las variables que estan dentro
del proceso de formalizacion de un negocio y asi definir un Plan para lograr este
objetivo.

3.3. Enfoque de la investigacion

Este estudio tuvo un enfoque investigativo de indole mixto: cualitativo y
cuantitativo. Dentro del dmbito cuantitativo se recolectd, procesd y estudio
informacion numérica que se obtuvo de la encuesta realizada y de datos internos
del negocio. Este procesamiento de datos se llevé a cabo por medio de técnicas

de estadistica descriptiva.

En el ambito cualitativo se analiz6 y procesoé informacion teorica de autores e
investigadores que han escrito libros, documentos, ponencias sobre la economia

informal y la formalizacién de negocios.

En conclusion, la investigacion de enfoque mixto por cuanto se han empleado

éstos enfoques investigativos.

3.4. Técnicas de investigacion

Las siguientes técnicas sirvieron para la recoleccion de informacion

trascendental sobre la problematica planteada de estudio.

La encuesta que permitié contar y estudiar informacion de la muestra de estudio
a partir de la poblacion previamente definida, de la que se trata de conocer un

conjunto de aspectos sobre la formalizacion de las microempresas.
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La observacion desde el sitio de investigacion que permitio a los investigadores

mirar directamente las falencias que presenta el negocio de estudio.

3.4.1. Instrumentos de investigacion.

El instrumento de investigacion aplicado en la investigacion para la obtencion de

informacion de los sujetos de estudio investigacion fue:

Se disefidé un cuestionario de preguntas que se usO en la encuesta. Este
instrumento se estructuré con preguntas referentes a investigar  aspectos

fundamentales para la formalizacién del negocio.

3.5. Poblaciéon

Para el levantamiento de informacién se consideré como poblacién de estudio a
los clientes que asisten al establecimiento a consumir la oferta gastrondémica que
ofrece el negocio. Segun la informacién proporcionada por el administrador el
namero de visitantes promedio que visitan y/o efectian copras por mes es de

618 personas.

3.5.1. Muestra.

De la poblacion que se defini6 como objeto de investigacion se determin6 una
muestra aleatoria simple de cliente a los que se encuesté con el fin de obtener

informacion relevante para el proyecto de investigacion.

_ NZ?pq
(N —1)e? +pqZ?

n
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Donde:

n = el tamafio de la muestra.

N = tamafio de la poblacion = 618 (poblacion desconocida)
p =Probabilidad de éxito= 0,5

g = probabilidad de fracaso= 0,5

Z = Es un valor constante que, si no se tiene su valor, se lo toma en relacién al

95% de confianza equivale a 1,96.

e =0,05. El error muestral.

~ (618). (1,96)2. (0,5). (0,5)
"= (618 — 1). (0,05)2 + (0,5). (0,5). (1,96)2

n = 238 personas a encuestar
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3.6. Analisis de resultados

A continuacion la tabulacion de las preguntas de la encuesta realizada a los
clientes del restaurantes.

Pregunta 1
Tabla 1
¢ Qué clase de restaurante visita usted frecuentemente con su familia en Guayaquil?
Respuestas Frecuencia %
Restaurante de comida Tipica 123 51,68%
Restaurante de comida Internacional 4 1,68%
Restaurante de comida Rapida 89 37,39%
Otros Restaurantes 22 9,24%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

Tipos de restaurantes que visita

~

Otros
restaurantes
9%

Restaurante de
comida
internacional
2%

Figura 1. Pregunta 1

Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye que el 51,68% de los clientes asiste a comer a restaurantes de
comida tipica lo que ratifica la linea de negocio que los emprendedores desean
ofrecer a los comensales, el 37,39% de los encuestados asiste a restaurante de
comida rapida en mayor parte a los pertenecientes a las grandes cadenas como
Burger King, Mc Donald, etc. el 1,68% de los encuestados respondi6é que asiste

a restaurantes internacionales de comida china, peruana, colombiana y ahora
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venezolana que se ofrece mayormente en la ciudad y un 9,24% de los

encuestados asiste a restaurantes de otro tipo como los vegetarianos.

Pregunta 2

Tabla 2
¢ Con que frecuencia visita usted restaurantes durante la semana?:

Respuestas Frecuencia %
Una vez por semana 22 9,24%
De dos a tres veces por semana 45 18,91%
Mas tres veces por semana 127 53,36%
Rara vez 44 18,49%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

Frecuencia de visita a un restaurante Una vez por

semana
9%

Rara vez

19% De dos a tres

ces por semana
19%

Figura 2- Pregunta 2

Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye el 53,36% de los encuestados asiste a un restaurante mas de tres
veces a la semana por degustar un plato diferente, salir de la rutina, etc. un
18,91% de los encuestados asiste a un restaurante de dos a tres veces, un
18,49% de los encuestados respondié que asiste rara vez a un restaurante y un
9,24% de los encuestados asiste una vez por semana.
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Pregunta 3

Tabla 3
¢,Cudl de estos aspectos cree usted que es el mas importante al momento de elegir un
restaurante para ir a comer?

Respuestas Frecuencia %
Precio 80 33,61%
Senicio 55 23,11%
El mena 40 16,81%
Imagen 50 21,01%
Instalaciones 13 5,46%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

Factores para elegir un restaurante

Instalaciones
5%

Figura 3. Pregunta 3

Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye que el factor mas importante que considera el publico para elegir un
restaurante es el precio, por tanto, los propietarios deberan establecer precios
comodos que les permitan cubrir sus costos y obtener una ganancia, sin
menoscabo de la calidad de los platos, para un 23,11% de los encuestados es
el servicio el que influye en su decision, un 21,01% de los encuestados manifestd
que es la imagen del local lo que influye en sus decision, por tanto, los
propietarios deberan implementar una imagen acorde con la linea de menu que
ofrezcan, el 16,81% de los encuestados respondié que el menu es importante

para su decision de ir a un restaurante y el 5,46% de los encuestados manifestd
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gue las instalaciones donde se asientan el negocio influye en su asistencia a un

establecimiento de comidas.

Pregunta 4

Tabla 4
Sefiale las razones por las cudles usted acude a un restaurante:

Respuestas Frecuencia %
No me gusta cocinar 15 6,30%
Carezco de tiempo para cocinar 45 18,91%
Recibo invitacién para acudir 86 36,13%
Me reuno como mis amigos 54 22,69%
Me gusta ir 38 15,97%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

. No me gusta
Razones para ir a un restaurante cocinar
) 6%
Me gustair
2 Carescode
tiempo para

cocinar
19%
Me reuno con
mis amigos
23%

Figura 4. Pregunta 4

Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye que el 36,13% de los encuestados va al restaurante por recibir una
invitacién a comer, el 22,69% de los encuestados manifestd que una reunién
entre amigos es una razon para asistir al restaurante, el 18,91% de los
encuestados indicé que la razén para ir a un restaurante es la falta de tiempo
para cocinar, el 6,30% de los encuestados respondié que no le gusta cocinar y
un 15,97% de los encuestados le gusta ir por otras razones como: comprar

comida para llevar al trabajo, le recomendaron ese sitio, etc.
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Pregunta 5

Tabla 5
¢ Qué otro servicio le gustaria que el restaurant “EL REY DE LA CHULETA” ofrezca?

Respuestas Frecuencia %
Buffet para senir 56 23,53%
Comida Gourmet 55 23,11%
Entrega a domicilio 98 41,18%
Shows en vivo 29 12,18%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

Servivios adicionales que deberia ofrecer el restaurante

Me gustair
12%

Figura 5. Pregunta 5

Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye que el 41,18% de los encuestados desea que exista el servicio de
entrega a domicilio o express, un 23,53% de los encuestados se inclina por la
presencia del servicio de buffet para servir, un 23,11% de los encuestados
desea que se prepare comida de tipo gourmet y un 12,18% de los encuestados

gue se ofrezcan show en vivo por lo menos una vez a la semana.
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Pregunta 6

Tabla 6
A través de qué medio de comunicacion usted recibe publicidad?:

Respuestas Frecuencia %
Redes sociales 110 46,22%
Volantes 63 26,47%
Cufas radiales 34 14,29%
Prensa escrita 31 13,03%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

Medios para recibir publicidad

Prensa Escrita
13%

Figura 6. Pregunta 6

Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye que un 46,22% de los encuestados recibe y revisa la publicidad que
recibe a través de redes sociales, un 26,47% de los encuestados lee las volantes
que recibe en la calle, un 14,29% de los encuestados escucha con atencién la
cufia radial que se emiten cuando escucha la radio y un 13,03% de los

encuestados lee los anuncios publicados en la prensa escrita.
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Pregunta 7

Tabla7
¢, Qué tipo de comida le gustaria que el restaurante ofrezca?

Respuestas Frecuencia %
Tipica de la costa 107 44,96%
Tipica de la sierra 32 13,45%
Vegetariana 45 18,91%
Parrillada 25 10,50%
Mariscos 29 12,18%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

Tipo de comida que ofrezca el restaurante

Mariscos
Q,

Parrillada
11%

Figura 7. Pregunta 7

Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye el 44,96% de los encuestados respondié que prefiere que se ofrezca
comida tipica de la costa, un 13,45% de los encuestados prefiere que se ofrezcan
platos provenientes de la sierra, un 18,91% de los encuestados manifesto que le
gustaria que se ofertaran platos vegetarianos, un 10,50% de los encuestados
desea que se preparen parrilladas y un 12,18% de los encuestados indicé que

se ofrezcan platos a base de mariscos.
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Pregunta 8

Tabla 8
¢,Como califica el servicio que ofrecia el restaurante “EL REY DE LA CHULETA”?. Donde 1

corresponde a excelente, 2 a muy buena, 3 a buena, 4 a regular y 5 a pésimo:

Respuestas Frecuencia Calificacion %
Excelente 21 1 8,82%
Muy Bueno 101 2 42,44%
Bueno 86 3 36,13%
Regular 12 4 5,04%
Pésimo 18 5 7,56%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

Calificacion de Servicio

Pésimo
Q,

Regular
5%

Figura 8. Pregunta 8

Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye un 8,82% de los encuestados lo consider6 como excelente el
servicio recibido, un 42,44% de los encuestados como muy bueno, el 36,13% de
los encuestados como un servicio bueno, para el 5,04% de los encuestados
como regular el servicio que recibié y un 7,56% de los encuestados lo califico

como pésimo.
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Pregunta 9

Tabla 9
¢De estos aspectos cual debe considerar el propietario para cambios en el restaurante “EL
REY DE LA CHULETA™?

Respuestas Frecuencia %
Higiene del local en general 34 14,29%
Variedad de platos 56 23,53%
Atencion al cliente 22 9,24%
Presentacion del local 21 8,82%
Falta de rapidez en el senicio 9 3,78%
Reducir excesivas colas para pagar 18 7,56%
No contar con meseros amables 9 3,78%
Precio no son convenientes 5 2,10%
Insuficiencia de mesas 29 12,18%
Falta de promociones 4 1,68%
Presentacion de bafios limpios 8 3,36%
No ofrece ambiente climatizado 12 5,04%
No aceptar diferentes medios de pago: dinero
electrénico, tarjeta de débito, etc. 11 4,62%
TOTAL 238 100,00%

Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Los autores (2018)

No aceptar diferente
medios de pago:
No ofrece ambiente dinero electronico,
climatizado tarjetas de débito, etc
5% 5%

Presentacion de bafios Aspectos a mejorar del restaurante
limpios
3%

Falta de promociones
29 Higiene del local en
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- 14%
Insuficientes mes

12%

Precio no son
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2%

No contar con
meseros amables
4%
Reducir excesivas colas
para pagar

0, .
8% Falta de rapidez en el
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Figura 9. Pregunta 9
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Andlisis: En base a las respuestas de la pregunta efectuada a los encuestados
se concluye que los propietarios deben enfocarse principalmente en ofrecer una
amplia variedad de platos como lo un 23,53% de los encuestados, para el
14,29% de los encuestados el factor principal es el mejoramiento de la higiene
del local, un 12,18% de los encuestados manifestdé que se debe de incrementar
mesas, para el 9,24% de los encuestados se debe mejorar la atencion al cliente,
el 8,82% de los encuestados considera que se debe mejora la presentacion del
local, un 3,78% de los encuestados desea que se implemente un sistema que dé
rapidez al servicio de atencion al cliente, un 7,56% de los encuestados manifesto
que se incrementé por lo menos una caja mas para reducir las colas para pagar,
un 2,10% de los encuestados indicé que se deberian revisar los precios de los
platos para que sean mas accesibles, el 1,68% de los encuestados desea que el
restaurante ofrezca promociones, el 3,36% de los encuestados desea que se
mejore la limpieza de los bafios del establecimiento, un 5,64% de los
encuestados desea que se climatice el establecimiento y finalmente un 4,62%
de los encuestados respondié que se debe implementar otros mecanismos de

pago diferente al efectivo.
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3.6.1. Andlisis general de la encuesta.
En base a las respuestas obtenidas en la encuesta se concluye que:

El publico guayaquilefio se inclina mucho por los platos tipicos de la costa,
entonces los propietarios deberan dar una mayor preferencia en la estructuracion

del menu a los platos de la zona del litoral.

En cuanto a la asistencia de clientes a un restaurante se concluye que es
aceptable en promedio de tres veces por semana, por tanto, se deberan
implementar estrategias de fidelizacion para mantener e incrementar las visitas

del publico a cierto restaurante.

En lo referente a los factores que influyen en la decision siempre en los
actuales momentos sera el precio, los propietarios deberan establecer una
estructura de costos que les permite obtener un margen de ganancia sin

menoscabo de la calidad y cantidad de producto que se ofrezca en cada plato.

El servicio express es una modalidad que deberan considerar los propietarios
para su implementacion previo un analisis de costos y de demanda que garantice

beneficios econdmicos y de captacion de clientes.

La estrategia de publicidad se debe fundamentar en el empleo de herramientas
y técnicas de marketing digital que permite un gran alcance de mercado a costos
razonables y es la tendencia actual entre el publico.

En base a la experiencia obtenida en un negocio de comidas previo los
propietarios deberan preocuparse por estructurar planes de capacitacion en
temas de atencion al cliente y relaciones humanas que les permita interactuar de

mejor manera.
3.6.2. Andlisis general de la observacion.

En base de las observaciones realizadas por los investigadores a la unidad de
estudio. Se concluy6 que el negocio presenta una serie de deficiencias en las
areas analizadas. Las mismas que afectan sobremanera la percepcion que

tienen los clientes del negocio. El propietario debe considerar que el simple
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hecho de ofrecer un exquisito mend no es sindbnimo de calidad. Que no
solamente el menu tiene importancia sino también el servicio integral que el

cliente recibe en las instalaciones del restaurante.

A partir de lo que percibe el cliente del establecimiento se puede establecer una
opinion propia sobre la calidad del servicio que se recibir4, de no encontrar la
presencia de estandares definidos se puede deducir que no existe un objetivo
preciso por parte del propietario para que se ofrezca un servicio de la mejor

forma.

En el area de cocina se detectd una serie de deficiencias que dificultan las
actividades de las personas que laboran ahi, como la falta de asepsia en el area
en la manipulacion y preparacion de alimentos y un espacio limitado para que

puedan desarrollar sus labores.

La carencia de un manual basico de procedimientos se hace necesario para que
los procesos se estandaricen entre los meseros que reciben las 6rdenes y la

cocina.

La falta de conocimiento de herramientas de manejo y control de inventarios en
el propietario es evidente en cuanto a la compra y abastecimiento de los viveres
e insumos, no se tiene un control sobre el consumo de éstos y se procede a
comprar cantidades innecesarias de ciertos alimentos lo que incide en la

rentabilidad y el capital de trabajo del negocio.

En el area de caja no existe un cubiculo donde el cajero cobre a los clientes de
forma ordenada y segura, no se entrega un ticket de constancia de pago,

simplemente se da uno con un nimero escrito.

El area de comedor de clientes es poco acogedor y sencillo en cuanto a su

ambientacion.

En definitiva, existen numerosas falencias en el servicio al cliente, administrativo,
laboral y carencia de objetivos empresariales del negocio que deben ser
corregidas y cuyas soluciones se daran a través de la propuesta que se

desarrollara en el capitulo IV.
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GUIA DE OBSERVACION DE RESTAURANTE “EL REY DE LA
CHULETA”

Investigacion: Plan de Negocio para Formalizacion del negocio

Observadores: Jexi Tomala y Jhonas Ferruzola
Area observada del negocio: Cocina

Fecha: Abril 14 - 2018

Hora de inicio: 18:20 Hora de finalizacién:19:00

Registro de actividades observadas:

1. El restaurante dentro del area de cocina no aplica criterios de Buenas
Practicas de Manufactura que garanticen los atributos de calidad,
integridad, inocuidad y bebida en los platos y bebidas que se preparen.

2. No cuentan con un proceso definido para la preparacion de las érdenes
de comida lo que se traduce en demora en la preparacion de los platos
y molestias para los clientes.

3. Se encontré viveres almacenados en la nevera que ya tenian tiempo
de almacenado, lo que refleja la carencia de técnicas de inventario
para la compra de los viveres.

4. El espacio es un poco limitado para que puedan laborar mas de 3
personas especialmente en los dias y fechas de mayor afluencia al
negocio.

5. Falta de ciertos utensilios y equipo necesario de cocina que agilite las
labores del personal.

6. No se observa la presencia de un extintor de incendios.

7. No tienen las porciones de ingredientes listas para preparar segun la

demanda del plato.

Elaborado por: Jexi Tomala y Jhonas Ferruzola
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GUIA DE OBSERVACION DE RESTAURANTE “EL REY DE LA
CHULETA”

Investigacion: Plan de Negocio para Formalizacion del negocio

Observadores: Jexi Tomala y Jhonas Ferruzola
Area observada del negocio: Caja

Fecha: Abril 14 - 2018

Hora de inicio: 19:10 Hora de finalizacién: 19:50

Registro de actividades observadas:

1. Eltiempo que los clientes toman pagar es en promedio de 3 minutos
lo que genera largas colas.

No se cuenta con una caja registradora.

No se entrega ticket de constancia de pago.

El cajero(a) no recibe copia del pedido efectuado por el cliente.

La persona no se encuentra uniformada.

o gk wN

No maneja técnicas de relaciones humanas como por ejemplo:
saludar al cliente, agradecer la compra, etc.
7. Es necesario que el cajero cuente con cubiculo para desempefiar su

trabajo.

Elaborado por: Jexi Tomala y Jhonas Ferruzola
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GUIA DE OBSERVACION DE RESTAURANTE “EL REY DE LA

CHULETA”

Investigacion: Plan de Negocio para Formalizacion del negocio

Observadores: Jexi Tomala y Jhonas Ferruzola

Area observada del negocio: Seccion de comedor de clientes
Fecha: Abril 14 - 2018

Hora de inicio: 19:45 Hora de finalizacion: 20:15

Registro de actividades observadas:

w
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El local no cuenta con una cantidad de mesas y sillas suficientes
para recibir un gran flujo de clientes.

No existe una decoracion que refleje un ambiente célido en el local.
No existe un televisor apropiado para distraccion de los
comensales.

El letrero de negocio no es tan atractivo visualmente.

No se cuenta con un menu de platos con sus respectivos precios.
La iluminacién es un poco deficiente.

Los meseros no cuentan con uniforme ni identificacion.

El tiempo de servicio atencion al cliente es demorado (10 — 12
minutos).

No existe sefialética que indique las secciones del restaurante:

bafios, caja, etc.

Elaborado por: Jexi Tomala y Jhonas Ferruzola
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CAPITULO IV

PROPUESTA
4.1. Titulo de la propuesta

Plan de negocios para la formalizacién empresarial del restaurante “El rey de la

chuleta” de la ciudad de Guayaquil.
4.2. Objetivos de la propuesta
4.2.1. Objetivo general

Proponer una estructura organizacional al negocio “El rey de la chuleta” con el

fin de formalizar la actividad de negocio
4.2.2. Objetivos especificos.
e Desarrollar cada una de las etapas que conforman el Plan de Negocio.

e Plantear soluciones a las falencias identificadas en la investigacién de

mercado y observacién de campo.
e Establecer los costos de implementar el Plan de Negocio.
e Evaluar la inversion efectuada para implementar el Plan de Negocio.
4.3. Descripcion de la Empresa

El propietario del restaurante “El Rey de la chuleta” es el Sr. Carlos Suarez
Farias, que empez06 su historia laboral como un comerciante informal en el
Mercado Central de Guayaquil en el afio 1977, en ese mismo afio consiguié un
empleo en un restaurante destacado de parrilladas de la ciudad, localizada en la
ciudadela Urdesa donde trabajé tres afios, y aprendié las habilidades
gastronémicas de la cocina argentina y que lo impulsé a emprender en un

negocio similar propio.

En el afio 1980 abrié su negocio en un espacio alquilado en las calles Lizardo
Garcia y la calle “C” donde instal6 un kiosco de madera construido por él que lo

llamé “La esquina del corviche” donde vendia fritada, corviches, jugo de
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tamarindo, seco de gallina y otros. Le tomé alrededor de casi diez afios lograr un
posicionamiento en el sector y la ciudad, por la sazon de sus platos, gracias a su
experiencia laboral en el restaurante de parrilladas.

Con el pasar de los afios el negocio se fue consolidando e incrementando las
ganancias que permitieron adecuar un espacio en el domicilio del Sr. Suarez
para que funcione el negocio. Gracias al esfuerzo y empefio del sefior y la sefiora
de Suarez e hijos el restaurante se mantiene activo y con una gran afluencia de
clientes que viene atraidos por la rica sazén de los platos que se ofrecen, siendo
ya algunas generaciones de clientes durante estos 38 anos que concurren al “El

Rey de la chuleta”.

Actividad econdmica que realiza la empresa: Restaurante de comidas tipicas
Tipo de negocio: Microempresa

Dias de funcionamiento: 3 dias (viernes, sabado y domingo)

Ubicacion del negocio: Calle “C” # 8129 entre Lizardo Garcia y Carchi
(Guayaquil)

4.4. Analisis del entorno: PESTEL
Se procede a un analisis del macroentorno en que se desenvuelve el negocio.

Factores econdmicos: Actualmente Ecuador esta atravesando por una severa
crisis econdmica que se refleja en un creciente desempleo, reduccion del
consumo de las familias en todos los aspectos, cierre de empresas grandes y de
pequefias, medianas y micro empresas. Esto ha obligado que las personas
desempleadas se vean en la necesidad de ingeniarselas de cémo obtener
ingresos monetarios, siendo una de ésta de abrir un negocio de comida donde
se ofrece almuerzos, restaurantes, etc., pero la creciente oferta de este tipo de
negocios, los altos costos fijos como alquiler, la inexperiencia en el negocio, no
estar posicionado, no tener los recursos economicos para posicionarse, la
comida que ofrecen no del agrado del publico han sido factores en contra para
gue se produzca un gran cierre de este tipo de negocio en Guayaquil como lo

afirma el director de Justicia y Vigilancia del Municipio de Guayaquil, Juan
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Narvaez “En el centro de la ciudad hemos visto mas locales que cierran. En un
balance la tendencia va mas por ir cerrando que abriendo este tipo de comercios.
Si usted realiza un recorrido vera que hay muchos locales que tenian un negocio
de comidas, y que ahora cuelgan el letrero de “se alquila” (Banda, 2017). Han
surgido vendedores ambulantes de comida en tarrinas como una competencia

que no afecta al negocio, por cuanto, no se compara en calidad y cantidad.

Factores politicos: El gobierno ha destinado fondos publicos para que sean
canalizados hacia los emprendedores que quieran iniciar su propio negocio,
como una alternativa para contrarrestar la carencia de fuentes de empleo que en
la actualidad son escasas y no satisfacen la demanda laboral que existe. Es por
eso, que el gobierno desea fomentar todo tipo de microempresa productiva que
sea rentable y sostenible en el tiempo y el sector de restaurantes de comidas es
una alternativa factible para ser llevada a cabo, con una planeacion estratégica

que oriente sus pasos para el éxito

Factores socioculturales: La poblacion guayaquilefia tiende mayoritariamente
a degustar su gastronomia tipica por lo menos una vez a la semana, en algun
restaurante que la ofrezca. Pero en los Ultimos tiempos esa tendencia se ha visto
afectada por la crisis econémica que golpea la economia de las familias
ecuatorianas y ha cambiado los habitos de consumo de la poblacién, buscando
alternativas gastronémicas de menor precio, que generalmente se caracterizan

por ser de menor calidad y ofrecer una reducida porcion alimenticia.

Factores tecnoldgicos: La tecnologia es tan presente en todas las actividades
de la vida humana, y el sector de los restaurantes no es la excepcion. Que un
restaurante por medio de las tecnologias de la informacion facilite ver el mend,
hacer una reserva o efectuar un pedido; es algo que seria bien visto por los
clientes e incrementaria su cartera de clientes. Ofrecer wifi a los clientes de
manera gratuita permitiria que los clientes comenten del restaurante en sus
redes sociales. Dotar al establecimiento de suficientes tomacorrientes eléctricos
gue permita a los comensales cargar sus dispositivos electrénicos mientras

esperan su orden.
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Factores Legales: Como parte del programa de formalizacion de los
comerciantes informales emprendido desde el anterior gobierno, es necesario,
gue toda microempresa cumpla con todas las normas y requisitos establecidos
en el marco legal, especialmente en lo referente a los campos tributario, laboral
y entidades de control como Municipio, Cuerpo de Bomberos, Salud, etc. Se han
establecido mecanismos que facilitan esta formalizacion de los negocios como
la puesta en vigencia del Régimen Impositivo Simplificado (RISE), los trdmite on

line que facilitan la obtencion a los microempresarios.
4.4.1. Competencia del restaurante “El Rey de la chuleta”

Se han identificado alrededor de 15 restaurantes de diferentes clases dentro del

area de influencia del restaurante “El Rey de la chuleta”.

El Manaba: comida tipica costefia

Chifa “Dragén”: comida china

Don José: comida tipica costefia

Chifa “Sol de Oriente”: comida china

Picanteria “Pez volador”: encebollados, mariscos, etc.
Guayaquilefio: pollo asado y otros

Labrador: asadero de carnes

Mi pueblo lindo: comida tipica costefia:

© 0 N o g b~ W DR

Xi li: comida china
10.Juanito: pollo asado y otros
11.Lindo Ecuador: comida tipica costefia
12.Estrella de Oriente: comida china
13.Don Tito: comida tipica costefia
14.Cevicheria “El Oro”
15. Picanteria “25 de Julio”: encebollados, mariscos, etc.
Todos estos establecimientos son microempresas de tipo familiar, los precios de

sus platos oscilan entre $1,50 a $ 6,50.
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4.5. Planeacion estratégica del negocio

4.5.1. Filosofia del negocio.

Siendo un negocio familiar el restaurante “El Rey de la Chuleta”. Su filosofia se
traduce en trabajar como un equipo para satisfacer los gustos gastronémicos de

nuestros clientes, pues su satisfaccion es nuestra recompensa.
4.5.2. Propuesta de mision del negocio.

Ofrecer a nuestra clientela una experiencia gastronémica Unica que satisfaga sus
expectativas por medio del deleite de exquisitos platos de la gastronomia
ecuatoriana, asegurando un servicio de calidad con un personal con buena

actitud y comprometida con la satisfaccion del cliente.
4.5.3. Propuesta de visiéon del negocio.

Ser en el mediano plazo un negocio gastronémico que se expanda a otros
lugares de la ciudad y tener el reconocimiento por la excelencia y exquisitez de

nuestra comida
4.5.4. Propuesta de objetivos estratégicos del negocio.

e Establecer una cultura de calidad acompafiada de un ambiente célido

para nuestros clientes cimentada en estandares de servicio.

e Evaluar el servicio que se ofrece y adecuarlo a las necesidades de nuestra

clientela.
e Disefiar promociones con el fin de fidelizar clientes.

e Plantear metas realistas de ventas acordes con el ambiente econémico

gue atraviesa el pais.
e Readecuar la presentacion fisica del establecimiento.
e Lanzar nuevos platos cada afo.

e FElevar la frecuencia de visitas de nuestros clientes.
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4.5.5. Propuesta de politicas para el negocio.
Se definieron las siguientes politicas para el restaurante “El Rey de la chuleta”.

e Brindar un servicio con estandares de calidad que asegure una grata
experiencia para el cliente.

e Contar con un variado menu de platos tipicos nacionales e ir incorporando
algun plato con alta demanda de la clientela.

e Establecer tiempos minimos de espera en la atencion integral a los
clientes.

e Ofrecer un trato acorde y dedicado a toda nuestra clientela, en sus
pedidos y reclamos siguiendo los lineamientos fijados por los propietarios.

e Tratar que los procesos se lleven de forma segura y eficaz.

e Sostener un personal con buena actitud, comprometido y motivado.

e Implementar un esmerado proceso de higiene en todas las dependencias
del restaurante, equipos de cocina y alimentos.

e Implementar una atencion rapida y eficiente, poniendo énfasis en cada
paso del proceso, los modales, actitud y comportamiento de los

empleados con el cliente.
4.5.6. Ventajas competitivas del negocio.

Se identificaron las siguientes ventajas competitivas para el restaurante “El Rey
de la Chuleta”.

e Estar posicionado en una zona de gran afluencia peatonal y vehicular.

e Ofrecer una variedad de platos de la gastronomia nacional acorde con la

relacion precio pagado — cantidad de alimento servido.
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4.5.7. FODA del negocio.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Localizado en un sector
concurrencia de transelntes.

de amplia

Oferta gastrondmica definida desde sus
inicios.
Precios accesibles de los platos.

Posicionado en el mercado desde hace mas
de tres décadas.

Gran cantidad de clientes asiste en los dias
que funciona el restaurante.

Local propio

Posibilidad de ampliar el mena del
restaurante.

Expectativas de los clientes por

novedades que les ofrezca el
restaurante.
Creacion de promociones como

combos que estén al alcance del
publico.

Abrir una sucursal dado la acogida
del negocio en los clientes.

Propietarios con deseo de fortalecer su

negocio con herramientas
administrativas.
e Puede participar en ferias
gastrondémicas
DEBILIDADES AMENAZAS
Area fisica limitada para atender mayor| e Vendedores informales ofrezcan

capacidad de clientes.

No contar con recursos econémicos para
la ampliacion del local.

No tener una amplia zona de parqueo.

No considerar al marketing como
fundamental para el crecimiento del
negocio.

Falta de una vision y de objetivos a futuro
para el negocio.

El propietario no delega funciones ni
prepara el relevo generacional.

similar oferta gastronémica a precios
bajos.

El impacto de la publicidad de las
grandes de comidas.

Aumento de precios de viveres que
afectan la rentabilidad del negocio.

La desaparicion del negocio debido a
que el propietario desea cerrarlo
después de décadas de
funcionamiento.
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4.6. Plan de marketing
4.6.1. Objetivos de marketing.

Se plantean los siguientes objetivos de marketing:

e Incrementar las ventas del negocio en 15% anual.

e Mantener la fidelidad de los clientes actuales.

e Captar nuevos clientes para el restaurante.

e Establecer un plan de publicidad acorde con el negocio.

4.6.2. Mezcla de marketing.

En la tabla 10 se presenta la mezcla de marketing para el restaurante “El rey de

la chuleta”.

Tabla 10
Mezcla de marketing

Platos tradicionales de la gastronomia guayaquileiia. Donde el plato “estrella”
es el arroz con menestra con chuleta en sus tres presentaciones, ademas de
PRODUCTO otras opciones que van acompafadas de carne o pollo, se ofrecen también
caldos tipicos como el de pata, gallina y mondongo y platos a base de pescado
como son: picante, sancocho; bistec de higado, lomo fino. Bebidas como

gaseosas y cervezas.

Actualmente el restaurante no ofrece ninglin tipo de promociones a sus
clientes. Se establece una promocién basada en reduccidn de precios para
grupos conformados por mas de 3 personas en un descuento del 12% de su

. cuenta total. También la opcion de ofrecer de manera gratuita un vaso de
PROMOCION Y

gaseosa en cualquiera de los dias que funciona el restaurante al consumir un
PUBLICIDAD

plato. Se establecen un mix de medios de publicidad considerando el
presupuesto de ingresos de negocios como: volantes, desarrollo de letreros
novedosos que destaquen la oferta del negocio, camisetas con el logotipo del
negocio, aperturar una fan page en la red social Facebook.

Se plantea mantener los precios vigentes al momento, si se considera la
relacion precio- cantidad en cada plato que se expende lo que satisface a la
clientela. Asi también, la crisis econdmica ha mermado el nivel de consumo de

PRECIO los clientes que han disminuido relativamente su frecuencia de visitas por la
restriccidn en sus presupuestos familiares. Por tanto, el negocio debe tratar
de mantener una estructura de costos que le permita seguir ofreciendo un
buen producto y que no afecte sus niveles de ganancias.
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PLAZA

Se plantea la posibilidad de brindar el servicio express dentro del area de
influencia con el fin de satisfacer los pedidos de aquellos clientes que no
pueden asistir al negocio. También se analizara la opcidn de abrir una
sucursal del restaurante en otro punto de la ciudad.

Elaborado por: Los autores (2018)

4.6.3. Estrategia de precio.

Ofrecer otras alternativas gastrondmicas tipicas de gran aceptacion como
el encebollado de pescado a un precio menor en relacion al plato

“estrella”.

Fijar un dia y determinada horas una reduccion de precio de los platos,

para atraer mas clientela.
Establecer combos a precios convenientes.

Estructurar promociones como serian: reduccién en el pago de la cuenta
por grupo de personas, compra 1 producto y lleva algin complemento
adicional como bebida gaseosa, porcion de lenteja, etc., también podria
ser un descuento por comprar otro adicional. Estas promociones deberan
ser programadas previamente considerando los dias de atencién del

negocio (3 dias solamente).
Entregar cupones de descuentos.

Obsequiar algun tipo de souvenir como calendario de bolsillo, pluma, etc.
en fechas especiales como Navidad y Fin de Afo a los clientes

distinguidos.

4.6.4. Estrategia de distribucién o plaza.

Considerar la implementacién del servicio de entrega a domicilio dentro
del area de influencia del negocio. A futuro, dependiendo de los resultados

gue se logren ir incrementando el area de entrega.

Evaluar la posibilidad de abrir una sucursal en el sector norte de la ciudad,
dado la asistencia de clientes que vienen de esas zonas de Guayaquil.
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4.6.5. Estrategia de promocion.

e Publicar anuncios en Internet.

e Participar en ferias gastrondmicas organizadas por el Municipio de
Guayaquil.

e Colocar afiches en buses de transporte publico.

e Entregar camisetas, llaveros, gorras a clientes frecuentes y distinguidos.
e Crear una cuenta para el negocio en una red social.

e Entregar volantes publicitarias en el sector.

e Disefiar pancartas con el menu y precios de los platos.

4.6.6. Estrategia de servicio al cliente.

e Capacitar al personal en relaciones humanas, buenas practicas de

manufactura para restaurantes y servicio al cliente.
e Mejorar los tiempos de atencién al cliente.
e Incrementar personal en dias y horas de alta concurrencia.
e Establecer un buzén de sugerencias y quejas.
e Fijar un control de limpieza y mantenimiento de los bafos.

e Disefiar un menu mas atractivo de forma visual que capte la atencion del

cliente.

e Mejorar el disefio del letrero del negocio para generar una atraccion visual

en los transeuntes.

e Prestar atencion que las mesas cuenten con su respectivo servilletero y

salsas.

e Incrementar los ventiladores de tumbado y mesas en el area de comedor

de clientes.
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Uniformar a los empleados, por lo menos con una camiseta tipo polo que
lleve estampado el logotipo del restaurante y que permita una
identificacion de los empleados para satisfacer un requerimiento del

cliente.

Adquirir un televisor para el comedor de clientes para que disfruten de
algun programa de television y en ocasiones importantes como eventos

deportivos sea un sitio de reunién de clientes.
Incrementar mesas para atender a los clientes.
Mejorar el sistema de iluminacion del establecimiento.

Establecer el proceso de atencion al cliente, de tal forma que se minimice

el tiempo de espera del cliente.
Adquirir el médulo de caja.

Ofrecer el servicio de wi fi dentro del establecimiento

4.6.7. Estrategia de posicionamiento.

El restaurante “El rey de la chuleta” se encuentra ya debidamente posicionado

en el mercado gastrondmico de Guayaquil, pese a funcionar solamente tres dias

por semana recibe en promedio a 800 clientes. En el afio representan unos

38.400 clientes atendidos. El restaurante puede acentuar su posicionamiento por

los siguientes atributos:

Respecto a producto: Ofrecer un plato carne de chancho en forma de

chuleta preferentemente y otros en base a carne de pollo y vaca.

Respecto a precio: Esta en relacion al precio versus la cantidad recibida
en cada porcion (8 USD) que puede alcanzar hasta dos personas. Se
ofrecen platos a menor precio pero que superan a los ofrecidos por otros

restaurantes similares.

Respecto a su cocina: Cocina tipica tradicional de la costa.
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e Respecto a su target de cliente: Recibe preferentemente a clientes de
clase media que van con sus familias o amigos a disfrutar de un plato

tradicional.

e Respecto alaedad de los clientes: Mayormente recibe clientes entre
18 a 70 afos de edad.
4.7. Plan de recursos humanos
4.7.1. Organigrama propuesto al negocio

Se propone el siguiente organigrama organizacional para el restaurante “El Rey
de la chuleta”. El negocio no contaba con esta herramienta administrativa.

ADMINISTRADOR
(Contador)

MESERO'Y

PARRILLERO CHEF DE COCINA

CAJERO

ASISTENTE DE

COCINA

Figura 10 .Organigrama del negocio.
Elaborado por: Los autores (2018)

4.7.2. Funciones del personal.

Se establecen las siguientes funciones para el personal del restaurante.

Administrador

Sus principales funciones son:
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a) Supervisar las actividades del personal a su cargo.

b) Atender los requerimientos de insumos y necesidades del personal.
c) Llevar las negociaciones con los proveedores.

d) Repostar a los propietarios novedades del negocio.

e) Efectuar el control financiero

Cajero

Sus principales funciones son:
a) Cobrar los valores por concepto de consumo a los clientes del negocio.
b) Operar la caja registradora.

c) Recibir con amabilidad a los comensales en el area de caja, garantizando

su satisfaccion con el servicio brindado.
d) Efectuar los cortes parciales y finales de caja.
e) Entregar los valore cobrados al final de la jornada al administrador.

Mesero

Sus principales funciones son:
a) Tomar las érdenes de clientes.
b) Entregar al chef las 6rdenes de pedidos.
c) Atender los requerimientos de los clientes.
d) Efectuar la limpieza del establecimiento.
e) Efectuar tareas encomendadas por el administrador.

Chef de cocina

Sus principales funciones son:
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a) Responsable de la preparacion de los alimentos.

b) Efectuar los pedidos de viveres.

c) Se responsabiliza por la utilidad de la cocina.

d) Dar su opinién al administrador sobre asuntos vinculados con su area.

e) Sugerir la incorporacion de nuevos platos al menda.
Auxiliar de cocina
Sus principales funciones son:

a) Se encarga de limpiar, pelar, almacenar y preparar los alimentos
necesarios para el platillo solicitado.

b) Efectuar las tareas encomendadas por el chef.

c) Mantener un control estricto sobre el perfecto funcionamiento de equipos,
instalaciones y utensilios de cocina.

d) Preparar los platos solicitados por los clientes.

Parrillero
a) Asar todas las carnes que se necesitan.

b) Limpiar su area de trabajo y utensilios empleados.
4.8. Plan de operaciones
Se han identificado dentro del negocio procesos de gestion y operativos.

Los procesos de gestion seran realizados por el administrador del negocio con
el aporte de otros empleados. Estos se efectuaran durante los dias que no
funciona el negocio (lunes a jueves), pero se puede establecer comunicacién con
los proveedores principalmente. Los procesos que se ejecutaran por parte del
Administrador son:

Efectuar los pedidos de insumos a los proveedores.
e Recibir y comprobar el estado de los pedidos efectuados a proveedores.
e Almacenar los insumos adquiridos.

e Proceder al mantenimiento de los activos y la reparacion de aquellos que

presentan desperfectos.
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Proceder a pagar a proveedores.

Realizar inventarios de cantidades de insumos.

Reparto de volantes publicitarias y gestionar la cuenta en la red social.

Capacitar a los empleados.

Los procesos que se efectuardn en el area de cocina por el Chef junto con su

Auxiliar seran:

Inventario de las cantidades de viveres disponibles para preparar.

Limpieza de su area de trabajo.

Mantenimiento de los activos que intervienen en el proceso de cocinado

de viveres.

Notificar al Administrador sus requerimientos de viveres y otros.

Los procesos que realizaran en el area de comedor de clientes y en el resto de

las instalaciones del negocio son:

e Limpiar las areas de comedor de clientes, el cubiculo de caja, bafios y

exteriores del local.

e Controlar el cumplimiento de las normas de aseo y limpieza en el bafio

de clientes y resto de areas.
e Atender con amabilidad a los clientes.
e Despachar los pedidos de los clientes.
4.9. Plan de ventas del negocio

En la tabla 11 indica la proyeccion de ingresos anuales del negocio segun la
meta de crecimiento establecida como objetivo de marketing (15% anual).
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Tabla 11
Ventas anuales proyectadas del negocio

ANOS

DESCRIPCION 2017 2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS $ 65.000,00 $74.750,00 $85.962,50 $98.856,88 $ 113.685,41 $ 130.738,22

Elaborado por: Los autores (2018)

Se consider6 como afio base el 2017, el propietario estimé que vendio
aproximadamente $65,000.00. A partir de este monto se proyecto un crecimiento

porcentual del 15% anual en promedio para el periodo 2018 a 2022.
4.10. Plan financiero

A continuacién se detalla las inversiones que debera efectuar el propietario en el

negocio como parte de la reorganizacion que apoye su formalizacion.

4.10.1. Inversién inicial.

En la tabla se detallan los montos de dinero a invertir en activos necesarios y de

marketing.
Tabla 12
Inversidn en activos
PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO MONTO ANUAL

Mejoramiento de instalaciones del restaurante 1 $ 10.000,00 $ 10.000,00
Compra de cubiculo para caja 1 $ 300,00 $ 300,00
Caja registradora 1 $ 250,00 $ 250,00
Extintores de incendios 2 $ 50,00 $ 100,00
Tableros para menUs de restaurante 3 $ 75,00 $ 225,00
Sefialética (letreros) 7 $ 10,00 $ 70,00
Sistema de iluminacion 1 $ 250,00 $ 250,00
Televisor SMART 1 $ 650,00 $ 650,00
Mesas plasticas 4 $ 45,00 $ 180,00
Sillas plasticas 16 $ 15,00 $ 240,00

8 $ 70,00 $ 560,00

Curso de capacitacion atencion al cliente
TOTAL $ 12.825,00
Elaborado por: Los autores (2018)
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Tabla 13
Inversion en Plan de Marketing

PRECIO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO MONTO ANUAL
Impresion de wolantes 10000 $ 60,00 $60,00
Alquiler de stands para ferias 2 $250,00 $ 500,00
Afiches en buses 50 $8,00 $ 400,00
Derecho de publicidad en buses 50 $50,00 $2.500,00
Adquisicion de camisetas polo 16 $12,00 $ 192,00
Impresion de logotipos en unformes de personal 16 $3,00 $ 48,00
TOTAL $ 3.700,00
Elaborado por: Los autores (2018)
En la tabla 14 se indica la inversion total a efectuar.
DETALLE CANTIDAD %
Inversion en activos no corrientes $12.825,00 77,61%
Gastos pagados por anticipado $ 3.700,00 22,39%
TOTAL $16.525,00 100,00%

Elaborado por: Los autores (2018)

4.10.2. Financiamiento.

En latabla 15 se especifica la estructura de financiamiento del plan.

Tabla 14
Estructura de financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

MONTO A FINANCIAR

BANCO 70% $ 11.568
APORTE ACCIONISTA 30% $4.958
TASA INTERES 11%
PERIODO PAGO CAPITAL MENSUAL
PERIODO PAGO INTERES MENSUAL
DIVIDENDO $ 252,66
PLAZO 5 ANOS

Elaborado por: Los autores (2018)

La tabla 15 detalla los pagos a efectuarse durante los proximos dos afos.
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Tabla 15
Tabla de Amortizacién

PAGO INTERES CAPITAL | DIVIDENDO | SALDO
0 $ 11.568
1 $ 107,96 $ 144,70 $ 252,66 $11.423
2 $ 106,61 $ 146,05 $ 252,66 $11.277
3 $ 105,25 $ 147,41 $ 252,66 $11.129
4 $ 103,87 $ 148,79 $ 252,66 $10.981
5 $ 102,49 $ 150,18 $ 252,66 $ 10.830
6 $ 101,08 $ 151,58 $ 252,66 $10.679
7 $ 99,67 $ 152,99 $ 252,66 $ 10.526
8 $ 98,24 $ 154,42 $ 252,66 $10.371
9 $ 96,80 $ 155,86 $ 252,66 $10.216
10 $ 95,34 $ 157,32 $ 252,66 $10.058
11 $ 93,88 $ 158,78 $ 252,66 $9.899
12 $ 92,39 $ 160,27 $ 252,66 $9.739
13 $ 90,90 $ 161,76 $ 252,66 $9.577
14 $ 89,39 $ 163,27 $ 252,66 $9.414
15 $ 87,87 $ 164,80 $ 252,66 $9.249
16 $ 86,33 $ 166,33 $ 252,66 $9.083
17 $ 84,77 $ 167,89 $ 252,66 $8.915
18 $ 83,21 $ 169,45 $ 252,66 $ 8.746
19 $ 81,63 $ 171,03 $ 252,66 $ 8.575
20 $ 80,03 $ 172,63 $ 252,66 $ 8.402
21 $ 78,42 $ 174,24 $ 252,66 $ 8.228
22 $ 76,79 $ 175,87 $ 252,66 $ 8.052
23 $ 75,15 $ 177,51 $ 252,66 $7.874
24 $ 73,49 $ 179,17 $ 252,66 $ 7.695
25 $ 71,82 $ 180,84 $ 252,66 $7.514
26 $ 70,13 $ 182,53 $ 252,66 $7.332
27 $ 68,43 $ 184,23 $ 252,66 $7.148
28 $ 66,71 $ 185,95 $ 252,66 $ 6.962
29 $ 64,98 $ 187,69 $ 252,66 $6.774
30 $ 63,22 $ 189,44 $ 252,66 $ 6.585
31 $ 61,46 $ 191,21 $ 252,66 $ 6.393
32 $ 59,67 $ 192,99 $ 252,66 $ 6.200
33 $ 57,87 $ 194,79 $ 252,66 $ 6.006
34 $ 56,05 $ 196,61 $ 252,66 $ 5.809
35 $ 54,22 $ 198,44 $ 252,66 $5.611
36 $ 52,36 $ 200,30 $ 252,66 $ 5.410
37 $ 50,50 $ 202,17 $ 252,66 $ 5.208
38 $ 48,61 $ 204,05 $ 252,66 $ 5.004
39 $ 46,70 $ 205,96 $ 252,66 $4.798
40 $ 44,78 $ 207,88 $ 252,66 $ 4.590
41 $ 42,84 $ 209,82 $ 252,66 $ 4.380
42 $ 40,88 $ 211,78 $ 252,66 $4.169
43 $ 38,91 $ 213,75 $ 252,66 $ 3.955
44 $ 36,91 $ 215,75 $ 252,66 $3.739
45 $ 34,90 $ 217,76 $ 252,66 $ 3.521
46 $ 32,87 $ 219,80 $ 252,66 $ 3.301
47 $ 30,81 $ 221,85 $ 252,66 $ 3.080
48 $ 28,74 $ 223,92 $ 252,66 $ 2.856
49 $ 26,65 $ 226,01 $ 252,66 $ 2.630
50 $ 24,54 $ 228,12 $ 252,66 $ 2.402
51 $ 22,42 $ 230,25 $ 252,66 $2.171
52 $ 20,27 $ 232,39 $ 252,66 $1.939
53 $ 18,10 $ 234,56 $ 252,66 $1.704
54 $ 15,91 $ 236,75 $ 252,66 $ 1.468
55 $ 13,70 $ 238,96 $ 252,66 $ 1.229
56 $ 11,47 $ 241,19 $ 252,66 $ 987
57 $9,22 $ 243,44 $ 252,66 $ 744
58 $ 6,94 $ 245,72 $ 252,66 $ 498
59 $ 4,65 $ 248,01 $ 252,66 $ 250
60 $2,34 $ 250,32 $ 252,66 $0

Elaborado por: Los autores (2018)
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4.10.3. Costos del Plan.

En la tabla 16 se presenta los sueldos proyectados a cinco afios del personal del

negocio.

Tabla 16

Sueldos del personal proyectados

NO.  GASTOS DE SUELDOS  MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 Administrador $386,00 $6.091,79 $6.223,37  $6.357,80 $6.49512  $6.635,42
2 Cajero $250,00 $4.057,50 $4.14514  $4.234,68 $4.326,15  $4.419,59
3 Chef $386,00 $6.091,79 $6.223,37  $6.357,80 $6.49512  $6.635,42
4 Auxiliar de cocina $386,00 $6.091,79 $6.223,37  $6.357,80 $6.49512  $6.635,42
5 Mesero $250,00 $4.057,50 $4.14514  $4.234,68 $4.326,15  $4.419,59
6 Parrillero $386,00 $6.091,79 $6.223,37  $6.357,80 $6.49512  $6.635,42
TOTAL $2.044,00 $32.482,15 $33.183,77 $33.900,54 $34.632,79 $ 35.380,86

Elaborado por: Los autores (2018)
4.10.4. Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado

En la tabla 17 se presenta el Estado de Ganancias y Pérdidas del negocio.

Tabla 17
Estado de Ganancias y Pérdidas

ANO1 ANO 2 ANO3 AO4  ANOS
INGRESOS POR VENTAS 65,0000 STATS000  SHI250  $988H88 11368541
COMPRA DE VIVERES § 25,0000 §2875000  $3000L0  $3BO0LI0  $30.00200
UTILIDAD BRUTA $40,0000 SA60000  $HHLH  $658H78  $836834L
SERVICIOS BASICOS $500,00 $500,00 §50000  $50000  $500,00
MANTENIMIENTO $500,00 $500,00 §50000  $50000  $50000
PAGO DE SALARIOS $32.4815 SRIBTT SIS SN K06
TASAS E IMPUESTOS MUNICIPALES $:300,00 $30000 §30000  $3000  $3000
UTILIDAD OPERATIVA $62178 SUSI6HB  SNTE0%H  $29209  $4700055
DEPRECIACIONBAMORTIZACION $992,00 $992,00 $9000  $9000  $99200
GASTOS FINANCEROS § 120359 §98747 §U6%  S4Td5 160
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $4020.5 $95%62  $1900204  $2B4RH  $4RUB
IMPUESTO RENTA 884,90 $20079  SA1BA®  $625078  $100835%
UTILIDAD NETA §3137.% §74%28  SUBT1 21876 $BT0N

Elaborado por: Los autores (2018)
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4.10.5 Proyeccién de flujo de caja del inversionista.

En la tabla 18 se presenta el Estado de Ganancias y Pérdidas del negocio.

Tabla 18
Flujo de Caja Proyectado

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO'5

INGRESOS OPERACIONALES
INGRESOS POR VENTAS $65.000,00 $74.750,00 $8596250  $98.856,88  $113.68541
EGRESOS OPERACIONALES
COSTOS DIRECTOS $57.482,15 $61.93377 $6390154  $67.63389  $65.382,86
COSTOS INDRECTOS $992,00 $.992,00 $.992,00 $992,00 $992,00
FLUJO OPERATIVO $6.525,85 $11.824,23 $21.06896  $30.230,99  $47.310,55
INGRESOS NO OPERATIVOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
INVERSION FIJA $16.525,00
CAPITAL DE TRABAJO -$1.565,00
CREDITO BANCARIO $ 1156750
EGRESOS NO OPERATIVOS $3.331,93 $3.33193 $3.331,93 $333193  $3.33193
PAGO DE CAPITAL DE PRESTAMO $3.031,93 $3.031,93 $3.031,93 $303,93  $3.031,93
IMPUESTOS $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00
FLUJO NO OPERATIVO $3331,93 $3331,93 $333193  $333193  $3331%
FLUJO NETO $3.193.92 $8.492,30 $17737,03  $26.899,06  $43.978,62
FLUJO NETO ACUMULADO $3.193,92 $11.686,22 $294232  $56.322,32  $100.300,94
Elaborado por: Los autores (2018)

4.10.6. Evaluacién financiera.
En la tabla 19 se presenta la evaluacion financiera del plan.
Tabla 19
Evaluacion financiera del plan
DESCRIPCION ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ANO 4 ARO 5
FLUJO $3.193,92 $8.492,30 $17.73703  $26.899.06  $43.978,62
FLUJO ACUMULADO $26.527,50 $23.333,58 $14.84128 $28576  $29.7948  $73.773.44
VALOR ACTUAL FLUJO $63.922,02 $100.300,94
INVERSION DE CAPITAL (6 26.529)
VALOR ACTUAL NETO (VAN) $37.394,52
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 42,55%
PERIODO DE RECUPERACION ARO 3
TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (TMAR) 12,17%

Elaborado por: Los autores (2018)
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CONCLUSIONES
En base a la investigacion efectuada se concluyd lo siguiente:

El negocio tiene un gran potencial de aceptacion entre su clientela por su menu
compuesto por platos tipicos, donde destaca el arroz con chuleta, debido a su
larga trayectoria y la sazén, pero necesita contar con una herramienta
administrativa como un plan de negocios donde se establezcan los lineamientos

estratégicos que sirvan para formalizar el negocio adecuadamente.

Se esta desaprovechando la oportunidad de crecer el negocio por el
desconocimiento del propietario sobre temas referentes a finanzas,
administracion, manejo de negocios, marketing y contabilidad que se hacen
necesarios para el manejo adecuado de un negocio que se mantiene firme a lo

largo de mas de tres décadas.

Pese a los inconvenientes que se presentan en el servicio de atencién al cliente,
la clientela se mantiene fiel por la calidad del producto, sin importar el precio alto

de los platos en relacién a los establecimientos de la competencia.

El proceso de formalizacién de un negocio sirve para la consolidacién de éstos
en el mercado, y no cierren en el mediano plazo a causa de la desorganizacion,
incumplimiento de normas legales y no correccion de falencias, principalmente
en ofrecer un servicio de calidad al cliente y aplicar las respectivas herramientas

administrativas y financieras que faciliten el manejo del negocio.

Se debe considerar el desembolso econdémico en el plan como una inversion no
como un gasto, que retribuird en beneficios econémicos para el negocio. Asi
también, el propietario debe considerar dar la posta del negocio para que

continde a sus descendientes.

Los resultados de las técnicas de evaluacion financiera demuestran que la
inversion que se realice en el negocio es rentable, dado que los resultados de

Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno son favorables.
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RECOMENDACIONES

En base a la investigacion efectuada se recomendo lo siguiente:

Todo negocio para su consolidacion debe considerar tener un plan para su
formalizacién y organizacion interna que le permita acceder a los beneficios y
ventajas que ofrece el gobierno para fortalecer el sector de las microempresas

en el pais.
Crear una franquicia con el nombre del restaurante Rey de la Chuleta

Se considera que por el lado del producto no hay inconvenientes, pero el
propietario de tomar en cuenta el mejoramiento del servicio al cliente, para lo

cual debe seguir los lineamientos que se plantean en este plan de negocio.

Crear una cultura de negocio que involucre también a los empleados que son
fundamentales en el engranaje del restaurante, lo que causa que éstos se

sientan comprometidos en sacar adelante la microempresa también.

Establecer un plan de capacitacion y de asesoria permanente en los temas de
atencion al cliente y de buenas practicas de manufactura para restaurante para
estar al dia de las normas, lo que incrementara la calidad de la experiencia vivida

en el restaurante.

Tomar en cuenta los lineamientos de esta propuesta que se han fijado en base

a las principales deficiencias que se detectaron la investigacion efectuada.

Aprovechar las lineas de crédito de la banca estatal para la implementacién del

plan de negocio que se propone para formalizar el negocio.

Analizar la factibilidad de la apertura de una sucursal, en la zona norte de la

ciudad.
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ANEXOS

Anexo 1: Cuestionario de preguntas para encuesta

—mCNOCICIO LRt )
[_VICENTE ROCAFUERTE |
g Cuayagus

a? )
|\ Am—

Buenos dias/tardes, somos egresadas de la carrera de Ingenieria Comercial de
la Universidad Laica “Vicente Rocafuerte” y estamos realizando una encuesta.
Le agradecemos que nos puedan brindar un minuto de su tiempo y responder

las siguientes preguntas:

1. ¢ Qué clase de restaurante visita usted frecuentemente con su familia

en Guayaquil?

a) Restaurante de comida Tipica

b) Restaurante de comida Internacional
c) Restaurante de comida Rapida

d) Otros Restaurantes

2. ¢Con gue frecuencia visita usted restaurantes durante la semana?:
a. Una vez por semana

b. De dos a tres veces por semana

c. Mas tres veces por semana

d. Rara vez
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3. ¢Cual de estos aspectos cree usted que es el mas importante al

momento de elegir un restaurante parair a comer?
a) Precio

b) Servicio

c) El mena

d) Imagen

e) Instalaciones

4. Sefale las razones por las cudles usted acude a un restaurante:
a) No me gusta cocinar

b) Carezco de tiempo para cocinar

c) Recibo invitacion para acudir

d) Me rellno como mis amigos

e) Me gusta ir

5. ¢ Qué otro servicio le gustaria que el restaurant “EL REY DE LA
CHULETA” ofrezca?

a) Buffet para servir
b) Comida Gourmet
c) Entrega a domicilio

d) Shows en vivo
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6. ¢ Qué medio de comunicacion mas utiliza usted?
a) Redes sociales
b) Radio
c) Television

d) Prensa escrita

7. ¢, Qué tipo de comida le gustaria que el restaurante ofrezca?
a) Tipica de la costa
b) Tipica de la sierra
c) Vegetariana
d) Parrillada

e) Mariscos

8. ¢ Como califica el servicio que ofrece el restaurante “EL REY DE LA
CHUELTA”?

a) Excelente
b) Muy Bueno
c) Bueno
d) Regular

e) Pésimo
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9. ¢De estos aspectos cual debe considerar el propietario para cambios
en el restaurante “EL REY DE LA CHULETA”?

a) Higiene del local

b) Variedad de platos

c) Atencion al cliente

d) Presentacion del local

e) Falta de rapidez en el servicio
f) Excesivas colas para pagar

g) No contar con Meseros amables
h) Precio no son convenientes

I) Insuficiencia de mesas

j) Falta de promociones

k) Presentacion de bafios limpios
[) No ofrece ambiente climatizado

m) No aceptar diferentes medios de pago: dinero electrénico, tarjeta de

débito, etc.
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Anexo 2: Modelo de Ficha de Observacion

FICHA DE OBSERVACION DE RESTAURANTE “EL REY DE LA
CHULETA”

Investigacion: Plan de Negocio para Formalizacion del negocio

Observadores: Jexi Tomala y Jhonas Ferruzola
Area observada del negocio: Cocina

Fecha: Abril 14 - 2018

Hora de inicio: 18:20 Hora de finalizacién:18:50

Registro de actividades observadas:

Elaborado por: JexiTomala y JhonasFerruzola
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Anexo 3: Fotografias de investigacion de campo

;\},Wﬁ; - aA

INTA “Fﬁbg 4

[Fotografia de Jexi Tomala)]. (Restaurante “El Rey de la chuleta). (2018). Archivos fotograficos
de Jexi Tomala, Sector “Cristo del Consuelo”, Guayaquil.

[Fotografia de Jexi Tomala]. (Restaurante “El Reymde la chuleta). (2018). Archivos fotograficos
de Jexi Tomala, Sector “Cristo del Consuelo”, Guayaquil.
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[Fotografia de Jexi Tomald]. (Restaurante “El Rey de la chuleta). (2018). Archivos fotograficos
de Jexi Tomala, Sector “Cristo del Consuelo”, Guayaquil.

[Fotografia de Jexi Tomala]. (Restaurante “El Rey de la chuleta). (2018). Archivos fotograficos
de Jexi Tomala, Sector “Cristo del Consuelo”, Guayaquil.
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[Fotografia de Jexi Tomald]. (Restaurante “El Rey de la chuleta). (20i8). Archivos fotograficos
de Jexi Tomala, Sector “Cristo del Consuelo”, Guayaquil.

[Fotografia de Jexi Tomald]. (Restaurante “El Rey de la chuleta). (2018). Archivos fotograficos
de Jexi Tomala, Sector “Cristo del Consuelo”, Guayaquil.
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[Fotografia de Jhonas Ferruzola]. (Restaurante “El Rey de la chuleta). (2018). Archivos
fotograficos de Jhonas Ferruzola, Sector “Cristo del Consuelo”, Guayaquil.

Al

[Fotografia de Jhonas Ferruzola]. (Restaurante “El Rey de la chuleta). (2018). Archivos
fotograficos de Jhonas Ferruzola, Sector “Cristo del Consuelo”, Guayaquil.
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v Restawsante Familiax
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Anexo 4: Brandig del negocio
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Anexo 5: Local del negocio
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Anexo 6: Interior del restaurante
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Restawrante Familiar
Jlenu plates a la cadta
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Anexo 7: Menu del restaurante

RESTAURANTE "EL REY DE LA CHULETA"

PLATOS TIPICOS

Descripcion

Arroz con menestra y chuleta (normal)

Precio

Arroz con menestra y chuleta (especial) $ 8,00

$7,00

Arroz con menestra y chuleta (pequefia) $5,00

Arroz con menestra y carne (normal) $4,00
Arroz con menestra y carne (pequefia) $ 3,00
Arroz con menestra y pollo (normal) $4,50
Arroz con menestra y pollo (pequefa) $3,50

Descripcion

Picante de albacora
Sancocho de albacora
Caldo de gallina
Caldo de mondongo
Caldo de pata
Sudado de pescado
Estofado de pollo
Bistec de higado
Bistec de lomo fino

Precio
$3,00
$4,00
$4,00
$ 3,00
$ 3,50
$ 3,00
$4,00
$ 3,00
$4,50

Gaseosas medianas
Gaseosas Grandes
Jugo de naranja
Agua natural

$0,50
$1,75
$1,50
$0,50
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