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INTRODUCCION

En la actualidad la globalizacién ha logradopiciar que las empresas cada vez mas se
preocupen por ofrecer nuevos y mejores productasliidad para brindarlos a un mercado
mas competitivo en nuestros dias, donde los comguwes son cada vez mas exigentes,
debido a una mayor cantidad de productos que haraden mediante los tratados

comerciales a nivel mundial.

Iniciar un proyecto de negocios puede ser tanea compleja hasta para empresarios
gue tienen experiencia en materia de negocios.aklava practica todos los puntos que
intervienen dentro de un proyecto de negocios,ieegude una gran determinacion para
desarrollar y poner en marcha una nueva empresegocio, a razon de los distintos
obstaculos que se presentan en su constitucioeruap afrontando todo lo que el negocio

requiere para su consolidacion.

Es importante sefialar que no solo se necasit@r con un capital para invertir en una
empresa ya sea nueva o0 en operaciones, Si N0 goeéacas necesario contar con una idea
clara del negocio al que se va incurrir. Tal hegboe en evidencia que la creacion de una
empresa supone estructurar medios humanos, maseyiaconomicos con la finalidad de

la obtener de beneficios.

Las posibilidades de generar un negocio ésitof ya que existe un sin nimero de
negocios aplicables en la actualidad que van suigi@ los nuevos estilos de vida de la
gente y de las nuevas tecnologias que el mismohserano va desarrollando. Tal
afirmacion conlleva a sefialar que el trabajo que esta presentando se centra
particularmente en la formacion de una empresajidelrestaurantero dentro de la Sierra

Norte del estado de Puebla, ubicado en el munidgibluauchinango.



Por tal motivo, la estructura del trabajo ideestigacion menciona al lector la
justificacion, los objetivos y la problematica comdmer acercamiento del tema, para que

en lo posterior se desarrollen siete capitulospusgualicen los resultados y conclusiones.

CAPITULO 1 MARCO TEORICO.

Este capitulo presenta las generalidadeloslebstaurantes desde sus origenes, ya que
esta parte es fundamental para adentrarse al gliredocio, asi como de la participacion

dentro de la economia del pais.

CAPITULO 2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO.

Aqui se define el tipo de restaurante que@dormara, asi como los elementos y
caracteristicas de los productos o servicios quansaplicados en el restaurante, iniciando

en este capitulo el anteproyecto de negocio.

CAPITULO 3 ESTUDIO DE MERCADO.

En este apartado se vincula a consumidorgsntes y publico a través de la
informacion, la cual se utiliza para identificadgfinir las oportunidades y problemas de
mercado del restaurante propuesto, con la finalideadgenerar, refinar y evaluar las
medidas de mercadeo, para mejorar la comprensibmprdeeso del mismo y de la

aceptabilidad de los productos y servicios.

CAPITULO 4 PLAN DE OPERACIONES.

Se puntualizan los criterios de la ubicagidncalizacion del restaurante, asi como los
procesos de produccion de los servicios, recursateriales y humanos necesarios para
alcanzar los objetivos del negocio y las estragegenerales del mismo, al igual que sus

componentes en cuanto a infraestructura.



CAPITULO 5 PLAN DE ORGANIZACION.

Tomando en cuenta que el presente trabajstnauan anteproyecto de negocios, la
estructura de la fuerza laboral se nota desde mleral de personas que contara la
propuesta, hasta de los medios de seleccién denagrsasi como de los roles que estos

ocuparan en el negocio.

CAPITULO 6 PLAN FINANCIERO.

La forma de medir la viabilidad de la progaeses considerar la inversion que se
necesitara para la puesta en marcha del restaupamtal motivo, dentro del anteproyecto
de negocios el plan financiero juega un papel nmyyortante para la toma decisiones al
emprender un negocio, de igual manera, se consigerdas fuentes de financiamiento son
parte fundamental para el inicio del sistema pctido, aunado a los criterios econémicos

gue mostraran la factibilidad de su emprendimiento.

CAPITULO 7 FORMA JURIDICA.

Finalmente, la estructura del negocio purtada forma legal del negocio propuesto,
asi como la personalidad juridica que tomara paracanstitucion y los tramites
correspondientes para su apertura, ademas deda sarial de la empresa, siendo este
capitulo donde se engloban los aspectos mas immpestade la conformacion legal de una

empresa de cualquier giro.



PROBLEMATICA

En la actualidad vemos que surgen cada d&vasunegocios que se enfocan
Gnicamente a vender sus productos o serviciosqgideser ingresos econdmicos sélo para
posicionarlos en un mercado dentro de cierta aeegrgfica, sin importar satisfacer las
necesidades de los primeros clientes. Muchos @s esigocios no llegan a trascender y
desaparecen por la falta de conocimiento y visimod aspectos que se deben considerar

para iniciar y poner en marcha un negocio.

Uno de los sectores que ha tenido este przbson los restaurantes, recordando que a
lo largo y ancho de la Republica especificamentia @novincia existe una amplia gama de
negocios gastronédmicos que van desde cenaduriéss, ceomidas rapidas, cocinas
economicas, hasta restaurantes de varios tiposinAfgde estos comercios por lo regular
no cuentan con un servicio de calidad por la fakaconocimiento de los gustos y
preferencias de la gente y soOlo se preocupan edevey tener mas clientes, esto
agregandole que se encuentran ubicados en puntestraiégicos, o que propicia que
varios establecimientos cierren y dejen de seffusrate productiva en una poblacion.

Con lo anterior, nos damos cuenta que no kaékia tener una idea o propuesta de
negocios prometedora, si no también, es prudentxgsario considerar factores del tipo:
econémico financiero, de mercado, localizaciénanizacion, calidad y planeacién para
beneficio de los propios duefios, inversionistasnmprendedores que desean crear un

proyecto de negocios con grandes expectativasedargento.

Por tal motivo, surge la necesidad de aplimarplan de negocios enfocado en la
preparacion y elaboracion del servicio de alimerdosio herramienta fundamental de
trabajo, para evitar caer en los errores que ymegcionaron y que ayude a evaluar y
cumplir las expectativas de los clientes. Con elyapde este instrumento de planeacion se
tendra una base firme para competir con los esfafikntos que se encuentran en

operaciones en la localidad.



JUSTIFICACION

El hombre siempre ha buscado mejorar su emtpara satisfacer sus necesidades
primarias y ha logrado crear su propia tecnologasa psus necesidades secundarias,
utilizando diferentes herramientas de apoyo paeamajor condicion de vida. Tal hecho
afirma que el hombre ha tenido que planear susidaties para mejorar el medio que le
rodea, por tanto, se han plasmado varias incogtatas como; ¢qué se tiene que hacer?
¢quién lo debe de hacer? y ¢cuando debe de hapemrsetograr desarrollar medios de
trabajo que le permitan administrar, controlar plantar. En la actualidad esos medios de
trabajo se han traducido en organizaciones o emafréss cuales han apoyado en gran

manera para un desarrollo socioeconémico de uidaent

Cada vez observamos como surgen empresasfetentes giros en nuestro pais,
algunas surgen de un capital familiar que dificilteellegan a prosperar por falta de
planeacion y por la falta de estrategia de negpg@gjue nacen de ideas empiricas y en

consecuencia tienden a desaparecer aun siendaspepuestas de negocio.

Aplicar un plan de negocios para el deskrrde una empresa en la ciudad de
Huauchinango ubicada en la Sierra Norte de Pugbltee como beneficios el poder disefiar
un modelo de negocio que se aplique a las condisiale la zona, analizando todos los
factores tales como: comportamiento financieroaoizacional, técnico y de mercado, esto

con la finalidad de corroborar la viabilidad degtapuesta productiva.

Con lo anterior, desarrollar una estructugaud plan de negocios lograra dar mayor
certidumbre en la puesta de una nueva empresacoasd de los mecanismos que
intervienen dentro del marco econdémico y factilitid esto para poder guiar a
emprendedores y mejorar sus estrategias de negdaindo como resultado proyectos que
prosperen en un futuro y que beneficien a nuesfs, [ya que actualmente se necesitan
empresas que surjan con ideas frescas y que tdageapacidad de ofrecer mejores

productos y servicios a clientes y mercados qua dia son mas complejos.



OBJETIVOS
GENERAL
El presente trabajo tiene como objeto eatracty desarrollar un plan de negocios
aplicado para una empresa restaurantera en laaSiemte Poblana, que permita dar a
conocer las caracteristicas de aplicar dicha héerden de planeacion en el impulso de
proyectos productivos que den mayor certidumbrel eiesarrollo de nuevas empresas.

PARTICULARES

» Dar a conocer los conceptos y caracteristicasipales de un restaurante, asi como
la descripcion del producto o servicio que tendrdameproyecto de negocio

propuesto.

* Analizar el entorno socioeconémico de la regionapaerificar la viabilidad del

anteproyecto y llevar a cabo la aplicacién corrédetigplan de negocio.

» Con base a los resultados obtenidos, aplicar lasarhentas de planeacion e

ingenieria para la puesta en marcha del restaurante

* Desarrollar un analisis econémico que permita darse con los demas estudios

para comprobar la rentabilidad del proyecto restatero.

Vi



CAPITULO 1 MARCO TEORICO

CAPITULO 1
MARCO TEORICO.

1.1 ANTECEDENTES HISTORICOS DE LOS RESTAURANTES.

El ser humano ha tenido la necesidad de pregede alimento durante toda su
existencia para poder vivir. Para reforzar estdieaqion es importante considerar la teoria
de las necesidades expuesta por Abraham Maslondeddescribe las necesidades
fisioldgicas basicas, en las que, ademas de respeher, dormir, prevenir enfermedades,
liberar desechos corporales y de sexo, el homboesita alimentarse, para obtener
seguridad, afiliacion, reconocimiento y la autolizeeion. Con estos principios se muestra
que las necesidades basicas son una plataformalp@eaarrollo del ser humano como se

muestra en la figura 1.1.

Moralidad, creatividad,
espontaneidad,falta de
A prejuicios, aceptacion
AUTOREALIZACION de hechos, resolucion
de problemas.

Autoreconocimiento,confinaza,respeto, éxito

Amistad, afecto, intimidad sexual

Seguridad fisica, de empleo, de recursos, moral, familiar, de salud,
de propiedad privada.

B Respiracion, alimentacion, descanso, sexo, homeostasis
FISIOLOGIA

Figura 1.1 Piramide de necesidades de Abraham Masio

Fuente: Elaboracion propia

Con base a lo expuesto, Maslow muestra lessidades fisiolégicas como la base de

los seres humanos para conseguir bienestar, diésgrsubsistir en un medio especifico.



CAPITULO 1 MARCO TEORICO

Es prudente mencionar que desde la llegadasdaerimeros pobladores el hombre tuvo
la necesidad de crear condiciones favorables pagaistencia.

La alimentacion ha jugado un papel importaseatro del desarrollo e historia del
hombre; sin estas necesidades, es imposible coedictones que permitan desarrollar el
potencial del ser humano, todos necesitamos dgl @iragua, y sin duda de los alimentos
para poder sobrevivir. En el siguiente tema se dabsér acerca de los inicios de la

alimentacion y su trascendencia en la actualidad.

1.1.1 BREVE HISTORIA DE LOS ALIMENTOS.

Los historiadores marcan que la humanidad&inace mas de 400 000 afios, durante la
época paleolitica. En un inicio los primeros pobtad fueron nédmadas (viajaban de un
lugar a otro), vivian en cavernas, su primer foweaalimentarse fue la recoleccion de
carne de animales muertos, que por lo regular senétaban en malas condiciones. El
aumento de sus necesidades provocd que el hombegrapara para conseguir mas
alimento con mejor calidad y un mejor sabor. Enégxeca el alimento escaseaba debido a
los grandes problemas climéticos, la recolecciénattpinos frutos, hojas, tallos, y
tubérculos, lo que permitié poder experimentar gooer otros alimentos; sin duda, los
primeros pobladores aprendieron a conocer los atmsea base de prueba y error, inclusive
se enfrentaron a la muerte para poder escogeralae< de animales, frutos, semillas,
vegetales, para alcanzar una cantidad elevadandenabs no perjudiciales para el hombre.

Cuando el hombre primitivo decide empezaazac algunos animales: como roedores,
reptiles, insectos, y animales de dimensiones [feguee dio cuenta que las condiciones
mejoraban, al agruparse tuvo la fuerza suficientea pcazar animales de grandes
dimensiones. El mamut por ser un animal de grarafiamproporcionaba de alimento a
todo un grupo de cazadores, todo se aprovechab&stde sus huesos y cuernos eran
utilizados para la creacion de herramientas de, dazaiel era utilizada para proteger al

organismo de los intensos frios (glaciaciones) eunfeentaban en esa época, la carne



CAPITULO 1 MARCO TEORICO

estaba dotada de grandes cantidades de grasainpmtesto ayudo al hombre primitivo a
resistir la era glacial.

En el periodo de las glaciaciones el hombrechumejores alternativas para mantener
una temperatura adecuada en sus cavernas; esteehdaninejorar sus condiciones de vida
lo llevo a descubrir el fuego, una fuente de emengily importante que le beneficié para

protegerse y alimentarse de una mejor manera.

Con el perfeccionamiento del manejo del fudg® primeros pobladores notaron que al
cocer los alimentos tenian un mejor sabor y la icesbn era mas comoda. En esta época
surgen las formas de preparar los alimentos utidiazel fuego que le dio textura y sabor a
las carnes, vegetales, granos entre otros alimedtsta este momento todavia el hombre

no habia creado alternativas que le permitieraar e propio sustento.

Al paso de la era glacial los beneficios sge@mentaron en el ambiente terrenal, la flora
y fauna aumentd en grandes proporciones, estorteitpieal hombre salir de las cuevas y
construir chozas como hogar o refugio. El tener afidsento llevo al hombre a desarrollar
técnicas de recoleccién y a seleccionar nuevosatios.

Con el tiempo, el hombre fue descubriendo gadellando mejores formas de
alimentarse, las mejores condiciones de enconliraemto estaban en zonas cercanas al
mar, lagos y rios. Esto lo llevé a no dependecamente de la caza y la recoleccion, sino
le dio una nueva oportunidad para desarrollar rasjtécnicas de sustento como lo fue la

pesca y posteriormente la agricultura.

El hombre aprendié a manejar los grandes m@oeique le brindaba la tierra, logrando
crear su propio sustento. En un inicio empez6 &ven) trigo, maiz, arroz, y algunos

tubérculos como la papa. Con estos tipos de graodis alimentar animales vegetarianos.

Al percatarse que estos animales podiad@aesticados y que también servian como
ayuda para labores en la agricultura, los encandlo comienzo a la ganaderia.
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Estos hechos marcaron el dominio de los resumgue estaban en su entorno,
consolidando una vida sedentaria, capaz de sesudidente y no depender de la

recoleccion, la pesca vy la caza.

La necesidad de crecer dio paso al manejoifdecdtes materiales (arenas, arcillas,
piedra, madera, algunos metales), esto con laidaghlde crear herramientas, armas,

utensilios para comer y disefiar mejores lugares paipitar.

El intercambio de alimentos y recursos maesigermitio al hombre afiliarse con otros
grupos, creando pequefias comunidades y mas tagkr [& poblar grandes territorios

surgiendo las primeras grandes civilizaciones.

1.1.2 LOS ALIMENTOS Y LAS GRANDES CIVILIZACIONES.

Las primeras civilizaciones mas importanteg glesarrollaron y que aportaron al

mundo las nuevas formas de alimentacion fueron:

Egipto.

Los egipcios descubrieron que la masa ferrdarshponerla en hornos, mejoraba el
sabor y la textura del pan de esa época dando cesattado la elaboracion dpén
fermentado. Esta civilizacién mejoré6 las formas de cultivo ttéo y cebada. Por el
gran contenido de calorias de estos cereales geséys mas baratos, eran utilizados

regularmente en épocas de escasez de alimentos.

Grecia.

La bella Grecia conocida por el cultivo danpios de olivo y de vifias, la gran
gama de alimentos que poseian era de otras ciudastescultura se distinguié por la
elaboracion dedceite de olivoy por laproduccion de grandiosos vinos.

Roma.
Los romanos tenian un gran conocimiento emi¢ds de agricultura. Su gran

variedad de alimentos eran importados, lo que gonados romanos a despreciar la
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dieta vegetariana. En sus grandes banquetes, slmonde carne era eminente, el
principal alimento romano fue plchero y el grano tostadoLas grandes luchas con

tribus germanicas provoco la caida del Imperio Rmma

1.1.3 APORTACION DE OTRAS CIVILIZACIONES.

Dentro de las mas importantes civilizaciortambién destacaron otras ciudades que

aportaron al mundo nuevas formas de cocinar y aliange, estas fueron:

Israel.

El tipo de alimento que conformaba su dietsidaénente fueron los vegetales tales
como: judias, lentejas, pepinos y cebollas, tamlagunas hierbas y hortalizas,
también destaco el vino como bebida tradiciondk emo era producido en la ciudad

de Palestina.

China.
Su alimento emblematico fue desde épocas uadicel arroz, dentro de su
alimentacion también lo fue alijo, este grano por ser mas resistente que el arebz y

trigo, lo utilizaron cuando hubo sequias y escdsealimento.

India.
Se destaco por producirdafia de azucay por su gran variedad de flora y fauna, y

por la gran diversidad de especiesdes de corralenel territorio hindu

El intercambio comercial provoco que las civilizaws tuvieran una amplia gama de
alimentos, aportando un sin numero de formas deapa€os, pero las constantes guerras
de conquista que enfrentaron las primeras civilarees, impidieron la creacidon de espacios
destinados a cocinar alimentos; el objetivo prinarde cada pueblo era abastecerse de
alimentos. Segun los historiadores cuentan queriaseros en dedicarse al arte culinario

fueron los griegos.
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1.2 CONCEPTOS BASICOS DE LOS RESTAURANTES.

Los restaurantes han tenido un gran desarcolfoel paso de los afos. Este tipo de
negocio va creciendo y cambiando, a raiz del rid@wida de las personas que habitan en
grandes ciudades. La tecnologia y las nuevas cbstisnde las personas han revolucionado
los estilos de vida, debido al desarrollo y delepotal humano. Con estos hechos los
restaurantes han tenido que mejorar sus producesvicios para los clientes que cada vez

son mas exigentes.

Para saber mejor los conceptos que se maeejenindustria de los restaurantes se debe
comenzar por dar la definicion de lo que represan restaurante, con la finalidad de dar

un panorama mas general con respecto a este tipegoeios.

Se dice que ufRestaurante” es un lugar en donde se venden conad y bebidas
para consumo, en el mismo lugar 6 establecimientalonde es cobrado el servicio

prestado.

Esta definicion aun sigue vigente, pero deeeto al punto de vista de Carlos Durén
Garcia, el concepto de restaurante ha campitora se considera como una verdadera
organizacion profesional, con recursos técnicosnanos, materiales y financieros que
deben administrarse adecuadamente, valorando laottapcia de las actividades de

finanzas, produccion y mercadotechia

Es comun ver que en los restaurantes, eld#pservicio y precios varia de acuerdo al
concepto, platillos, calidad en los servicio, yreotndo que su éxito se enfoca al excelente
trato a los clientes; existen varios tipos de regst@es que van desde los mas modestos
que utilizan un s6lo menu con comidas no tan etadas, hasta los de mejor categoria que
utilizan una carta de los platillos y especialidadee brindan a sus comensales.

1 Durén, G. C. (2003)El restaurante como empresddéxico: Trillas16-17pp.
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Un restaurante basico funciona con un jefe tigne a cargo a un grupo de meseros,
este recibe por lo regular a los clientes, tamBidmervisa que todo esté en orden, y en
algunas ocasiones es la persona que llega a.sé&stie tipo de empleado recibe el nombre

de Maitre.

Estos tipos de establecimientos pueden oftateain nimero de ventajas para cada tipo
de persona, debido al tipo de actividad que temgeliente o una determinada poblacion.
Los costos varian a razén del acondicionamientdugelr, su ubicacion y su calidad en el

servicio.

1.2.1 EI PRIMER RESTAURANTE EN EL MUNDO.

En ciudades antiguas, las casas donde virdhgiosos (monasterios), entre sus
costumbres se encontraba dar alojamiento y prapmacicomida a visitantes de otras
ciudades, estos daban una gratificacion por glcey que ayudaba a mantener en buenas

condiciones dichas moradas.

Estos viajeros por lo regular eran personassgudedicaban la mayor parte a investigar
e inventar mejores condiciones de vida, tal motepresentaba una buena oportunidad
para viajar a diferentes partes del mundo, coninaliiad de seguir incrementando y

aplicando conocimientos de caracter econdmicoptégito, e impulsar mas el comercio.

A los lugarefios les llamo la atencion este tipofendmeno que estaba ocurriendo, se
percataron del aumento considerable de viajerogué origind que pronto abrieran mas
establecimientos con servicio de hospedaje y alac#n (posadas), y casas para vender

bebidas como vino y cerveza (tabernas).

Alrededor de los afios 1600 de la época modamampezd a notar avances en la
transportacion de personas por vias terrestres ntimas. Pasando los afios 1650 se
introdujo por primera vez los carruajes, con esi@shos provocd una mayor demanda de

vigjeros, dando el auge a posadas y tabernas.
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Pero fue en Francia donde se empezé a entem#gor el concepto de los
requerimientos de los servicios de hospedaje yealiation, ya que la comida francesa

tenia una cierta influencia romana.

Figura 1.2 Ubicacion de Francia en el globo terraceo.

Fuente: Elaboracion propia.

En el afid 765se cred en Paris el que se reconoce ciEhBrimer Restaurante” ,
el cual proporcionaba a las personas luego de aimdaltrabajo uHCALDO” fortificado
gue tenia como objetivo que éstos recuperaramigi@s y fuerzas para seguir trabajando
al dia siguiente.

Este lugar recibio el nombre ®®OULANGER” quien fue el creador de este tipo de
establecimientoque estaba (nicamente destinado para personapiigigran degustar de

un platillo en particular.

En este negocio servian principalmente, avag condimentadas, huevos y consomes.
Boulanger hizo pintar en la puertdVenid ad me ommis qui stomacho laboratis, ego
restaurabo vos”que significa “Venid a mi los que sufris del est@m que yo os
restauraré” (Dupré, 1977).

2 Historia de la industria de servicios de alimentof.d.). Extraido el 5 de agosto de 2007 desde

3 Morfin H.C. (2006). Administracion de comedor y hgr22 ed). México: Trillas. 9 p.
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Uno de los primeros restaurantes en presarnitas clientes un listado de los productos,
y comidas que se ofrecian, fue el restaurante “IBBA@ ABERNA DE LONDRES “, este
listado formo parte del servicio, ya que su comterg@specificaba los tipos de comida que
se servian, a éste, hoy se le conoce como MENW. festaurante se encontraba en la

ciudad de Francia.

En los afios 1800 se popularizé el comer epsdgtos de establecimientos, cada vez

fueron creciendo y llegaron a competir con los primgrandes hoteles.

Tras llegar la época de la restauracion kaase vio envuelta por conflictos con la
Iglesia, bajo la influencia posterior de la RevabacFrancesa, con todos los problemas que
se presentaban, los cocineros tuvieron que sanafdel pais llevandose sus técnicas y
formas de cocinar, pero aun asi los chefs que seagon establecieron sus propios

negocios.

Para dar mayor claridad del surgimiento ahprirestaurante, la figura 1.3 muestra la
cronologia del negocio de la hosteleria y restamaademas de otros sucesos que

marcaron el auge de los restaurantes.

A raiz de estos antecedentes Francia fue @mgmor su gran desarrollo en el arte
culinario, el buen comer formo parte de la cultireancesa que hasta en nuestros dias es

reconocida a nivel mundial.
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1635 1529 1835 1885
Ferracarril Barco de vapor  Automdwil
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? qu P
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americana(Boston) Primer uso del club Primer de las
1634 <<Res|tjautante>> término privado hotel cadenas
{1_?25} <<hotel=> en los 1823 hoteleras
en los EE.UU 1330
EE.UU. (Boston)
1790 1817

Figura 1.3 Cronologia de los hoteles y restauranted$s00-2000.

Fuente: Manual de la organizacion y administraciérde Hoteles y restaurante$.

1.2.2 TIPOS DE RESTAURANTES.

Una vez definido lo que es un restaurantegrginuacion se mencionan sus tipos y

cualidades principales que se distinguen de cada ecabe destacar que existe una gran

variedad establecimientos dedicados a brindaemiicso de alimento a nivel mundial,

estos van de acuerdo a las necesidades de cadke tghiente y de cada bolsillo.

Es preciso sefalar que para tener un bueneoamien este tipo de negocios se deben

considerar los aspectos fundamentales de este segemNnOmico, entre los cuales estan:

tipos, clasificacion, categorias asi como del ingpgae tiene esta industria en la actualidad

y de los puntos que sobresalen para implantatipstee empresa.

4 Lunderberg, D.E. (s.f.)Manual de la Organizacion y Administracion de Hetel restauranteg\Vol. 1). Espafia:

Centrum. 39 p.
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Manjares delicados.
RESTAURANTE GOURMET O Calidad en la comida.
DE ALTA COCINA
(SERVICIO COMPLETO) Precio altos.
RESTAURANTE DE Variedad en platillos especiales.
ESPECIALIDADES
Alimentos sencillos.
Precios moderados.
TIPOS DE RESTAURANTE FAMILIAR
(COMIDA RAPIDA) .- ,
RESTAURANTES Confiahilidad a los clientes.
Manejado por franquicias.
Servicio rapido.
Precios econdmicos.
RESTAURANTE COVENIENTE
Excelente limpieza.
Confiabilidad y preferencia
RESTAURANTE TEMATICO O ETNICO | Gastronomia e imagen de
determinada region o pais.

Figura 1.4 Tipos de restaurantes.

Fuente: Elaboracién propia con referencia a MorfinH. C. (2006).

La figura 1.4 muestra los tipos de resta@sasi como las caracteristicas de cada uno

de ellos. A continuacion se da una breve explicad®cada tipo de restaurante.
1.2.2.1 RESTAURANTE GOURMET O DE ALTA COCINA.
Este tipo de restaurante tiene la caratiegide tener un mend completo con manjares

delicados, siendo elaborados al momento de ordknealidad de la comida y servicio va

en razén al precio, que por lo regular son elevados

11
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1.2.2.2 RESTAURANTE DE ESPECIALIDADES.

Se ofrece un gran menu donde son elaboratsariedad de platillos especiales que
van desde mariscos, pastas, carnes, entre otro$p pegular el camarero recomienda la
especialidad de la casa y el tipo de bebida qudepser acompafada con los exquisitos
platillos.

1.2.2.3 RESTAURANTE FAMILIAR.

El tipo de comida es sencilla y de rapidagpracion, por lo regular existen paquetes ya
establecidos para la eleccion del cliente, el sgrw los precios son moderados dando
seguridad o confianza a los clientes. Estos estabientos son manejados por cadenas o
franquicias que tienen un mismo tipo de sistemardanizacion. Por mencionar algunas

marcas de prestigio soltc Donalds, Burger King, KFC, Pizza Hut y Domino'spizza.
1.2.2.4 RESTAURANTE CONVENIENTE.

Regularmente el tipo de servicio es muy éouno, se caracterizan por tener un
servicio rapido y una excelente limpieza, por l@ duace de este tipo de establecimiento
confiable y con una gran preferencia ante los w®i&n
1.2.2.5 RESTAURANTE TEMATICO O ETNICO.

Se caracterizan por ofrecer lo mas distintleda gastronomia y cultura de un pais en

particular. Son considerados de los mas popularegeh mundial. Los casos pueden ser:

comida mexicana, francesa, italiana, china, japmra#re otras.

12
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1.2.3 CLASIFICACION DE LOS RESTAURANTES POR CATEGORIA.

La siguiente clasificacion va enfocada alotige instalaciones, servicio, menda,
organizacion, etc. A nivel internacional se consideestos parametros para saber las

caracteristicas y el reconocimiento con el que teuesida establecimiento.
En la figura 1.5 se muestran los tipos @®rfjuias que se contemplan en dicha
clasificacion, también el parametro que mide e tig categoria, que es representado por

un tenedor.

F' L' F' L' F.I

RESTAURANTE DE LUIO. 1 1 1 l l
RESTAURANTE DE PRIMERA CLASE. 1 1 l 1

- il 1] ]
CLASIFICACION DE LOS RESTAURANTES < RESTAURANTE DE SEGUNDA CLASE
POR CATEGORIAS.

| [. |

RESTAURANTE DE TERCERA CLASE 1 1

p |

\ RESTAURANTE DE CUARTA CLASE 1

Figura 1.5 Clasificacion de los restaurantes por ¢agoria.

Fuente: Elaboracidn propia con base a Morfin H. C(2006).

A continuacién, en las siguientes tablas sgesttan las caracteristicas de éstos

restaurantes.

13
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Tabla 1.1 Caracteristicas del restaurante de lujo.

Caracteristicas

E< unc de los mas completo y sofisticado er st tipo, por el tipo de servicic y la calidac er su
instalaciones el precio va en razon al establecimientodsiele los mas caros, su infraestruc
proyecta la calidad y la jerarquia que va desde la orgadizdtasta la limpieza en general, ¢
rincon de este tipo de establecimiento refleja el estricim@omiso que posee para excede
expectativas de los clientes selectos.

Moviliario y equipo

Guardarropa, decoracion de calidad selecta, mobiliareceatio selecto, lamparas, Cand
Cuadros, tapiceria, loza y plaqué selecto, cristalerictelblancos adecuados al ujo, equip
flameado a la vista del comensal, mesa auxiliararigon, cubre fuentes.

Area de comedor

Entrada para clientes independiente del personal de Bervestibulo o sala de espera con
cava, comedor con superficie adecuada a su capacidad coatdgoda del establecimien
aparador especial de productos.

lura
ada
las

es,
D de

bar,
to,

Almacén, bodega, cAmara fria, refrigerador, oficina, pe y almacén, mesa caliente, hornos,

Cocina salamandra o gratinador, parrilla o prusiana, estufagriaafolla, sartén, cacerolas), taras,
campana, extractores, armario, lockers para ebpafsbaiios con regadera para el personal.

Instalaciones Servicio de sanitarios independiente para damas y cabsllagua caliente y fria, mingitorio don

sanitarias sistema de bombeo en el piso, jabonera liquida, sistemacdeleale manos con aire caliente,
toallas sanitarias, pafiuelos faciales perfumadasppal especial para bafios.

Condiciones de _ o , . . .
Salidas de emergencia adicionales, extintores, extimonanguera de agua, salida de emergencia
N ~|para el personal de cocina.
higiene y seguridad
Servicios Servicio de Buffet frio a la vista en el comedor, servicietéhico, servicio de valet parkirg,
complementarios  |teléfonos con cabina aislada.
Tipos de mend | carta de mend acorde con el lugar, carta de vinos.

Sistemas en : . . o . ., o
Sistema de aire acondicionado (central, individual).esist de calefaccion (central, individugl),
sistema de sonido integral ambiental, sistema de ascesisglrgstablecimiento tiene mas de Lina

infraestructura |planta), sistema de sonido integral comercial.
Personal Personal uniformado, personal capacitado (estudioscgsyipersonal con dominio de idioma,

sommeliero especialista de vinos, maitre, Chef, Chef ejgaun grado.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 1.2 Componentes del restaurante de 4 tenedate

Caracteristicas

Este tipo de restaurante es llamado full servies/{gio completo).

Moviliario y equipo

Guardarropa, decoracion de calidad selecta, mobiliaseuwatlo selecto, lamparas, Cuadros,
y plaqué selecto, cristaleria selecta, blancos adecuddo®,aequipo de flameado a la vista
comensal, cubre fuentes.

loza
el

Area de comedor

Entrada para clientes independiente del personal de &ere@medor con superficie adecuada
capacidad con la categoria del establecimiento.

 SU

Almacén, bodega, camara fria, refrigerador, mesa cajigmienos, salamandra o gratinagor,

maitre, Chef.

Cocina estufas, bateria (olla, sartén, cacerolas), tarjas, camparmario, lockers para el persopal,
extractores.
Instalaciones  \senyicio de sanitarios independiente para damas y cabslagua caliente y fria mingitorio oon
sistema de bombeo en el piso, jabonera liquida, sistemacaglsele manos con aire caliente,
sanitarias {toallas sanitarias, personal especial de bafios.
Condiciones de
Salidas de emergencia adicionales, extintores, extimtonanguera de agua, salida de emergencia
higiene y sequridad |para el personal de cocina.
Servicios
complementario: | Servicio de Buffet frio a la vista en el comedrvicio telefonico.
Tipos de mend  |Carta de men(i acorde con el lugar, carta de vinos.
SISEMaSeN | ictema de aire acondicionado central, sistema de calfacentral, sistema de sonido integral
infraestructura ~ |ambiental, sistema de sonido integral comercial.
personal Personal uniformado, personal capacitado (estudiosciggyipersonal con dominio de idioma,

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 1.3 Restaurante de segunda o de tres tenedsre

Caracteristicas

Es conocido como turistico, el tipo de servicio se carazdguor contemplar no mas de 6 tiem
para servir, es decir, puede incluir entremeses, sopas masteverdura, huevos o pas
especialidades de pescado, especialidades de pasties, dulces o helados y frutas.

POS
[as,

Moviliario y equipo

Guardarropa, decoracion de calidad comercial, mobiliadecuado comercial, loza y plaqué

comercial, cristaleria comercial, mantel individoamercial.

Area de comedor

Entrada para clientes independiente del personal de Eereamnedor con superficie adecuada
capacidad con la categoria del establecimiento.

A SU

ana,

Era

.

>

Cocna  |Almacen, bodega, refrigerador, homos, estufas, bateli@ Gartén, cacerolas), tarjas, camp
armario, extractores, lockers para el personal.
nstalaciones Servicio de sanitarios independiente para damas y cabsllegua caliente y fria, jabon
sanitarias  {liquida, mingitorio normal.
Condiciones de
Salidas de emergencia adicionales, extintoresjaset: emergencia para el personal de cocing
higiene y segurida
Servicios
complementarios | Servicio telefonico.
Tiposdemend  |Carta de men(l acorde con el lugar.
Sistemas en
infraestructura ~ [Sistema de aire individual, sistema de calefactidividual.
Personal Personal uniformado, personal capacitado (estiéscos), personal entrenado en la materi

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 1.4 Establecimiento de dos tenedores y de tanedor.

RESTAURANTE DE TERCERA CLASE (2 TENEDORES).

Caracteristicas

La caracteristica de este tipo de restaurante es que c@nta@ menu no mas de cuatro tien
para servir, siendo: entrada, sopas, guisado @iefiplades, postre de la casa o fruta.

Moviliario y equipo

Decoracion de calidad comercial, mobiliario adecuado coiae loza y plaqué comerci
cristaleria comercial, mantel individual comercial.

Area de comedor

Comedor con superficie adecuada a su capacidala categoria del establecimiento.

pos

=

Cocina Bodega, refrigerador, despensa, homos, estufas, bafefia sartén, cacerolas), tarjas,
extractores.
Instalaciones  |Servicio de sanitarios independiente para damas y cabgllegua caliente y fria, mingitofio
sanitarias normal.
Condiciones de
Extintores.
higiene y segurida
Servicios
complementarios |NO cuenta con este tipo de servicio.
Tipos de men(i  |Carta sencilla con platillos sencillos.
Personal Personal sin uniforme con buena limpieza.
RESTAURANTE DE CUARTA CLASE (1 TENEDOR).
Caracteristicas Este tipo de restaurante enfoca sus servicios en tres tequeson: sopa, guisado y postre de la
casa o fruta.
o . |Decoracion de calidad comercial, mobiliario adecuado coiake loza y plaqué comercil,
Moviliario y equipo | . B . . :
cristaleria comercial, mantel individual comercial.
Area de comedor |Comedor con superficie adecuada a su capacidai categoria del establecimiento.
Cocina Refrigerador, despensa, estufas, bateria (olt&rsaracerolas), tarjas, armario, extractores.
Instalaciones  |Servicio de sanitarios independiente para damas y cabsllegua caliente y fria, mingitofio
sanitarias normal.

Condiciones de

higiene y seguridar

Extintores.

Servicios
complementarios

Servicio telefonico.

Tipos de menu

Carta sencilla.

Personal

Personal sin uniforme con buena limpieza.

Fuente: Elaboracion propia.
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1.3 LA INDUSTRIA RESTAURANTERA EN MEXICO.

Dentro de la economia mexicana destacarctres productivos que constituyen el

producto interno bruto estos son:

» Produccion agropecuaria (aguacate, cebollas, cdenees, maiz, frijol, pollo y

otros).
* Industria (Automotriz, petroquimica, cemento y danion, textil, bebidas y
alimentos, mineria, turismo).

» Energia y recursos naturales (petréleo, electiigigas natural, entre otros).

e Servicios (transporte, comercio, almacenamienttelé® yrestaurantes artes y
entretenimiento, salud, educacion, la banca y laspresas financieras,

telecomunicaciones, la administracion publica yeds8).

El sector de los servicio es uno de los ntasdgs dentro de la economia de México,
los restaurantes estan conjuntamente relacionamtwdacindustria y con el turismo. La
figura 1.6 muestra una grafica donde se muestrpoetentaje que representan los

restaurantes a nivel nacional en cuanto al PIB.

LOS RESTAURANTES EN EL PIB A NIVEL NACIONAL.

'AGROPECUARIO

4%

——
RESTAURANTES
2%

SERVICIOS 69%

Figura 1.6 Los restaurantes dentro de la economiaagional.

Fuente: Elaboracion propia.
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En la actualidad la industria restauranter@g@ un importante papel dentro de los
recursos de nuestro pais, este tipo de negociorsénfluenciados por la demografia,
economia, ecologia, tecnologia, politica y la stamle Estos puntos han marcado el rumbo
de los negocios dedicados a ofrecer la preparat@daimentos, y también a los sectores

productivos ya mencionados.

A los restaurantes es posible localizarlde #&argo y ancho del territorio nacional,
muchos de los establecimientos se encuentran aithasiicon centros deportivos, estadios,
centros comerciales, instituciones, empresas, aitos, principalmente con el sector

hotelero.

De acuerdo con la cdmara nacional de la tndusestaurantera y alimentos

condimentados (CANIRAC) los indicadores del 2006 muestran lo siguiente:

» Valor del Mercado $ 154,000 millones.

« Numero de establecimientos 243,000 establecimidato®les,
de los cuales el 96% son PYMES.

« Participacion en el PIB Nacional 2%.

» Participacion en el PIB Turistico 23%.

* NuUmero de empleos directos 837 mil
55% Mujeres, 45% Hombres.

* Empleos Indirectos 2.2 millones.

5 Camara nacional de la industria de restaurantedignantos condimentado.d.). Extraido el 11 de octubre de 2007
desde http: //lwww.caniracnacional.com.mx/serv-i8iphp

19



CAPITULO 1 MARCO TEORICO

De acuerdo con la Secretaria de Haciendaégitor Publico (SHCP), registra en el
segundo trimestre del ailo 2007 una estabilidadaleie! comercio, restaurantes y hoteles

con una cifra del 2.3 % del producto interno brutdvel nacionaf.

La industria restaurantera es un indicadsrddn respecto a la estabilidad econdémica y
social del pais. Los sectores que estan muy blaniseados con los restaurantes son la
produccion agropecuaria, del mar y con las emprésasansformacion, que proporcionan

mobiliario y equipos de cocina.

Esta industria presenta un constante candidd a los nuevos habitos alimenticios y
de consumo. Nuestro pais presenta un alto indicgbdsidad en la actualidad, los altos

consumos de harinas, grasas, refrescos, esta pral@mauevos estilos de vida.

Los productos que tienen la tendencia de mayasumo son la carne y los cereales, en
paises altamente poblados en el mundo reflejanenoglia un incremento considerable.
Mientras que México se empieza hablar de un tipgaddronomia mas variada, mezclada
por otras culturas, esto es provocado por los aittises de la migracién.

Hoy la industria restaurantera en México emg@e una nueva etapa, con respeto a los
nuevos habitos alimenticios, las empresas preoaspadn las nuevas tendencias, estan
disefiando mejores alternativas en sus menus, gssdezsta implementado nuevas formas
de elaborar y preparar alimentos para clientespadezcan enfermedades relacionadas con

la obesidad.

Otro de los problemas que enfrenta la ittdusle los restaurantes, es la falta de
profesionalizacion de negocios de alimentos, del@dta falta de conocimientos con
respecto a los mecanismos empresariales que s&taaca emprender y poner en marcha

un negocio.

6 Producto interno bruto en México durante el segutritoestre de 2007(n.d.). Extraido el 23 de octubre de 2007, desde
http://www.apartados.hacienda.gob.mx/novedadestedpacs/2007/Comunicados/comunicado_043_2007.pdf.
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1.4 EL PLAN DE NEGOCIOS

Hoy en dia las empresas y los pequefios negagie buscan alcanzar éxito en los
negocios, se mantienen al tanto de los nuevos canali la economia y los nuevos modos
de vida de la sociedad. Estas empresas buscaraadgth poder ser protagonistas en la
aceptacion de sus productos y servicios que seesfren el caso de una nueva empresa o
negocio tal afirmacion es de vital importancia palraustento y rentabilidad del mismo y

para su crecimiento.

Un proyecto empresarial nace de la visualiwadgie los objetivos que se quieren
alcanzar o mejorar, a un determinado tiempo, basadan diagnostico de requerimientos

0 necesidades para un negocio o empresa.

Existen varias definiciones sobre la imporiarde utilizar el plan de negocios, para

entender este término se tienen las siguientésicdehes:

Documento de andlisis con informacién ordenpdea toma de decisiones sobre llevar
a la practica una idea, iniciativa o proyecto degoeio. Tiene entre sus caracteristicas ser
un documento ejecutivo, demostrativo de un nictivea de oportunidad, en el que se

evidencie la rentabilidad, asi como la estrategiseguir para generar un negocio vialile.

Con otro enfoque, tal como menciona Rafaea®slz el plan de negocios lo describe de

la siguiente maner&:

* Serie de pasos para la concepcion y el desarralaoia proyecto.
» Sistema de planeacién para alcanzar metas deteaama
» Coleccion organizada de informacion para facilitartoma de decisiones.

» Guia especifica para canalizar eficientemente &xsursos disponibles.

"Plan de negociogn.d.). Extraido el 6 de marzo de 2008 desde
http://www.conacyt.gob.mx/Fondos/Sectoriales/ECON@/006-01/Plan-de-negocios-economia-2006.pdf.

8Alcaraz, R. R. (1998E| emprendedor del éxit¢l @ ed). México: McGraw Hill.
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Otro enfoque es el siguiente concepto:

Un plan de negocio es un documento-guia diitiara empresa o actual, donde se
desarrollan de forma metddica los distintos obsivestrategias y medios con los que se

cuentan para poner en marcha la empresa con eltigbjede alcanzar el éxitd.

Con las definiciones que se mencionaron se puedarlh la siguiente:

“Un plan de negocios es un documento esctilagonseja o no la puesta en marcha de
un proyecto empresarial, donde se muestra la megidoque se habra de llevar para
concentrar los analisis de mercado, de finanzasiuyscion y del factor humano., es la base
para determinar la rentabilidad y sustentabilidadida empresa, considerando aplicarlo al
iniciar un negocio, hasta cuando ya se encuentreop@raciones la empresa, para
incrementar y mejorar las estrategias de produed/iconforme a la demanda, y los

mercados cambiantes”.

El plan de negocios también es consideradamaama herramienta que permite negociar
un financiamiento de tipo monetario para su imp@eidin y aplicacion, sujeto a los
resultados del mismo., esta negociacion se daejesntivos de alguna empresa prestadora

de capital, o con los socios que formaran la enapnesva o que ya esta en operaciones.

En resumen, gdlan de negociosnarca el futuro del negocio sujeto a que diratcid
tomara el nuevo negocio, ademas del como se aptidas recursos, y que estrategias se
dispondran para las posibles variantes que sermissen el camino para su aplicacion y

su implementacion.

El saber la rentabilidad del negocio, perrtotear mejores decisiones en el presente y el
futuro, toda empresa que arropa un proyecto de regit&raleza siempre contempla un

margen de riesgo, pero cuando es posible saberuantiftcacion y de los criterios

Scurso de creacion  de empresas. (n.d.). Extraido 21 de febrero de 2008 desde
http://www.virtuacursos.com/em/emp21.htm.
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generales del negocio, maximiza posibilidades danakr el éxito a corto, mediano y a
largo plazo.

Un plan de negocios se puede agruparse en triesifar

1.- Resumido.Esta forma enmarca el contenido del proyecto deenaaconcreta donde se
explica de manera muy especifica los recursos gueesesitaran para el negocio. Es muy
utilizado para hacer negociaciones que puedanesfret financiamiento. Se constituye de

diez paginas como maximo.

2.- Completo. Esta forma permite buscar inversionistas que puegmrtar cantidades
significativas de capital para el negocio, este @i plan da prioridad al mercado y al

analisis financiero.

3.- Operativo. Este plan se encuentra dirigido a negocios quergsicomplejos 0 que su
crecimiento va con rapidez, y ademas requieren @ revision periodica de sus
operaciones, estos lapsos pueden ser variablesdemuos de tres a cinco afos. Su

constitucién es de cincuenta hojas como maximo.

1.4.1 BENEFICIOS DE UN PLAN DE NEGOCIOS.

Los beneficios en la aplicacion de un planndgocios, son altamente significativos,
debido a que se incrementa con facilidad el éxitwapdecidir la factibilidad de

implantacion de un negocio.

Uno de los beneficios mas importantes es miostrescenario de poner un negocio, pero
de manera mas especifica los beneficios de utilimaplan de negocios son como se

muestran a continuacion:

10 plan de negocios: estrategia inteligente(n.d.). Extraido el 6 de marzo de 2008 desde

http://innovacion.cicese.mx/PlanNegocio/PlandeNagopdf
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» Define a detalle los productos o servicios querseodercializados.

« Permite detectar errores no apreciados en la ideali

* Ayuda a tener una buena planeacién de todas las decla organizacion.

» Permite saber la direccion y el rumbo del negocio.

* Permite conocer el mercado, el escenario financjel@estructura de negocio.

* Demuestra la viabilidad del proyecto de negoci@ [garéxito.

* Analiza en que tiempo se empieza a generar ingresos

» Se conoce la infraestructura de la empresa o negasii como del factor humano.

» Atrae inversionistas interesados en el ramo deapbn.

* Ayuda a tener un mejor control en cuanto al cresmta del negocio, estimado en

un plazo determinado.

Propicia un entorno de negociacion financiero posibles socios e instituciones.

Estas ventajas permiten al emprendedor megvgrtomar decisiones acertadas en la

aventura de crear su negocio, con la ayuda déannde negocios.

1.4.2 EL PLAN DE NEGOCIOS EN LA INDUSTRIA RESTAURA NTERA.

La industria restaurantera juega un papeldomehtal dentro del ambito de los negocios,
su crecimiento y su desarrollo sigue latente erstnog dias. En la actualidad, todo negocio
tiene como propadsito lograr un crecimiento intepaoa brindar servicios de mejor calidad
a un mercado que cada vez es mas exigente, comautddad productiva los restaurantes

esperan a gran escala ser actores dentro de lseteamo@ mundial.

Muchos empresarios del giro esperan lograrsesbjetivos, pero sélo algunos llegan
clarificar tales metas. Los restaurantes que hoyis&n deben de considerar el plan de
negocios como una herramienta solida que permitersa rumbo factible, en un ambito
econémico, financiero, de produccién y de recura@ alcanzar el éxito en este tipo de
negocio. Hay pocos que se atreven a utilizar estammienta de viabilidad, los motivos son
por cuestion gusto, ya que se puede pensar quikareswy complejo su elaboracion, por

la falta de conocimiento en la materia o simplemet se piensa que es una prioridad.
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Las grandes organizaciones de renombre apksita herramienta no solo para la
creacion de otras sucursales, también son constante aplicadas dentro de las mismas,
para mejorar sus areas de produccion, mercadotefami@zas, recursos humanos entre
otras.

Como ya se analizo, el plan de negocios perwatias ventajas en su aplicaciéon, en el
caso de un restaurante no es la excepcion, tothuraste por pequefio que parezca tiene la
oportunidad de crecer a un ritmo que le permitzalia la practica todos los beneficios de

usar esta herramienta de viabilidad.

Por mencionar otras razones que refuerzatetade aplicar un plan de negocios en un

restaurante, tal como lo menciona Carlos Durén i@aan'!

v’ Verificar que el negocio sea viable desde el pulgtaista econémico y financiero

antes de su realizacion.

v Detectar y prevenir problemas antes de que ocuatartrando tiempo y dinero.

v' Determinar con anticipacion necesidades de recursos

v' Examinar el desempefio del negocio en marcha.

v' Tasar el valor de la empresa restaurantera parpasilale venta.

v' Conducir y buscar la forma mas eficiente de pornernearcha una aventura

empresarial.

v' Respaldar la solicitud de crédito a una entidaanforera.

v Avalar un contrato de franquicia.

1 Durén, G. C. (2003)El restaurante como empreddéxico: Trillas. 24 p.
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Con lo anterior, se entiende que un plan d@cies propicia un control a nivel general
de todas las actividades que se realizan en laafwém de una empresa, la expansion y
mejora de una empresa ya existente, y la optinipade areas a nivel interno de una

empresa.
En los siguientes capitulos se establece am qi¢ negocios aplicado para una empresa

restaurantera, el cual dard un mejor panoramarde sé debe aplicar dicha herramienta y

sus diversas caracteristicas dentro de este ssofmesarial.
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CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO.

2.1 RESUMEN EJECUTIVO DEL PROYECTO.

El restaurante LOS GUAJES tiene como misairecer a nuestro consumidor
productos y servicios de calidad a un precio compal@ satisfacer las necesidades de
nuestros clientes, a través de estrategias intdéigey procesos eficientes que permitan
posicionar al restaurante en mercado ademas ddabrima gran variedad de platillos
elaborados con productos que facilmente se puedwongar en la region de
Huauchinango, ademas seleccionar las materias prileacalidad para la elaboracion y

preparacion de alimentos y bebidas.

Este establecimienfoveera el servicio de la preparaciéon de alimentbsbidas, de
comida mexicana, de la region y otros platillosbetados con materias primas que se

producen en la poblacion.

El restaurante tendra la categoria de 3dtmes denominado como tipo turistico, con
servicio tipo americano, contando con un menu deocitiempos, que son: entremeés o
entrada, sopas y cremas, verduras, ensaladass ffledes y postres. El personal de
servicio estara uniformado con un traje tipico a@edgion el cual distinguira un nuevo

concepto en propia ciudad.

Por medio del estudio de mercado se detérouie se situara en la parte céntrica de la
ciudad en la calle Leona Vicario esquina con HemacCravioto, en un area que mide
28.24 mts de ancho por 36.56 mts de largo, dandm aesultado un area aproximada de
1000 mts cuadrados; lo que permite tener una ubrtade facil acceso y con gran

afluencia de posibles clientes.
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El restaurante LOS GUAJES sera constituidona@opersona moral con dos
inversionistas directos, con personalidad juridieasociedad andénima de capital variable

(S.A de C.V.). Contaréa con el siguiente organigrama

Gerente

Cocinero Principal Auxiliar Administrativo Mesero 1 Mesero 2 Mesero 3 Encargado de Limpieza.

—

Auxiliar general
de cocina

Ayudante de cocina Ayudante general

Dentro de los escenarios de estudio, sdiéadp el caso probable, como panorama
discreto en la apertura del negocio, por lo que ficiar sus operaciones, la empresa
requerird de una inversion inicial de $1,158,516odecuales $926,813 que seran aportados
por los socios del restaurante y $231,703 seratagmrmediante el financiamiento a

empresas nuevas, destinado este recurso paral cipitabajo.

El precio del menu sera de 48 pesos y se {daneado aplicarlo todos los dias, con
respecto a los precios de la carta, estos seréadwearde acuerdo al tipo de platillo, tendran
un rango de precio de $10 a $95 pesos y el prontedamnsumo se estima que sera de 87

pesos respectivamente.
Los ingresos que se esperan en promedio lpard0 afos, seran de $293,853.00
teniendo una TIR de 18%, derivado de un rendimientoimo del 15% exigido por el

proyecto, con un VPN de $158,057.46 en el pericopkraciones.

El resumen del estado financiero se muestr@ siguiente flujo de caja:
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RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: CASO PROBABLE
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES
1 |INVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - -
Mano de obra civ $681,97! -
2 |INVERSION INICIAL $1,158,51 -
APORTE DE CAPITAL -
Aporte propio 80 % $926,813 - - -
Préstamo 20% $231,703 - - - -
Tasa de interes del prestamo (7.5%6). $17,38 $11,999 6,216 -
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882
Deuda despues del pe $231,70: $159,98: $82,88: $0
3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $48.00 $48.00 $48.00 $48.0§ $48.J0 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Precio del producto $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0(
4 |INGRESO TOTAL $1,418,51 $1,439,79 $1,461,39 $1,483,31 | $1,505,56 | $1,528,14 | $1,551,06 | $1,574,33 | $1,597,94 | $1,621,91
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,00( $60,000 $60,000 0860, $60,000 $60,000 $60,000 $60,00( $60,00D $60,000
Costos de Mano de obra dire: $726,26 $726,26. $726,26. $726,26 $726,26: $726,26. $726,26: $726,26. $726,26: $726,26.
C. FIJO¢
Costos de Mano de obra indirecta| $114,0Q0 $114,000 14,600 $114,000 $114,000 $114,00 $114,040 $114,qoo §aa4,| $114,000
Costos de Administracion. $83,400 $83,400 $83,40¢ $8B,4]  $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40p $83,4J|0
Costos de Mercadotecnia. $32,000 $32,000 $32,00D $32,40 $32,000 $32,000 $32,000 $32,000 $32,00p $32,0(0
5 |TOTAL DE EGRESO. $1,015,66. $1,015,66 $1,015,66. $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66. | $1,015,66 | $1,015,66. | $1,015,66 | $1,015,66.
Utilidad antes de impuestos. $402,85 $424,131 $485,7p $467,649 | $489,898| 951248  $535400  $558,6]0  $582,485 06,864
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,6944 $47,6p4 7,6%4 $47,654 $47,654
Capital gravable. $355,200 $376,477 $398,074 $419,99 $442,245 $464,428 7,188 $511,016 $534,631 $558,60
Impuestos (40%). -$142,080 -$150,591 -$159,230 -$167,998 -$176,8p8 -$m5,| -$195,100 -$204,407 -$213,858 -$223,440
Efectivo despues de impuestos $260,743 $273,540 9286,4 $299,651 $313,001 $326,551 $340,304 $354,2p4 $368,433 382,814
Amortizacion del prestan $89,098.6 $89,098.6 $89,098.6
6 |FLUJO DE CAJA -$1,158,516 $171,675 $184,441 $197,4(1) oFHL $313,001 $326,551 $340,30 $354,244 $368,4183 $B82,
TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50%
INFLACION PROMEDIO 1997-2008 7.31% VPN $159,057.46
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15% TIR 18%
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2.2 PRODUCTO Y SERVICIO.

El presente trabajo muestra un plan de negamie sera aplicado en la creacion del
restaurante tipico mexicano que llevara por nob€@S GUAJES”, dentro del mismo se
tiene establecido cumplir con la meta de creciniennivel financiero, o que se considera
alcanzar un alto indice de utilidades, brindandwisios de calidad que excedan las
expectativas de los comensales conforme a la g@aidn y vinculacion de los recursos
que intervienen en el negocio tales como: instatas, producto, precio, calidad ,atencion

al cliente, administracion, materias primas entraso

El restauranteOS GUAJES sera una empresa restaurantera que se ubicar&esiar
empresarial de servicios, dedicado primordialmeste la atencion del cliente y

proporcionando platillos de calidad para sus comless

De acuerdo con la clasificacion que hace &GINen los censos econémicos del 2004,
los restaurantes se encuentran en el subsectmergizios de preparacion de alimentos y
bebidas, especificado en la rama 7221 restauracdes servicio de meseros. Los
restaurantes participan con el 2.2% del PIB natigneontribuye con el 23% del PIB
turistico, dando empleo directo a mas de 850 nmé@®as y apoyando 2.2 millones de
empleos indirectos. Y se constituye como uno dedultisnos eslabones en la cadena
productiva industrial y comercial, demandante dsumnos de muchos otros sectores

productivos, impactando en 63 de 80 ramas procastie acuerdo a la CANIRAE.

La empresa se encuentra clasificada con bat® estratificacion de numero de
empleados, donde el tamafio de la empresa se estalolgo microempresa, teniendo un
méaximo de 10 elementos de trab&jo.

12 Camara nacional de la industria de restaurantedignantos condimentadogi.d.). Extraido el 11 de octubre de 2007
desde http: //lwww.caniracnacional.com.mx/serv-i8iphp

13 gecretaria de Economia(2002, 30 de diciembre)Ley pyme. Extraido el 29 de enero de 2008 desde
http://www.cipi.gob.mx/Docs/Informaciondeprog/LEY APETPYME.pdf
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El restaurantd.OS GUAJES se ubicard en la ciudad de Huauchinango Puebla,
considerado como uno de los municipios principal®s mayor crecimiento econémico,
con una infraestructura de comunicaciones y pasiggografica privilegiada, permitiendo
una mayor afluencia de visitantes que se cautivacenlas bellezas naturales de dicho

municipio.

LOS GUAJES sera un restaurante que proveera el servicio derdparacion de
alimentos y bebidas, de comida mexicana de la megi@tros platillos elaborados con

materias primas que se producen en la poblacion.

El establecimiento contard con una ambient@%lOmexicano de la region de
Huauchinango, el cual tendra un espacio que fomérdeaspectos culturales mas

importantes de la ciudad, tales como: musica regji@ntesanias, tradiciones y costumbres.

El restaurante sera clasificado como de 3d@ms, conocido comunmente como tipo
turistico, con servicio tipo americano, contanda co menu de cinco tiempos, que son:
entremés o entrada, sopas y cremas, verdurasaéasalplatos fuertes y postres. El
personal de servicio estara uniformado con un tfpjeo de la region el cual distinguira un

nuevo concepto en la propia ciudad.

En cuanto a infraestructura el negocio temasésiguientes caracteristicas en base a la

informacion de la clasificacion de restaurantesdaho que se observa en el cuadro 2.1.
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Tabla 2.1 Caracteristicas generales del negocio.

AREAS

CARACTERISTICAS

Mobiliario y equipo.

Guardarrop: decoracio de calidac comercia deg

estilo mexicano, mobiliario adecuado comelcial

mexicano, loza y plaqué comercial, cristal

comercial, mantel individual comercial.

bria

Area de comedor.

Entradi pare cliente independient del persone dg

servicio, comedor con superficie adecuada & su

capacidad con la categoria del establecimiento.

Cocina.

Almacén bodege refrigerador hornos estufas
bateria (olla, sartén, cacerolas), tarjas, cam
armario, extractores, lockers para el personal.

bana,

Instalaciones sanitarias.

Servicic de sanitario independient pare dama
caballeros, agua caliente y fria, jabonera liqu
mingitorio normal.

ida,

Condiciones de higiene y
seguridad.

Salida: de emergenci adicionales extintores salidg
de emergencia para el personal de cocina.

Servicios complementarios

Servicio telefénico

Tipos de menu

Carta de menu acorde con el lu

Personal.

Personal uniformado, personal capacitado (est
técnicos), personal entrenado en la materia.

idios

Fuente: Elaboracion propia.

En el restaurante LOS GUAJES tiene estatieorindar una gran variedad de platillos

elaborados con productos que facilmente se puedaongar en

la regién

de

Huauchinango, ademas seleccionar las materias prileacalidad para la elaboracion y

preparacion de alimentos y bebidas.

Con la afirmacion antes mencionada se tietablesido ofrecer dos tipos de menus a

los comensales los cuales sbtenu del dia y menu a la carta.

Es importante mencionar que el menu del @izetia caracteristica de ser popular y es

mas sencillo controlar y se evita el desperdidianentos. Con respecto al menu a la carta

tiene la caracteristica de presentar un listademado y agrupado por el tipo de los
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platillos que se ofrecen con sus respetivos pre@ste se puede ir alternando cada dia
respetando los gustos de los comensales.

La razon de utilizar estos tipos de menuUgeesando en los clientes, los cuales podran

seleccionar las opcidn de que mas les satisfaga.

A continuacion se presentan los tipos de altogmexicanos que seran ofrecidos a los

clientes de la ciudad de Huauchinango en formae®irdel dia y platillos a la carta.

MENU DEL DIA
= Consomé de Pollo o Crema.
= Arroz o Sopa del dia.
= Plato fuerte del dia.
= Postre.
» Agua fresca de temporada
PLATILLOS A LA CARTA

Entradas: = Ensalada mestiza

» Ensalada de manzana = Ensalada de verduras

= Entremés ranchero » Ensalada de calabacitas
Sopas: Antojitos mexicanos:

= Crema de elote = Sopes

= Crema poblana » Flautas

= Crema de frijoles = Enchiladas

= Caldo tlalpefio = Tacos dorados

= Consomé ranchero = Chalupas

= Sopa azteca = Mejérales

= Sopa de codito tradicional = Quesadillas surtidas
Ensaladas: = Pozole

= Ensalada de pollo
» Ensalada de maiz
» Ensalada de papas
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Platillos poblanos:

Pollo en mole poblano
Tinga Poblana
Empanadas poblanas
Enchiladas poblanas
Chicharrén a la poblana

Mixiote poblano

Truchas:

Trucha al mojo de ajo
Trucha a la mexicana
Trucha asada

Trucha con perejil

Carnes:

Arrachera
Tampiquefa
Brochetas de filete o pollo

Milanesa filete o pollo

Puntas de arrachera a la cerveza

Paquetes infantiles:

Paquete 1.
Paquete 2.

Para la noche:

Merienda
Cena sencilla.
Cena a la mexicana

Cena ranchera

Postres:

Céoctel de frutas
Variedad de pasteles
Dulce de capulin
Platanos con crema
Gelatina

Variedad de helados
Churros

Bebidas calientes:

Café de olla

Café con leche
Variedad de tés

Atole de arroz con leche

Atole de chocolate

Bebidas frias:

Refrescos

Agua mineral

Agua embotellada
Vaso de agua fresca
Jarra de agua fresca
Limonada
Naranjada

Cervezas
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El restaurante LOS GUAJES, tendra un sendeitipo americano, ya que este es el mas
utilizado, dicho servicio tiene la caracteristieasgrvir los platillos desde la cocina hasta el
area de comedor donde se encuentra el comensagbldtd®s se sirven del lado izquierdo
del comensal y se retiran por lado derecho, liédbe se colocan del lado derecho del

comensal.

En la figura 2.1 se muestra a nivel generé&iaa de operar del servicio al cliente, que
va desde la llegada del comensal hasta su retirestkblecimiento, tal como se explica a

continuacion.

2.2.1 ATENCION AL CLIENTE O COMENSAL.

La forma de atender al cliente representaqpmatunidad fuerte para poder tener una
mejor demanda con el producto y servicio del negdel cliente es la unidad econémica
que permite el sustento de un negocio. El restéimopuesto tiene la siguiente secuencia

de atencion para el servicio de alimentos y bebidas

1.- Recibir al comensal y dirigirlo al &rea de comdor.

El recibimiento del comensal permite un priroentacto con el restaurante y tener un
cliente potencial, por lo que es de vital importared trato amable y dejar en evidencia la
calidad en el servicio. En esta primera etapa &ooal sugiere los platillos de mayor

relevancia, ademas se invita al comensal pasar éavauestra cultural del dia.

2.- Asignar area o mesa.

Es fundamental que en un restaurante quéeetelse sienta de lo mas cémodo a la hora
de tomar sus alimentos, por lo que el comensabesde elegir la mesa o area que mas le
agrade para tal fin. El mesero puede sugerir laantesirea en la que puede estar el
comensal respetando su libre eleccion, esto perqute tener un mejor servicio de

atencion, lo que proyecta el profesionalismo desqmeal del restaurante.
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5.- Poner cubiertos y utensilios.

Una vez que el comensal tomé su lugar, sempoodos utensilios para la degustacion
de los platillos, es de suma importancia cuidae esinto, puesto que el comensal puede
incomodarse si esta operacion no se hace con @yidada detalle es observado por parte
de los clientes, lo que implica tener un alto grab profesionalismo en todas las

operaciones del servicio.

6.-Entregar la carta 0 menu del dia.

Se entrega la carta de platillos y el menudée al comensal, para su eleccion de los
alimentos que seran consumidos, al mismo tiempdoge proyectar la variedad de

platillos que brinda el restaurante.

7.- El entremés.

Recibir al comensal con un plato de entragateemés al comensal, permite al cliente
sentirse a gusto desde su llegada a la mesa, estamig sefialar que esta practica permite
al comensal tener una primera degustacion, pemdid ser atendido con calidad al

comienzo del servicio.

8.- Sequir los tiempos del servicio en cada plabll

Como ya se menciono, el establecimiento tebdii@mpos para servir los platillos al
comensal (entrada, sopas o arroz, bebidas, platefupostre), respetando los tiempos
entre cada plato, posteriormente, se retirarapliss usados en lapsos oportunos evitando
la acumulacién de estos. El procedimiento antes@seguird bajo un ritmo dinamico y

controlado por parte del mesero.
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9.- Antes de Terminar con el servicio.

En esta faceta, el mesero hace un ultimo ofiecito de algun platillo adicional que
requiera el comensal, si su respuesta es favosabtentinia con el servicio normal, de lo
contrario se procede a realizar del cobro del siergion debida prudencia.

10.- A la hora de la cuenta.

El mesero debe mantenerse al pendiente dekrtsah a la hora que solicite la
terminacién del servicio y que se le haga un listdd lo consumido (cuenta). EI mesero
preguntara si requiere un comprobante de consurfeorespuesta es afirmativa, se le hace
saber al area de cobro; el mesero le proporciogaraénsal, lo consumido y el costo del

servicio; se le informa las formas de pago que puedlizar el cliente.

Cabe mencionar que las formas de pago quejanared restaurante propuesto seran en

efectivo y por tarjeta de débito.
El servicio termina una vez que se hacagbpotal de lo consumido.
11.- Comunicacioén con caja.
En el area de cobro el mesero informara quleaskecho la terminacién del servicio
normal, que por tanto se requiere el total de losomido y su costo total para
promocionarselo al comensal, ademas si se requoenprobante de consumo.

12.- Pago del servicio.

El comensal paga el servicio, ya sea enieteotcon tarjeta de debito, por lo que una

vez realizado esta accion se considera por termiebservicio.
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13.- Finalizacién del servicio.

El personal en cobro le entrega su nota dswbao y posteriormente se obsequia al

comensal un triptico de informacion para que vifstenuestra cultural. Finalmente se
despide al comensal.

En el siguiente cuadro se muestra lo ya exgtigpara tener un panorama mas general.

S

Recibir al comensal y
dirigirlo al area de
comedor.

A la hora de la cuenta.

Asignar area o mesa.

Comunicacién con caja.

Poner cubiertos y

" Pago del servicio.
utensilios.

Entregar la carta de
platillos o menu del
dia.

Finalizacion del servicio.

El entremés.

¢ El comensal
eligié su
pedido?

Esperar para
tomar la orden.

Porceder a tomar
orden.

Seguir los tiempos del
servicio en cada

Antes de Terminar con
el servicio.

¢El comensal El mesero procede a
desea ordenar revisar el consumo
algo mas? del cliente.

% °

Figura 2.1 Proceso del servicio.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.3 JUSTIFICACION DEL RESTAURANTE “LOS GUAJES".

El “guaje” también se llama tecomate, porfisucionalidad, ha pasado a la historia
como uno de los objetos mas versatiles de lasrasltindigenas de nuestro pais. Sus

formas y tamafios son amplios y muy variados.

Al guaje se le pueden dar muchos usos, esutiligado en la artesania mexicana para
crear ingeniosas piezas que elaboran manos megjcaanpre con mucho color y

creatividad.

El simbolo para este restaurante de comideatipexicana establecido en la ciudad de
Huauchinango, dentro del estado de Puebla, tienesitpiente estructura de
comercializacion, para dar a conocer lo que ofeetms clientes de la ciudad, siendo una
propuesta original que toma por nombre a un uienssiado por los grupos indigenas de la
region, con lo cual convierten den guajeuna artesania muy vistosa y apreciado por
propios expertos. Tal utensilio llevara este tipaestaurante y que sera utilizado como una

forma de vida de los integrantes de la empresa.

A continuacién se presenta logotipo del wastate, éste se encuentra formado qus
guajes tipicogque son utilizados como recipientes tradiciondkeda cultura indigena de
nuestro pais, éstos guajes tienen gravexda flor,que es el simbolo mas importante de la
ciudad, tal como lo es la celebracion de la feedadflores; como ultimo detalle, tiedes
listones de color verde y rojaaludiendo a la cocina mexicana, teniendo un toque

nacionalista lo que proyecta una empresa nueva 9@%cana a los pobladores.
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Figura 2.2 Logotipo de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.

2.4 FINES DEL NEGOCIO.

MISION.

Ofrecer a nuestro consumidor productos y servidisalidad aun precio comodo para
satisfacer las necesidades de nuestros clientdsavas de estrategias inteligentes y

procesos eficientes que permitan posicionar shueshte en mercado.

VISION.

Ser un restaurante con un servicio y atend@ra mas alta calidad, siendo innovadores
en la presentacion de platillos tipicos mexicadograndolo a través de un trabajo en
equipo, con una planificacién y organizacion addaugue responda a cualquier reto del

consumidor y de la competencia.

OBJETIVOS.

« Ofrecer alimentos de buena calidad y tratar siendprdacer la diferencia de
nuestros competidores.

e Crecer a un ritmo constante, sin perder de vistzalalad de los productos y
servicios.

e Ofrecer variedades de nuestros productos.

* Aumentar nuestras ventas a un 20% en nuestra egertu
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VALORES.

» Calidad. Buscamos brindar un excelente servicio, ofreciemu® rpida y cordial
atencion a los comensales, mediante la elaborad®muestros productos con

materias primas frescas.

» Creatividad. La que se manifestara en la originalidad de laienthcion y de los
productos ofrecidos a nuestros clientes. Buscaemannnovadoras de competir en

el mercado, optimizando con ingenio los recursosqre disponemos.

2.5 ATRIBUTOS RESPECTO A OTROS RESTAURANTES QUE HAY
EN EL MERCADO.

Como primer acercamiento de factibilidad @e constitucion del restaurante es
necesario realizar un andlisis general de las |ézads, oportunidades, debilidades y
amenazas que existen para introducirse al nuevoaaheren el cual se desempefiara todas

las actividades del giro.
Las variables gue integran el andlisis FOD# ks variables controlables (internas) y
las no controlables (externas), las cuales se@sen la figura 1.6, detallando mejor los

puntos su comprension, tales variables o factae€smo a continuacion se explican:

» Los factores controlables aplican de manera intdeé empresa u organizacion,

teniendo un facil manejo sobre ellas, donde sereefi las debilidades y fortalezas.
» Los factores o variables no controlables son lasapitan de manera externa a la
organizacién, por lo que es necesario prever yaa@n los cambios que pudieran

afectar el desarrollo de la empresa. Incluyen pestanidades y amenazas.

A continuacion se presenta el modelo de analisidA-@ara el proyecto propuesto.
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Concepto inovador en la ciudad. Poca experiencia en el ramo.

Calidad en los productos y servicios. Imagen del negocio con riesgo de aceptacion.
Localizacién estratégica. Presupuesto limitado.

Condiciones de seguridad en el establecimiento. Riego de aceptacion de platillos y servicios.

Establecimiento atractivo para clientes.
Logotipo de facil reconocimiento.

Difusion de la cultura local.

Mercado en crecimiento a nivel local y regional. Posible entrada de nuevos competidores.
Difundir valores culturales de la ciudad. Incertidumbre politica.

Creciente habito en acudir a establecimientos para el

esparcimiento. Inestabilidad econémica en la ciudad.

Generacion de empleos para los pobladores. Proyecto facil de imitar.

Buenas vias de acceso en la zona. Rivalidad con los competidores directos.

Gran afuencia de personas en la zona. Aumento de precios de la canasta basica a nivel nacional.

Apoyo de la autoridades locales.

Figura 2.3 Analisis FODA para el restaurante “Losguajes”.

Fuente: Elaboracidn propia.

Con base a lo anterior, se puede afirmar gisteeuna buena ventaja en la apertura del
restaurante mexicano con las caracteristicas ya&ior&udas, el cual brinda un nuevo lugar
de esparcimiento hacia los pobladores con un ngsewicio. Este andlisis, como ya se
menciond en un inicio, permite reconocer y prewvsrdosibles factores de cambio al poner
en marcha el proyecto de negocio, poniendo en meigldos atributos que son fuertes y

gue hacen diferente y atractivo a este nuevo tp@staurante.
Como resumen a primera escala, se puede albsgune con el analisis FODA se

considera factible la constitucion y apertura @skaurante los GUAJES por lo que en los

siguientes capitulos se demostrard la viabilidadstie proyecto con mas detalle.
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2.6 NIVEL TECNOLOGICO.

El restaurante LOS GUAJES, tiene contempladplémentar areas que permitan dar
paso a los desarrollos y condiciones tecnolégipascipalmente en las instalaciones,
servicios, equipos y mobiliario para estar a laguandia de las nuevas propuestas en la
industria restaurantera a nivel global, logranda actualizacion y renovacion constante en
cuanto a procesos, productos y servicios. Tal afifim se explica a detalle en cada
segmento donde sera aplicado el enfoque tecnolggicanguardista para este tipo de

empresa.

2.6.1 SERVICIO.

El servicio del restaurante LOS GUAJES tieheompromiso de brindar procesos y
servicios de calidad con respecto a la atenciédiamte, tal hecho exige llevar a cabo
mecanismos de servicio que puedan exceder lastakipas de los comensales, por ello se
tiene planeado implementar sistema electronico autométice permita llevar el control
de mesas, registro de las ordenes, ventas y ebnderib consumido agilizando el pago del
servicio, tal sistema electrénico también permit@ntrolar la entradas y salidas de
materias primas, asi como de almacenaje y las &ipedde facturas. Otro sistema que
sera implementado a la hora hacer el pago delcsees unal erminal bancaria en reque

permita hacer el pago en efectivo o con tarjetzda@a (débito, crédito, de vales, etc.)

2.6.2 MOBILIARIO Y EQUIPOS.

Los equipos y mobiliario que se implementaareste tipo de restaurante sera tal como

se enumeran a continuacion:

Equipo de cocina tipo industrial.
Mesas para restaurante booths modular.
Mesas con toque rustico para contrastar la dedoraigl restaurante.

Enfriadores.

ok~ 0N PR

Cafeteras semiautomaticas.

43



CAPITULO 2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

6. Equipos mudltiples.
7. Hornos.

8. Equipos de acero inoxidable.

Todo este listado queda como primer plandpsrsiguientes capitulos se abordara a
detalle las areas y equipos que necesitara elurasta, esto es pensado para dar mayor
comodidad y mejor calidad a los clientes, con niatl y equipos ergondémicos de la
actualidad.

2.6.3 INSTALACIONES.
En cuanto a instalaciones, las areas delumstie seran disefiadas conforme a una
logistica de distribucion que permite competir dempente con los distintos competidores,

teniendo flexibilidad a la hora de realizar modifiones y ampliaciones.

Las éareas del restaurante que sera constitiishen como objeto considerar los

siguientes espacios:

Area comedor. Samdts publicos y para el personal.
Cocina. Vestibulo.

Almacén. or@edor para empleados.

Bodega. reé de oficinas.

Espacio para caja.

La seguridad en las instalaciones de la resap maximiza la vida util del
establecimiento, complementando como servicio adatj seguridad e higiene en las
instalaciones, albergando extintores, anunciosemt&xos y rutas de evacuacion en caso de

un hecho no previsto.

44



CAPITULO 2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.7 DESARROLLO DE FUTUROS PRODUCTOS.

Es importante resaltar que el restaurante GDIAJES tiene la mision de posicionarse
dentro del mercado, para lograr ser el mejor restae de la cuidad de Huauchinango y de

la region.

Tal como lo establece la razén de ser de laresa y sus fines, el restaurante evaluara
nuevos servicios para satisfacer las necesidad#sode fuera del restaurante por lo que
alternativas de nuevos servicio se tienen estaliea razén de cambios conductuales de

los clientes y de la nueva era del consumismo guenwconstante crecimiento.

Siguiendo una filosofia de mejora continua,dmuientes productos a desarrollar en una

primera etapa son como se en listan a continuacion:
1. Servicio de bufett.

Este tipo se servicio se encuentra contempkdmrto plazo, debido a la facil
operacion y aplicacion por lo que es otra manerasel®icio que actualmente es
aplicado en la mayoria de establecimientos de paejga de alimentos y bebidas.

2. Servicio a domicilio.

Este servicio se tiene vislumbrado poner aamo plazo. Es practico y permite
tener una mayor base de datos de clientes potes@alra acudir al restaurante o de
preferir la comida del establecimiento dirigidoua snesas.

3. Servicio de auto lavado.
Este servicio se planea implementar en un gere mediano plazo, este tipo de

servicio buscara atraer mas clientes y sobre tedtisfacer las expectativas de los

clientes como estrategia comercial, que les peralitaentarse y al mismo tiempo
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poder disfrutar de un servicio que aumente la viiladel bien material del cliente, en

este caso, de su propio automovil.

4. Servicio de discoteca y bar.

Otro concepto que se buscard a mediano péezta incorporacién al concepto de
brindar un servicio adicional enfocado al mercadwepn, logrando una empresa
encargada de brindar servicio de esparcimientgaie de los clientes, esto es basado

bajo una estrategia comercial.

5. Servicio de alojamiento.

Todo restaurante se encuentra ligado de matweeta o indirecta de un hotel, por
lo que este tipo de servicio se planea llevar @ eabun periodo de largo plazo, debido
a que el esquema de una empresa en un primer ggaglade nacer y mantenerse en el
gusto de los clientes, lo que implica tener unior@nto en cuanto a clientes y a nivel

econdmico en el propio restaurante.
Sin duda un restaurante debido a su reladgréatd con otras formas de negocio, es una

muy buena alternativa de incluir y mejorar al pdsdos cambios globales que se presentan

con mas agresividad en la actualidad.
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CAPITULO 3

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 DELIMITACION DONDE EL NEGOCIO DESEA INSTALARSE.

El restaurante LOS GUAJES pretende insalan la ciudad de Huauchinango
Puebla, debido a las condiciones que este muniofipgze a nivel econémico y social, la
caracteristica primordial radica en poder ofrecer @mpresa que genere utilidades y pueda
aportar a la sociedad fuentes de empleo medianterita de los productos y servicios

como primera escala.

El municipio de Huauchinango posee una inmensa&zigen cultura e historia, siendo
uno de los municipios de la Sierra Norte de Puebla mayor crecimiento y desarrollo
econdmico de los ultimos afios, es por eso que daiaipio refleja una fuerte atraccion
para inversionistas en toda la region. Conocer iamghte donde se establece una
empresa, permite aprovechar todos los recursopagee el entorno ya sea en una ciudad o
region, lo cual la ciudad de Huauchinango, tierfereintes caracteristicas en cuanto a
clima, ecosistemas, demografia, vias de comunicacitdirismo. Conocer estos rasgos, le
da un primer acercamiento al entorno donde la esapse desenvuelve, a medida que un
organismo productivo entiende y canaliza tales @s@s del entorno, se genera un circulo
de adaptabilidad y de confianza, que se traduet aprovechamiento de oportunidades en

el lugar donde nace una nueva empresa.

El municipio de Huauchinango tiene las sigtéencaracteristicas tal como se

mencionan a continuacion.

La situacion geogréfica, la diversidad deraliuy las areas naturales le han conferido a
Huauchinango una condicion climatoldgica de las vadidas del pais.
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Los climas pueden identificarse como calignisélido y templado frio. En primavera
el termometro registra una temperatura de 26 °€,equmayo alcanza los 38 °C. Al inicio
del verano se establece la temporada de lluviagledla temperatura desciende a los 30 °C.
En otofio el clima frio se agudiza y registra 16 3€p la época de frio mas cruda inicia en
noviembre y perdura hasta febrero, en esta senllagdservar temperaturas cercanas a los
0 °C.

Por otro lado, se presenta un promedio areigrecipitacion de 801 mm.

De acuerdo a los datos del INEGI, la vegetacidbre un 61 porciento del territorio

municipal y la selva un 27 por ciento del totakdéa superficie.

Debido a las condiciones naturales de ladregnontafiosa, se ha desarrollado una
morfologia vegetal exuberante constituida por diasrespecies. Presenta predominio de
zonas boscosas, principalmente de pinos (real cb)a encinos, oyamel, ocote, bosque
mesofilo de montafia y selva alta perennifolia; gangente en asociaciones aisladas. Asi
mismo zonas de cultivo, siendo los principaleddadultura (azaleas, orquideas, alcatraz,
noche buenas, camelias, hortensias, azucenasceasgaactaceas, etc.), el chile serrano,

manzana, ciruela, cacahuate, maiz, frijol, colhlzata, mora, blue berry, etc.

Cuenta con bosques de pino, ocote y encindsteex criaderos de trucha en
Teopancingo, Papatlazolco y carpa en las pres@smBngo y Nexapa.

De acuerdo al Conteo Nacional de Poblacidivienda 2005 del INEGI, el municipio
cuenta con 90 846 habitantds, los cuales 43, 242 son hombres y 47,603 sonr@sjeon
una tasa media de crecimiento anual de 1.5 potcciBepresenta el 1.7 por ciento de la

poblacion total del estado.

La lengua indigena predominante es el ndheatl 16345 hablantes, aunque también se

habla el totonaco y Otomi.
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Con respecto a vias de comunicacion la @aadiederal México - Tuxpan comunica al
Altiplano Central con el Golfo de México, asi coeun las entidades de Puebla, Hidalgo,
México y Veracruz. Hacia el norte comunica con Xepec de Juarez, Poza Rica y Tuxpan.
A la altura de la Presa de El Tejocotal se encaantrcamino de tercer orden que a través

de 17 km, conduce al municipio de Naupan.

Huauchinango se comunica con Puebla, cruzehdstado de Tlaxcala a una distancia
de 180.2 km misma que comunica hacia el sur conniogicipios de Zacatlan y
Chignahuapan. También se han iniciado los trabpgya la carretera de Apizaco al

Tejocotal.

A través de la infraestructura actual, sgstea una afluencia vehicular promedio en

ambos sentidos, de hasta 8,000 unidades diari@srgorada alta aproximadamette.

El resto del municipio se encuentra comudocpor medio de carreteras asfaltadas y

revestidas, asi como por caminos de terraceriaghbs.

En cuestion artesanal, es comuin enconttesabl bordadas con puntada de relleno y
tendido; en telares de cintura o de pedal se htgas y faldas de enredo, también se
elaboran cucharas de madera, sillas, mesas, trasb@mcos, espatulas y rodillos. Aunado a
lo anterior se disefian arreglos con plantas detaricaadros con diferentes motivos en
madera tallada y productos alimenticios envasadofrena artesanal, ademas de que se

manufactura calzado y mosaicos, entre otros.

Como atractivo turistico se tiene la granepotalidad en las riquezas naturales: rios,
presas, cascadas, bosques, montafas y acantieltiso de la cultura resultan atractivos

las danzas ancestrales, los ritos, las costumbdeegastronomia.

Se puede disfrutar de un fin de semanaadtifercon actividades ecoturisticas, tales
como: kayacs, bicicleta de montafia, carrera camggesa; que representan para los

jovenes una aventura que les permite derrochairé&nalina.

4 Huauchinanga(n.d). Extraido el 23 de julio de 2008, desde:Hép.wikipedia.org/wiki/Huauchinango
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Los adultos, por su parte, pueden disfrugalacgran variedad de plantas y flores que se
expenden en los mercados de Tenango, Las Coloreaslgs viveros particulares que se
encuentran al paso. Las artesanias y la comidzatfielen atraer el gusto de propios y
extrafios. Una parte de la Presa “Necaxa” perteakgrunicipio, en donde se ubican
diferentes paraderos con vistas panoramicas desddedse puede admirar el paisaje

natural. En la cabecera municipal existen 11 hetglarios restaurantes.

Entre los lugares turisticos, las rutasdaticerro de Zempoala, las presas de Necaxa,
Tenango y Nexapa; representan un reto para el semade el ciclismo de montafia, rappel
y el campismo, entre otros. En estos lugares sdeppeacticar el deporte extremo y el
turismo de aventura, asi como también se puedeatiapios viveros de plantas vy flores,
descender para visitar las planta de energia iectle Tepexi, elegir un paraje de
esparcimiento junto al arbol de Tizoc, recorrer ¢aaderos de truchas en Teopancingo,
Papatlazolco o el Centro Recreativo “Las Truch@gmbién resulta interesante recorrer la
ruta que conduce al Valle de Piedras Encimadadrgreen contacto con las tradiciones y
costumbres de los serranos de esas poblacionesgsicas; de igual manera, vale la pena
trasladarse a Cuaxicala para conocer el “CodiceXetepec”, que representa una

secuencia de 102 afios de historia de un pobladiecshablaba totonaca y nahuatl.

Los ritos y las costumbres en la sierra amoan reencuentro entre lo pagano, lo
ancestral y lo mistico de nuestras creencias, porcausa cierto encanto y emocion
convivir con quienes practican rituales curativesurren a sus habilidades quiropracticas
o bien, se sirven de la herbolaria para propongiinaremedio; en varios de poblados

circunvecinos.

3.2 ANALISIS DEL MERCADO.

El estudio de mercado representa un andlisida aceptaciéon de los productos y
servicios que se ofrecen a un determinado nimeriel@es potenciales, al igual que la

competencia, por lo que significa el primer pas@a pdentificar la viabilidad del proyecto.
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Este estudio fue aplicado al restaurante LQRBJIES, los siguientes segmentos de este
capitulo reforzaran el estudio para la aplicacidragcendencia de la implantacion de este

restaurante.

La determinacion de la demanda permite ideatifel porcentaje de personas que
estarian interesados en un establecimiento queesfrecomida tipica mexicana y de la
region, ademas de este contara con un ambienteterdstico mexicano que lo hara

agradable.

La investigacién de mercado para este proyemtoprende 2 etapas primordiales para
su elaboracién, las cuales estan basados en lailemion de informacién de fuentes
primarias y secundarias. Como fuente primaria emeticonsiderada la aplicacion de
cuestionarios para la obtencion de informacionmgrenita arrojar a detalle los factores que

intervienen en la aceptacién del negocio.

La secuencia para el estudio se enlista de l@esigumanera:

Calculo del tamafio de la muestra.

» Cuestionario de aplicacion.

» Informe de aplicacion de encuestas.
* Tabulacién y andlisis de datos

* Resultados.
Como segunda etapa se destaca la informaei@nd&n secundario, tal recopilacién de

informacion es basada mediante el INEGI, datos rgéicgs, estadisticos de poblacion y de

niveles econémicos.
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3.2.1 TAMANO DE LA MUESTRA.

El tamafio de la muestra es una técnica quedesarrolla para sacar el nimero de
integrantes de un grupo mediante un universo opatdacion, a este grupo se le llama

muestra.

Para realizar esta técnica es necesario léatasis en el tipo de poblacion que sera
consultada; existen dos tipo de formulas para $igaapon, para poblaciones infinitas y

finitas.
Laspoblaciones infinitagontemplan lo siguienté:

Condicion: > 500 000 unidades.
Formula:
n= ¢?pq/€
En donde:
o = nivel de confianza.
p = probabilidad a favor.
g = probabilidad en contra.
e = error de estimacion. (Precision en Igsltados).

n = numero de elementos (tamafio de la myestra

En el caso degoblaciones finitase considera lo siguiente:

Condicién: < 500 000 unidades.

Formula:

n= ¢°N pg/&é(N-1)+ °pq

En donde:

15 Fischer Navarro. (1996)ntroduccién a la investigacién de mercad@$™ed.). México: McGraw Hill.
42,43p.
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o = nivel de confianza.

N = universo o poblacion.

p = probabilidad a favor.

g = probabilidad en contra.

e = error de estimacion. (Precision en lssltados).

n = nimero de elementos (tamafio de la myestra

Con base a los datos del Il conteo de pobiagi&ivienda del 2005 del INEGI, la
poblacion de Huauchinango es de 90, 846 persapss,corresponde al 1.7% de la
poblacion del estado de Puebla como se muestralarfigura 3.1. Y de acuerdo con la
segmentacion del mercado se enfoca a una poblecidedad de 15 a 65, siendo del 58.8
% de la poblacion total segun el INEGI, resultaadd 53, 599 personas a las que seran
tomadas como universo. De lo anterior, el antemtoyeontemplara una poblacién finita

(menos de 500 00 elementos) que se encuentraamgel de aplicacion.

También, es necesario saber el nivel de aurdi@on el que se trabajara en el proyecto,

por lo que se tienen los siguientes criterios pardeterminacior?

Sic =1, se considera el 68%.
Sie = 1.96; igual a 95% de los casos.

Sic = 2.58; igual al 99% de los casos.

Se tiene contemplado trabajar con un nivetadianza del 95%, debido a que existen
factores externos que se pueden presentar enueligstrabajando asi con el valor de
(sigma) = 1.96.

16 Fischer Navarro. (1996)ntroduccién a la investigacién de mercad8$™ed.). México: McGraw Hill.
43p.
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POBLACION TOTAL POR PRINCIPALES MUNICIPIOS Grafica 3.3
Al 17 de octubre de 2005
(Porcentaje)

SANMARTIN TEHUACAR
TEXMELUCAR 45
24

ATLIXCO
23
FLUEELA
2TE

SAN FEDRO
CHOLULA
2
HUAUCHIMANGD gsizal] :
17 T

FESTODELDS
PALMICIPIOS
531

FUEMTE: Cuadro 3.3

Figura 3.1 Porcentaje de poblaciéon de Huauchinangen el estado de Puebla.

Fuente: Anuario estadistico de Puebla, edicion 200gréafica 3.3.

Con respecto a las probabilidades (p, q).eserchina un 50% a favor y 50% en contra,
esto es por no tener en claro como se encuentreer®ado, dando los valores maximos

permitidos para cada probabilidad.

Para la determinacién del error maximo pecthite toma el valor de 5% a razén de que

si se utiliza un error mayor a 10%, la informadi@mde a disminuir su nivel de confianza.
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APLICACION DE LA FORMULA.
DATOS: FORMULA

o = 1.96. n= ¢°N pg/&é(N-1)+ °pq
N =53, 599.

p = 50%

q = 50%

e=5%

n=>?
SUSTITUYENDO:

n= (1.96%(53,599) (0.50)(0.50)/(0.0%p3,599-1)+ (1.9640.50) (0.50)
n= (3.84)53,599) (0.25)/(0.05]53,599-1)+ (3.84) (0.25)
n= (51,455.04)/ (134.96)

n=381.26

De acuerdo con el resultado, el nimero de extas para su validacion 881, que
seran realizadas para el analisis de mercado ogtqto.

3.2.2 MARCO DE ENCUESTAS.

El cuestionario de aplicacién para el estuchhmsider6 cada pregunta como punto
medular para el analisis detallado del mercado, ad€a, producto, necesidad y la

ubicacién del negocio al que se esta enfocando.
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El analisis para las preguntas se encuentraorden estratégico para su Optima

aplicacion. Las preguntas se idearon de la sigelieainera:

Como primera etapa, se hace un registro dddd en promedio que se considera capaz
para pagar un servicio de comida y bebida; otracaubr clave es saber el tipo de
ocupacién gue tienen las personas, que arrojanivell econémico que predomina en la

ciudad de Huauchinango.

El cuestionario cuenta con 10 preguntas; §uras abiertas y 7 cerradas.

Las primeras 3 preguntas fueron realizadasladimalidad de atraer la atencion del
entrevistado, logrando profundidad con respect@ adeptacion del restaurante como

negocio y el tipo de comida que en la actualidadigne.

Las preguntas 4, 5, 6 fueron realizadas pamaaer el mercado potencial y la demanda
del un nuevo servicio, sobre todo del comportarig@neral de la competencia en esta

cuidad.

Las preguntas 7, 8 ,9 se orientaron basicararipo de servicio adicional del que se
esta enfocando el restaurante, tal es el casodieuon cultural, por lo que es necesario
conocer cudles son los aspectos culturales denmrddad Huauchinanguense, la cual

necesita potencializar.

La pregunta 10, se enfoca en conocer la apidéla gente con respecto al incremento
urbano de la ciudad y canalizar cuales son lasséadeaoportunidad para localizar el

restaurante.

El cuestionario aplicado se muestra al fimaéleAnexo B del documento.
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Las encuestas se desarrollaron en diferentetop de la ciudad seleccionados los de
mayor afluencia, sin perder de vista el segmentangecado, lo que facilité el proceso de
aplicacion del cuestionario propuesto para el éstiiel mercado.

Los principales lugares en que se desarrolléas encuestas fueron primeramente en
comercios ubicados en las principales arterias adeildad; como segunda etapa de
aplicacién se escogi6 la plaza principal de la @ildbicada en la parte céntrica, notando
una gran afluencia de Huauchinanguenses en edta g¢mra cuidad; en tercer lugar se
realizaron las encuestas a los diferentes centlosativos de manera aleatoria, logrando

una buena aceptacion del tipo de investigaciopaglecto por parte de los maestros.

3.2.3 RESULTADOS.

A manera de resumen, y con base al ordennddices de resultados, estos arrojaron los
siguientes aspectos.

El grado de acudir a un restaurante abrgdasbilidades de utilizar herramientas de

mercadotecnia para que exista una mayor afluerctdiehtes para el negocio propuesto.

Como segundo plano, el area de oportunidddnercado se enfoca a que el
establecimiento brinde sus servicios principalmenta hora de la comida y que ademas
éste permanezca abierto por la tarde, para anyptiabrir el horario de mayor afluencia de

clientes.

La tercera pregunta hace referencia a latemnén del mercado, por lo que lograra una

buena aceptabilidad el restaurante en la ciudad.

En la cuarta pregunta, se engloba la idearitheldr un servicio de calidad apropiado

para los clientes y asi sobrepasar sus expectativas
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Como lo indica la pregunta 5, se tiene quabdster una filosofia de mejora continua
para que el tipo de servicio siempre sea exceleatenpetitivo excediendo las necesidades

de los comensales.

La pregunta 6, establece el tipo de comp&tane existe para el restaurante propuesto,
por lo que es pertinente idear una estrategia pegjarar los productos y servicios ya

existentes.

El resultado de la pregunta 7 indica que |ppesta de negocio es totalmente aceptable
por los pobladores de la ciudad y consideran urendudea establecer un tipo de

restaurante que rescate la cultura de Huauchinango.

La pregunta 8 permite saber que tipo de asprdtoral le interesa a la poblacion para
que sea difundida y las personas conozcan masaackr la historia, costumbres y
tradiciones de Huauchinango.

La pregunta 9 indica la oportunidad de mercawlda ciudad, debido a que no existe
algun establecimiento que difunda los aspectosi@aldts de Huauchinango, determinando
aun mas la viabilidad del proyecto.

La dltima pregunta determina el lugar aprdpipara implantar el negocio, la poblacion
prefirid que el restaurante se ubique en la pamérica de la ciudad debido a la cercania de

varios comercios a los que comunmente acuden.

3.2.4 CLIENTE.

El mercado al cual va dirigido este tipo depessa es principalmente a personas que
vivan en la ciudad de Huauchinango y a visitantedadregion serrana, con una edad

promedio de 15 y 65 afios, del sexo masculino ymé@mede clase media y media alta.

En segundo plano, se considera como clientgenpiales a toda la poblacion

econdmicamente activa de la ciudad de la clase angdnedia alta, que buscan un
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establecimiento de vanguardia con toque mexicarna dEgion de Huauchinango, a precios

accesibles y que se interesen en el fomento cutardicha zona.

3.2.5 COMPETENCIA.

En la ciudad de Huauchinango existe un grameno de establecimientos que se
encargan de proporcionar los servicios de alimegtdebidas, claro esta que en toda
ciudad debe existir un buen nimero de serviciosohm para los pobladores, sino también
para visitantes de diferentes partes del pais,cméisdo la ciudad tiene riquezas sociales,

culturales y naturales en desarrollo.

Segun el INEGI los establecimientos de prepamay servicio de alimentos y de
bebidas con categoria turistica en el municipio Mdeauchinango, refleja 34

establecimientos tal como lo indica la tabla 3.1.

Y con base a los datos de los ultimos afi@gstrados por parte del INEGI,
corresponde a un 3.12% a nivel estatal, estandel esexto lugar en cuanto al giro

restaurantero (ver figura 3.9)

Las empresas y negocios, son la parte fundaing® una ciudad para el crecimiento y
desarrollo significativo en los diferentes esquemesnomicos. En este municipio existe
una alta competencia en materia del servicio aeealios. La diferencia radica en el tipo de
restaurante que se esta conformando, proyectandtedada de un nuevo concepto
innovador que cambiard la forma de percibir el sgegen una determinada entidad.

Tabla 3.1 Numero de restaurantes registrados en Hughinango.

RESTAURANTES. 32
CAFETERIAS. 2
DISCOTECAS Y CENTRO
NOCTURNO. 0
BARES. 0
TOTAL 34

Fuente: Elaboracion propia en base al sistema paida consulta del anuario estadistico del estado de
Pueblal’, edicion 2007 INEGI.

17 Sistema para la consulta del anuario estadisticbed¢éado de Puebla, edicion 2002007) Extraido el 28 de marzo
2008 desdehttp://www.inegi.gob.mx/est/contenidos/espanolésisis/Aee07/estatal/pue/index.htm
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El mercado es una oportunidad de crecimiento ecmwm de sustentabilidad para
una empresa, todo emprendedor debe tener claro @@mencuentra funcionando el
mercado y cuales son las estrategias que ser&adgmi para el nuevo concepto de negocio,
ademas, es de suma importancia valorar el tipargeesas y establecimientos del mismo

género al que uno se enfrenta.

Hacer un andlisis de la competencia permsgalizar los retos que tiene que enfrentar
un negocio, ademas se tiene que conocer el entgueo gira alrededor del nuevo
establecimiento. Los tipos de competencia que afeat restaurante propuesto son de

manera directa e indirecta.

La competencia que afecta directamente, asllagque es igual o similar al tipo de
negocio que se tiene como propuesta; éste indighesuel grado de competencia en el

ramo y de las oportunidades que se tienen solae ést

La competencia que afecta indirectamentegaslia que es similar al tipo de negocio,
con la diferencia que se desenvuelve y compiteten airculo de empresas y negocios,

pero que afecta de igual modo al mercado del ptoyagetivo.

MUNICIPIOS CON MAYOR % DE RESTAURANTES, A NIVEL
ESTATAL.

3.12

O PUEBLA
4.58 O TEHUACAN

3 ATLIXCO
6.14

O ZACATLAN

B CUETZALAN DEL
PROGRESO

B HUAUCHINANGO
58.66

Figura 3.2 Gréfica de municipios con mayor porcentig de restaurantes, a nivel estatal.

Fuente: Elaboracion propia con base a datos del INGI.
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A continuacion se presentan los competidoriesctds e indirectos basados en la

empresa de Anuncios en Directorios, S.A. de C.\DSA) * y con la investigacion de

campo, para el concepto de restaurante en la cilel&tliauchinang®’

3.2.5.1 COMPETENCIA DIRECTA.

Tabla 3.2 Listado de la competencia directa del pgecto.

TIPO DE
ESTABLECMIENTO NOMERE DIRECCION TELEFONOS TIPO DE SERVICIO.
Calle: Hidaleo 46 (776) 76 2 06 43
HOTEL-RESTAURANTE. HOTEL GUERRERO Colonia: Ceatro (176) 76243 22 Alojamiento y Alimentos.
Codigo postal: 73160
Cafte: Mina 03 (776) 76276 86
Alpjamiento y Comida tipiea
HOTEL-RESTAURANTE. HOTEL VILLADE CORTEZ  |Colonia: Centro (764)76 4 13 00 mexicana,
Codigo postal: 73160 (764)76 4 13 76
Calte: Gomez Ladezma 13 (776) 762 58 51. Aimentos y bebidas
CAFE- RESTAURANT LULY Col. puebla centro
Calle: portal Ienacio Zaragoza
RESTAURANTE LAS GAONERAS fbdenbd (776) 76,2 87 50. Comida de especialidades
Col. Centro.
Restavrantes de especialidades
RESTAURANTE PESCADOS T MARISCOS Cafle: mariano matamoros 69 (776) 762 80 79. del mar.
LA JATBITA Col. centro
RESTAURANTE RAMON RODRIGUEZ ROMERO.  |Calle: Gmo Ledezma 13 col. centro (T76) 7625570, Rastavrante general.
RESTAURANTE TEXCAPA. Cafle: México-Tupan km100 500 (776)76 235 1. Cosina internacional
Colonia: Bl potro (776) 76235 15.

RESTAURANTE- BAR. TUAREZ Ave. Benito Tudrez 27 col. centro (776) 762 58 95. Restavrante general
RESTAURANTE. EL MIRADOR DE PATOLTECOYA | Carretera México-Tuxpan s'a Cal. Patoteleoya (776) 76222 11. Comida mexicana regional
RESTAURANTE. MI CASITA. Ave. Catalina 1 Col. Fl potso. (776) 76 2 3720. Restavrante general

. Rastavrantes de especialidades
RESTAURANTE, | D oCADOS TMARISCOS ANDUAGA | i, 1 1ons Vieario 19 Colesatro, (776) 76215 80. del mar.
RESTAURANTE. 12LLOS EL CERRITO Calle santos Degallado 79 Col. Centro. 776 76 22201. Restavrante general,
RESTAURANTE-CAFE. CAFE LULU. Calte: Hidaleo 12 Col:Centro. (776) 76240 54, | Festavrantes-cocina mexicana.
RESTAURANTE.CAFE. CAFE LULU. Calle Manuel Avila Camacho 11 Col: Centro. (776) 762 5768. Restawrantes-cocina mexicana.
HOTEL- RESTAURANTE GEMINTS. Cafte: México Tixpan Km. 83 (776) 74 50 016 Alojamiento y Alimentos.
Colonia: centro
RESTAURANTE. LA TROBA Franisco Cravioto 02,centro. 7767456300,  |Restavrantes-cocina mexicana
HOTEL-RESTAURANTE|  MILINDO HUAUCHINANGO.  |Lecn Avieario. Restanrantes-coeina menicana.
HOTEL- RESTAURANTE. LA CASONA. HIDALGO No. 1, Col. Centra, (776)76 221 0p | Restawrantes-cocina mexicana.

Fuente: Elaboracién propia en base a la informaciérde la empresa Anuncios en directorios, S.A. de

C.V. (ADSA), seccion amarilla.

183eccion amarilla(n.d.). Extraido el 3 de abril de 2008 debttp://www.seccionamarilla.com.mx/Listados.aspx

19 Nota: La informacién de la competencia directadirecta se realizé con base a un estudio de carppo
la pagina de la seccion amarilla, debido a queleistema mexicano empresarial (SIEM) no se engontr
informacion detallada de los competidores en eliaigio de Huauchinango.
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La competencia directa tal como se muestrk ¢éabla 3.2 corresponde a los tipos de
negocios que rivalizan de manera directa al negpoapuesto conforme al estudio de
campo que se realizé localizando los principalstatgantes; participan restaurantes, cafés-
restaurantes y hoteles que cuentan con el seécpyeparacion de alimentos y bebidas, la
tabla contiene los datos generales del los restes;aasi como de los teléfonos donde

pueden ser contactados.

La competencia indirecta esta formada basinteanpor establecimientos de comida

rapida como se muestra en la tabla 3.3.

3.2.5.2 COMPETENCIA INDIRECTA.

Tabla 3.3 Competencia indirecta del proyecto.

TIPO DE
ESTABLECMIENTO NOMBRE DIRECCION TELEFONOS TIPO DE SERVICIO.
CALLE:MANUEL AVILA CAMACHO 10-BB Tels: (776)762-8332 | TACOS,COMIDA CORRIDA,
UERI TOSTADAS Y
TAQ TACO-T TORTAS,COMIDA PARA
COLONIA: CENTRO. (176)105-2239 LLEVAR.
TAQUERIA CASTILLO VARGAS MOISES JORGE CALLE MIGUEL HGO 2 Col CENTRO (776) 7456301 Taquerias y Torterias
CP.73170 , HUAUCHINANGO , PUE
TAQUERIA CALLE BRAVO 1 Col CENTRO (776) 7456207 TACOS DE GUISADD
GONZALEZ RODRIGUEZ BEATRIZ CP.73160  HUAUCHINANGD , PUE
CALLE MORELOS 4 Col HUAUCHINANGO
COMIDA RAPIDA.
PIZZAS D RIGOLETO PIZZAS CENTRO (776) 76 23610
CP.73170  HUAUCHINANGD , PUE
PIZZAS PIZZAS NICE CALLE MORELOS 5 Col CENTRO (776) 76 209 36 COMIDA RAPIDA.
CP.73160 , HUAUCHINANGO , PUE
PIZZAS PIZZAS NICE AVE DISTRITO CATALINA 31 Col EL POTRO
CP.73160  HUAUCHINANGD , PUE (776) 762 B3 83 COMIDA RAPIDA.
PIZZAS REGAZZA PIZZA'S CALLE FRANCISCO CRAVIOTO 4 COL.CENTRO (7T76)76 2 02 20. COMIDA RAPIDA.
CP.73160 , HUAUCHINANGO , PUE
PIZZAS HO HENRY AV REVOLUCION 34 COL SAN JUAN (T16) 76285 15 COMIDA RAPIDA.
CP.73160 , HUAUCHINANGO , PUE.
CALLE HIDALGO 20, CENTRO,
PIZZAS DOMINOS PIZZA. HUAUCHINANGO. 456313 COMIDA RAPIDA.
Calle: portal Isnacio Zarapoza
CAFETERIA The italian coffee Gbdsnbd CAFE,
Col. Centro.

Fuente: Elaboracion propia en base a la informaciénle la empresa Anuncios en directorios, S.A. de
C.V. (ADSA), seccion amarilla.
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Resulta de gran importancia analizar el tipovercado al que se esta introduciendo, ya
que en la ciudad de Huauchinango existe una buartigipacion del ramo restaurantero;

en la tabla 3.4 se observa a detalle la competéireieta que tendra el negocio propuesto.

Esta tabla refleja un alto indice de clienégsla actualidad, debido a las nuevas
conductas alimenticias y por las grandes inversioee mercadotecnia que estos
establecimientos realizan para atraer mas consuesidto que provoca bajos indices de

clientes en establecimientos con servicio de aliosey bebidas de mayor calidad en los

productos.
Tabla 3.4 Resumen de la competencia directa.
COMPETENCIA DIRECTA.
TIPOS DE RESTAURANTES.
COMIDA SERVICIO EN DE COSINA TOTAL DE
MEXICANA | MARISCOS.
REGIONAL. GENFRAL. | FSPECIALIDADES. | INTERNACIONAL. | RESTAURANTES
7 2 7 1 1 18

Fuente: Elaboracion propia.

Por otro lado, con respecto a la competendizecta tal como se muestra en la tabla
3.5, participan principalmente establecimientoscdenida rapida como son: taquerias,
pizzerias y cafeterias; sumando estos con los dent@etencia directa, resulta un total de
28 establecimientos que compiten con el nuevo negade los cuales 18 de estos rivalizan

de manera significativa con la propuesta.

Tabla 3.5 Sintesis de la competencia indirecta.

COMPETENCIA INDIRECTA.
ESTABLECIMIENTOS
TOTAL DE
PIZZAS. |[TAQUERIAS,| CAFETERIAS.|COMIDA RAPIDA.
6 3 1 10

Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.5.3 LOCALIZACION DE LA COMPETENCIA.

De acuerdo con los datos ya antes mencionadasjserva que la demanda potencial se
localiza en la parte céntrica de la ciudad, ubieadkas principales calles en la zona centro,
por ello se tiene la siguiente nomenclatura pagatificar a detalle la competencia directa e

indirecta del proyecto en un plano de la ciudad.

. COMPETENCIA DIRECTA
________________________ Restaurantes-comida regional mexicana.

COMPETENCIA INDIRECTA.

PR e
=y

e
PANTEON
MUNICIPAL “"D‘—V’S'l/

Figura 3.3 Localizacion de la competencia en la a@lad de Huauchinango.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tal como se aprecia en la figura 3.3 en daaid de Huauchinango la competencia se
encuentra situada muy cerca de la plaza principaladciudad, lo que refleja una alta
concentracién de negocios de alimentos y bebidda parte céntrica, tal caracteristica del
mercado conduce a realizar un analisis completdadenejor ubicacion del negocio

evitando problemas que influyan a futuro.

3.3 POLITICA COMERCIAL.

La comercializacion es parte esencial en el furaiiento de una empresa. Se puede
estar produciendo el mejor articulo o servicio eménero y al mejor precio, pero si no se
cuenta con los medios adecuados para que llegcleeale en forma eficaz, esa empresa
puede llegar a no vender sus productos o servitbogue provocaria la quiebra de la

misma.

Los mecanismos de ventas para una empresanselidan a medida que la demanda
conoce mas de lo que ofrece dicho organismo privdudtos medios de comunicacién son
una muy buena opcion para dar a conocer los proslyctervicios que ofrece una empresa,
en el caso del restaurante LOS GUAJES los mediesg emplearan para atraer clientes

son:

= Radio.

= Television local.

» Periddicos.

» Revistas y directorios especializados.

= Anuncios exteriores.

Los mecanismos para mejorar la penetracion en elatde del restaurante seran:

» Elaborar productos de la mas alta calidad, asi atgheervicio.
» [Establecer precios competitivos y accesibles.
» Dar presentacion a los productos para una agradestdéedel consumidor.

* Servicio amable al cliente.
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» Entrega oportuna con servicio eficaz de los prazkiptra el cliente.

3.4 OBJETIVO COMERCIAL Y PREVISION DE VENTAS.

Las ventas constituyen una de las funciordesichs de la empresa. El mejor sistema
contable, la mejor publicidad y los mejores métodesproduccion no podran ayudar en

nada si las ventas no ocurren, nada pasa en lasmpasta que alguien vende.

Tal como ya se menciond, lo que se buscaoda empresa es poder tener una
penetraciéon sélida en el mercado competitivo bap wariedad de politicas que encaminen
a la empresa para lograr un crecimiento controlémprando poder cumplir las metas y

objetivos que se tiene trazados.

La empresa tiene como objetivo poder proyeatatas que puedan cubrir en primera
instancia la inversion inicial que se requiere empreyecto; como segunda prioridad se
tiene previsto poder cubrir todos los diferentestggmen cuanto a mano de obra directa e

indirecta, asi como de costos de administraciém¢adetecnia, materia prima entre otros.

Tomando como fundamento lo antes expuestongeessario realizar un conteo de las
posibles ventas que pueda reflejar el nuevo negoladora de estar en marcha, por lo que
se tienen que pronosticar las ventas potencialdsesyingresos proyectados en un

determinado periodo de tiempo.

Lo que se busca en una nueva empresa guaseomnformando, es saber si es viable
invertir un capital econémico, del cual se espdat@mer como ingreso la inversion inicial

MAS una ganancia, este es el principio basicodiertegocio que se expresa en las ventas.

El restaurante LOS GUAJES tiene planeador tena demanda en promedio de 45 mil
510personas durante un periodo de 10 afios que podn&amir los productos que ofrece
el restaurante. Esta informacién se ve con claraath tabla de proyeccién de la demanda
o de ventas, considerando que el primer afio sezacd aproximadamente 42 mil 521

ventas en el 2009.
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Para la realizacion de esta tabla, se tont@gsétro de conteo de poblacion del afio
2005 por parte del INEGI, registrando una poblacd® 90, 846 en la ciudad de
Huauchinango, teniendo una tasa media de crecimi@mial a partir del 2000 hasta el
2005 de 1.5 % de incremento poblacional, tambiécossiderd la poblacion de habitantes
de 15 a 64 afios de edad que comprende un 58.8 |&opadlacion que puede pagar los
servicios del restaurante, de igual manera se mmduenta el estudio de mercado dentro
de la pregunta 7 que el 78% aceptan el tipo deausmite, dando asi la demanda
proyectada para el periodo comprendido de las sela la tabla 3.6 en la parte azul
muestra el rango que se tomara como la proyec@da demanda a 10 afios a partir del
ano 2009.

Tabla 3.6 Previsién de ventas anuales a 10 afios.

Namero de Habitantes entre Demanda
Afos
proyectados. Afio habitantes 15 a 64 afios __ |proyectada
- 2005 90846 53417 40063
- 2006 92209 54219 40664
- 2007 93592 55032 41274
- 2008 94996 55857 41893
1 2009 96421 56695 42521
2 2010 97867 57546 43159
3 2011 99335 58409 43807
4 2012 100825 59285 44464
5 2013 102337 60174 45131
6 2014 103872 61077 45808
7 2015 105430 61993 46495
8 2016 107012 62923 47192
9 2017 108617 63867 47900
10 2018 110246 64825 48619

Fuente: Elaboracion propia con base a datos del INGI.

Con base a la tabla 3.6 se tiene la siguigmédica, que muestra la demanda
pronosticada a 10 afios, donde se observa un ineteraeual conforme al incremento
poblacional que incide en el 1.5% , tal como sedio@md en la explicacién de la misma
tabla.
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Prevision de ventas

50000 -
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47000 //
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45000 - /
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39000

Demanda

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

ARos proyectados

Figura 3.4 Grafica de la prevision de ventas.

Fuente: Elaboracion propia con base a los datos d& tabla 3.6

3.5 POLI'TICA’S DE PRECIOS, PRODUCTOS, DISTRIBUCION Y
COMUNICACION.

La fijacion del precio es sumamente impdgapues el precio influye en la percepcion
gue tiene el consumidor final sobre el productemvisio. Es importante identificar cual es
la preferencia del consumidor conforme al precla oalidad de los productos y servicios
que se estan brindando, esto con la finalidad darewna mala fijacion, que incite una

escasa demanda.

De acuerdo al estudio de mercado realizadqusi® observar la preferencia de los
clientes potenciales conforme a la pregunta 4 destoonario, resultando ser el precio una
razon fuerte para acudir a un restaurante, asi ¢cambién de la calidad en los platillos, el

ambiente y su decoracion.
El restaurante determinara los precios cae lz tipo de productos y servicios, con

respecto a los de la competencia, buscando entraiderablemente al mercado del

servicio de la preparacion de alimentos y bebidas.
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La politica de precios del restaurante LOS GE&&omprende los siguientes aspectos:
* Precio del menu del dia.

* Precios de platillos a la carta.

El precio del menu sera de 48 pesos y se fianeado aplicar todos los dias excepto

fines de semana. El menu del dia tiene las siggsardracteristicas:

» Entrada: Consomé o crema.
* Sopas: arroz o sopa del dia.
* Plato fuerte.

* Postre.

* Agua fresca de temporada.

El contenido del menu diario se aprecia efigiara 3.12. Los precios de la carta son
variados de acuerdo al tipo de platillo, estosatienn rango de precio de $10 a $95 pesos y

se estima un promedio 87 pesos de consumo dedoses.

El contenido de la carta se encuentra dividid la siguiente forma:

* Entradas.

* Sopas.

» Ensaladas.

» Platillos poblanos.

* Antojitos mexicanos.
e Truchas.

* Paquetes infantiles.

* Parala noche.

e Postres.
« Cafés.
+ Bebidas.
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a

came  Mewn del dia

@ & O & O &

Consomeé de Pollo o
Crema.

Agua fresca de temporada
89
,_é;;?g

$48.00

IBUEN PROVECHO!

Figura 3.5 Precio del menu del dia del restaurante.

Fuente: Elaboracion propia.

70



CAPITULO 3 ESTUDIO DE MERCADO

Los platillos de cada division del mena fueasignados en su gran mayoria por los
gustos y preferencias de la poblacion, esta tepdidla comida tipica mexicana de la
region. Los platillos que se presentan en la figuBay 3.6 en forma de carta, estan sujetos
a cambio conforme la demanda perciba y prefierglasllos. De igual modo los precios
estaran sujetos a cambio sin previo aviso, debidactores econdmicos a nivel local,

estatal y nacional.

Los platillos fueron seleccionados conforméoanularios de cocina mexicana, asi
como también con base al estudio de mercado, aeslaitque la comida mexicana sigue

siendo la mas aceptada por los pobladores dedédad.

Los precios del menu del dia y de los ptaith la carta fueron determinados de acuerdo
a los criterios que enuncia el libro de administrag control de alimentos y bebid&sLo

cual se explicara en el siguiente apartado.

A continuacion se muestran los platillos adda que se desglosan de manera ordenada
en cada division, para facilitar la eleccion depéaillos a la hora de ordenar, asi de como
la ilustracion de los platillos principales del mis, que facilita el reconocimiento del estilo
y presentacion de los platillos, asi como tamb#@rpcbpio restaurante.

20 Morfin, OP.CIT. 192 p.
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PLATILLOS A LA CARTA.

Entradas
Ensalada de manzana $22
Entremés ranchero $60
(Tlacoyos.tacos dorados.mejorales
.guacamole y chicharran) Sopas - e
Crema de elote $28
Crema poblana $25
Crema de frijoles $28
Caldo tlalpefio $35
Ensaladas — Consomé ranchero $35
Ensalada de pollo $33 Sopa azteca $34
Ensalada de maiz $4a Sopa de codito tradicional $25
Ensalada de papas $30
Ensalada mestiza $25
Ensalada de verduras $30
(con atdn o pollo)
Ensalada de calabacitas $30 Platillos poblanos
Pollo en male poblano $70
Tinga Poblana $60
Empanadas poblanas $45
Enchiladas poblanas $a5
Antojitos mexicanos Chicharran a la poblana $60
Sopes (3) $30 Mixiote poblano $60
Flautas (1) $19 Truchas
Enchiladas $35 Trucha al mojo de ajo $60
Tacos dorados (3) $35 Trucha a la mexicana $95
Chalupas (3) $22 3 Trucha asada $60
Mejorales (5) $32 v W™ Trucha con pergjil $85
luesadillas surtidas $32
Pozole $4a
= Carnes
Arrachera $70
Tampiquefia $7a
Brochetas de filete o pollo $70
Milanesa de filete o pollo $68

Puntas de arrachera ala cerveza $75

Figura 3.6 Precios de platillos a la carta (¥ parte).

Fuente: Elaboracion propia.
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Postres

Cdctel de frutas
Variedad de pasteles (por
Dulce de capulin

Platanos con crema

Gelatina (copa)
Variedad de helados
Churros (4) Bebidas frias

Refresco
Bebidas Calientes _ Agua mineral $16
Café de olla $15 Agua embotellada $15
Café con leche $15 Vaso de agua fresca $i0
Variedad de tés $15 Jarra de agua fresca $45
Atole de arroz con leche $20 Limonada, naranjada $30
Atole de chocolate $20 Cerveza $25

Figura 3.7 Platillos a la carta (22 parte).

Fuente: Elaboracion propia.
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Para la determinacion de los precios de lasllpk se tomaron en cuenta los costos de

las materias primas o ingredientes, ademas deol@sopes y cantidades a utilizar en los
platillos.

Para entender el procedimiento de la fijaad@nlos precios se tienen los siguientes

ejemplos:

Ejemplo 1.

Nombre del platillo: Ensalada de Maiz.

No. De porciones: 4

Cantidad. Unidad. Materias primas Costo ($
200 g. jamon. $15
2 pieza. cebolla. $5
1/2 pieza. pimiento rojo $8
1/2 pieza. pimiento verde¢. $4
4 pieza. tomates. $12
300 g. maiz en conser $3
2 pieza. vinagre. $2
3 cucharadas. aceite. $2
1/2 cucharadas. mostaza. $2
1/2 cucharadas. sal. $1
1 pizca. pimienta negra. $2
1 pizca. cayena. $1
Total. $57
Costo por raciéon 5714 = $14
Gastos indirectos. 20% $2.85
Condimentos y especias. 5% $0.71
Costo de alimento por racion. $18

Formula para el valor real. Aplicacion de la formula

Valor real= Costo x 100 Valor real= $18 x 100

Porcentaje. 40%

Precio de venta $45

40% porcentaje aprovechable.
60% Precio de venta.
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Ejemplo 2.

Nombre del platillo: Ensalada de pollc

No. De porciones:

Cantidad. Unidad. Materias primas. Costo ($
1 g. lechuga $6
2 pieza. pepinos $6
1 pieza. aguacate $6
1 pieza. tomate $2
8 pieza. jamén de pavo $4
8 g. gueso chihuahug $10
8 pieza. tiras de pollo cocido $8
Total. $4z
Costo por racion. 42 /4 = $10.50
Gastos indirectos. 20% $2.10
Condimentos y especias. 5% $0.53
Costo de alimento por racion $13.1¢
Formula para el valor real. Aplicacion de la formula.
Valor real= Costo x 100 Valor real= $13.13 x 100
Porcentaje. 40%
Precio de venta $33

40% porcentaje aprovechable.
60% Precio de venta.

3.5.1 DISTRIBUCION Y COMUNICACION.

Una vez determinado los precios de los pradugque cumpliran las expectativas del
cliente, se procede es determinar la forma en gsetoductos o servicios llegaran al

consumidor.
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La buena identificacion para aplicar la foro distribucion del producto, eleva las
posibilidades de posicionar los productos o sersiai los clientes potenciales; sin embargo
cada paso también provoca una pérdida de contimdnyacto directo con el mercado
(sensibilidad).

Para el caso del restaurante LOS GUAJES,iduildicion de los productos y los

servicios que ofrecera tiene el siguiente canatlid&ibucion, tal como se aprecia en el

siguiente esquema.

B > T

Figura 3.8 Canal de distribucion del restaurante.

Fuente: Elaboracion propia.

Esto es que en el restaurante se producepidtbos y en el mismo establecimiento el
consumidor satisface su necesidad de alimentaraea Bl caso de una empresa
manufacturera, suelen ser varios integrantes del#ros canales de distribucion, ya que

entran mayoristas y minoristas llegando finalmehtnsumidor.

Con respecto a los aspectos de comunicacita giar a conocer el negocio y este se
pueda posicionar en el mercado, se tiene contempédizar una integracion de diversos
elementos promocidnales donde la mercadotecniaapdicada en publicidad, promocion
de ventas y en relaciones publicas.

Publicidad.

Los medios de comunicacién que se utilizgrara dar a conocer el restaurante seran:

radio y television local, periédicos y anunciosextpculares.
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Promocion de ventas.

Se realizara un plan de promociones en el grrimmestre de operaciones una vez
estando en marcha el restaurante, con la finaltadeforzar el servicio y mejorar las
ventas en los primeros meses, ya que es la etamke d® requiere una mayor fuerza de

impacto al cliente.

Relaciones publicas.

Poder brindar al cliente calidad en todosdepectos, ya sea en platillos, servicios,
instalaciones, precios, decoracién, entre otroggsirexcediendo las expectativas de los
comensales, sera necesario mejorar y trabajar mehia para que exista buena publicidad
gratuita, la cual va a depender de la opinion gagdn los clientes con respecto al negocio,
debido a que toda informacion buena o mala quatsenda en el mercado, causara efecto
en todo el entorno donde se desenvolvera el negoaido tanto, sera necesario cuidar tal

aspecto desde el arranque del restaurante.
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CAPITULO 4

PLAN DE OPERACIONES.

4.1 LOCALIZACION DE PLANTA.

La decision de localizacion es una de las imgportantes en el proceso de elaboracion
de un proyecto de inversion. Tiene una incideniciecth en los flujos de ingresos y egresos

y por ende en la evaluacion.

La importancia de la seleccion apropiadadesen las caracteristicas de decision de

largo plazo con caracter permanente de dificilstasa alteracion.

El andlisis se debe realizar en forma irggégrcon las restantes variables del proyecto,

demanda, competencia, tecnologia, etc.

La localizacion es un estudio de soluciomgstiples, es decir, existe mas de una

localizacion factible adecuada que puede hacealenel proyecto.

Existen también variables subjetivas no tifiesbles que evidentemente afectaran la
decision, como ejemplo podemos citar las motivasopersonales del empresario. Otra
variable de este tipo, es la localizacién de otnapresas competidoras en la zona con
tendencia a marcar los factores que en el pasadorfypuntos importantes y que persisten
en la actualidad. El estudio de la localizaciondaueealizarse con distintos grados de
profundidad dependiendo del caracter de factitdligmefactibilidad o perfil del estudio.

Independiente de lo anterior existen dos etapassae@as:

»= Macrolocalizacién; para definir la macrozona.

* Microlocalizacion; en la zona definida por la macocalizacion.
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Cada etapa tomara para su resolucion facttgdocalizacion especifico y diferente a
la otra. Por ejemplo, los factores climaticos gpdética impositiva son importantes en la

definicion de la macrolocalizacién pero no sonvatdes en la microlocalizacion.

Tedricamente, las alternativas de ubica@énun proyecto son infinitas. Pero en
términos précticos, la seleccion se realiza emtreimero reducido de opciones, debido a
la naturaleza del proyecto.

La macrolocalizacion permite eliminar eresfudio zonas geograficas que no cumplen
con las necesidades de proyecto. Debe tenersenfgagee la microlocalizacion no corrige
errores en los que pudo haber incurrido en la n@abzacion, solo se seleccionara la

mejor alternativa dentro de la macrozona elegida

4.1.1 MACROLOCALIZACION.

Los factores que se consideraron para ulscegstaurante, fueron determinados con
base a los puntos claves de la zona para poneegotio de la naturaleza ya expuesta. A

continuacion se enlistan los criterios considerados

* Medios y costos del transporte.

» Disponibilidad y costo de mano de obra idonea.
» Cercania de las fuentes de abastecimiento.

» Factores ambientales.

» Cercania del mercado.

* Costo y disponibilidad de terrenos.

» Topografia de suelos.

» Posibilidad de tratar desechos.

» Comunicacion.

» Condiciones sociales y culturales.

2 Localizacién.  (n.d.). Extraido el 30 de junio del 2008 desde
http://fing.uncu.edu.ar/catedras/industrial/progstarchivos/proyecto/localizacion.pdf
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» Consideraciones legales y politicas.

De acuerdo con los puntos sefalados, el estaduebla cuenta con grandes regiones
(ver figura 4.1), a lo largo y ancho de su extemseritorial. Una de las zonas con mayor
crecimiento en los ultimos afios ha sido la sieoi@ende Puebla, que conforme al INEGI,
el estado de Puebla se encuentra formado por 2laicipios, de los cuales 31
corresponden a la regién de Huauchinango.

Los municipios que mas destacan en esta pdete estado son: Ahuacatlan,
Ahuazotepec, Amixtlan, Aquixtla, Honey, Huauchinanglalpan, Juan Galindo, Pahuatlan,
Pantepec, Xicotepec de Juaréz, Zacatlan, por rcada un notable crecimiento
poblacional y econémico en esta parte del estado.

Figura 4.1 Regiones econdmicas del estado de Puebla

Fuente: Imagen extraida de Internet??

22Regiones de Puebla. (n.d.). Extraida el 29 de abril de 2008 desde
http://es.wikipedia.org/wiki/Regiones_de_Puebla
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El proyecto se sitla en el municipio de Himwango, siendo este, de los mas
importantes de la sierra norte poblana, ya que taueon todos los puntos que se
mencionaron desde el inicio. En la figura 4.2 saliaa la ciudad en el estado de Puebla.

De manera precisa, Huauchinango se localizdaeparte noroeste del estado, sus
colindancias son al norte con los municipios deo¥ipec de Juarez y Juan Galindo, al sur
con Ahuazotepec y Zacatlan, al oeste con Juan @@alirTlaola, y al poniente con Naupan,

Ahuazotepec y el estado de Hidalgo.

&l

Figura 4.2 Ubicacion Geografica de Huauchinango.

Fuente: Elaboracion propia con respecto a la encigpedia de los municipio$?

Mediante el estudio de mercado que se eglare este restaurante, los encuestados
mostraron una fuerte preferencia en ubicar a utauesnte con las caracteristicas ya
expuestas en la parte céntrica de la ciudad, anrded&ue es la zona donde existe mayor

afluencia de visitantes.

Las arterias principales de la ciudad presemuevas oportunidades de crecimiento

econdémico de la ciudad, debido a que en esta zenensuentran establecidos un sin

23 Enciclopedia de los municipios: El estado de Puelied.). Extraido el 29 de abril de 2008 desdehttp://www.e-
local.gob.mx/work/templates/enciclo/puebla/indemit
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numero de negocios dedicados al comercio y a legcges. La zona centro de la ciudad
representa la concentracion de lugares para elcaspento de los pobladores, tomando en
cuenta que el aumento poblacional de la ciudad @sigiciando que se extiendan estas
fuentes econdmicas en los alrededores de la cilflatibo de empresa la cual se esta
proponiendo, representa para los lugarefios unatuspdad en cuanto a los
establecimientos para la alimentacion y preparadi@n bebidas que propician el

esparcimiento.

Dicha zona posibilita la necesidad de culmds este sector para propiciar una mayor
afluencia de visitantes y de los propios pobladgerantizando el crecimiento y desarrollo
urbano de la ciudad.

Como ya se pudo observar en capitulosiangsr el marco competitivo en este sector
representa una oportunidad de crecimiento y ddkgreorazén del poco compromiso del
servicio al cliente por parte de la competencia.

4.1.2 MICROLOCALIZACION.

La empresa estara localizada en calle Leomarii esquina con Francisco Cravioto
colonia centro de la ciudad de Huauchinango, talacse aprecia en la figura 4.3, siendo

parte de la zona centro de la ciudad.

La ciudad de Huauchinango cuenta con viaacgeso rapidas y seguras, por lo que
facilita el traslado de materias primas; es impueasenalar que para dar inicio a un
negocio del giro, hay que tomar en cuenta laselites inversiones a realizar, tal es el caso

del terreno, construccion e instalaciones de seszic
Los puntos claves del terreno elegido parddccion del sitio exacto de la localizacion

del negocio seran: ubicacion, extension, topograftsibilidad de ampliaciones, marco

legal, molestias a terceros, entre otros.
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Para este proyecto se tiene contempladolestalel restaurante, en un area que mide
28.24 mts de ancho por 36.56 mts de largo, dandw aesultado un area aproximada de

1000 mts cuadrados.

3 PRESIDENCIA
WRDIN  MUNICIPAL -
GUERRERQ ¥ L s _JUAREZ

Figura 4.3 Localizacion del restaurante los guajes.

Fuente: Elaboracion propia.

Los aspectos que se consideraron parbi¢aaion del negocio se determinaron para
dos rubros importantes como son a nivel regionkdcgl. Tales puntos se mencionan a

continuacion:

A nivel regional.
» Vias de comunicacién accesibles.
= Mano de obra disponible.

= Clientes potenciales de la region.
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* Proveedores cercanos.

* Incremento de visitantes en la region.

A nivel local.
» Facil acceso al negocio.
= Disponibilidad de terrenos para la construccion.
» Vias de acceso.
= Gran afluencia de clientes en la zona.
»= Centros de abastecimiento de materias primas aescan
= Disponibilidad de servicios basicos tales como; aggia, drenaje.

= E| dinamismo econdémico del area.

4.2 DISTRIBUCION EN PLANTA.

Para el disefio en planta del negocio se deraion los siguientes puntos, tal como se

muestran en el siguiente listado:

= Numero de areas en el negocio.

*» Medidas de las &reas funcionales.

»= Relacion de operacion de las areas.
* Flujo de materias primas.

= Distribucion.

= Medidas de seguridad.

» Infraestructura.

» Tipo de servicio.

Para realizar la distribucion en planta §8zG como herramienta el diagrama de
relaciones para llevar un orden légico de distiiucie todas las areas de la planeacion del
restaurante, con el objetivo de revisar la cercdaieada una de las areas para trasladarlo a

un plano de distribucion con las diferentes vestgjiuncionalidad de las mismas.
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En la figura 4.4 se muestra la conexién deaaath de las areas y cuales de estas no

tienen ninguna relacion con respecto a la tabka te

AREA DE COMEDOR

COCINA 2 U
ALMACEN U . E
, XX U
VESTIBULO U U I
O O X X
CAJAS U X E X
O O U O X
OFICINA ADMINISTRATIVA - ¥ . X B L p I 5 X
SANITARIOS PUBLICOS U O X ®)
X E X X
COMEDOR PARA EMPLEADOS X X ; O 3 X
SANITARIOS PARA EMPLEADOS y O i U
RECEPCION DE MP . O

ALMACEN DE ART.LIMPIEZA

Figura 4.4 Diagrama de relaciones del restaurant®$ guajes.

Fuente: Elaboracion propia en base al manual del geniero industrial?,

Para indicar el tipo de relaciébn de cercaitdalas areas, se utilizaron las letras del
abecedario y la letra X, para indicar la importande relacion de las areas. Tal como se

observa en la siguiente tabla.

Tabla 4.1 Valores de relaciones de las areas.

VALOR CERCANIA
A Absolutamente necesaria
E De especial importancia
I Importante
@) Calificaciéon de la "cercania"
U Poco importante
X No es deseable

Fuente: Elaboracion propia con base al manual dehgeniero industrial?®.

24 Hodson W. K. (2001Maynard manual del ingeniero industrial, tomo(42 ed). México: Mc Graw Hill13.54 p.

25 |bidem.
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De acuerdo con el diagrama de relacionesies® como resultado la siguiente
distribucion de planta y el tipo de infraestructasi como de las dimensiones del mismo y

las areas de seguridad e higiene en las instakgion

4 7 DESCRIPCION

AREA COMEDOR

COCINA

1Al
i
”I |

ALMACEN

VESTIBULO

CAJA

OFICINA

SANITARIOS PUBLICOS

COMEDOR EMPLEADOS

SANITARIOS EMPLEADOS

RECEPCION DE MP

e e = L e B L= T e B B el L e

ALMACEN ART LIMPIEZA

Figura 4.5 Plano de distribucién de areas.

Fuente: Elaboracion propia.

El plano muestra la distribucion de las érdal restaurante los guajes, indicadas por
los nimeros que se muestran del lado derecho aebplLas funciones principales de las

areas del restaurante se explican a continuacion.
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AREA DE COMEDOR.

Esta area representa la carta principatetghurante, ya que en esta area es donde se
pone de manifiesto el tipo de ambiente y diseflaslenstalaciones para la recepcion de los
clientes a la hora de tomar sus alimentos y bebklagsta area es en donde se desarrolla la

venta de los productos y servicios del restaunaotdo que es el &rea principal.

COCINA.

Esta area del restaurante es donde se pneparplatillos y bebidas; técnicamente es la
base de produccién del establecimiento.

ALMACEN.

Es el area donde se almacenan las mateiraagpque se ocuparan en la elaboracion
de los productos, en este caso la preparacionsdaifoentos y bebidas. Esta area depende
en gran sentido en las caracteristicas de las iamferimas, debido que algunas pueden
requerir de condiciones tales como: refrigeraci@ondiciones de temperatura especiales,

para conservarlas en buen estado.
VESTIBULO.

Es el area en donde los clientes o comensafgran para ser recibidos por parte del
personal del restaurante en direccion al area combdbrmalmente es una sala de espera

en la cual el cliente o comensal toma asiento gaeale sea asignada una mesa, en caso de

que el restaurante se encuentre en su maxima dapam el &rea comedor.
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CAJA.

Es el lugar donde se lleva el registro dednsumido por parte de los comensales y
ademas se lleva el control de mesas, clientegnsast electronicos de pago, expedicion de

facturas y dinero.

OFICINAS.

Esta area es donde se llevan los procesosiathativos del restaurante. En esta area se
coordinan los trabajos para el cumplimiento deolgjgtivos y las estrategias de mercadeo
para posicionar la empresa, la cual es controladectdmente por el gerente del

restaurante.
SANITARIOS PUBLICOS.

Esta area es utilizada Unicamente por cleateomensales, dicha area cuenta con los
equipos y sistemas necesarios para hacer del rastaumas confortable y agradable en
sentido visual.

SANITARIOS PARA EMPLEADOS.

Esta area es utilizada unicamente por lodeadps, dicha area cuenta con los equipos
y sistemas necesarios para brindar un mejor esgasibiente de trabajo.

COMEDOR PARA EMPLEADOS.
Esta area es donde toman sus alimentos Ipleados del restaurante y no se encuentra

a la vista de los comensales, debido a estratetgasomercializacion del producto y

servicio del restaurante.
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RECEPCION DE MATERIAS PRIMAS.

Esta &rea tiene como propoésito el recibitoiele materias primas para la elaboracion
de los platillos y bebidas, dicha area cuenta aorespacio destinado para la llegada de
proveedores, la cual permite el facil manejo demaseriales para elaborar los platillos asi

como de otras mercancias destinadas para el r@steur

ALMACEN DE LIMPIEZA.

Esta &rea tiene como funcién almacenar lodymtos quimicos y equipos de limpieza
de las diferentes areas. Este espacio es contrptada personal de limpieza.

4.2.1 DIMENSIONES.

Las dimensiones para el establecimientoeserminaron con respecto a las medidas
aproximadas del mobiliario y equipo, areas de jmal@aeas de operacion de los empleados
y con base a la mejor distribucién, quedando déglaiente manera tal como se enumera en

la siguiente tabla 4.2.

Tabla 4.2 Dimensiones de las areas del restaurante.

DIMENSIONES (m) | AREAS (m?)
AREAS NOMBRE DEL AREA LARGO ANCHO
1 |AREA COMEDOR. 23.8 13.2 314.6
2 |COCINA. 14.7 15.0 220.5
3 |ALMACEN. 6.4 55 35.2
4 |VESTIBULO. 6.5 6.4 41.6
5 |CAJA. 34 6.4 21.6
6 |OFICINAS. 6.4 6.5 41.6
7 |SANITARIOS PUBLICOS 7.6 4.6 35.1
8 |COMEDOR EMPLEADOS. 7.5 7.0 52.8
9 |SANITARIOS EMPLEADOS. 4.0 5.1 20.4
10 |RECEPCION DE MATERIAS PRIMAS 55 6.4 35.2
11 |ALMACEN DE ARTICULOS DE LIMPIEZA. 5.1 3.0 15.3
TOTAL 833.¢

Fuente: Elaboracion propia.

89



CAPITULO 4 PLAN DE OPERACIONES

Tal como se menciona en la tabla anteriorplaho de distribucion o layout del

restaurante LOS GUAJES queda de la siguiente mgmerafigura 4.6). Es importante

hacer mencién que considerando las areas funcmrsdedrindan productos y servicios de

calidad excediendo las expectativas de la demaotemlaTal afirmacion se muestra a

continuacion. Cabe mencionar que las medidas debmstan dadas en

| 60

0 E 26,56

metros.

0.6

r8— 665 i '"' 14,69

5 4—51—--—754a{

I
i

— 64 4—-— 6.4 -i- 23,76

-

L)
|
I

Ir) At

=1

L

Figura 4.6 Layout restaurante LOS GUAJES.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.2.2 SEGURIDAD EN LAS INSTACIONES.

El poder contar con instalaciones adecuadas puidar la integridad fisica de
empleados y clientes, maximiza el profesionalism@plertura de un restaurante en cuanto
a los productos y servicios que ofrece, adicionamaosalor anexo en el organismo. La
seguridad en instalaciones y areas de trabajo feeemimentar la productividad del 6rgano

lo que tiende a satisfacer la demanda potenciatalidad.

La seguridad e higiene en cuanto instal&sas asentada de acuerdo al Diario Oficial
de la Federacion dentro de su apartado de Normemle$ Mexicanas, donde establece la
norma que lleva por nombre: PROYECTO de Modificacila Norma Oficial Mexicana
NOM-001-STPS-1999, para edificios, locales, insialdes y areas en los centros de
trabajo-Condiciones de seguridad e higiene, pasdaucomo PROY-NOM-001-STPS-
2007, para edificios, locales, instalaciones ysagralos centros de trabajo-Condiciones de

seguridad®

Esta norma establece las condiciones de idagupara edificios, locales y centros de
trabajo que tenga actividades productivas, de ifguaia aplica el reglamento de seguridad

e higiene en el trabajo, para la prevencion dedaotes y enfermedades de trabajo.

El siguiente plano de instalaciones mudasa@ondiciones de seguridad del restaurante
LOS GUAJES para el caso de un temblor o incendarcamdo las rutas de evacuacion
tanto para clientes como empleados, cuidando a hoda la integridad fisica de los

individuos.

%Norma Oficial Mexicana NOM-001-STPS-1999n.d.). Extraido el 12 de mayo de 2008 desde
http://dof.gob.mx/documentos/3424/STPS/STPS.htm
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DESCRIPCION

AREA COMEDOR

COCINA

ALMACEN

VESTIBULO

OFICINA

SANITARIOS PUBLICOS

COMEDOR EMPLEADOS

l
)
]
4
5| CAIA
0
1
8
)

— ]

SANITARIOS EMPLEADOS

[0 RECEPCION DE MP
[1] ALMACEN ART. LIMPIEZA

Extintores

B Rutade evacuacion,
i

No fumar

I:l I:IAI_I

Figura 4.7 Seguridad en las instalaciones del resteante.

Fuente: Elaboracion propia.

El restaurante contara con salidas de emegemxtintores, sefialamientos de
evacuacion y puntos de reunion que permiten actarapidez a la hora de un siniestro.

Tal simbologia utilizada se muestra a continuacion:
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—

Sefialamiento de punto de reunién.

Extintor ABC. 1'

PUNTO DE
ABC REUNIDM

RUTA DE

Senalamiento de no famar. Sefialamiento de ruta de evacuacion.

EVACUACION

PROHIBIDO
FUMAR

—# Linea de evacuacidn.

Figura 4.8 Sefialamientos del restaurante.

Fuente: Elaboracion propia.

4.3 DESCRIPCION DE PLAN DE OPERACIONES.

El conocer los distintos escenarios que ptalrér la empresa que se esta constituyendo
permite llevar un mejor control en las actividadesplaneacion, una de las herramientas
que demuestran lo anterior es un diagrama de Gamtes una herramienta grafica cuyo
objetivo es el de mostrar el tiempo de dedicacidevipto para diferentes tareas o
actividades a lo largo de un tiempo total deterohinad pesar de que, en principio, el
diagrama de Gantt no indica las relaciones existeantre actividades, la posicién de cada
tarea a lo largo del tiempo hace que se puedantifidan dichas relaciones e

interdependencias.

Este diagrama permite saber la secuenciagi¢ateas a realizar en un determinado
periodo donde las variables controlables son ety las actividades, tal como ya se
afirmo anteriormente. Para el restaurante LOS GLFA3E tiene previsto aplicar esta

herramienta para conocer la secuencia de las tamsas/idades para su puesta en marcha.

La tabla 4.3 y el diagrama de gantt (Figu&,4muestran la estructura del proceso de

planeacion de actividades.
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Tabla 4.3 Proceso de planeacion de las actividades.

Periodo/ duracién
Etapas. Actividades. Responsable. en semanas.
1 Tramites, papeleo para constit. Duefios. 4
2 Contrato de Arquitecto. Duefios. 1
3 Plan de obra. Arquitecto. 1
4 Licencias de Obras. Arquitecto. 8
5 Contratacion de constructora. Duefios. 1
6 Realizacion de obras. Jefe de obra. 20
7 Instalacion de servicios. Jefe de obra. 1
8 Instalacion de sistemas. Técnicos 2
9 Proyecto de imagen corporativa. Disefiador grafigo. 2
10 Proyecto decorativo. Decorador. 3
11 Adquisicién mobiliario y equipos. Decorador. 1
12 Instalacion de mobiliario y equipog  Técnicos 1
13 Manuales de operacion. Asesor externo. 2
14 Nombramiento del gerente. Asesor externo. 1
15 Contratacion del personal. Asesor externo. 3
16 Capacitacion del personal. Asesor externo. 2
17 Campafa publicitaria. Agente de publicidd 2
18 Disefio y lanzamiento de web. Programador. 4
19 Negocio de suministros y proveeddDuerios. 1
20 Revision de dltimos detalles. Duefios. 1
21 Arranque de la empresa. Duefios. 0
Total. 61

Fuente: Elaboracion propia.

Las actividades para la puesta en marcheed&urante, son iniciadas de acuerdo a las
operaciones en forma secuencial, teniendo un dddgeo en la formacion desde su inicio
hasta su arranque de operaciones.

Esto implica tener bien establecido el tienep llevar a cabo cada actividad, ya que
siguiendo este orden, se podra concluir en 61 sasnafhstribuidas en 8 meses. Como
ejemplo de esta afirmacion se pone en consideréeigiguiente actividad:

En el mes de octubre se tiene programadbzaealos tramites y manejo de
documentos para la constitucion de la empresa, gsies actividades se tiene establecido

destinar todo el mes de octubre, y durante el misrae en la primera semana, se tiene
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planeado hacer la contratacion del arquitecto,ue pduce tiempo al realizar juntas las
actividades, es por eso que se indica que esténbdidas dos operaciones en el mismo
mes.

Con el ejemplo sefnalado se puede conocarr@egsecuencia de operaciones a realizar
para la puesta en marcha del negocio. El siguieigrama de gantt muestra tal
afirmacion:

2008 2009
Operaciones. Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun
Tramites, papeleo para constit. [ ]])
Contrato de Arquitecto.
Plan de obra.

]
Licencias de Obras. “l“l“

Contratacion de constructora. |

Realizacion de obras. I
Instalacién de servicios. ]
Instalacion de sistemas.

Proyecto de imagen corporativa. [
Proyecto decorativo. il
Adquisicién mobiliario y equipos.

Instalacion de mobiliario y equipos. |
Manuales de operacion. |
Nombramiento del gerente. |

Contratacién del personal. [ ]]
Capacitacion del personal. |

Campafia publicitaria. ]
Disefio y lanzamiento de web. [ ]]

Negocio de suministros y proveedores

Revision de dltimos detalles. I
Arranque de la empresa. ‘

Nota: La unidad del plan de operaciones son laasasy las divisiones de la escala estan dad
meses.

Figura 4.9 Diagrama de gantt para el plan de operagnes.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4 PROCESO DE PRODUCCION Y NIVEL TECNOLOGICO.

El proceso de produccion y el nivel tecnadgque se tendrd en este tipo de
restaurante se describe en forma de diagramaabesws para su mejor entendimiento,
recordando que los diagramas son siempre utilizpdoa conocer el propdsito de una
operaciéon, disefio de una pieza o componente delupt® terminado, tolerancia y
especificaciones, proceso de fabricacion, condesate trabajo, distribucion de la plata,
asi como de los movimientos y operaciones de &dmjadores. Este se encuentra dividido
en:

» Elaboracion de platillos a la carta.

+ Elaboracion del mend.

4.4.1 PROCESO DE ELABORACION DE PLATILLOS A LA CART A.

1. Revisar y analizar el tipo de platillo que se aleno.

Como primer paso en la preparacion de aldgitillp que esté a la carta, se revisa y se
analiza el tipo de alimento que se va a prepas#w, gara identificar los procesos de guiso y

la forma de mezclar los ingredientes.
2. Inspeccionar el almacén de materias primas.

En este apartado se tiene que revisar edogp®r si se encuentran todas las materias
primas o ingredientes para la elaboracion delllgaseleccionado para el comensal, en
caso de faltar algun ingrediente se revisard giusgle sustituir por otro. Es importante
llevar un control con el almacén, para que no faltegin ingrediente.

3. Trasporte de ingredientes a utilizar al area deocina.
Se transportaran todos los ingredienteseal de cocina para tener un mejor control de

los mismos en la preparacion del platillo, lo caalnecesario tener a la mano todos los

componentes para minimizar los tiempos de demosa@&m su elaboracion.
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4. Inspeccionar los ingredientes para el platillo.

Inspeccionar los ingredientes a utilizampéx cocinar y preparar el platillo con mayor

calidad y control, seleccionando los mejores coreptes.

5. Preparar los utensilios para cocinar.

Los utensilios que se usaran para elaboratgdlos alimentos son basicos, pues éstos
permiten darle la consistencia deseada del guisnta€ con un buen equipo de utensilios
(ollas, recipientes, cucharas, etc.) permite amilla preparacién de los alimentos, por lo
gue es necesario ordenar y preparar éstos parar lbgen sabor y consistencia en el

manjar.
6. Corte de todos los ingredientes para racionalizdas porciones.

Siguiendo la secuencia de preparacion, eeriiauite hacer mencion que los comensales
exigen, por lo regular que los alimentos preparddogan una buena textura y buen corte
tanto de los ingrediente como el sazén y guisaaftehacion exige un buen manejo en la
integracion de los ingredientes, racionalizandmé&jor posible para evitar desperdicios de
alimentos.

7. Preparar en orden el platillo segun sea el cagilezclar, picar, etc.)

El orden de preparacion permite obtener eljansesperado con buen sabor, textura y

sazon, logrando un platillo de calidad.

8. Aplicar la técnica de cocinar y sazonar.

Esta operacion implica llevar a cabo la iraeghn de todos los componentes de manera

profesional, de los alimentos que se estan pregarda forma de cocinar y sazonar los
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platillos depende de la aceptacion o descalificade los productos que se ofrecen a los

clientes, tal afirmacion exige cuidar este punto.

9. Inspeccionar la coccidn de los alimentos.

El revisar la coccién de los alimentos peentograr la textura deseada del platillo para
garantizar una preparacion de calidad dirigidesactimensales.

10. Seleccionar la loza para servir.

La buena eleccion de la loza para servimahjar, permite mostrar a los clientes el

profesionalismo y compromiso para brindar un buewisio.

11. Transportar los alimentos para servir.

Una vez seleccionada la loza, se procedeserar en cada plato los alimentos

preparados para posteriormente dar presentacion.

12. Dar presentacion al platillo.

Esta operacion permite agregarle los toquesek del platillo dandole encanto y

profesionalismo a la hora de llevarlo al comensal.
13. Inspeccion del platillo por parte del jefe deaxina.
El jefe de cocina realiza una ultima inspécegbara garantizar la calidad del platillo y

revisar si no tiene algun detalle el manjar, esrdegaliza un control de calidad para llevar

el producto terminado al area comedor.
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14. Traslado del producto terminado al area de conaer.

Finalmente se realiza el traslado del ptatpbr el mesero para la degustacion del

comensal. A continuacion se presenta el diagrarnardeeso ya explicado.

Revisar y analizar el tipo de platillo que ordent

Inspeccionar el almacén de materias primas.

Trasporte de ingredientes a utilizar al area deeoc

{w}m

<
<

Inspeccionar los ingredientes para el péatill

Preparar los utensilios para cocinar.

Corte de todos los ingredientes
para racionalizar las porcion

Preparar en orden el platillo segun sea
el caso (Mezclar, picar, et

Aplicar la técnica de cocinar y sazonar.

Inspeccionar la coccion de los alimentos.

Seleccionar la loza para servir.

Transportar los alimentos para servir.

Dar presentacion al platillo.

Inspeccién del platillo por el jefe de cocil

Fo-EE ) @O0

Traslado del producto terminado al &rea de comedor.

Figura 4.10 Diagrama de proceso en la elaboraciéredlatillos a la carta.

Fuente: Elaboracion propia.
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CURSOGRAMA ANALITICO.
Método actual: Fecha:
Método propuesto: Elaboré:
No.de catélogo:
Desarrollo del método. Actividad. Tiempo. |Distancia. | Observaciones.
(Minutos) |(Metros)
Revisar y analizar el tipo . |:> |:| D v
de platillo que se ordend. 1 0
Inspeccionar el almacén O |:> . D v
de materias primas. 3 10
Trasporte de ingredientes O ‘ |:| D v
a utilizar al area de
cocina. 1 10
Inspeccionar los O |:> . D v
ingredientes para el
platillo. 05 0
Preparar los utensilios| . |:> |:| D v
para cocinar. 1 1
Corte de todos los| ’ E> |:| D ;;
ingredientes paral
racionalizar las porciones. 3 0
Preparar en orden el . |:> |:| D v
platillo segln sea el caso|
(Mezclar, picar, etc.) 10 8
Esto se hara durante]
Aplicar la técnica de . |:> |:| D v ol r0ceso de
cocinar y sazonatr. prepar:cién
Esto se hara durante]
Inspeccionar la coccioén O |:> . D ;; ol roceso de
de los alimentos. P .
preparacion.
Seleccionar la loza para] . |:> |:| D v
servir. 2 3
Transportar los alimentos O ‘ |:| D ;;
ara servir.
P 0.5 1
Dar  presentacion  al . |:> |:| D v
platillo. 1 2
Inspeccion del platillo por| . |:> |:| D v
parte del jefe de cocina. 05 0
El tiempo estara en|
Tras!ado del ,prOdUCto O ‘ |:| D v funcion  del lugal
terminado al area de donde se encuentre
comedor. el comenzal.

Figura 4.11 Cursograma analitico para la elaboracid de los platillos a la carta.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4.2 PROCESO DE ELABORACION DEL MENU.
1. Recepcion e inspeccion de materias primas.

Esta operacion permitird hacer la recepciénlas materias primas frescas para la
elaboracion del mena, este control se lleva direetde con el almacén de materias primas
para saber el abastecimiento adecuado en cadadizgind

2. Almacén de las materias primas.

Se almacena las materias primas de acudodopsioducto que se utilizaran en el mend,

para esta operacion se coordina directamente gefeale almacén.
3. Revisar la forma de preparar el menu del dia.

El menu del dia consiste en hacer una prepara@d@imentos para un nimero mayor
de personas, por lo que es necesario hacer unagstimle cuantas personas se tienen
contempladas. El realizar un analisis cuantitafpeomite llevar un mejor control de la
cantidad de ingredientes y de evitar desperdicios.

4. Inspeccionar los ingredientes del menu.

Esta operacion conllevara a tener un mayor cuidada seleccién de los ingredientes

debido a que se desarrolla en grandes porcioneditoesntos.
5. Trasportar ingredientes a utilizar, al area de coaia.
Se transportaran todos los ingredientes al aremciaa para tener un mejor control de

los mismos en la preparacion del mend, por lo esalecesario tener a la mano todos los

componentes para minimizar los tiempos de demogsau @taboracion.
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6. Preparar los utensilios para cocinar.

Los utensilios que se usaran para elaboratgdlos alimentos son basicos, pues éstos
permitiran darle la consistencia deseada de g@sotar con un buen equipo de utensilios
(ollas, recipientes, cucharas, etc.) permite amilla preparacién de los alimentos, por lo
gue es necesario ordenar y preparar éstos parar lbgen sabor y consistencia en el

manjar.

7. Corte de los ingredientes en porciones.

Siguiendo la secuencia de preparacién, esriaupte hacer mencion que los comensales
exigen por lo regular que los alimentos preparddongan una buena textura y buen corte
tanto de los ingredientes como la sazon y guisbaflraacion exige un buen manejo en la
integracion de los ingredientes, racionalizandm&jor posible para evitar desperdicios de

alimentos.
8. Preparacion ordenada del menu (sopas y cremas, ptatuerte, postre).

En esta operacion se realizara la constitucionrait de forma ordenada, por lo cual
se asignan las tareas entre los encargados deilzaquara agilizar su elaboracion y su
tiempo de coccion, de acuerdo a la capacidad eddimi@ personas.

9. Inspeccionar la coccién de los alimentos.
El revisar la coccidon de los alimentos peenbitgrar la textura deseada del platillo y

poder garantizar una preparacion de calidad delimiesta operaciéon es fundamental para
brindar platillos de calidad.
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10. Seleccionar los recipientes para almacenar los alentos.

En el caso del menu, serd necesario selecios recipientes, en proporcion de la
cantidad de alimento preparado. Es necesario sa&hegclos recipientes necesarios para
poder transportar y manejarlo de forma practiaaltzora de servir.

11.Seleccionar la loza para cada alimento del menda.

La buena eleccion de la loza para servir ahjar, permite mostrar a los clientes el

profesionalismo y compromiso para brindar un buewisio.
12.Inspeccion del menu del dia por parte del jefe deocina.

El jefe de cocina realizara una ultima inspecciaraparantizar la calidad del platillo y
revisar si no tiene algun detalle el manjar, esrdealiza un control de calidad para llevar

el producto terminado al area comedor.

13.Traslado del producto terminado de manera ordena ertada tiempo, al area de

comedor.

Finalmente se realizara el traslado del mé&mminado de manera ordenada y

respetando los tiempos entre cada platillo pade¢pstacion de los comensales.
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Recepcion e inspeccién de materias primas.

Almacén de las materias primas.

Revisar la forma de preparar el menu del dia.

Inspeccionar los ingredientes del mendu.

Trasportar ingredientes a utilizar, al area derenci

Preparar los utensilios para cocinar.

Corte de los ingredientes en porciones.

Preparacion ordenada del menu (sopas y cremas,fpéate,
postre).

Inspeccionar la coccién de los alimentos.

Seleccionar los recipientes para almacenar losalios.

Seleccionar la loza para cada alimento del menda.

Inspeccién del menu del dia por parte del jefe de
cocina.

Traslado del producto terminado de manera ordena
da en cada tiempo, al area de comedor.

Figura 4.12 Diagrama de proceso de produccién delenu del dia.

Fuente: Elaboracion propia.
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Método actual:
Método propuesto:

Fecha:
Elaboro:

No.de catalogo:

Desarrollo del método. Actividad. Tiempo. [Distancia. |Observaciones.
(Minutos) | (Metros)

Recepcidon e inspeccion

de materias primas . |:> . D v 15 12

Almacén de las materias

primas. O E> |:| D v 10 12

Revisar la forma de ‘ |:> |:| D v

preparar el menu del dia. 5 0

Inspeccionar los |:>

ingredientes del mend. O . D v 5 0

Trasportar ingredientes al -

utilizar, al area de cocina. O D D v 5 6.4

Preparar los utensilios

para cocinar. . E> D D v 4 5

Corte de los ingredientes |:>

en porciones. ‘ |:| D v 15 0

Preparacion ordenada del

mend (sopas y cremas, ‘ |:> |:| D v

plato fuerte, postre). 150 10
Las inspecciones|

. L, . D seran durante el
Inspeccionar la coccion
. proceso de]

de los alimentos. o
preparacion de]
alimentos.

Seleccionar los

recipientes parg| ‘ |:> |:| D v

almacenar los alimentos. 5 3

Inspeccién del mend del

dia por parte del jefe de O |:> . D v

cocina. 8 2

Traslado del producto
terminado de maneraj
ordenada en cada tiempo,
al &rea de comedor.

O

.

LD

<

El tiempo estara en

funcién  del luga

donde se encuentre]

el comenzal.

Figura 4.13 Cursograma analitico para la elaboracié del menu del dia.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.5 RECURSOS MATERIALES Y HUMANOS NECESARIOS.

Otra funcion que es de vital importancia toerdel desarrollo de una empresa o
negocios, es la forma en que se encuentra armastgdaizacion, tomando en cuenta las
diferentes areas productivas que funcionaran joatoel personal que estara al frente de
cada departamento. Una de las formas para delegamonsabilidades es formar un
organigrama que detalla a plenitud todos los inualdos del negocio y que facilita
determinar el nimero de empleados vy el perfil pada puesto.

Por otro lado, el factor humano represdatdéuerza laboral que mueve a toda la
organizacion, los recursos humanos son todos lab@@dores de la empresa que cumplen
las politicas y objetivos, marcan el rumbo y elcocréento del negocio; tal hecho no se
puede hacer sin el personal capacitado. El prodegeclutamiento de todo el personal es
la base para la seleccion de la fuerza laborahaltée capacitada, confiable y fundamental

para el éxito de toda empresa.

Los recursos materiales y humanos dentindeempresa representan el motor para su
funcionamiento, puesto que son la llave del éxitceleorganismo. La buena seleccion de
estos dos elementos constituye un alto grado d@roniso por parte de la empresa nueva,
para sus clientes. Toda organizacién esta confamadestos grandes recursos que llevan

de la mano la direccion y el rumbo de una nuevaraegcion productiva.

Los recursos humanos son aquellos individpges por sus capacidades y habilidades
hacen funcionar las diferentes actividades dedadad en el 6rgano productivo, que van
desde la direccion, control, optimizacion hastaparacion, con la finalidad de logra los

objetivos y metas trazados.

Los recursos materiales son aquellos medara pesarrollar todas las actividades
mencionadas, ademas de aplicar los conceptos dmiattativos son la fuente primordial

para poder brindar productos o servicio, que culasmnecesidades de los individuos.
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Para el restaurante propuesto se tiene planeantar con la siguiente plantilla (ver
tabla 4.4) de trabajo para la ejecucién operatalandgocio, haciendo énfasis y en el tipo
de sueldo que cada uno percibird mensualmentsukddos fueron determinados con base
a los datos que establece lacfetaria del trabajo y prevision social, por parde la
comision de salarios minimos que se encuentramiggea partir de enero de 2087Io

gue para el estado de Puebla entra en la catetgpéisea geografica tipo C.

La plantilla laboral cuenta con 10 integrantes para el restaurante, ga@da area o

punto de trabajo dentro del negocio para el furanuento del mismo.

Tabla 4.4 Plantilla laboral y salarios.

Sueldo por mes
Puesto Cantidad Individual Total

Gerente. 1 $8,000 $8,000
Auxiliar administrativo. 1 $4,500 $4,500
Cheff. 1 $7,500 $7,500
Ayudante de Cocina. 1 $5,000 $5,000
Ayudante general de cocina. 1 $4,000 $4,000
Meseros. 3 $3,500 $10,500
Personal de limpieza. 1 $3,500 $3,500
Auxiliar general. 1 $3,200 $3,200

Total $46,200

Fuente: Elaboracion propia.

Losrecursos materialepara el restaurante, se encuentran detalladogsesiduientes
tablas dividas para cada area, ademas se estadlldiw de mobiliario, equipo y los
diferentes modelos o caracteristicas, integrandgude modo la cantidad para cada area de

trabajo.

27 Salarios minimos generales y profesional¢2008, 1 de enero). Extraido el 3 de junio de 2Q@Bfde
http://www.conasami.gob.mx/Archivos/TABLA%20DE%206ARI0S%20MINIMOS%20PROFESIONALES/2008.pd
f
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Tabla 4.5 Mobiliario y equipo para el area comedor.

AREA. MOBILIARIO Y EQUIPO. MODELOTIPO. CANTIDAD.
Booths para restaurante. Gran rapids. 4
COMEDOR. Booths para restaurante. Saint Lous 2
Mesa riistica ovalada 1.60 mts oval.  |Cruseta tlgirasol pedestal torno. 6 personas. 4
Mesa riistica ovalada 1.30 mts oval.  |Cruseta tigirasol pedestal torno. 4 personas. 8
Silla rustica. 0" renovada 56

Fuente: Elaboracidn propia.

El mobiliario se encuentra dividido por buoty comedores rusticos para el estilo del
restaurante, queriendo lograr un toque vanguargligedo con los contrastes decorativos

rusticos con el moderno si perder el toque mexicpr@se busca para el restaurante.

En cuanto a la cocina del restaurante teedtablecido implementar utensilios que
puedan ser de facil manejo y que puedan abasteseetesidades de los clientes a la hora

de brindar el servicio de elaboracion y preparadiémalimentos.

Los materiales y equipos a utilizar de cocéeaescogeran en base a su utilidad,
seguridad de uso, cantidad y calidad del trabajacy limpieza para brindar platillos de
calidad. La tabla siguiente muestra los equipo®swios para el area de preparacion de

alimentos.
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Tabla 4.6 Materiales y equipos para cocina.

AREA. MOBILIARIO Y EQUIPO. MODELOITIPO. GANTIDAD.
Enfriador de 1 puerta Refrigerador vertical Mod. REB-160 2
Estufa coriat, para restaurantes. Estufa comercial Mod. MULTIPLE 1
Campanas de extraccion para estufas y cocinagCampana de extraccion Mod. CC 1
Extractor Extractor de aire Mod. TTB-500 1
Cafetera. Cafetera automatica Mod. Odea Gea. 1
Horno. Horno de usos mdltiples Mod. HC-35 1
Licuadora. Licuadora industrial Mod. LI-03 2
Exprimidor. Exprimidor de Citricos Mod. JE 1
Abrelatas automatico. Abrelatas Mod. CO 1
COCINA. Mesa de trabajo. Mesa de Trabajo con Respaldo Mod. MAC-080-P 1
Fregadero. Fregaderos sencillos Mod. FLSC 1.40 mts. 1
Anaqueles. Anaquel para Ollas Mod. AOC-090 1
Estacion para cubiertos y charolas.  |Carro para charolas y cubiertos Mod. CCC-060 1
Despachador para bebidas. Despachador para bebidas frias Mod. ME-12.3 1
Loza. Loza para restaurantes tipo clasica. 1
Plaque. Cuberteria para restaurantes tipo clasico. 1
Cristaleria. Cristaleria tipo comercial, 1
Olla express. Olla express. 2
Ollas. Olla de 60 qt 15% triple fuerte 4
Contenedor de basura. Contenedor de basura. 1
Cuchilleria inoxidable. Tipo economico. 20
Cacerolas. Cacerola p/salsas de acero inoxidable 4
Gabinete. Gabinete con entrepaiio GAB80 2

Fuente: Elaboracion propia.

Para el 4rea de almacén se tiene contemplddmmumobiliario para almacenamiento
de las materias primas, asi como de equipos decidedile las mismas para llevar un

mejor control y registro de las entradas y salilagabla 4.7 muestra tal afirmacion:

Tabla 4.7 Requerimientos para almacén.

AREA. MOBILIARIO Y EQUIPQ. MODELOITIPO. CANTIDAD.
Anaqueles. Anaquel para metarias primas. 1
ALMACEN. Refrigerador. Refrigerador Mod. RVS-115 1
Estanterfa. Tipo vulcazan. 3
Bascula de recibo. Basculas de Recibo EQB-50/100 1
Bascula de porcionadora. Bascula Porcionadora L-EQ-10120 1

Fuente: Elaboracion propia.

109



CAPITULO 4 PLAN DE OPERACIONES

El vestibulo es la puerta de la imagen payde tendra dos salas de espera, para mayor

comodidad de clientes que estén en espera de mesa@ de estar lleno el restaurante.

Tabla 4.8 Requerimientos para vestibulo.

AREA. MOBILIARIO Y EQUIPO. MODELOTIPO. CANTIDAD.
VESTIBULO.

Sala de espera. Sala riistica patona santa fe y petatillo. 2
Fuente: Elaboracion propia.

El area de cajas tiene previsto contar conelcesario para poder ofrecer un servicio
rapido y eficaz (ver tabla 4.9) a la hora de hateonteo de los consumido, para ello se
esta manejando un software para restaurantes guétgagilizar la operacion de cobro del

servicio.
Tabla 4.9 Materiales y equipo para cajas.
AREA. MOBILIARIO Y EQUIPO. MODELOITIPO. CANTIDAD.
Equipo de cémputo. EMachines L3067SKU: 1028490 1
CAJAS. Software para control de restaurante.  |Sistema de control restaurates. 1
Registradora de flujo de efectivo. CAJA REGISTRADORA SHARP XEA102 1

Fuente: Elaboracion propia.

El poder llevar un buen control de la empresanecesario contar areas de trabajo
adecuadas a razén de incrementar la productividaggjprar los procesos y técnicas de
organizacioén, direcciéon y control, en caso del @&eaficinas, el mobiliario se encuentra
pensado para conformar el marco administrativo s#a eestaurante. La siguiente tabla

marca lo dicho:

Tabla 4.10 Materiales y equipo para oficinas.

AREA. MOBILIARIO Y EQUIPO. MODELOQITIPO. CANTIDAD.
Sillas Silla Cesca Cromada [RSCCA-40251] 6
Mesas de trabajo. Isla de Trabajo [E1S-002] 2
Equipos de computo. eMachines L3067SKU: 1028490 3
OFICINA ADMINISTRATIVA, Archivero. Archivero Metalico [EGARC-8002]4 gavetas. 1
Escritorio ejecutivo. Escritorio Ejecutivo [EETVO-001] 1
Médulos de computadora. Mddulo para Computadora [MC-02] 3
Sillas ejeutivas. Silla Ejecutiva [OFI 204] 2
Sillon de 3 plazas. Sillon de Espera [RSNE-4010] 1

Fuente: Elaboracion propia.
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Dentro del restaurantes es importante cwetlgrado de importancia que se le da al
cliente, por lo que en este tipo de propuesta aatgh un restaurante que cuente con
sanitarios divididos en publicos para clientes ragampleados, logrando una mejor imagen
y compromiso por parte del restaurante. La sigaigiabla muestra las condiciones

generales de materiales en el area de sanitarios.

Tabla 4.11 Requerimientos para sanitarios.

AREA. MOBILIARIO Y EQUIPO. MODELOITIPO. CANTIDAD.
Lavahos. 01123 : Ovalyn Grande 2
SANITARIOS PUBLICOS. Inodoros Galaxia Flux b
Espejos. Espejo tipo colonia 2
Mingtorio. [Mingitorio Galaxia |
Secador de manos. AA16126 : Secador dptico 2
Inodoros Galaxia Flux. 1
SANITARIO PARA EMPLEADOS. Lavabos. 01123 : Qvalyn Grande. 1
Espejos. Espejo tipo colonial 1
Mingitorio. Mingitorio Galaxia 1
Secador de manos. AA16126 : Secador Gptico 1

Fuente: Elaboracion propia.

Para el area del comedor de personal, sblesta manejarlo de manera separada al
comedor principal debido a razones tal como secindin la explicacion del area de
sanitarios. La ventaja de establecer esta areaaskppermite tener un mejor desarrollo de
las actividades de trabajo para brindar el servegmwopiado y dejando en claro el

compromiso que se le tiene al cliente.
Con respecto a la bodega, se tiene destimauhejar anaqueles, para que las materias

primas sean faciles de manejar, también se tiesgnddo para almacenar otras materias

del area que no requieran condiciones ambientafeeceles.
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El almacén cuenta con anaqueles y materidisnpieza para todo el restaurante, esta
area representa para el restaurante pieza fundalmeara mantener al restaurante en

Optimas condiciones de limpieza.

Por ultimo tal como ya se explicO anteriorneerds necesario tener sefialamientos de
seguridad e higiene en el restaurante a la visteatégicamente ubicadas en caso de un
evento inesperado por seguridad de los clientes.

De lo anterior, se tiene la siguiente taldaeatjuerimientos de las areas mencionadas.

Tabla 4.12 Comedor de empleados, bodega, almacéntyos.

AREA, MOBILIARIO Y EQUIPO. MODELOITIPO. CANTIDAD.
COMEDOR PARA EMPLEADOS, Mesa ristica ovalada 1.60 ms oval. — [Cruseta trasol pedestal tomo. 6 personas. 1
Sila rustica. "0" renovada 1
BODEGA Anaqueles. Tipo vulcazan. 4
ALMACEN DE LIMPIEZA. Anaqueles. Anaquel para metariales de limpieza. 2
Equipos para limpieza. Cubetas, trapeadores, escobas, quimicos. 1
OTROS. Extintores. Extintor para fuego ABC. 6
Sefalamientos de sequridad en el tratiajo,|Restrictvos, informativos,preventives. 1

Fuente: Elaboracion propia.

En resumen, el ambiente de un restaurarga@eentra condicionado tal como lo

establece Jesus Felipe Gall&gmor los siguientes puntos:

Decoracion en su aspecto global y elementos quélizan.
Colores.

[luminacion.

P w b

Insonorizacién/absorcion.

28 Gallego, J. F. (2002%estion de alimentos y bebidas para hoteles, barestaurantesEsparia: Paraninfo
Thomson Learning. 205 p.
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Extraccion- ventilacion.
El acondicionamiento de la temperatura.
El mobiliario (mesas, sillas, etc.).

La altura.

© © N o O

Las paredes, techos, suelos.

10.La vajilla e instrumentos de cocina.

11.El tamaiio y forma del local.

12.Los aseos.

13.La distribucion de las mesas.

14.El personal y sus uniformes.

15.La entrada al local desde el exterior o interiatél).
16.Tipo de clientes.

17.La carta (disefio y contenido).

18.La vision de conjunto.

46 ESTRATEGIA DE OPERACIONES Y CAPACIDAD DE
PRODUCCION.

El restaurante LOS GUAJES tendra establegjufrar en la ciudad de Huauchinango
en un horario que parte de la 1 pm a las 9 pm,idersdo lo que enuncia el estudio de
mercado en la pregunta 2 de cuestionario, reflejamta preferencia del 84% de los

encuestados su preferencia por acudir a un restauga este horario.

Asi mismo, conforme a la cantidad de mobdigrequipo, se estima que el restaurante
tendra una capacidad de albergar a 84 clientemsandtalaciones, donde cada tipo de mesa

tendra una determinada capacidad, tal como se radastiguiente tabla.

Tabla 4.13 Capacidad de clientes en las instalacies

Capacidad de mesa (personas). No. de mesas. Total.
4 8 32
6 4 24
Booths para restaurante. No. de Booths. Total.
Capacidad (personas).
4 4 16
6 2 12
Total de personas. 84

Fuente: Elaboracion propia
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La capacidad de producciéon es el maximo rdeeactividad que puede alcanzarse con
una estructura productiva dada. El estudio de paddad es fundamental para la gestion
empresarial en cuanto permite analizar el gradaisteque se hace de cada uno de los
recursos en la organizacion y asi tener oportunidedoptimizarlos. Para medir la
capacidad de produccion de cada empleado se tonwresideracion para este nuevo
restaurante la proyeccion de la demanda, determhindos ingresos que pueden ser
estimados para enfrentar los retos que se visnadizda puesta en marcha de la empresa.

La proyeccion de la capacidad del serviciajetermind a 10 afios, en base a la tabla de
pronostico de la demanda. Fue calculado en basdenanda mensual y la demanda diaria
de clientes para el restaurante, resultando el raghe clientes promedio que acudira al
estableciendo llegando a la capacidad de servieionds del 50%, recordando que la
capacidad de servicio es de 84 personas. Lo antegiqouede resumir en el siguiente

cuadro:

Tabla 4.14 Capacidad pronosticada diaria de servioidel restaurante.

Demanda Demanda Demanda Demanda

anual mensual diaria. Real

42521 3543 118
2010 43159 3597 120 60
2011 43807 3651 122 61
2012 44464 3705 124 62
2013 45131 3761 125 63
2014 45808 3817 127 64
2015 46495 3875 129 65
2016 47192 3933 131 66
2017 47900 3992 133 67
2018 48619 4052 135 68

Fuente: Elaboracion propia.

El resultado de la capacidad resultante medx de la establecida para el restaurante,
ya que se mantiene en un margen de menor a 84npsrsiarias, lo que en promedio
resulta para los 10 afios un promedio general deei®nas diarias manteniéndose en un
75% de la capacidad de servicio si exceder la edgéclel restaurante, la siguiente grafica

muestra la demanda, tal como se planteo en lad4abda
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Capacidad pronosticada de servicio.

Capacidad de clientes.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Promedio de demanda de clientes anual.

Figura 4.14 Grafica de capacidad pronosticada deksvicio.

Fuente: Elaboracion propia basada en el pronésticde demanda.

4.7 GESTION DE EXISTENCIAS.

El poder contar con nimero determinado @elywtos y servicios para una demanda,
permite saber y conocer la cantidad de consumg tetacontar con suficientes materiales
de produccion para una demanda inesperada, pemmdteejar en su totalidad las
eventualidades no planeadas, teniendo planes degemcia o cuando existen cambios

drasticos en toda la planeacion.

Para el caso del restaurante se planea sabecionar ante estos cambios de la
demanda, teniendo capacidad de reaccion en sihexcigue exijan presion ante eventos

inesperados.

Los niveles de existencias se determinarora aever los cambios de demanda,
conforme a la tabla 4.14. De acuerdo al porcerdajeapacidad diaria pronosticada se
calculo el porcentaje de personas no contempladas mtenderlas, estas cifras
corresponden al porcentaje de existencia del senas decir, la capacidad del restaurante

es de 84 personas que corresponde al 100% detiservi
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El porcentaje en promedio corresponde a un @8%a capacidad del restaurante para
los 10 afos, el sobrante corresponde a un 25%alia #¥4.15 muestra el numero de

personas que corresponden al nivel de existencasaffio, es decir son el nimero de

platillos que se tendran en caso de que se preseateontingencia.

Una vez determinada la cantidad de existersgiaprocedié a sacar el porcentaje de
clientes que prefieren el menu del dia que corredpal 52% conforme al estudio de

mercado, asi como de las personas que prefierghogla la carta que corresponden a un

48%. La siguiente tabla muestra lo antes explicado:

Tabla 4.15 Existencia de productos para 10 afios.

Existencias. NUmero de Menu del dia. Platillos a la carta.

Afo % Personas

2009 30 25 13 12
2010 29 24 13 12
2011 28 23 12 11
2012 26 22 12 11
2013 25 21 11 10
2014 24 20 11 10
2015 23 19 10 9
2016 22 18 10 9
2017 21 17 9 8
2018 20 16 9 8

Fuente: Elaboracion propia en base al estudio de m@ado.

La gréfica muestra a detalle este compo#gatui

80

Existencias

60 -

40 -

20 ~

Numero de platillos

B Capacidad de platillos

O Nivel de existencias

Afios

Figura 4.15 Existencias del restaurante “LOS GUAJES

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.1 APROVECHAMIENTO.

De acuerdo con lo antes explicado en la ohétacion de existencias, el porcentaje
aprovechamiento corresponde a un 75% en promedia jos 10 afios, que seran

empleados para un promedio de 21 personas a |0 afios

Con respecto a las materias primas entre daiteion del producto, en este caso del

menu del dia y para platillos a la carta, se estimaprovechamiento de un 40% para la
realizacion de los platillos.

4.7.2 ALMACENAMIENTO.

La forma de almacenar las materias sera aphada conforme a la capacidad del
servicio del restaurante y por los niveles deterigas, para esto, se tiene planeado hacer

una segmentaciéon para llevar los controles de cedearia prima a utilizar.

Para ello se tiene contemplado el siguieotgrol de alimentos tal como es sefalado en
(Youshimatz, 1989 citado en Morfin, 2001.)

Sistemas. Ordenamiento de los
productos.

(~ EIl producto que

[ tenga mayor
rotacion o
movimiento sera el

nam. 1, el ndm. 2
< sera el que le siga
asi sucesivamente.
Como ejemplo,
tomaremos la pifna
en rebanadas y sera
. lanuam. 1.

Numérico

Grupo de
mercancias de

un Mmismo tipo. Cerezas rojas.
Duraznos en mitades.
Guayabas en almibar.
Higos en conserva.
Mangos en rebanadas.
Pifias en rebanadas.

Alfabético.

Combinado.

Sera una
\ combianacién de
los anteriores.

UMorfin, M. C. (2006) Administracion del comedor y bgR? ed.). México: Trillas. 211 p.
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CAPITULO 5

PLAN DE ORGANIZACION.

5.1 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA (TAREAS Y
CARACTERISTICAS DEL PERSONAL).

Para operar y brindar el servicio de la prapi@an de alimentos y bebidas de calidad, el
restaurante LOS GUAJES tendra la siguiente estaiatuganizacional en forma lineal.
Quien tendra la responsabilidad del negocio eseetnge, encargado de trabajar con 9
colaboradores, delegando los trabajos de mayoomeapilidad en orden descendiente.
Cabe recordar que una microempresa debe contaneonos de 10 elementos de trabajo.

Dicha estructura se encuentra fundamentadéeper una comunicacion estrecha entre
superior a subordinado, para la coordinacién deatgrasi como también detectar con
facilidad posibles fallas para una pronta respugstanar dediciones acertadas al momento
que se presentan en el sistema organizacionalddgce de este, tener un mayor control

de lo que pasa en el restaurante.

Tal como se muestra en el siguiente esqueerafijura 5.1) la empresa se encuentra

conformada por el siguiente organigrama.
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Gerente

Cocinero Principal Auxiliar Administrativo Mesero 1 Mesero 2 Mesero 3 Encargado de Limpieza

—L

Ayudante de cocina

Auxiliar general
de cocina

Ayudante general

Figura 5.1 Organigrama del restaurante LOS GUAJES.

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se describen las actividades gada colaborador realizara en el

restaurante, esto en base al organigrama presemtéeitormente.

GERENTE.

Descripcion del puesto: Gerente.

Personal a cargo: 9 colaboradores.

Descripcion de tareas:

Trabajar en conjunto con los integrantes del reatde para brindar un servicio de
calidad.

Coordinar las tareas de la platilla laboral.

Encargado de caja, supervisando directamente teedas y salidas de circulante.
Encargado de autorizar y revisar las compras dermaatprimas.

Trabajar en tareas de mercadotecnia con las inagpertinentes.

Encargado de abrir y cerrar el establecimiento.

Supervisar y trabajar directamente con los depaméms de almacén y compras,
finanzas y administracion, chef y capitan de mes@ara mantener un ritmo de

mejora continua.
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« Comunicacién con proveedores.

e Control de compras de las materias primas.

» Control de almacenaje de las materias primas cor&ar su tipo.
« Comunicacion directa con finanzas y administracion.

» Respetar los horarios de trabajo.

* Manejo de inventarios.

* Cuidado de las materias primas.

» Uso adecuado de los fondos para la compra de @mlategn las distintas areas.

COCINERO PRINCIPAL.
Descripcion del puesto: Cocinero.
Personal a cargo: 2 personas.

Detalle de tareas:

» Control de Mercaderias y faltantes.

* Realizacién de los distintos menus.

» Control de higiene de la cocina y empleados.

* Respetar los horarios de trabajo.

» Eficiencia y eficacia.

* Cuidado de los bienes de uso.

* Uso adecuado de las mercaderias.

» Encargarse del cuidado de los bienes de uso paizardos menus.

» Hacer uso adecuado de los materiales necesar@m$oganenus.

AUXILIAR ADMINISTRATIVO.

Descripcion del puesto: Auxiliar administrativo.

Personal a cargo: ninguna.

Detalle de tareas:

» Pagos Proveedores, Acreedores.

» Operaciones Bancarias, Legales.
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e Pago de Sueldos.

« Manejo y control de los registros financieros (baks generales, estado de
resultados, estado de perdidas y ganancias etc.)

« Control de notas, facturas, pagos.

* Registrar operaciones monetarias diarias.

MESEROS.

Descripcion del puesto: Mesero.
Personal a cargo: ninguno.
Detalle de Tareas:

* Ordeny limpieza del area comedor.

* Cuidado del area de trabajo.

» Atencion cordial y eficaz.

* Reordenar el area de trabajo después del servicio.

* Respetar los horarios de trabajo.

» Eficiencia y eficacia.

» Cuidado de todos los utensilios de uso.

* Uso adecuado de las mercaderias.

* Respetar la orden y pedido del comensal.

» Excelente atencién.

» Trabajo en conjunto con el garrotero y con el ogpieza para mantener limpias las
areas de trabajo.

e Llevar y proporcionar todo el equipo (plagué, lozastaleria) disponible para el
comensal.

» Llevar el control de los quipos y utensilios de pasa servir al comensal.

e Trabajar coordinadamente con el capitan de mesenesgros y limpieza para
brindar un servicio de calidad para los clientes.

» Apoyar exhaustivamente en mantener el orden ertégie el area comedor.

e« Cambiar la manteleria de las mesas.
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» Mover las mesas en caso de alguna adaptacion.
» Participar en todas las tareas que se necesitelrestaurante.
* Mantener la higiene y orden del establecimiento.

» Estar al pendiente de los requerimientos del dient

AYUDANTE DE COCINA.

Descripcion del puesto: Mozo o ayudante de cocina.

Personal a cargo: ninguna.
Detalle de Tareas:

e Supervisar que se cuente con todo lo necesario lpamaboracion de los

platillos.

e Supervisar las materias primas que se ocuparanaeelaboracion de los

alimentos y bebidas.
» Trabajar en conjunto con las tareas designadasqgearero principal.
* Apoyar y conocer todas las tareas para la prejgarde los alimentos.
e Pago de Sueldos.

» Solicitar en tiempo y en forma al departamentold@eén las materias primas a
utilizar para la preparacion de los alimentos yideeh

» Aplicar los estandares de higiene en los alimeptosbidas.
AUXILIAR GENERAL DE COCINA.

Descripcion del puesto: Auxiliar general de cocina.
Personal a cargo: ninguno.
Detalle de tareas:

+ Lavar los utensilios de cocina.
* Mantener limpia el &rea de cocina.

» Lavar el plaque, loza y cristaleria.
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* Mantener una comunicacion estrecha con el cociparwipal para tareas en
relacion a las labores de la preparacion de aliosenbebidas.

* Apoyo operativo en actividades de almacenamientcomppras de materias
primas.

» Cuidar y mantener en orden los utensilios de cadisonibles.

* Realizar tareas de apoyo al cocinero y ayudantaciea.

ENCARGADO DE LIMPIEZA.

Descripcion del puesto: personal de intendencia kintpieza.

Personal a cargo: ninguna.
Detalle de Tareas:

* Mantener limpias todas las instalaciones del reastde (cocina, bafios publicos,
bafios para empleados, area comedor, almacén, ulestiindega, oficinas o
departamentos)

e Solicitar en tiempo y forma los diferentes matesalde Ilimpieza al
departamento de compras y finanzas.

» Trabajar en conjunto con los meseros para tareatingBeza en el area
comedor.

* Apoyar exhaustivamente en mantener el orden erteégiel establecimiento.

e Supervisar el control de los equipos de seguridaligene, tales como:

extintores, seflalamientos, mangueras, etc.

AUXILIAR GENERAL.

Descripcion del puesto: Auxiliar general de resate.

Personal a cargo: ninguna.
Detalle de Tareas:

» Colaborar en apoyo con todas las areas del restaura
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* Revisar pendientes en cada area de trabajo pataaredas actividades
correspondientes.

* Mantener comunicacion con el gerente para redbsaareas correspondientes.

* Apoyo en tareas operativas en cada area.

» Brindar volantes a los comensales para el arearault

* Acomodar y mantener limpio el espacio cultural.

5.2 FORMAS DE RECLUTAMIENTO Y TIPOS DE CONTRATACION
DEL PERSONAL.

El seleccionar una platilla laboral para lastducién y operacién de una empresa
corresponde a uno de los segmentos mas importanpengr en marcha una nueva
empresa. Tal hecho determina el buen funcionameltoestaurante para cumplir con los
objetivos establecidos desde un inicio. La buetecs®n del personal permite competir
directamente con los negocios que brindan el msanacio, a corto y a mediano plazo. Es
preciso sefialar que tanto el estudio de mercadocaaso de los demas estudios de
factibilidad, el factor humano juega un papel muaportante, debido a que el buen trabajo
que desempefien los integrantes, sera la direccgdmymbo que tome la empresa para el

éxito o el fracaso.
La importancia de seleccion del personal espmtrar la persona idénea para ocupar un
puesto en especifico dentro de la empresa u oryadig, para tal fin, se tiene que seguir

un orden para el manejo y seleccién del personal.

La seleccion de personal para el restaurb@8& GUAJES incluye el siguiente

procedimiento de reclutamiento de personal tal clmmouestra el siguiente diagrama.
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PN BASE DE DATOS.
SOLICITUD DE EMPLEO.
ENTREVISTA INICIAL.

PRUEBAS PSICOLOGICAS.

EXAMEN MEDICO.

ESTUDIO
SOCIOECONOMICO.

DECISION FINAL.

¢SE ACEPTA AL
CANDIDATO?

PROCESO DE
CONTRATACION.

FIN DEL PROCESO

REPORTE DEL PROCESO.

-

Figura 5.2 Proceso de reclutamiento para el restaante LOS GUAJES.

Fuente: Elaboracion propia.
5.2.1 BASE DE DATOS.

En algunas empresas al momento de contratevo personal, cuentan con una
base datos de los posibles candidatos al existivanante en determinada area. Estas
bases de datos son utilizadas para revisar lodlpsstandidatos que cubran el perfil
del puesto, ademas sirve de apoyo para localizaragidez al personal disponible, o

gue se encuentra en espera de algun llamado gerdeala empresa.
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5.2.2 SOLICITUD DE EMPLEO.

Para iniciar las tareas de seleccion del petses importante tener un espacio propicio
para la llegada de los posibles candidatos y camaruna buena imagen de recepcion de
los posibles candidatos, cuando se inicia esteepmoes recomendable tener un espacio
bien iluminado y con buena ventilacidbn que estéadis de las areas de trabajo de la

empresa.

La solicitud de empleo o el curriculum vitaeed primer requisito para el proceso de
seleccion del personal, cabe destacar que estosngmtos seran solicitados de acuerdo al
tipo de puesto al que se quiere ingresar, que pusee ejecutivo, empleado y obrero

respectivamente.

En caso de solicitar un puesto de tipo ejgouéis necesario presentar una solicitud

adjuntando una copia del curriculo vitae para meg/oeferencias del candidato.

Los datos que debe de contener la solicitudlss siguientes: Nombre, edad, sexo,
estado civil, IMSS, registro federal de causantds,; Datos familiares; experiencia
ocupacional; puesto y sueldo deseado; disponililfsra iniciar labores; planes a corto y

largo plazo, entre otros.

Una vez considerados los requisitos de lacitmdi, se procede a determinar si el
candidato cuenta con los requisitos minimos del&sdad, edad y experiencia, en un caso

afirmativo se procede a realizar una entrevista.

5.2.3 ENTREVISTA INICIAL.

Esta entrevista tiene como finalidad obtenfarmacién que no se puede encontrar en
un examen; los aspectos mas importante de valoracd: apariencia fisica, facilidad de
expresion verbal, habilidad para relacionarse, enageguridad, entre otros, por lo que es
conveniente mencionar la forma de trabajar enuekio, el salario, los objetivos de la
empresa, esto para saber si es posible continmaelcproceso de seleccién. Si bien una
entrevista con el candidato refleja sus metasgyazlo de compromiso que este tendra con
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la empresa, la recopilacion de informacion poitepdel entrevistador sera decisiva a la

hora de elegir el mejor candidato que ocupara estou

El informe de la entrevista es un resumerodecbntecido de la entrevista directa con el
candidato para la vacante, por lo que este debetla® y concreto para que pueda ser
revisado por otra instancia de evaluacion del paisdnclusive existen en las empresas
formatos que ayudan a saber cudles son las aregsodenidad del entrevistado, y cuales

en las que tienen que trabajar.

Una vez que esta hecho el informe del enti@its es necesario analizar un cierto
namero de preguntas que quedan en el aire, paila dar mayor seguimiento al
entrevistador, inclusive es necesario realizarasiica constructiva de los puntos a favor y
en contra del entrevistador para mejorar constagriegresta etapa del proceso de seleccion

de personal.

5.2.4 PRUEBAS PSICOLOGICAS.

Las pruebas psicolégicas corresponden a lduasiéan de las habilidades y
potencialidades que tienen los candidatos parargesear el puesto que estan solicitando,
tal hecho se asocia con las capacidades intelestuainocionales y expresivas, realizando
un examen o test que permite al evaluador askEstdrases de la informacion obtenida en
la entrevista, ademas de saber cuales son las dgeeasfasis del candidato que se pueden
maximizar en beneficio de los trabajos de la engpreEstas pruebas deben ser elaboradas
por profesionales para cubrir el objeto de sele@ripersonal calificado.

5.2.5 EXAMEN MEDICO.
El examen médico es una herramienta fundaheata la contratacién del personal,

ya gue este tipo de examen sirve para conocer semneocuentran las condiciones de salud

de cada candidato que les permitira realizar eldgtrabajo al que se esta aspirando.
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Es importante sefialar que una persona sakideth buenas condiciones de trabajo,
propicia un entorno de mayor productividad por eale los trabajadores, aunado a una

buena capacitacién y conocimiento de las tareaalear.

5.2.6 ESTUDIO SOCIOECONOMICO.

El estudio socioeconédmico permite conocerandgs rasgos los aspectos sociales de
tipo familiar y econdmico de los candidatos, estdormacion permite valorar la
importancia y compromiso de los aspirantes, taudist refleja los aspectos como:
caracteristicas de los trabajos anteriores, susdi@dones econOmicas familiares,
antecedentes penales, accidentes, pasatiemposAdd#mnas sirve para corroborar la
honestidad de la informacién proporcionada en ligisal con respecto a los antecedentes

personales, familiares y laborales.

5.2.7 DECISION FINAL.

Una vez realizada cada faceta se procedaliaareuna evaluacion de cada proceso de
aplicacion de examenes y tests para concretizardension final de aceptabilidad con

gerentes, y jefes del personal.

Una vez tomada la decision en caso de seawwsible para el candidato se procede
hacer el reporte del proceso por el cual no fuelsta su solicitud y se regresa el proceso
hasta la base de datos para un nuevo proceso,sencoatrario se procede a realizar la
contratacion apegada a liey federal del trabajo en su titulo segundo de rielaciones
individuales de trabajo, en su capitulo 1 de laspdisiciones generale®or mencionar

algunos de los articulos que hacen mencién refegel# contraccion sof®

2 Ley federal del trabajo. (1970, 1 de abril). Extraido el 22 de abril del &00desde
http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/125.pdf
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Articulo 20.- Se entiende por relacion de trabajo, cualquierasgaeel acto que le dé
origen, la prestacion de un trabajo personal subadod a una persona, mediante el pago de
un salario.

Contrato individual de trabajo, cualquierae gea su forma o denominacion, es aquel
por virtud del cual una persona se obliga a prestatra un trabajo personal subordinado,

mediante el pago de un salario.

La prestacion de un trabajo a que se reéeparrafo primero y el contrato celebrado

producen los mismos efectos.

Articulo 21.-Se presumen la existencia del contrato y de l&@idelade trabajo entre el

que presta un trabajo personal y el que lo recibe.

Articulo 24.- Las condiciones de trabajo deben hacerse constagsgato cuando no
existan contratos colectivos aplicables. Se hao&negemplares, por Io menos, de los cuales
quedara uno en poder de cada parte.

Articulo 25.-El escrito en que consten las condiciones de waletjera contener:

I. Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estasi ¥ domicilio del trabajador y del

patron.

Il. Si la relacion de trabajo es por obréempo determinado o tiempo indeterminado.

[Il. El servicio o servicios que deban presta los que se determinaran con la mayor
precision posible.

IV. El lugar o los lugares donde debe prestat trabajo.

V. La duracién de la jornada.
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VI. La forma y el monto del salario.

VII. El diay el lugar de pago del salario.

VIII. La indicacion de que el trabajador seapacitado o adiestrado en los términos de
los planes y programas establecidos 0 que se estalbl en la empresa, conforme a lo
dispuesto en esta Ley.

IX. Otras condiciones de trabajo, tales calias de descanso, vacaciones y demas que

convengan el trabajador y el patron.

Articulo 26.- La falta del escrito a que se refieren los arti€ld y 25 no priva al
trabajador de los derechos que deriven de las rsode&rabajo y de los servicios prestados,

pues se imputara al patrén la falta de esa formalid

Articulo 27.-Si no se hubiese determinado el servicio 0 sewigiee deban prestarse,
el trabajador quedara obligado a desempefar ajtrgjne sea compatible con sus fuerzas,
aptitudes, estado o condicion y que sea del miginerg de los que formen el objeto de la

empresa o establecimiento.

5.3 ASESORES EXTERNOS.

Como asesores externos se tienen contemplado€ontador y una persona de
Recursos Humanos, con la finalidad de que puedsenggefiar actividades que mejoren

los mecanismos de finanzas y de recursos humahaosgiecio.

El contratar un contador de manera extesranpe llevar un control de los aspectos
financieros de la empresa sin necesidad de queestecuentre trabajando directamente en
la organizacion, ademas de los aspectos financtates como, balances, prondsticos y
puntos de rentabilidad o cuales son necesariosvpaigue rumbo lleva la empresa.
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La programacion de los servicios del conta#goa cada trimestre para llevar un control

de las actividades de la empresa.

Por otra parte se tiene contemplado una parpara el area de Recursos Humanos para
la contratacion de nuevo personal, mediante elgsmale reclutamiento de la empresa,
donde es necesario que las pruebas psicolégicaslgzn por dicha persona lo que agiliza
y la contratacion de personal calificado.
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CAPITULO 6

PLAN FINANCIERO.

6.1 INVERSIONES Y COSTOS DEL PROYECTO.

Sin duda el plan econémico financiero ealuitentro del plan de negocios, ya que
permite conocer la rentabilidad econémica. Los asgefundamentales para el estudio

financiero son: recursos necesarios, plan de fiaarn y la viabilidad econdémica.

La evaluacion de rentabilidad econémica deygcto viene a ser la base principal para
la toma de decision de implantarlo o no implantgrles consecuencia de todo lo realizado

hasta ahora en el estudio.

Las inversiones dentro de una empresa, remes los diferentes recursos monetarios
gue se necesitaran para poder poner en marchanagatio. Toda inversion refleja el
manejo de capital que en lo posterior es necesp@se recupere para que pueda ser

rentable un proyecto de inversion.

Los materiales necesarios que seran ocuptiso de la empresa, el precio de estos,
requiere de un completo andlisis para poder adipgyila buena seleccion de estas
inversiones reflejaran a la larga, una vida Gtiladiera y en consecuencia el beneficio para

la propia empresa.

La obtencion de estos requerimientos se euevmuchos casos la etapa mas dificil del
proceso de la puesta en marcha del negocio, yseguesenta un alto valor monetario, por
lo que es necesario buscar alternativas de finamerdo en caso de no contar con el capital
de inicio para emprender el proyecto. Las inveesdmechas para el proyecto de negocio se
pueden recuperar siempre y cuando el estudio fimancefleje un margen de utilidades o
ganancias netas, con base a los pronosticos demartia y los indicadores econémicos,

pues estos costos de inicio los inversionistassipnes| éxito del negocio.
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Nadie entra a un negocio que no genere gasres por ello que los estudios de

mercado Yy financieros marcan la vialidad de éste.

Aterrizando la idea del proyecto propueste, teene identificadas las siguientes

inversiones como es, mobiliario y equipo, instalaes, terreno entre otras.
Para el caso de las instalaciones, se reatiadnvestigacion de precios de los equipos
con los que cuenta cada area, tal como se mostearehcapitulo 4 de este trabajo, la tabla

6.1 muestra la inversion de la infraestructurardsfaurante.

Tabla 6.1 Inversiones de mobiliario y equipo del igaurante LOS GUAJES.

MOBILIARIO Y EQUIPO DEL RESTAURANTE.
AREAS DEL RESTAURANTE. INVERSION.
COMEDOR $74,26(
COCINA. $246,88
ALMACEN. $29,405
VESTIBULO. $3,960
CAJAS. $16,898
OFICINAS ADMINISTRATIVAS. $52,132
SANITARIOS PUBLICOS. $16,635
COMEDOR PARA EMPLEADOS $1,50(
SANITARIO PARA EMPLEADOS $7,55(
BODEGA. $7,960
ALMACEN DE LIMPIEZA. $15,498
OTROS $3,85¢
TOTAL $476,53

Fuente: Elaboracion propia.

En el caso de las inversiones de terreno y cor@micdel terreno, fueron
determinadas con base a fuentes locales dedicadasoastruccion y los precios basados

en una guia de construccion.

La siguiente tabla marca la inversion corresiente del terreno y la construccion,

resultado la cantidad @681, 979Pesos, para el las instalaciones del restaurante.
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Tabla 6.2 Inversion de mano de obra civil.

Inversion de mano de obra civil
Concepto Inversion Total
Trabajos preliminares. $10,000
Inversion de terreno. $131,979
Obra negra. $350,000
Instalaciones. $30,000
Acabados. $30,000
Materiales $130,000
TOTAL. $681,979

Fuente: Elaboracidn propia.

De acuerdo con los datos anteriores se gBéseguiente resumen de inversion para el
proyecto del restaurante LOS GUAJES. El cuadroadrggla cantidad d§ 1, 158, 516.00
pesos como inversion inicial, tal como la tab@l6.marca que a continuacién se presenta:

Tabla 6.3 Resumen de inversién para el restauranteOS GUAJES.

RESUMEN. Concepto.
$476,537 Mobiliario y equipo en cada area.
$681,979 Inversion de mano de obra civil

$1,158,516 Total de la inversion.

Fuente: Elaboracion propia.

Como resumen, las inversiones que se estarano en consideracion lo que
corresponden para el mobiliario y equipo, asi cdeta inversion total de la mano de obra

civil.

6.1.1 COSTOS DEL PROYECTO.

Los gastos en el proyecto intervienen de #odimectamente en la puesta en marcha
toda empresa, es preciso contemplar que todos gast@s en un futuro se convertiran en
inversiones que seran recuperadas con la generdeoutilidades, una vez que esta
operando la nueva empresa. Estos gastos son lapgs&ntemente estara desembolsando

la empresa para su funcionamiento y permanecia.

En las siguientes tablas se resumen losedifes gastos que tendra la empresa con

respecto a mano de obra, costos administrativagpsade mercadotecnia, de materia
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prima. La tabla 6.4 muestra los diferentes factopes intervienen en cuanto a mano de
obra, asi como del porcentaje de las prestacianes,estan integrados por servicios de
salud (IMSS), fondo de jubilacion (SAR), sistemaf@ido de vivienda (INFONAVIT),

vacaciones, aguinaldos y dias de descanso obiigatamforme a los lineamientos de la

Ley Federal del Trabajo.

Tabla 6.4 Costos de mano de obra directa e indirest

Costos de Mano de obra directa.

Sueldo por mes Sueldos anuales
Puesto Cantidad Individual Total totales

Gerente. 1 $8,000 $8,000 $96,000
Auxiliar administrativo. 1 $4,500 $4,500 $54,000
Cheff. 1 $7,500 $7,500 $90,000
Ayudante de Cocina. 1 $5,000 $5,000 $60,000
Ayudante general de cocina. 1 $4,000 $4,000 $48,000
Meseros. 3 $3,500 $10,500 $126,000
Personal de limpieza. 1 $3,500 $3,500 $42,000
Aucxiliar general. 1 $3,200 $3,200 $38,400
Prestaciones 31% $171,864

| Total | $726,264

Costos de Mano de obra indirecta.

Sueldo por mes Sueldos anuales
Puesto Cantidad Individual Total totales
Contador. 1 $8,000 $8,000 $96,000
Recursos Humanos. 1 $3,000 $3,000 $18,000
Total $114,000
| Total | $840,264

Fuente: Elaboracion propia.

Tal como se observa en cada cuadro, los £aeanano de obra resultando un costo
anual, de$ 840, 264.0(pesos.

Con respecto a costos administrativos esetia siguiente tabla:

Tabla 6.5 Costos de administracién del restaurante.

Concepto Costo Mensual Costo Total Anual
Consumo de Agua $890 $10,680
Material de Oficina $360 $4,320
Comunicaciones (Tel,internet,etc) $1,500 $18,000
Energia Eléctrica (conexion bifasica) $2,200 $26,400
Gas LP $2,000 $24,000
TOTAL. $83,400

Fuente: Elaboracion propia.
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Los gastos de ventas o publicidad, son agmajue intervienen directamente en la
gestion de consumo del restaurante para posiciogathrlo a conocer en la localidad, los
medios de comunicacién gque intervienen para estesdin: radio, television local y
publicidad en volantes, carteles y mantas. Hoyiarlas empresas cada vez mas invierten
en publicidad, para aumentar las ventas lo queggeberecimiento y aceptabilidad de los
productos y servicios. La tabla 6.6 desglosa I@sosoanuales que seran hechos de acuerdo
a los meses planeados y estos se veran reflejaddassprentas generadas del platillos.

Tabla 6.6 Costos de mercadotecnia.

Concepto Meses al afio Costo Mensual | Costo Total Anual
Anuncio en radio. 3 5,000 15,000
Anuncio en television local. 2 6,000 12,000
Publicidad general. 5 1,000 5,000
(volantes,carteles,mantas)

| Total. | $32,000 |

Fuente: Elaboracion propia.

Los gastos de materias primas, son aquejles intervienen en la produccion de
platillos del restaurante. Los precios para la@iation de estos fueron investigados en la
Procuraduria Federal y de Consumo del estado ddePRROFECCY, en los cuales hace
un listado de los precios maximos que manejan,ratifes cadenas comerciales de

autoservicio.

En resumen se tiene la siguiente tabla 6ndelee muestran las cantidades finales de
gastos para el restaurante contemplados para Bad&s pertinente hacer mencidn que las
cantidades que se estan manejando tienden a capdriatiferentes variables, las que
pueden ser econdmicas, politicas y sociales dsl pai

30 Procuraduria federal y de consumo2008, 30 de julio) Extraido el 8 de junio de 20@Rsde
http://www.profeco.gob.mx/precios/precios_pueblaasp.
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Tabla 6.7 Resumen de costos del proyecto.

COSTOS. CANTIDAD.
Costos de Mano de obra directa. $726,264
Costos de Mano de obra indirecta. $114,000
Costos de Administracion. $83,400
Costos de Mercadotecnia. $32,000
Costos de Materias primas. $60,000
Total $1,015,664

Fuente: Elaboracidn propia.

6.2 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Existe un gran nidmero de proyectos que haitldeproblemas financieros desde el
arranque, debido a la inadecuada estimacion deo$oridversiones y del capital de los

SOCiOS.

Antes de emprender un negocio se tienen gtimar o més realista, la cantidad de
capital que sera necesario para iniciar y sosteri@rempresa durante sus primeros tres o

seis meses de operaciones.

Toda empresa nueva depende de un capitahlimara poder aperturarce y estar en
marcha, por tal motivo, el analisis de inversiopasa la conformacion de una empresa
permite saber con certeza que cantidad monetangesesita para poder cumplir con los
diferentes planes operativos para la constituci@pegrtura de un negocio, esto también
dependera de la personalidad juridica que adogmpaesa.

Un error comdn de los nuevos empresariopasar por alto los gastos del proyecto ya
gue son dificiles de percibir al inicio, tales cosan: seguros, permisos, impuestos, entre
otros gastos. Inclusive se llega pensar que laatale poner en marcha un nuevo
establecimiento solo requerira de cierto capitaé@eal extraido de ahorros, tratandose de

una o de mas personas, dependiendo el tipo de sangue se este iniciando.

De lo antes ya explicado se debe tomar esntauque los primeros meses de
operaciones del negocio refleja pocas ventas,pqué es necesario darle mas impulso en

este periodo de tiempo, ya que es fundamental anrahque para alcanzar el éxito del
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mismo. La obtencion de capital en algunos casosigme de fondos familiares que
integran una cantidad monetaria considerable, arutd riesgos de que la inversion tenga
buenos o malos resultados. Es preciso mencionatagireversion segura es con la que
cuenta él o los propietarios en inicio, 1o que iicglcorrer el riesgo de no cubrir todo el
capital necesario y llegando a una descapitalipacdinpleta afectando a terceras personas;
por tal motivo, es necesario contemplar esa fudeteapital que permita apoyar en la
creacion rapida de la unidad productiva de la guesta apostando.

Hoy en dia existen instituciones bancariag gealizan préstamos a pequefias y
medianas empresas con diferentes programas de gpeyermiten iniciar un proyecto de
negocio. En nuestro pais existen diferentes progsapor parte de la Secretaria de
Economia, donde existen créditos de acuerdo aladiaiones de las pequefias y medianas
empresas, de acuerdo a la Secretaria de Econorpitiadel 2005 se cuenta con un
sistema de garantias, el cual se encuentra integoad el gobierno federal, estatal y
municipal e intermediarios financieros especificagje trabajan directamente con
instituciones bancarias e instituciones financieenodmicas, lo que origina un
fortalecimiento y una mayor apertura de nuevas es®@ en los distintos sectores
economicos, alcanzando asi un mayor crecimientdaslemicro, pequefias y medianas

empresas en nuestro pais.

Como fuentes de financiamiento se estan dereilo 4 instituciones bancarias que son:

" Banamex.

. Santander.
. Scotiabank.
. Nafin.

Otra institucién para el apoyo de pequeiigsresas es la Secretaria de Economia.

En el siguiente apartado se desglosan laampetros para financiar a una empresa, de

cada institucion.
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1. Banamex.

Esta instituciébn bancaria maneja el “crédawgolvente impulso empresarial. Es una
linea de crédito revolvente, dirigida a la pequgfimediana empresa. En este tipo de
crédito hacen disposiciones de efectivo para laesi@ades de capital de trabajo en la
operacion del negocio.

Los beneficios que maneja Banamex son:

= Se pueden aprovechar nuevas oportunidades de aeddaener liquidez inmediata.

= Se obtienen descuentos importantes por pronto gagtos proveedores.

» Se puede disponer de crédito las 24 hrs de logi@85del afio a través de bancanet

empresarial sin minimo de disposiciones.

» El plazo es abierto; solo se necesita firmar urm per lo que la linea de crédito

esta disponible para cuando se necesite.

»= Se pueden hacer pagos en cualquier fecha por ¢erailganto y sin comision.

= Seguro de vida sin costo alguno, que libera elosaldl crédito en caso de

fallecimiento.

Ventajas:

» Latasa de interés con la que cuenta mencionarsjde las mas bajas del mercado.

» Plazo abierto (Nunca Vence).

= Sin comisién por prepago.

= Tiempo de autorizacion agil y rapida.
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Caracteristicas:
Montos del crédito:  Minimo: $ 39,000
Maximo: $ 2,7000

Tasa de interés variable: TIIE+11.4
Comision por Apertura del 1% sobre el monto ausmhiz
Comisién anual por admon. De crédito 0.5% mas I'gire el monto autorizado.

Pagos:
Se realizan mediante cargos automaticos endata eje que el cliente indique en la

solicitud impulso empresarial.

Pagos minimos mensuales de 1/12 de capltallado sobre el saldo insoluto a la fecha

de corte (pago minimo de capital 1,500.00 pesos).
Pagos de intereses mensuales calculados saldoes insolutos.
Las fechas de corte son los dias 01 de cada m
Las fechas de pago son los dias 15 de casla me

Requisitos:

Ser persona fisica con actividad empresaripersona moral mexicana o extranjera

con residencia permanente en el pais.

Antigledad requerida de dos afios de operacidterrumpida en su giro o actividad.

Tener cuenta de cheque en Banamex.

Para ser cliente Banamex: la cuenta de clsedelee estar activa en moneda nacional

con antigledad mayor a 12 meses.
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El parametro que se maneja para autorizaréelito, es tener saldo integral igual 0

mayor a $ 19, 500.00 pesos en los ultimos 12 meses.

Capital contable positivo en su Balance Gan@ctivo mayor a Pasivo).

Documentacion:

» Identificacion oficial con fotografia del propietardel negocio y en el caso de
persona moral, del representante legal y principabeionistas.

= Alta ante SHCP (formatos fiscales R1 6 R2) y cédeladentificacion fiscal.

= Comprobante de domicilio con una antigiedad no may®0 dias (fiscal y
particular).

» Acta constitutiva (persona moral).

» Sino son clientes Banamex ademas presentar:

* Declaraciones anuales o estados financieros ((tnafios y el mas reciente

estado de resultados) formado por el cliente yostaclor.

» Estados de cuenta bancarios (Gltimos 3 meses).

2. Santander.

Dentro del crédito de agil cobertura, la aadi de crédito que considera esta institucion
bancaria corresponde de linea, hasta 1.5 millorgsedos, en un plazo de 12 meses con
renovacion al vencimiento de acuerdo al analisis adeeditado y comportamiento de

crédito.

Dentro del banco Santander la tasa de intgo&s manejan para el crédito Pyme,

corresponde a un 18% como minimo y como maximo Eheal.
Este crédito es accesible para las pequefrasdyanas empresas mexicanas, nuevas

(menor a 3 afios de operacion) o en operacion (guahyor a 3 aflos de operaciéon). Para

capital de trabajo o para la adquisicion de actfijos.
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Las ventajas mas representativas que tigaecexlito son:

+ No es necesaria una garantia hipotecaria (al neu®se trate de un crédito para la
Adquisicion o remodelacion de un Bien Inmueble)

« Solo basta la aprobacién y la firma de un obligadiidario que preferentemente
serd el principal socio accionista de la empresagwcio solicitante.

« Certidumbre en los pagos debido a la tasa fijangaeda.

+ Plazos flexibles, de 1 a 18 meses en capital deajray hasta 36 meses en
adquisicion de activo fijo.

« Financiamiento de activos fijos que incluye hastaekes de gracia en el pago del

capital para las nuevas empresas.
Segmento objetivo.

Personas fisicas con actividad empresarai$sD, 000.00 a $600,000.00) y personas
morales (de $500,000.00 a $1,500,000.00), seancterdes del banco que cuenten con los

siguiente:

* Ventas anuales mayores a $5,000,000.00

= Afios comprobables de operacion del negocio.

= Capital contable positivo.

= Contar con referencias crediticias financierastp@s en bur6 de crédito del titular
o representante legal y del obligado solidario.

» No contar con créditos comerciales con el bancoaysolicitud activa.

» Edad maxima del titular, accionistas mayoritaritigzio solidarios de 65 afos.

Documentar depdsitos mensuales en estadosudeta que comprueben ventas

declaradas de, al menos, 400 mil pesos mensuales.

Para mercado abierto, el andlisis, se hacdoena centralizada, por lo tanto, el

ejecutivo no necesita solicitarlo a la Unidad de§ldtas de Reportes de Credito.

Comprobantes en no mas de 2 bancos.
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A través de la cuenta e-pyme (Banca electedpar Internet):

En cualquiera de las sucursales de Santandearajeros automaticos a nivel

internacional.

Por medio de una tarjeta que puede utiliza¥ee establecimientos comerciales,

restaurantes, etc., en la que el cliente defitiengle de crédito.
Tarjetas adicionales para los empleados, cuyoditainbién lo define el cliente.

Para el caso de personas fisicas con adfivedapresarial, el limite maximo en cada
tarjeta sera del 100%, para las personas MoraleX08e de la linea autorizada, topando en
$200,000.00.

= No se aceptan compras con pagos diferidos.

= Importes de crédito.

= Personas Fisicas con actividad empresarial de @300 a $600,000.00.
» Personas morales de $500,000.00 a $ 1, 500,000.00.

Como servicio que maneja para Pymes, cumntael Paquete PyME Santander donde
es una solucién Inteligente que integra todosérgicios bancarios que se necesitan para

mejorar la administracion de su empresa y empezhorrax en grande.

Los requisitos que manejan para persona rgqrafsona fisica son:

Requisitos Persona Moral

Representante(s) legal(es) y/o Principal Accionista

- ldentificacion oficial vigente con fotografia yria.
« Comprobante de domicilio con antigiiedad no may®dneeses(Recibo telefénico)
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De la empresa:

« Acta Constitutiva de la Sociedad y Estatutos Sesialigentes (0 Compulsa de
Estatutos).

+ Poderes de los representantes legales (apoderaudwa),celebrar el contrato de
crédito y demas facultades para el manejo del misomodatos de inscripciéon en el
Registro Publico.

« Las dos ultimas declaraciones fiscales.
Ultimo estado financiero anual y 1 parcial con giitidad no mayor a 90 dias.

« Los dos ultimos estados de cuenta de su bancagairimaximo en 2 bancos) que
evidencien flujos mensuales.
« Cédula de Identificacion Fiscal (RFC) y Alta ant&SAT.

Para negocios de reciente creacion, desoéripdel proyecto a financiar (mercado,

monto inversiéon, premisas econdémicas y proyeccioass como su Plan de Negocio.
Persona Fisica con Actividad Empresarial

= Identificacion oficial vigente

= Comprobante de domicilio reciente (no mayor amneses de antigiiedad)

» Alta ante la S.H.C.P.

= Cédula de identificacion fiscal

= Acta de matrimonio para validar el régimen matriab(en caso de estar casado).
» Informacién Legal

» Solicitud de Reporte del Burd6 de Crédito recien(8olicitud de Crédito

proporcionada por sucursal)

Estados de cuenta de los ultimos 2 mesé&sdesnta de cheques donde se aprecien los

movimientos propios del negocio.
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Como servicios adicionales para pequefias y mesl@maresa participan:

¢ Cuenta e-PyME

e Super Nomina.

« Crédito Agil Cobertura.
» Pagosy Cobros.

« Terminal Punto de Venta.

De los servicios y paquetes adicionales maeejan el banco, también contempla el
beneficio que este mismo que proporciona paralsrges.

3. Scotiabank.

Esta institucién bancaria maneja al igual gtras bancas, planes y paquetes para
pequefias y medianas empresas para mejorar lasimpades de dichos organismos. Esta
institucion ha tenido cambios internos para el apayPymes, por lo que ha suspendido
este servicio temporalmente por politicas de laresgy es importante sefialar que sélo se
manejaban planes para empresas que estuvieranrroadfas y estando operaciones, esta
informacion fue basada mediante el estudio de cam@itzado y por la entrevista con el

gerente de la sucursal del banco.

4. Nacional financiera.

El paguete que maneja esta institucion firmaces el crédito para la pequeia y
mediana empresa, destinado el recurso para cdpitabbajo. Las caracteristicas que con

cuenta el plan son los siguientes:

Beneficios:

« Laforma mas sencilla de obtener recursos panajpaesa
- Obtencion de capital de trabajo o para adquirivadtjo

- Condiciones preferenciales en requisitos, tasagngias
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« No se necesitan garantias hipotecarias, solo btmsteeptacion y la firma de un
obligado solidario como fuente alternativa de page preferentemente sera el
principal socio accionista de la empresa o negsalicitante.

Documentacion

Persona moral:

Identificacion oficial vigente (del representardggdl y apoderados)

Comprobante de domicilio reciente de la empresmicbo fiscal)
Alta ante la S.H.C.P.

Cédula de identificacion fiscal

Informacioén financiera

« Dos ultimos estados financieros anuales y un egiadmal con antigiiedad
no mayor a 90 dias.

« Declaracion anual de los dos ultimos ejerciciosafiss.

« Ultimas declaraciones del afio en curso de pagassprnales a la fecha de
la solicitud.

« Declaracion patrimonial reciente del obligado sarid o aval.

= Solicitud de consulta de buré de crédito del céedel obligado solidario y del

cényuge en su caso.

Persona fisica con actividad empresarial:

Identificacion oficial vigente

Comprobante de domicilio reciente
Alta ante la S.H.C.P.

Cédula de identificacion fiscal

Acta de matrimonio para validar el régimen matrimb(en caso de estar

casado)

Informacion financiera
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» Dos ultimos estados financieros anuales y un egtadmal con antigiiedad no
mayor a 90 dias.
» Declaracion anual de los dos ultimos ejerciciosdfiss y las ultimas.
declaraciones del afio en curso de pagos provigieada fecha de la solicitud.
= Declaracion patrimonial reciente del obligado said o aval.
» Solicitud de consulta de bur6 de crédito del céedel obligado solidario y del
cényuge en su caso.
» Estados de cuenta de los ultimos 2 meses de légacdertheques donde se aprecien

los movimientos propios del negocio.

Es importante mencionar que esta institudidanciera opera de igual forma que las
instituciones bancarias que ya se mencionaronimtipio, tendiendo como requisito para
ser sujeto a un financiamiento de 2 afios de amtaylieademas se encuentra ligada con

otras instituciones financieras conocidas.

5. Secretaria de Economia.

La Secretaria de Economia cuenta con praggaie apoyo para el financiamiento de
pequefias y medianas empresas. Basicamente mangjplalwes los cuales poseen
diferentes caracteristicas; el primero es el fomahprendedor, este plan es manejado para
empresas nuevas dentro de los diferentes girospnagparacion de las instituciones
bancarias, la secretaria maneja un minimo de mdatapoyo, ya que este plan no es
necesario contar con antigiedad de operaciones, rpaneja ciertos requisitos como a

continuacion en la siguiente cuadro:

Tabla 6.8 Caracteristicas del Fondo emprendedor

Sector Tipo de Crédito  [Tipo de empresa Monto Plazo  Pqri  odo de Gracia
Industria, Habilitacién o Avio,
comercio y|Refaccionario, Negocio tradicional [Hasta $ 50, 000.00 |15 meses 3 meses.
servicio Propiedad Industrial
Industria, Habilitacion o Avio, Negocio con

. o elementos de

comercio y|Refaccionario, . Hasta $100,000.00 |24 meses 6 meses.

. . ._lInnovacion V
servicio Propiedad Industrial ]

tecnologia

Fuente: Elaboracion propia con base a la Secretaride Economia.
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Requisitos principales:

 Empresa o negocio nuevo o con R.F.C de menos d@aide operacion.

* Plan de negocios desarrollado por una incubadoesngbeesas.

» Garantia prendaria o inmobiliaria en proporcionll a

La tasa anual que maneja el fondo emprendedor &% %e

Otro programa que maneja la Secretaria dedn@ es el Fondo Tradicional que va
enfocado directamente en sector empresarial gquensgentra en operaciones de por lo

menos 1 afio, a continuacion se presentan las stgaiearacteristicas:

Tabla 6.9 Programa Fondo Tradicional

Persona fisica o

Sector Tipo de Crédito Uso o destino Plazo |Periodo de Gracia
moral: Monto
) Hasta 30 dias a
Industria, Habilitaciébn o Avio
comercio ) . INegocio tradicional [Hasta $200,000.00 |12 meses |capital incluido en el
ey y capital de trabajo
servicio . .
periodo del crédito.
Maquinaria ylo Hasta 6 meses a
Comercio Refaccionario eRqel;quo(:jelacién
L y (instalaciones o ‘ Hasta $300,000.00 |24 meses |capital incluido en el
servicio . Ampliacion,
Fisicas) o
Construccion,
Adquisicion. periodo del crédito.
Maquinaria ylo Hasta 6 meses a
Refaccionario eRqel:rllpoc:jelacién
Industria (instalaciones Amoliacion ' Hasta $400,000.00 |36 meses |capital incluido en el
Fisicas) P )
Construccion,
Adquisicion. periodo del crédito.
. . ., Hasta 6 meses a
Comercio Refaccionario Instalacion de
servicio (instalaciones nuevos puntos de]Hasta $400,000.00 |36 meses |capital incluido en el
Fisicas) venta

periodo del crédito.

Fuente: Elaboracion propia con base a la Secretaride Economia.
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Requisitos principales:

e Minimo de un afio de operacién continua.

* Reporte de Buré de crédito (persona fisica y moral)

e Copia de alta en hacienda y cedula fiscal.

* Proyecto de inversion

» Estados financieros (1 ejercicio anterior y pardelactual)

» (Balance general, estado de resultados con relecimmaliticas).

* Flujo de efectivo proyectado por el plazo del aedi

« Declaraciones fiscales de un afo anterior y pa&a<idél periodo actual.

* Hoja de trabajo con el calculo para el pago prowai de impuestos.

e Garantia inmobiliaria en proporciones de 2 a 1 mmpecto al monto de crédito

solicitado.

La tasa anual que maneja el fondo tradiciesale 7.5 %.

Finalmente el tiempo de respuesta por pati Gecretaria de Economia es de 45 dias
una vez cumpliendo ampliamente al 100% de los séqsi

La forma de financiamiento que optara delawsnte los GUAJES, sera mediante la
Secretaria de Economia dentro del fondo tradicjoymlque esta institucion es la que
brinda mejores servicios de financiamiento paravasiempresas, optando por un crédito
que cubra el 20% de la inversion total para lacéeadel restaurante, con una tasa de

interés anual del 7.5%, tal como lo establece dseltactaria.

6.3 EVALUACION ECONOMICA.

La evaluacidon de proyectos de inversionitia sntendido de muchas maneras en las
ultimas décadas, siendo en sintesis, represemitantea de medir el valor de un proyecto,
con base a la comparacion de los beneficios quergda propuesta de negocio, asociada a
la inversion de capital y el correspondiente desdsabde gastos en el horizonte de la vida

atil del proyecto que se esta conformando.
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Los parametros que se utilizan para la ecadnade proyectos de negocios, determinan
la rentabilidad para tomar la decisiébn de impldatar no y es en consecuencia de los
estudios realizados durante la constituciéon delygontm. Los diferentes indices de

rentabilidad econdmica que mas sobresalen son:

a) Valor presente neto (VPN).
b) Tasa interna de retorno (TIR).

Es importante sefialar que para realizar &sutos de rentabilidad del proyecto es
necesario conocer la tasa de interés que seradglen la evaluacién econdémica, esta tasa
también es conocida comtasa de recuperacibn minima atractif@REMA) y es

fundamental para determinar el VPN y la TIR.

A continuacion se presentan las definicionfssmulas y condiciones de estos

parametros econémicos.

Valor presente neto (VPN).

Este método, consiste en determinar la etgrica en el tiempo cero de los flujos de
efectivo futuros que genera un proyecto y compasta equivalencia con el desembolso
Inicial. Cuando dicha equivalencia es mayor quéesiembolso inicial; o sea si este valor

es positivo es recomendable que el proyecto sereatte

De acuerdo a lo anterior el VPN de un proyectoréstado por la formula:

o, St
=@+

VPN=S, +

VPN: Valor presente neto.

So: Inversion Inicial.

S : Flujo de efectivo neto del periodo t.

n : Numero de periodos de vida del proyecto.
i : Tasa de interés (TREMA).
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Tasa interna de rendimiento (TIR).

En todos los criterios de decision, se adilialguna clase de indice, medida de
equivalencia, o base de comparacion capaz de resasniliferencias de importancia que
existe entre las alternativas de inversion. Es mapte distinguir entre criterio de decision
y una base de comparacion. Esta Gltima es un inglice contiene cierta clase de
informacion sobre la serie de ingresos y gastaseada lugar una oportunidad de inversion.

Zn:(lﬂ*) i‘,s«(lﬂ*)”’t =0 iS(P/F,i*, t)(A/P,i* n)

t=0

La tasa interna de rendimiento (TIR), comdeskama frecuentemente, es un indice de
rentabilidad ampliamente aceptado. Esta definisgaccka tasa de interés que reduce a cero
el valor presente, el valor futuro, o el valor dneguivalente de una serie de ingresos y
egresos. Es decir, la tasa interna de rendimiemtona propuesta de inversion, es aquella

tasa de interéi$ que satisface cualquiera de las siguientes egcnasi

donde:
S = Flujo de efectivo neto del periodo t.

n = Vida de la propuesta de inversion.

Visto de otra manera mas conceptual, la T$Rlaetasa aplicada a los saldos no
recuperados de la inversion, tal que éstos seafega cero, es decir, estdsa de interés
gue se gana sobre el saldo no recuperado de uveiiiv, de tal modo que el saldo al final

de la vida de la propuesta es cero.
Tasa de recuperacion minima atractiva (TREMA).
La tasa de interés que se aplica en la agigln econdmica de un proyecto se conoce

como tasa de recuperacion minima atractiva (TREMA9s el rendimiento que como

minimo estan dispuestos a aceptar los inversianstea decidir llevar a cabo el proyecto.
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Por tanto, se debe partir del hecho de gde toversionista debera tener una tasa de
referencia sobre la cual basarse para hacer seisiones. Una tasa de referencia es la base
de comparaciéon de calculo en las evaluaciones etioné que haga. Si no se obtiene

cuando menos esa tasa de rendimiento, se rechazavarsion.

Para establecer esa tasa debe consideraaged inversionista espera que su dinero
crezca en términos reales. Como en todos los ph&sesnflacion, aunque su valor sea
pequefio, crecer en términos reales que significeargan rendimiento superior a la

inflacién, ya que si se gana un rendimiento igualiaflacion el dinero no crece.

Para seleccionar la tasa adecuada no euisteriterio comuan, algunos autores
proponen el empleo de la tasa de interés banaabi@ prestamos a largo plazo, el indice

de inflacion mas una prima de riesgo, el costo prab de capital, etc.
6.3.1 CRITERIOS DE EVALUACION.

Para determinar la viabilidad del proyectaesdizaron flujos de caja proyectados a 10
afos. Para realizar la evaluacion econémica dslepto se empleo la hoja de calculo de
Excel para la determinar los célculos de los pandnseecondmicos a pesos constantes con
financiamiento del 20% de la inversion inicial y ule 80% del capital propio por parte de

los accionistas.

Las consideraciones que se tomaron paralelilo del flujo de caja, VPN y la TIR

fueron las siguientes:

Se llevaron a cabo tres escenarios postespuede enfrentar el proyecto que son:
probable, 6ptimo y pesimista. Estos escenariosofuavaluados mediante diferentes
TREMAS, que para su determinacion, se incluyeralicés de inflacion, tasa de interés
para financiamiento por parte de un banco comeatificados de tesoreria (CETES) y la
tasa de interés interbancaria de equilibrio (TIIB. continuacion se muestra la
determinacion es estas TREMAS aplicadas para cadaeario:
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Para establecer la TREMA integrando el indidacionario, se realizO mediante la
tabla 6.10, tomando los valores de la inflaciérddek997 hasta el ultimo dato registrado en
el 2008 en los primero meses.

Tabla 6.10 Inflacién promedio 1997-2008.

PRES/ANO INFLACION %
EZP 1997 15.72
EZP 1998 18.61
EZP 1999 12.32
EZP 2000 8.96
VFQ 2001 4.4
VFQ 2002 5.7
VFQ 2003 3.98
VFQ 2004 5.19
VFQ 2005 3.33
VFQ 2006 4.05
FCH 2007 3.76
FCH 2008/3 1.72
PROMEDIO 7.31

Fuente: Elaboracion propia con base a la pagina deternet devaluacion e inflacion3!

Con base a estos valores se realizé un glionpara determinar una tasa inflacionaria
para integrarla con la tasa de interés que se quieafinanciar el 20 % de la inversion

inicial, resultando una TREMA del 15%, tal comawsgestra en el siguiente cuadro:

Tabla 6.11 Determinacién de la TREMA con indice idficionario.

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.5%
INFLACION PROMEDIO 1997-2008 7.3%
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15%

Fuente: Elaboracion propia.

Respecto a la tasa de interés para el finamerdo de un banco comercial, se realizo
una comparacion de las tasas de las fuentes decimaiento para pequefias y medianas
empresas (PYMES), resultando que el banco Banarfiegeola tasa mas elevada, que

incluye la TIIE mas el 11.4% , resultando una tasaal del 20% de interés.

31Devaluacion e inflacion(2008, 14 de agosto). Extraido el 25 de agos2008 desde
http://www.mexicomaxico.org/Voto/SobreVal02.htm
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Por lo consiguiente, al incluir el promedmidflacion la TREMA queda de la siguiente

manera.

Tabla 6.12 TREMA con la Tasa de interés Banamex.

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO  TIIE + 11.4%
INFLACION PROMEDIO 1997-2008

20.0%
7.3%

TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA)

27%

Fuente: Elaboracion propia.

Para determinar la TREMA con respecto ald&FES se tomo el valor a 28 dias de la
fecha del 26 de junio de 2008, para la TIIE el vatmnsiderado fue a 28 dias con fecha del
20 de agosto de 2008, para ambos casos se indugéd de interés que se esta manejando
para el préstamo del 20% de la inversién inicidlpteyecto. De lo anterior, la TREMA

gqueda de la siguiente manera para ambos casos:
Tabla 6.13 Tasa con CETES y TIIE.

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50%
TASA DE CERTIFICADOS DE TESORERIA (CETES) 8.21%
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15.71%
TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50%
TASA INTERBANCARIA DE EQUILIBRIO (TIIE) 8.68%
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 16.18%

Fuente: Elaboracion propia.

Para determinar de la tasa interna de ret@rti®) se tomaron los flujos de caja de cada

afo incluyendo la inversion inicial del proyectdilizando las funciones financieras de

Excel.

Para cada caso se considero el precio derémkictos como factor determinante de la
rentabilidad del proyecto. Recordando que el preoimnal de los productos del restaurante
para el menu de dia es de 48 pesos y el promediorde@imo para los platillos a la carta es
de 87 pesos. Los precios fueron aumentados de famoderada, ya que para el caso
Optimo se aumento solo 3 pesos del precio nornaail pl caso probable se mantuvieron
los precios tal como se habian establecido desd®aio; para el caso pesimista se realizd
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una disminucién de $ 3 pesds| precio normal de los productos en los preciedod

productos.

Los datos que se presentan en los flujosaefaeron tomados con base a los estudios
ya presentados de las inversiones de proyectecoasd del calculo de ingresos y egresos,
proyeccion de la demanda, porcentaje de aceptal@dios productos, ventas entre otros
datos desarrollados durante la elaboracion dehjwab A continuacién se muestran los
diferentes flujos de caja, al igual que el VPN yRTévaluados con las TREMAS

planteadas.
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RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: CASO PROBABLE
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES

1 |INVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - - - - - - - - - -
Mano de obra civ $681,97! - - - - - - - - - -

2 JINVERSION INICIAL $1,158,51 - - - - - - - - - -
APORTE DE CAPITAL - - - - - - - - - -
Aporte propio 80 % $926,813 - - - - - - - - -

Préstamo 20% $231,703 - - -
Tasa de interes del prestamo (7.5¢6). $17,3718 $11,999 6,216
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882
Deuda despues del pe $231,70. $159,98 $82,88: $0

3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $48.00 $48.00 $48.00 $48.0 $48.J0 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Precio del producto 2 $87.00 $87.00 $87.00 $87.0 $87.J0 $87.00 $87.00 $87.00 $87.00 $87.00

4 |INGRESO TOTAL $1,418,51 $1,439,79 $1,461,39 $1,483,31 | $1,505,56 | $1,528,14 | $1,551,06 | $1,574,33 | $1,597,94 | $1,621,91
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,00d $60,000 $60,000 0860, $60,000 $60,000 $60,000 $60,00( $60,000 $60,0§0
Costos de Mano de obra directa. $726,244 $726,264 ,3626 $726,264 $726,264 $726,264 $726,284 $726,2p4 $726,p6 $726,264
C. FIJO¢
Costos de Mano de obra indirecta| $114,040 $114,000 14,600 $114,000 $114,000) $114,00¢ $114,090 $114,400 §aa4) $114,000
Costos de Administracion. $83,400 $83,400 $83,40¢ $8B,4] $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40p $83,4¢0
Costos de Mercadotecr $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00(

5 |TOTAL DE EGRESOS $1,015,664 $1,015,664 $1,015,6$4 Glgay | $1,015,664 $1,015,66F  $1,0156p4  $1,015,664 $5645 $1,015,664
Utilidad antes de impuestos. $402,85 $424,131 $485,7p $467,649 $489,898 $512,483 $535,404 $558,6§0 $582,285 06,384
Depreciacién $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,65§ $47,694 $47,664 7,654 $47,654 $47,654
Capital gravable. $355,200 $376,477 $398,074 $419,99 $442,245 $464,428 7,188 $511,016 $534,631] $558,60
Impuestos (40%). -$142,080 -$150,591 -$159,230 -$167,998 -$176,8p8 -§835,] -$195,100 -$204,407] -$213,85 -$223,440
Efectivo despues de impuestos $260,7143 $273,540 86,4 $299,651 $313,001 $326,55] $340,3¢4 $354,2p4 $368,433 382,814
Amortizacion del prestan $89,098.6 $89,098.6 $89,098.6

6 |FLUJO DE CAJ/ -$1,158,51 $171,67! $184,44. $197,401 $299,65! $313,00: $326,55. $340,30: $354,26: $368,43. $382,81:

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50%
INFLACION PROMEDIO 1997-2008 7.31% VPN $159,057.46
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15% TIR 18%
Figura 6.1 Flujo de caja (caso probable).
Fuente: Elaboracién propia.
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RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: CASO OPTIMO
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES

1 JINVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - - - - -

Mano de obra civil $681,979 - - - - - -

2 |INVERSION INICIAL $1,158,51 - - - - - -

APORTE DE CAPITAL - - - - - - - -
Aporte propio 80 % $926,813 - - - - - - - -
Préstamo 20% $231,703 - - - - - - -
Tasa de interes del prestamo (7.5%6). $17,348 $11,9p9 6,216 - - -
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882

Deuda despues del pz $159,98; $82,88: $0

3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51
Precio del producto $9C $9C $9C $9C $9C $9C $9C $9C $9C $9C

4 |[INGRESO TOTAL $1,482,29 | $1,504,53 | $1,527,10 | $1,550,00 | $1,573,25 | $1,596,85 | $1,620,81 | $1,645,12 | $1,669,79 | $1,694,84
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,00¢ $60,040 $60,000 0,086 $60,000 $60,000
Costos de Mano de obra directa. $726,264 $726,264 $726,264 $726,261 $726,2¢4 $726,364 6,362 $726,264 $726,264] $726,26
C. FIJO¢
Costos de Mano de obra indirecta $114,090 $114,000 14,800 $114,000 $114,000 $114,00¢ $114,040 $114,000 $aa4) $114,000
Costos de Administracion. $83,400 $83,40 $83,400 $88,4] $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40p $83,4
Costos de Mercadotecr $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00(

5 |TOTAL DE EGRESO: $1,015,66 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,015,66 | $1,01566 | $1,015,66
Utilidad antes de impuestos. $466,63p $488,810 $581,43 $534,344 $557,595 $581,193 $605,14p $629,4p9 $654,135 79,582
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,65¢ $47,644 $47,6p4 7,654 $47,654 $47,654
Capital gravable. $418,982 $441,216 $463,784 $486,691L $509,941 $533,440 7,485 $581,805 $606,482 $631,52
Impuestos. -$167,593 -$176,487 -$185,514 -$194,616 -$203,9) 6 -¥A83,| -$222,997 -$232,722 -$242,59B -$252,6
Efectivo despues de impuestos $299,043 $312,383 $325p $339,668 $353,618 $367,779 $382,140 $396,7B7 $411,%43 426,%71
Amortizacion del prestamo $89,098.40  $89,098p0  $EEW

6 |FLUJO DE CAJ/ -$1,158,51 $209,94 $223,28! $236,82! $339,66! $353,61 $367,77. $382,14! $396,73 $411,54. $426,57:

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.5%
INFLACION PROMEDIO 1997-2008 7.3% VPN $337,075.93
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15% TIR 22%

Figura 6.2 Flujo de caja (caso optimo).
Fuente: Elaboracion propia.

Od3IONVNI4 NV1d 9 OTNL1ldVvO



84T

RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: CASO PESIMISTA
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES

1 |INVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - - - - -
Mano de obra civil $681,979 - - - -

2 |INVERSION INICIAL $1,158,51 - - - - -
APORTE DE CAPITAL - - - -

Aporte propio 80 % $926,813

Préstamo 20% $231,703 - - - - - -
Tasa de interes del prestamo (7.5¢5). $17,318 $11,99 6,216 -
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882

Deuda despues del pz $159,98. $82,88. $0

3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45
Precio del producto $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84

4 JINGRESO TOTAL $1,354,73 $1,375,05 $1,395,68 | $1,416,61 | $1,437,86 | $1,459,43 | $1,481,32 | $1,503,54 | $1,526,09 | $1,548,99
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,00 $60,040 $60,0p0 0,086 $60,000 $60,000
Costos de Mano de obra directa. $726,26 $726,26: $726,26: $726,26 $726,26: $726,26: $726,26: $726,26. $726,26: $726,26:
C. FIJOS
Costos de Mano de obra indirecta $114,090 $114,00p 14,800 $114,000 $114,000 $114,00 $114,0¢0 $114,000 ®aa4) $114,000
Costos de Administracion. $83,400) $83,400 $83,400 $8B,4]  $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40D $83,4¢0
Costos de Mercadotecr $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00(

5 |TOTAL DE EGRESO:! $1,015,66. $1,015,66. $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66. | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66
Utilidad antes de impuestos. $339,071L $359,392 $380,41 $400,953 $422,202 $443,77( $465,66p $487,8p2 $510,435 33,%%6
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,694 $47,664 7,6%4 $47,654 $47,654
Capital gravable. $291,417 $311,738 $332,364 $353,29p $374,549 $396,J17 8,024 $440,228 $462,781 $485,67
Impuestos. -$116,567 -$124,695 -$132,94 -$141,3%0 -$149,8119 998, -$167,203 -$176,091 -$185,11p -$194,2¢19
Efectivo despues de impuestos $222,504 $234,69¢ $227p $259,633 $272,383 $285,324 $298,499 $311,7p1 $325,$22 339,867
Amortizacion del prestan $89,098.6 $89,098.6 $89,098.6

6 |FLUJO DE CAJA -$1,158,516 $133,405 $145,598 $157,914  9E3B $272,383 $285,324 $298,45 $311,741 $325,32 $3B9,

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50
INFLACION PROMEDIO 1997-2008 731 VPN -$26,880.76
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15.00% TIR 14%

Figura 6.3 Flujo de caja (caso pesimista)

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

Generalmente hay un elemento de incertidurabogiado a las alternativas estudiadas.
No solo son problematicos los estimativos de laglimiones econdmicas futuras, sino que
ademés los efectos economicos futuros de la maylaidos proyectos solamente son

conocidos con un grado de seguridad relativo.

Es un hecho que los tomadores de dedici@rasvez se conforman con los resultados
simples de un andlisis. Generalmente lo que a g&enas les interesa es un rango
completo de los posibles resultados que puedenrioaomo una consecuencias de
variaciones en las estimaciones iniciales de lodmpetros del proyecto. Por consiguiente,
un estudio econdmico completo debe incluir la s®iidad de los criterios econémicos a
cambios de las estimaciones usatdas.

La sensibilidad de una propuesta debe ha@ens respecto al parametro mas incierto,
por lo que de acuerdo a los flujos de caja, elisisale resultados de la TIR y del VPN se
muestran en las siguientes tablas, donde se himenea del significado de los valores
obtenidos:

Escenario 6ptimo:

VPN $337,075.93
TIR 22%

El primer indicador, significa que los bewefs proyectados generan un margen de
ganancias dentro de la vida util del proyecto, mnénque el segundo significa que el
rendimiento es positivo y se encuentra por arriedad TREMA, por lo que dentro del

escenario 6ptimo resulta conveniente aceptar gegto.

Escenario probable:

VPN $159,057.46
TIR 18%

%2 Coss Bu, R. (2003pnalisis y evaluacion de proyectos de invers{@# ed). México: Limusa. 239p.
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Para el caso probable, el primer indicadoiestra que el valor del capital de los
accionistas va en ascenso ya que se esta genggandocias dentro de la vida util del
negocio. En el caso de la TIR, ésta se encuentramiba de la TREMA por lo que se
obtienen mayores argumentos para aprobar el pmystteste escenario, es importante
hacer mencion que el rendimiento esta ligeramefB8é aor arriba de la TREMA que es de
un 15%, aun en este caso el proyecto sigue siemdialde aunque tiene una menor

ganancia en comparaciéon con el escenario 6ptimo.

Escenario pesimista:

VPN -$26,880.76
TIR 14%

El escenario pesimista muestra el comportatmieuando el proyecto tiende a no ser
rentable, debido a que el valor presente indicapgendida monetaria y el rendimiento se
encuentra por debajo del minimo esperado, por &b sgirechaza esta opcion para invertir

en el proyecto a pesar de presentar un rendimgersitivo.

De acuerdo con lo dicho acerca del andlisissehsibilidad, los parametros que se
tomaron en cuenta fueron los valores arrojadossleiferentes TREMAS aplicadas a los
flujos de caja para cada escenario, tal como sestnameen el Anexo D de este trabajo,
donde se aprecia el comportamiento de los valoe=eptes y del rendimiento. Para ilustrar
mejor el comportamiento del VPN en cada escenseioealizé una grafica con la finalidad
de conocer los casos mas rentables para emprdnusgaeio, sin descartar el rendimiento

del proyecto.
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Como se puede apreciar en la figura 6.4, leryaesente tiende a crecer con el paso de
los afios, es precisamente en el séptimo afio dandenpieza a generar ganancias el

proyecto.

En este primer acercamiento, los valoresentes que garantizan la rentabilidad del
proyecto en el séptimo afio, son las que correspoadies escenarios: éptimo con TREMA
que incluye la inflacién, escenario 6ptimo derivatiola TREMA que incluye la TIE y
escenario optimo derivado de la TREMA que incliogeCETES.

Como segundo lugar el escenario que genemangas en el octavo afio es caso
probable con TREMA que incluye la inflacién, loseqgeneran ingresos en el noveno afio
son el escenario probable derivado de la TREMA igakiye la TIIE y el caso probable
derivado de la TREMA que incluye los CETES.

Con respecto a los demas escenarios, el gmygopuesto tiende a no ser factible
debido a que se generan perdidas tal como se apeecila figura, por lo que estas

alternativas tienden a ser rechazadas para ineergl negocio.
Por otro lado, al graficar el rendimiento pedyecto se puede comprobar tal afirmacion

expuesta con anterioridad. En la figura 6.5 se trmeson mayor claridad el

comportamiento de las distintas TREMAS con respadtoTIR.
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Esta grafica muestra cual de las TREMAS esda apropiada para que el proyecto sea
catalogado como rentable. Dentro de los escenaptimo y probable, se demuestra un
rendimiento que esta por arriba de la minima eslpertales tasa de recuperacion minima
son: tasa del proyecto generada mediante el promkdinflacion y la tasa de interés del
préstamo, tasas generada con CETES y con la ThB.r€specto a la tasa del banco se
puede observar que el proyecto no podria ser fentibido a que resulta una tasa del
27%, que esta por encima del rendimiento de lgseseenarios.

En resumen, el proyecto muestra una reidabdileconémica dentro de los escenarios
Optimo y probable generando mayores ganancias,la&dasa minima de recuperacion
atractiva derivada del promedio de inflacion y deferés anual del préstamo para

financiamiento.
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CAPITULO 7
FORMA JURIDICA.

7.1 FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA.

Uno de los problemas mas comunes para iniciaregocio, es pasar por alto el marco
juridico y los tramites correspondientes para igion y operacion de una empresa; el no
considerar estos puntos hace que la tarea sed gliftbmpleja en la creacién de un
negocio. Todo empresario tiene que estar concopreeal poner en marcha un negocio, se
deben cumplir con todos los lineamientos y polétigabernamentales que se establecen

para la operacion de una empresa.

Dentro de un plan de negocios no se puefe de lado el marco legal, pues es la
forma legal de constitucion y apertura de un negdobs lineamientos marcados por los
organismos gubernamentales dan luz verde a queusdapimplantar una unidad

productiva, generadora de productos y/o serviaiosna entidad.

Este capitulo tiene como objetivo dar a cen@empresarios acerca de la estructura
legal que gira entorno a una empresa 0 negocianaglale los tramites, organismos
gubernamentales, capital humano, infraestructurie etros aspectos que son relevantes

en la direccion e inicio de un negocio.

Para establecer un negocio de serviciogsencaso el de un restaurante, es necesario
tener una perspectiva general de los requerimielgasia empresa o negocio. Es prudente
conocer lo que se necesita para poner un estaldetonpara aterrizar la idea del tipo de
negocio que se esta buscando implementar, no aéotener utilidades o ganancias, sino

también para poder mejorar el entorno donde estacado.

Para lograr obtener éxito en la creacidbnm@uevo negocio, el marco legal tiende ser

un factor determinante. Las dediciones que se tpr@ewlompetencia del mercado, el
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capital disponible de inversidn, se relacionangramente en la estructura legal de una

empresa.

Pero para iniciar la operacion de una enapresrresponde saber en primer lugar
cuales son las modalidades legales que nos peroateter si se cuenta con la facultad de
ser empresario y si se puede iniciar un negocimpresa con solo tener un capital inicial

tomado en cuenta ciertas caracteristicas que amuantdn se explican.

En primer lugar, para que un establecimigmieda ser llamado como negocio o
empresa, se debe entender que no solamente egrppoacionar a un grupo de personas
un servicio o un producto en particular, que estieaimente mecanizado para comprar y
vender. Una empresa va mas alla de lo anterior dongstablece el codigo fiscal de la

federacion, con relacion al codigo de comercio.

El Cddigo fiscal de la federacion dentro diélilo primero de las disposiciones
generales en su articulo 16 establece que, sedenféemor actividad empresarial las

siguientes’

I. Las comerciales que son las que de conformidadla®neyes federales tienen ese

caracter y no estan comprendidas en las fracciigagentes.

Il. Las industriales entendidas como la extracciénsemmacion o transformacion de

materias primas, acabado de productos y la elaildorde satisfactores.

lll. Las agricolas que comprenden las actividades desie cultivo, cosecha y la primera
enajenacion de los productos obtenidos, que nonhaido objeto de transformacién

industrial.

33 Cddigo fiscal de la federacion(1981, 31 de diciembre). Extraido el 30 de octulde 2007 desde
http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/8.pdf
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IV. Las ganaderas que son las consistentes en la ernigoyda de ganado, aves de corral y
animales, asi como la primera enajenacion de adupios, que no hayan sido objeto de

transformacioén industrial.

V. Las de pesca que incluyen la cria, cultivo, fomgntaidado de la reproduccién de toda
clase de especies marinas y de agua dulce, indaidauacultura, asi como la captura y
extraccién de las mismas y la primera enajenac&esbs productos, que no hayan sido

objeto de transformacion industrial.

VI. Las silvicolas que son las de cultivo de los bosqouemontes, asi como la cria,
conservacion, restauracion, fomento y aprovechamids la vegetacion de los mismos y la
primera enajenacion de sus productos, que no haidm objeto de transformacion

industrial.

Las instancias que pueden hacer uso deti@gdades ya mencionadas son las personas
fisicas y morales, mediante una aportacion de aagituna institucion bancaria, la cual

entregara a terceras personas para la inversian geoyecto determinado.

7.1.1 PERSONA FISICA.

De acuerdo con el cédigo de civil, la capadiguridica de persona fisica se obtiene
desde el nacimiento y se pierde cuando muere. @usaabtiene la mayoria de edad (18
afios cumplidos), tiene la libertad de disponerwpessona y sus bienes como lo establece

la ley.

De acuerdo con lo establecido en el cédigoameercio civil, a las personas que se les
impide tener la capacidad juridica como personeafison las siguientes:

« A menores de edad.

« A mayores de edad que padezcan de sus facultadseslese

* A sordomudos que no saben leer y escribir.
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* A personas que sean adictas al alcohol y las drogas

Una persona fisica tiene la libertad de éstaip su propio negocio adquiriendo el titulo

de empresario, cumpliendo con las disposicionesywgreiona el Cédigo de comercio.

Una persona fisica tiene la facultad de zaalinegociaciones hasta donde pueda
comprometerse, debido a que no tiene obligaciooardles, tales como las sociedades

mercantiles.

Es preciso sefalar que cuando se obliga aersompa fisica, no existe un limite legal
para adquirir obligaciones, por lo que se debe grgvtener cuidado con los factores
econdémicos que comprometan el patrimonio familisnra via a revisar de inicio es el

compromiso de un contrato matrimonial.

La misma ley recomienda que cuando una parfsica es empresaria, se deben hacer
los tramites legales correspondientes que indigqu&s herederos legitimos del negocio,
esto mediante un testamento. Es importante se@dakrcuando no se cuenta con un
testamento, los que tienen derecho a heredar saekrendientes, conyuges, familiares o
parientes directos; este hecho provoca que el regneda ser dividido llegando en
algunos casos a que se venda o se pierda la engoresgocio a falta de conocimiento de
estos procedimientos legales.

Como ejemplo de personas fisicas que respoadesta capacidad juridica son: los
artesanos, profesionales, comerciantes, que opdgade sus propios establecimientos,
despachos, talleres etc.

Una de las desventajas de una empresa indived que no es posible poder extender el

negocio, ya que se depende de una sola persorengage da el caso de la muerte de del
propietario, tiende a desaparecer la empresa,azadgp seguir aportando sus servicios.
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7.1.2 PERSONA MORAL.

Una persona moral esta constituida por dose personas que tienen establecido un
objetivo comun institucional o empresarial conformein capital de inversion. Existen
diferentes formas juridicas en calidad de persopneaimpor ejemplo, la ley general de
sociedades mercantiles, la ley general de sociededeperativas y las que nombra el
cédigo civil.

La legislacion mercantil mexicana define seis tigesociedades que son:

* An6nima (S.A.).

» De Responsabilidad Limitada (S. de R.L.).
» Sociedad en Nombre Colectivo.

* En Comandita.

« En Comandita por Acciones.

» Cooperativa.

El cuadro 7.1 muestra el tipo sociedad coquel se puede constituir una empresa, las
caracteristicas y las condiciones generales.
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TIPOS DE SOCIEDADES MERCANTILES

de la sociedad.

MINIMO DE
TIPO DE ADMINISTRACION
CAPITAL OBLIGACIONES DE LOS
NOMBRE ACCIONISTA | CAPITAL SOCIAL REPRESENTADO |ACCIONISTAS
LEGAL
Administrador Unico o consejo de
Sociedad  Andni ! - . L ' .
(Soif 2 nonima Dos $50,000 Acciones Unicamente el pago de sus acciones. administracion, pudiendo ser socios
0 personas extrafias a la sociedad.
Sociedad enj.. - Los socios responden de manergUno o varios administradoresl
. |Sin minimos| A . o . . .
Nombre  Colectivo Sin minimos legales Acciones subsidiaria, ilimitada y solidariamente dejpudiendo ser socios o personas
legales S . . .
(SN.C) las obligaciones de la sociedad extrafias a la sociedad.
Sociedad en ) Igug l a la anterior y ad|c|ona|nl1enlte a las Los socios (comanditarios) no
) . Uno o varios| . .. . obligaciones de los comanditarios que : - I
Comandita  Simple . Sin minimos legales Partes sociales ; ) - pueden ejercer la administracion dej
SOCi0S. estan obligados unicamente al pago de .
(S.C.S) . la sociedad.
sus aportaciones.
Sociedad de No més de 50 Uno 0 mas gerentes, socios of
Responsabilidad . $3,000.00 Partes sociales  |Unicamente el pago de sus aportaciones. o g '
L socios extrafios a la sociedad.
Limitada (S.de R.L.)
Sociedad en ) . ’
) Uno o variog| S . . o Igual a sociedad en comanditaf
Comandita por ; Sin minimo legal Acciones Igual a sociedad en comandita simple. :
. SOCios. simple.
Acciones (S.C.A)
Lo que aporten log Procurar el meioramiento  social Asamblea General, Consejo de]
Sociedad Minimo  de  5|socios, donativos quefPor las operaciones . jorar . Administracion, Consejo de vigilanci
. . . - ) econdémico de los asociados y repartir sus| . Ay ‘
Cooperativa (S.C) socios reciban y rendimientos|sociales. y demés comisiones que designe |

rendimientos a prorrata.

asamblea general.

Figura 7.1 Sociedades Mercantiles en México.

Fuente: Elaboracion propia con referencia a las seedades mercantiles?

En nuestro pais, la constituciéon de sociesiagehace en presencia de un notario que

valida y autoriza la sociedad, dicha instancia i@mbparticipa cuando existe algiin cambio

o modificacion de la misma.

De acuerdo con legislacion mercantil en sic@lo sexto, el formato que se utiliza para

formalizar la constitucion de una sociedad, comti@nsiguiente informacio:

34

Sociedades

mercantiles. (n.d.).

Extraido

el

30 de octubre

http://www.contactopyme.gob.mx/guiasdetramites/Retaona.asp?Tipo=2

35 Ley general de sociedades mercantil¢$934, 4 de agosto).

http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/144.pdf

Extraido el 3 de

de 2007 desde

enero dad82desde
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o 0k wN

10.

11.
12.
13.

Los nombres, nacionalidades y domicilio de las qeas fisicas o morales que
constituyan la sociedad.

El objeto de la sociedad.

Su razén social o denominacion.

Su duracion.

El importe del capital social.

La expresion de lo que cada socio aporte en dineem otros bienes; el valor
atribuido a éstos y el criterio seguido para swnvzdcion. Cuando el capital sea
variable, asi se expresara, indicandose el mininecsq fije.

El domicilio de la sociedad.

La manera conforme a la cual ha de administrantéedad y las facultades de los
administradores.

El nombramiento de los administradores y la desigmade los que han de llevar la

firma social.
La manera de ejercer la distribucion de las utiletay pérdidas entre los miembros
de la sociedad.

El importe del fondo de reserva.

Los casos en que la sociedad ha de disolversentmipacion.
Las bases para practicar la liquidacién de la sadey el modo de proceder a la

eleccion de los liquidadores, cuando no han sidggydados con anticipacion.

Con los requisitos ya mencionados es posdsEar una sociedad para un fin

empresarial por lo que para emprender un negoqoeesso conocer estos lineamientos.

La persona fisica es la figura mas sencilla ji@iciar un negocio, debido a que no es

necesario realizar un tramite ante un notario. BSEWm que en las microempresas

funcionen con este tipo de figura legal.

Por lo regular, en pequefias empresas deurastas la persona moral es la figura legal

que se adopta, siendo de Sociedad Andnima conaC#¥aitiable.
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El establecer la personalidad juridica da empresa o negocio, permite conocer las
posibilidades de emprender un negocio, ya sea rdeafindividual o con algun asociado.
Esta primera faceta permite ayudar a saber quelépesponsabilidad conviene elegir.

El siguiente tema contempla los procedinigntegales que se necesitan para

establecer la constitucion de una empresa.

7.1.3 CONSTITUCION, APERTURA Y OPERACION DE UNA EM PRESA.

En nuestro pais existen dos procesos esesciglie determinan la personalidad legal

de una empresa. Los cuales son:

1. Constitucion de la empresa.

2. Apertura y operacion de la empresa.

La constitucién de una empregsanegocio, permite formalizar la existencia juréi
empresarial, teniendo responsabilidades y oblig@siaante politicas gubernamentales en

México.
El gobierno federal, estatal, y municipah dos organismos que intervienen en la
constitucién de una empresa, donde la tramitolggreeral se centra en el gobierno estatal

y municipal, a razén de que se lleva un seguimierdge amplio y complejo.

La constitucion basica de una empresa lleva@guiente tramitologia como lo indica el

siguiente diagrama:
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B I5RE.

Acta Consttuiva M—
. Persona Moral

~ ;Deseaformar I, R
( Registro Publico de
una sociedad? ' =

comercio.

|

|

— Registro Publico de Comercio ~

Cedula Fiscal.
]

Figura 7.2 Constitucién de una empresa.

Fuente: Elaboracion propia con respecto a las guiasmpresariales contacto pymé®

Conformacion de sociedad mercantil.

En la figura 7.2, en la parte donde se haberencia a la pregunta para formar una
sociedad por persona moral se lleva a cabo el ppode constitucion siguiendo el orden

legal.
Notario Publico/Registro Publico de Comercio.
El notario publico otorga en escatumotariada el contrato o estatuto donde establece

los requisitos y reglas para el funcionamientoadgolciedad, ademas de la inscripcion en el
Registro Publico de Comercio de la SECOFI.

36Guias empresariales (n.d.). Extraido el 3 de enero del 2008 desde
http://www.contactopyme.gob.mx/guiasempresarialéagasp?s=8&guia=68&giro=3
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Acta constitutiva.

Es el contrato social que formaliza la cdosidon de la sociedad, llamado también
como escritura constitutiva o estatuto, esta amtéiene la siguiente informaciGh:
1. Datos generales de los socios.
Objeto social.
Denominacion o razén social.
Duracion de la sociedad.
Importe del capital social.
Domicilio social.
Organo de administracion.

Vigilancia.

© © N o 00 bk DN

Bases para la liquidacion.

Constitucion de sociedades ante la Secretaria delReones Exteriores.

La finalidad de realizar este tramite, es iqnaie la Secretaria de Relaciones Exteriores

para formalizar la sociedad mercantil que se pdetersar en la creaciéon de la empresa.

Esta secretaria resuelve si la razon so@aha sido registrada con anterioridad y

autoriza la determinacién del objeto social.

Aviso de uso de los permisos para la constitucionedsociedades o cambio de

denominacion o razoén social.

Se realiza el aviso formal de la autorizadi@nlos permisos para la constitucion de
sociedades a la Secretaria de Relaciones Exterasesomo de todo cambio que se realice

del tipo de la razon social.

87 Ley general de sociedades mercantilé4934, 4 de agosto). Extraido el 3 de enero d#82desde
http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/144.pdf
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Registro publico de la propiedad y el comercio.

Este tramite se realiza para el registraad& constitutiva de sociedades ante el registro

publico de la propiedad y el comercio.

Inscripcion al registro federal de contribuyentes.

Este tramite se realiza para ser considedsidro de la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico, con la finalidad de tener y cummon las responsabilidades fiscales

correspondientes.

Para realizar este tramite, las personasafisienen que presentar el CURP para la

inscripcion del registro federal de contribuyerdete hacienda.

De esta manera, toda empresa que se initie tber en cuenta estos aspectos de
constitucion, ya que con esta primera etapa seottida<! tipo de responsabilidad juridica,

ademas, se tiene un primer registro del camindlguara la empresa.
7.1.4 APERTURA Y OPERACION DE LA EMPRESA.

Si bien, la constitucion de la empresa gsasb para iniciar el tipo de empresa que se
va a formar, la apertura significa el como se vaiatstrar y operar la empresa, tomando
en cuenta los lineamientos que se necesitan paréires

Los tramites se encuentran concentradossartienes estatales y municipales, donde
basicamente se toman en cuenta la adquisicionedednb, el area a construir y los

permisos de los servicios publicos que se necesiten

El diagrama 7.3 muestra los tramites coordfntes para la apertura y operacion de

una empresa.
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7.1.4.1 APERTURA DE UNA CUENTA BANCARIA.

La nueva empresa debe de contar con unaacbantaria; este tramite se realiza con
cualquier instancia bancaria reconocida en el phiade se podrd manejar mejor con

respecto a depositos, transacciones y retirosroali

7.1.4.2 CERTIFICACION DE ZONIFICACION PARA USO DE SUELO
ESPECIFICO Y PERMITIDOS.

Este tramite se enfoca en el uso del suet gstablecer el inmueble o la empresa, por
lo que se tiene que verificar si esta prohibide sespermite construir en determinada area

donde se ubicara la empresa, respetando el pldesaderollo urbano de cada ciudad.

7.1.4.3 VISTO BUENO DE SEGURIDAD Y OPERACION.

Este tramite hace constar que la edifica@dimstalacion cumple con la normas de

seguridad para funcionar y operar la nueva empresa.

7.1.4.4 AVISO DE FUNCIONAMIENTO ANTE EL INSTITUTO D E SERVICIOS
DE SALUD PUBLICA.

Tramite que se realiza mediante el Institgd@ervicio de Salud Publica del estado que
corresponda, para autorizar que un establecimiedetamenor riesgo pueda operar y

funcionar.
7.1.4.5 DECLARACION DE APERTURA.

El tramite se gestiona en el lugar dondeaseonstituir la empresa, con la finalidad de
obtener el documento con el que deberan contditldasres del establecimiento, cuyo giro

no requiere de licencia de funcionamiento parapasacion. Es importante remarcar que se

necesitara contar con el certificado de zonificagiara realizar este tramite.
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Apertura de una cuenta bancaria.

v

Certificacion de zonificacion para uso de
suelo: especifico y permitidos.

¢ El lugar donde
desarrollara sus
actividades tiene

una superficie mayor
5000 m27?.

NO

¢Jcuestionario de
autodiagnostico en

materia de proteccion
civil le requiere del

programa?

Dictamen de estudio de impacto
urbano.

¢ El lugar donde
desarrollara sus

Autorizacion del programa interno de
proteccion civil.

actividades tiene
superficie mayor a

4002

v

Acta de integracion a la comision de

seguridad e higiene en los centros de

capacitacion y adiestramiento.

trabajo.
Visto bueno de seguridad y
operacion. i
— Aprobacion de planes y programas de

Aviso de funcionamiento ante el
Instituto de servicios de Salud l
Publica. Inscripciéon en el padréon de
¢ impuestos sobre nominas.

Declaracion de apertura.

* Alta en el sistema de informacion

Dictamen técnico para la fijacion, empresarial mexicano (SIEM).
instalacion, distribucién, ubicacion,

modificacién o colocacién de
anuncios.

y

Registro empresarial ante el IMSS y
el infonawvit.

v

Constitucion de la comisiéon mixta de
capacitacion y adiestramiento.

Registro de fuentes fijas y de
descarga de aguas residuales.

Figura 7.3 Diagrama de constitucion y apertura genal para las empresa.

Fuente: Guias empresariales para restaurantes y foas3®

38 Guias empresariales  (n.d.). Extraido el 3 de enero del

http://www.contactopyme.gob.mx/guiasempresarialéagjasp?s=8&guia=68&giro=3

2008

desde
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7.1.4.6 DICTAMEN TECNICO PARA LA FIJACION, INSTALAC ION,
DISTRIBUCION, UBICACION, MODIFICACION O COLOCACION DE
ANUNCIOS.

Este dictamen subraya que tanto las persfisiaas o morales deberan tener dicho
dictamen, para solicitar el permiso o licencia paugorizacion de la fijacion, instalacion,
ubicacién, modificacion, o la colocacion de anuagiermanentes o temporales, en zonas

de preservacion histérica, en vialidades importagtee sean altamente visibles.

La caracteristica que tiene este dictamamasvigencia de alrededor de 3 afios, por lo

que una vez que pierde su vigencia, se neces#acdarla.
7.1.4.7 REGISTRO EMPRESARIAL ANTE EL IMSS Y EL INFO NAVIT.

El patron de la nueva empresa realizara gigtre, asi como también sus trabajadores
que deberan cumplir con la ley del seguro socia, vez hecho el registro se integran de

manera automéatica ante el INFONAVIT y SAR.

7.1.4.8 CONSTITUCION DE LA COMISION MIXTA DE CAPACI TACION Y
ADIESTRAMIENTO.

Tramite que se realiza mediante la constitude la comision mixta de capacitacion y

adiestramiento, este se realiza en la Secretdrigraleajo y Prevision Social (STPS).

7.1.49 REGISTRO DE FUENTES FIJAS Y DE DESCARGA DE AGUAS
RESIDUALES.

Este tramite se realiza para la descarg@aasaesiduales al sistema de alcantarillado.
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7.1.4.10 AUTORIZACION DEL PROGRAMA INTERNO DE PROTE CCION
CIVIL.

Este tipo de tramite esta enfocado a realifragrsas acciones para salvaguardar la
entereza fisica de los empleados de la empreseagpm@s también las personas que visiten

el establecimiento.

7.1.4.11 ACTA DE INTEGRACION A LA COMISION DE SEGURIDAD E
HIGIENE EN LOS CENTROS DE TRABAJO.

Gestidn que se realiza para estar integrddocamision de seguridad e higiene en los
centros de trabajo, en la Secretaria del Trab&ceyision Social (STPS). La caracteristica
de esta gestiobn es que no se tiene que presen@inndocumento, la informacién del
centro de trabajo permaneceré en el domicilio derlpresa, con la finalidad de mostrarlo a
las autoridades laborales que lo soliciten.

7.1.4.12 APROBACION DE PLANES Y PROGRAMAS DE CAPACITACION Y
ADIESTRAMIENTO.

Esta gestion se realiza para que la empesgm validez en la aprobacion de planes y
programas de capacitacion y adiestramiento contatoppor la Secretaria del Trabajo y
Prevision Social. La caracteristica de este tragstgue las empresas hallan acreditado un
contrato colectivo, las que no cuenten con estératontendran los primeros 60 dias de

cada afio impar para poder presentarlo a la séerggamencionada.

7.1.4.13 INSCRIPCION EN EL PADRON DE IMPUESTOS SOBHE NOMINAS.

Este tramite se realiza para integrarse élgmade contribuyentes, en el lugar donde se

implantara la empresa.
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7.1.4.14 ALTA EN EL SISTEMA DE INFORMACION EMPRESA RIAL
MEXICANO (SIEM).

Esta gestion se realiza para todas las eamrga sean industriales, comerciales y de

servicios, para integrarse al sistema de inforGmeempresarial mexicano.

Es importante mencionar que los pasos pamafolegalmente una empresa, tienden a
cambiar algunos tramites por el tipo de negocio spi@lesea establecer, ademas de las
politicas de cada ciudad o localidad; pero de naageneral se presentan los tramites que

son obligatorios para las empresas.

7.1.5 FORMA JURIDICA DEL RESTAURANTE LOS GUAJES.

El restaurante LOS GUAJES sera constituidmaersona moral, con personalidad
juridica de Sociedad Andnima de Capital Variabkhido a que este tipo de sociedad es la
figura mas usual de las que existen, dadas susialgsecaracteristicas y que se enumeran

a continuacion.

Esta sociedad existe bajo una denominaciGquiera, seguida de las palabras
Sociedad Andnima, o0 bien, sus abreviaturas S.Ase yompone de socios (accionistas)
cuya obligacién se limita Unica y exclusivament@ado de sus acciones, de ahi que se le

considere como sociedad de capital.

Debe estar constituida, por lo menos de 2sdo®s y un capital social minimo fijo de
$50,000.00 (Cincuenta mil pesos 00/100), suscrilwezada socio al menos una accion tal
como se conformard la empresa con capital variable denotando un ilimitado de capital

por las dos formas que van a conformar el negocios.

Tal como ya se menciond, para crear una dadienercantil se tiene que, dicha
sociedad debe constituirse mediante escrituragaibhite un notario.
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El capital social de una sociedad andnima eiresentado por acciones en las que se
divide y se representan por titulos nominativos sgivirdn para acreditar y transmitir la

calidad y los derechos de socio.

La distribucion de las utilidades y del calp#acial se hara en proporcién al importe de

las acciones.

Los tramites que se realizaran para la doegbn y apertura del restaurante se enlistan

a continuacion:
Constitucion.

» Constitucidon de sociedades.
» Auviso de uso de los permisos para la constituceeatiedades.
» Registro publico de la propiedad y el comercio.

» Inscripcion al registro federal de contribuyentes.
Inicio y operacion.

* Alineamiento y numero oficial.

» Licencia de uso de suelo especifico.
« Contrato de toma de agua y drenaje.
e Constancia de prefactibilidad.

» Licencia de construccion.

» Dictamen de proteccidn civil.

» Dictamen de bomberos.

» Convenio de basura.

* Aviso de funcionamiento ante la secretaria de salud

Apertura.

« Licencia de funcionamiento y/o empadronamiento.

* Licencia de anuncio.
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* Registro empresarial ante el IMSS e INFONAVIT.

» Constitucion de la comisién mixta de capacitaci@diestramiento.

» Manifestacion del INEGI.

» Acta de integracion a la comision de seguridadyeshe de los centros de trabajo.
* Aprobacién de planes y programas de capacitacaiigstramiento.

» Alta en el sistema de informacion empresarial manac(SIEM).

7.2 PROTECCION DE LA EMPRESA (PROPIEDAD INDUSTRIAL E
INTELECTUAL).

El marco legal para la constitucion, apertyoperacion de una empresa, permite a los
emprendedores planear todos elementos que intagghneegocio, cumpliendo en tiempo y

forma con todos los lineamientos marcados porragias leyes de nuestro pais.

El proteger un proyecto empresarial benefdif@ctamente al 6 los iniciadores que
estrictamente llevan un seguimiento arduo, pasasa para la formacion de un negocio,
gue puede ser innovador y que pueda cumplir coreaafpvas a gran escala, tal
importancia genera preocupacion en los creadoeegug en algunos casos las propuestas
empresariales no llegan a trascender por probleoasomicos, 0 por que no existe un
apoyo que pueda consolidar los proyectos de tahiual inclusive gente que vio de cerca
la propuestas tiende indebidamente a plagiar lpscéss mas relevantes de dichos trabajos
de planeacion, esto genera un problema no sololparampresarios, Sino para propios

profesionistas dedicados a la generacion de prigaigsiovadoras.
En nuestro pais existen altos indices deigdagde obras escritas; una de las maneras

mas significativas para proteger propuestas, intiouas, invenciones, disefios industriales

y marcas es mediante el Instituto Mexicano de ¢giedad Industrial.
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La propiedad industrial protege:

a) Las invenciones como son: patentes, modelos tiidad, disefios industriales y

esquemas de trazado de circuitos integrados.

b) Los signos distintivos como son: marcas, avigosiombres comerciales y las

denominaciones de origen.

Las solicitudes de patente y de modelo ddéidati podran iniciar su tramite

internacional, si al solicitante le conviene ingoimgar en otros paises con su tecnologia.

Conforme al proyecto se tiene estableciddeger la marca que se esta proponiendo
para el restaurante, por lo que una vez arranchdegecio, la marca y disefio no sean
plagiados y puedan funcionar eficientemente. Piosteente se puede otorgar licencias,
ceder derechos, entre otros aspectos.

El poseer una marca propia y que se encuesgistrada por el Instituto Mexicano de
la Propiedad Industrial, propicia a obtener uriditle registro del cual pueda ser manejado
en todo el pais, quedando como una marca regigpedael restaurante, en este caso LOS
GUAJES.
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CONCLUSIONES

Los nuevos retos y cambios que se estanmiegsid en la actualidad exigen nuevas y
mejores alternativas de negocios para competir loesnmercados globales. Es muy
importante tener un mayor profesionalismo parag¢aaon de una empresa 0 hegocio, con
el objeto de brindar mejores condiciones produstigaie permitan a una entidad o
poblacién desarrollarse y contribuir en el ambitor®mico al desarrollo y progreso del
pais.

No sélo basta con que se genere un circuloodsumismo de productos y servicios,
sino que también se impulse una cultura emprendegimma generar 6rganos productivos
gue satisfagan los intereses de la sociedad.sTal@so del proyecto propuesto, ya que en
la ciudad donde estard ubicado el restaurantegecagla vez mas el surgimiento de

proyectos empresariales que brinden mejores camdisien sus productos y servicios.

Es importante sefalar que Huauchinango cuamaun sector restaurantero discreto
que cubre sélo una parte del mercado potenciahdgubdlad. Es precisamente donde los
estudios realizados arrojan una excelente oposdnpéra poder constituir una empresa de

este giro, generando nuevos empleos directos eeatds.

La estructura del negocio permite integoarpuntos mas importantes para la creacion
de una nueva empresa, la cual pueda competir sajulaya se encuentran conformadas y
gue estan en operaciones, por lo que es de vifmriancia utilizar una herramienta de
planeacién, como lo es el plan de negocios; est@ lin orden estratégico para que en un
futuro se pueda enfrentar a los retos de la pegstaarcha del nuevo negocio.

Una de las partes basicas que permite detarnta viabilidad de un proyecto es la
evaluacion financiera, ésta da a conocer, a trdeda simulacion, el comportamiento del
proyecto en operaciones en un determinado tiempm Iba indices de rentabilidad y

criterios econdmicos.
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Para conocer la rentabilidad del proyecteelgpd el escenario que mas se apega a las
caracteristicas del negocio. En este trabajo sesgon tres escenarios (6ptimo, probable
y pesimista) con la finalidad de visualizar losh@bles retos, caracteristicas y cambios que
presentan cada uno con los diferentes parametregatigacion, ayudando a tener un mejor
criterio para tomar la decision de emprender eboegpropuesto, dentro de un marco de

andlisis con diferentes variables significativas.

Conforme al estudio realizado, el proyectenta con dos escenarios de viabilidad
derivado de la rentabilidad minima exigida del paip, trascendiendo las TREMAS de los
indices de inflacion, CETES y TIIE, siendo estas faas adecuadas para llevar el
emprendimiento del proyecto.

Los resultados obtenidos en los casos probabigimo arrojaron que el VPN que se
genera en ambos escenarios es mayor a cero, p@udose obtienen ganancias
considerables a partir del séptimo afio de operasjgrara el caso de la TIR se obtuvo que
es mayor a 1 y que ésta se encuentra por encinta matabilidad minima exigida del
proyecto, lo que significa que dentro del proyextisten dos decisiones que hacen rentable
la puesta en marcha del restaurante con TREMASagtigan de manera favorable al

restaurante.

Lo anterior refleja una buena oportunidadimeertir en este giro, ya que en este
segmento la participacién de la poblacién econGmécde activa es de aproximadamente
3.23%, de acuerdo al sistema de informacion mualicpor lo que con la puesta en marcha
de la nueva empresa representara un aumento sgivifi en cuanto a calidad en los

productos y la generacion de empleos directoslpgrablacion.

Es importante hacer mencién que el proy@ctpuesto no soluciona los diferentes
problemas economicos que existen en la zona; égtelsa el crecimiento de nuevas
fuentes de inversion en la localidad, lo que molavgeneracion de empresas con mayor

profesionalismo y al mismo tiempo dar un mejor esotst al desarrollo del municipio.
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Durante la conformacion del proyecto se phis@ue en esté se pueden formular
manuales de operacién para la creacién de cadestmuranteras a largo plazo y que
ademas puedan abarcar nuevos mercados de la degidmauchinango y de los municipios

del estado de Puebla e Hidalgo, entre otros.

Finalmente, en el proceso y desarrollo dabdjo se pudieron observar diferentes
problemas que enfrenta el sector restauranterol enuricipio donde sera ubicado el
negocio, asi como de los mecanismos que intervigrega su conformacion. Es importante
remarcar que la tarea de crear un negocio eslgdé&necesario ser paciente y tenaz para
conjugar todos los elementos de la idea del negadiemas, se necesita disponer de tiempo
y realizar un gran esfuerzo para poder construiidoayuda de herramientas de planeacion,
administracion y de ingenieria, nos ayudan en taatale decisiones dado el grado de
complejidad para conformar un 6rgano productivespresulta benéfico adentrarse en el
entorno de una empresa, considerando que interviemeel ambito social, politico,

economico y cultural.
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ANEXO A

ANEXO A
GLOSARIO DE TERMINOS

Accion. Posibilidad o facultad de hacer alguna cosa, ocespgente de acometer o de
defenderse. Titulo que acredita y representa edrvaé cada un de las partes de una
inversion.

Actividad. Conjunto de actos administrativos.

Administracion. Disciplina cuyo objetivo es la coordinacion eficazeficiente de los
recursos de un grupo social, para lograr sus @bgtcon la maxima productividad y
calidad.

A la carta. Seleccion de platillos contenidos en la carta detedor.

Base datosRecoleccion organizada de informacién como nomlatiescciones, precios y
fechas.

Bufette. Mesa con bocadillos frios y calientes y otrosilidat variados, donde el cliente se

sirve por si mismo o auxiliado por un cocinero cere.
Caja registradora. Registra la cantidad de bebidas que se han vendldprecio por
unidad, la hora de servicio tipo de bebida y el hardel camarero, Terminal de punto de

venta.

Calidad. Aquellas caracteristicas del producto que respoadas necesidades del cliente.

Valia, excelencia de una cosa.

Carta: Listado de todos los platillos que ofrece el coonadientes.

Cliente: Cualquier persona sobre la que repercute el ptoduproceso.



ANEXO A

Cocina. Comida preparada y servida al estilo de los distipaises.

Comensal.Cliente.

Comunicacion. El proceso de enviar y recibir mensajes.

Consomé.Reduccion de caldo de res o ave.

Constancia.Firmeza y perseverancia del animo, en las resmiesiy en los propésitos.

Control del proceso. Evaluacion sistematica del comportamiento de urcgso y la

ejecucion de acciones correctoras en el caso denformidad.

Crear. Engendrar, producir, concebir.

Cristaleria. Todo el equipo de cristal.

Cubierto. El nUmero total de cubiertos se refiere al nintetal de invitados a un evento

especial. También se refiere al lugar individuahpteto puesto a la mesa.

Cuenta. La cuenta es una factura. Asienta en lista too®siticulos servidos, su costo y la

cantidad total que se debe pagar.

Cultura. Conjunto de conocimientos adquiridos. Conjunto ekdructuras sociales,

religiosas, de manifestaciones intelectuales,t@dis etc., que caracterizan a una sociedad.

Cultura organizacional. Conjunto de valores, necesidades, expectativasgncias,

politicas y normas aceptadas y practicadas paniesbros de un grupo.

Curriculum. Exposicién breve, escrita de la experiencia dbajm educacién y otras
calificaciones de la persona que solicita un empleo
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Chef. El rango superior en la cocina.

Deficiencia. Por ejemplo, deficiencia de vitaminas significadatle, o insuficiencia, de

vitaminas.

Demografia. Estudio estadistico de las caracteristicas dedakciones humanas.

Desarrollo organizacional. Respuesta al cambio; estrategia educativa cugidad es
cambiar las creencias, las actividades, los valptas estructuras de las organizaciones de
tal forma que éstas puedan adaptarse mejor a ntesmaslogias, mercados y retos, asi

como al ritmo vertiginoso del cambio mismo.

Descuento.Se puede ofrecer un descuento o reduccion emtalad total que se tiene que
pagar cuando se paga una factura, se liquida rapigd® o cuando se compra una cantidad

grande de mercancia en cualquier momento en uazsolpra.

Diagrama: Representacion gréfica de un hecho, una situasi@nrelacién o un fenébmeno

cualquiera, mediante la utilizacién de simbolos.
Ecoturismo. Equilibrio entre el desarrollo del turismo y lanservacion de las herencias
culturales y naturales; nuevo segmento de la indusih el que los viajeros aprenden sobre

el medio ambiente.

Eficacia. Fuerza o poder para obrar; eficiencia, facultaghtitud especial. Energia, vigor,

virtud, validez, firmeza.
Eficaz. Realizar, ejecutar; se refiere al logro de logtps en los tiempos establecidos.
Eficiencia. Virtud para hacer una cosa. Administrativamengaifica lograr los objetivos

con el maximo aprovechamiento de los recursosadadjor manera con calidad y en el

tiempo establecido.
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Empresa.Es la unidad econdmica encargada de la producedmnethes y servicios. Desde
otro punto de vista, se puede entender por emplesanjunto organico de factores de
produccion, ordenados segun ciertas normas sogialesnolégicas que tienen como fin

lograr objetivos de tipo econémico.

Empresario. Individuo que crea, organiza, dirige y asume esgo de una empresa o

negocio.

Entremés. Mezcla de comida fria (incluyendo una serie de ladsa) que se utiliza como
primer plato para iniciar la comida.

Estrategia. Curso de accion general o alternativa, que muégtdireccion y el empleo
general de los recursos y esfuerzos, para logsarolgetivos en las condiciones mas

ventajosas.

Estructura. Se refiere a la organizacion formal, la divisid fdnciones y las lineas de

autoridad y de responsabilidad existente en unaesap

Excelente.Sobresaliente, excelso.

Filosofia. Conjunto de valores, practicas, objetivos, creengi politicas que son la razén
de ser, esencia y finalidad de una organizacion.

Forma. Pieza de papel impresa que contiene datos fijespacios en blanco para ser

llenados con informacion que se usa en los prodedins de oficina.

Formulacién: La formulacion de receta abarca planear los ingnégls que se van a usar

para obtener el resultado deseado en calidaddeanyi apariencia.

Fortaleza. Virtud cardinal que consiste en vencer el tembuiy de la temeridad, Fuerza y

vigor.
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Funcion. Grupo de actividades afines y coordinadas necaspaa alcanzar los objetivos
del grupo social, de cuyo ejercicio generalmenteresponsable un érgano o unidad

administrativa.

Gastréonomo. Persona que come por gusto y no por satisfacapetito; también sabe

elegir adecuadamente sus alimentos.

Gelatina. Proteina soluble que se usa para fijar productos. f

Gourmet. Gastrobnomo.

Guarniciéon. Decoraciéon de alimento preparado o plato paredath comida “un aspecto

apetecible”.

Honestidad. Compostura, decencia, y moderaciéon de la persiasa,acciones y las

palabras. Recato, pudor, urbanidad, decoro, magéstnor.

Inflacion. La tasa de crecimiento promedio de los preciosadeanasta de bienes y

servicios de un periodo a otro.

Infonavit. Instituto del Fondo Nacional de Vivienda para loabgjadores. Administrador
de los recursos provenientes del ahorro de logjadbres que cotizan al IMSS, los cuales
se destinan para satisfacer la demanda de crélipmgtecarios para adquisicion de
vivienda, construccion en terreno propio, amplincidbmejoras en casa propia y pago de

pasivos.

Infraestructura. Base econdmica subyacente; incluye los medios aeucicacion y

transporte, de energia y otros servicios publicos.

Innovacion. Introduccién de alguna novedad.
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Integridad. Calidad de integro. Desinteresado, recto, probo.

Marketing. Es un conjunto de actividades de negocio querieh@roposito de satisfacer

las demandas de bienes y servicios.

Medio ambiente. Contexto fisico y social en el que funciona unesig, sea una persona,

un grupo o0 una organizacion.

Menu. Seleccién de platillos para una comida, desayurena.

Existen de varios tipos: Especialidad del chefetathhote, especial del dia, etc., o
combinados entre si, normalmente se anexa a ka@artomedor.

Método. Manera de efectuar una operacién o una secueacpataciones.

Mezcladores.Bebidas que acompafia a los tragos, como los cefesoda, y jugos.

Mision. Propdsito, finalidad o aspiracion fundamental paesigue en forma permanente u

ocasionalmente una empresa, un area o0 un depattamen
Objetivos. Resultados que la empresa espera obtener. Finedcpozar, establecimientos
cuantitativamente y determinados para realizarse ebentranscurso de un tiempo

determinado.

Operacion. Evento especial para el cual se hacen arreglasidodles, por ejemplo:

recepcion de boda, cena para alguna celebracide,deonvencion.

Operacion. Cada una de las acciones fisicas 0 mentales, pastapas, necesarias para

llevar a cabo una actividad o labor determinada.
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Pedido. Hacer un pedido es la forma para solicitar ladsatle mercancia, por ejemplo del
almacén de alimentos a la cocina; o la realizad®mn servicio, por ejemplo solicitar o
pedir mantenimiento.

Pymes.Pequefia y mediana empresa.

Plan. Esquema detallado de lo que habra den suceder feruno.

Plaqué. Todo el equipo metélico que se usa en el comedderiormente se le denominaba

asi solo al equipo de plata.
Politicas. Guias para orientar la accion; son criterios edimientos generales por observar
en la toma de decisiones, sobre problemas que pseerrevarias veces dentro de una

organizacion.

Posicionamiento en el mercadd?roceso que consiste en colocar al producto acgzen

el segmento al que va dirigido.

Procedimiento. Sucesion cronoldgica o secuencia de operaciomesmtanadas, necesarias

para realizar una actividad.

Proceso.Serie sistemética de acciones dirigidas al logrardobjetivo.

Productividad. Calidad de productivo, que tiene virtud de produticese de las obras de
la naturaleza y, por extension, de las del enteieditm. Relacion entre la cantidad de
insumos invertidos en un producto y el productesultado.

Producto. Salida de cualquier proceso.

Producto interno bruto (PIB). Ingresos que tiene un pais a través de los distint

mercados de produccion.
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Programas. El término tiene mdltiples significativos: 1 pragmas de instrucciones para
computadoras y 2. Informacion general: informegnes, instrucciones, advertencias,

ordenes, etcétera.

Referencias.Comentario sobre la actividad y el expedienteraeajo de un individuo, que
se envia directamente por solicitud a un posiblevaupatrén quien esté conduciendo

entrevistas de seleccion.

Segmentos de mercadd?equefos grupos identificables que se puedenirdeééiracuerdo

a un grupo de caracteristicas comunes, como lagdfemas, demograficas o psicoldgicas;
subgrupos de clientes que comparten unas necesigakpectativas especificas.

Servicio. Trabajo realizado para otra persona. El servamabién incluye el trabajo que se
realiza para otra persona dentro de la empresagjeonplo, preparacion de néminas,
contratacion de nuevos empleados, mantenimientla gdanta. A estos servicios se les

[lama a menudo servicios auxiliares.

Servicios. Caracteristicas que afiaden comodidad material avizan las relaciones

sociales.

Sistema.Conjunto ordenado de procedimientos, operacionagtpdos relacionados entre
si que contribuyen a realizar una funcién (conceatiministrativo de sistema); por
ejemplo, sistema financiero, sistema de cobrarsistema de archivo, etcétera.
Somelier.Experto en vinos y la forma de servirlos.

SocioecondmicoRelacionado tanto con la sociologia como con laecoa.

Turismo. Viaje de esparcimiento o la promocion y la orgaai@n de este tipo de viaje.
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Turista. Persona que hace un viaje de mas de 100 kilomgtipge permanece por lo

menos una noche fuera de su casa.

Vaporeras. Equipo mayor de cocina que cuece por el vapoallosentos.

Ventilacion. Es el movimiento de aire en el &rea de trabaja parmitir entrar un flujo
constante de fresco aire frid y salir el aire \doiaLa ventilacion natural se logra a través

de ventanas, puertas y tragaluces. Los sistemeasntiéacion artificial utilizan ventiladores

extractores y aire acondicionado.
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ANEXO B

CUESTIONARIO DEL ESTUDIO DE MERCADO.

El presente cuestionario tiene como propdsito mcabformaciéon para el estudio de
mercado del proyecto de factibilidad de un restaterale comida mexicana tipica de
Huauchinango. Para tal efecto le agradeceria contaisu valiosa opinidon contestando lo
mas honesto(a) posible.

INSTRUCCIONES: Marque con una X las pregunta que mas se acerguecaterio, en
el caso de las preguntas abiertas conteste cowstiaacklo que se pide.

EDAD: SEXO: OCUPACION: FECHA:
15 - 20 O F O
21 - 30 O / / /
31 omas. O M O

1.- ¢,Que tan a menudo acude a un restaurante?

e lvezalasemana..............ccoooeinnnnnd [ ]
« 1vez por quincena..............ccccceeee{ )
e lvezalmes............ [ ]

» Cuando hay una ocasién especial........ [ ]

2.- ¢Que tipo de establecimientos de comida acudegularmente? Ponga 1 como
primer lugar, 2 como segundo, y asi sucesivamente.

» Establecimientos de comida répida.......................[ ]
(Tacos, hamburguesas, pizzas, etc.)

e Restaurantes................coiiiiiii [ ]

. Cafeterlas{ ]

. Fondasococinaseconémicas..............................[ ]

3.- En que horario le gusta acudir a un restaurante

gam-12pnf. ] 1 pm-3pf. ) 4 pm-7pm)Otro. ( ]  Especifique

4.- ¢Cual es la razén que lo motiva acudir a un remurante? Ponga 1 como primer
lugar, 2 como segundo, y asi sucesivamente.

e SemviCio.......o.ooviviiiiiiiii e )
» El ambiente y su decoracion.................... ()
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o UDICACION. ....cvvvi it ()

» Calidad en los platillo y bebidas............... [ )

* Precio.........oo ( )

» Servicios de estacionamiento................... ( )

o OtroS....coooiii ()
Especifique.

9.- ¢ Que es lo que le desagrada de un restaurante?

5.-Menciona 3 restaurantes de su preferencia y sipb de comida que sirven, ejemplo:
mexicana, mariscos, rapida, tipica, vegetariano etc

° 1.-
. 2.-
° 3.-

6.- ¢ Cual seria su opinion de contar con un estalgieniento, que difunda los aspectos
culturales, tradiciones, bellezas naturales, musicaartesanias de Huauchinango?

* Excelente............. ()
* Bueno................... ()
e Malo.........oooceee ()
e Regular................[ )
« No me interesa....... ( )

7.- Mencione como minimo 2 establecimientos que difden los aspectos que se
mencionaron en la pregunta anterior.

° 1.-
° 2.-

8.- ¢Que parte de la ciudad considera que necesitmma mayor impulso para la
generacion de nuevos negocios u empresas.

Entrada de la ciudad............. ()
Parte céntrica.....................l )
En la salida de la ciudad........ ()
En sus alrededores..............] ()
OMrOS. .. ceee e, ( ) Especifique:

Gracias por su colaboracion.
Su informacién ha sido de mucha ayuda, que tengxcmlente dia.
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ANEXO C

RESULTADO DE ENCUESTAS

1.- ¢ Qué tan a menudo acude a un restaurante?

1vezalasemana 87
1 vez por quincena 111
1 vez al mes 117
Otros 67
382 Total encuestas

vez por quincena

" 1 vez al mes

2.- ¢ En qué horario le gusta acudir a un restauram?

8 am-12pm. 50
1 pm-3pm. 200
4 pm-7pm. 122
Otro. 10
382 Total encuestas
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3.- ¢ A qué tipo de establecimientos acude para ir@amer?

Comida rapida 88
Restaurantes 123
Cafeteria 97
Fondas o cocinas
econdmicas 74
382 Total encuestas

a rapida

" Cafeteria

4.- ¢ Cudl es larazén que lo(a) motiva acudir a uestaurante? Ponga 1 como primer
lugar, 2 como segundo, y asi sucesivamente.

M Calidad en los

platillos y bebidas
19% H Precio




ANEXO C

5.- ¢Qué es lo que le NO le agrada de un restauraf

MALA CALIDAD EN

LOS PLATILLOS 30%
55%

6.-Mencione 3 restaurantes de su preferaagy el tipo de comida que sirven.
Ejemplo: “el rincon de puebla”, comida mexicana.

1. El hotel Villa de Cortes, restaurante Aranjuez. fiida mexicana”.

2. Restaurante Carlos, comida de especialidades del ma

3. El mirador, comida mexicana regional, localizado lanpoblaciéon de
patoltecoya.
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7.- ¢ Cual seria su opinion de contar con un estalgieniento, que difunda los aspectos
culturales de Huauchinango?

Excelente 129
Bueno 157
Malo 4
Regular 74
No me interesa 18
382 Total encuestas

M Malo

M Regular

8.- ¢ Qué tipo de aspectos culturales de Huachinangde gustaria que se dieran a conocer?

Mdsica regional 88
Tradiciones y
costumbres 118
Bellezas naturales 115
Artesanias 53
Otros 8
382 Total encuestas

a regional

1" Bellezas naturales

M Artesanias
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9.- Mencione como minimo 2 establecimientos que wiide n aspectos culturales de
Huachinango.

10% Aranjuez.
90% Ninguno.

10.- ¢Qué parte de la ciudad considera que necesita un mayor impulso para la creacion de nuevos
negocios u empresas?

Entrada de la ciudad 108
Parte céntrica 129
En la salida de la
ciudad 70
En sus alrededor 64
Otros 11
382 Total encuestas

de la ciudad

" Enlasalidadela
ciudad
M En sus alrededores

18%
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RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: BANAMEX_PESIMISTA
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES

1 |INVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - - - - - -

Mano de obra civ $681,97!

2 |INVERSION INICIAL $1,158,51
APORTE DE CAPITAL
Aporte propio 80 % $926,813
Préstamo 20% $231,703 - - - - - -

Tasa de interes del prestamo (7.5¢6). $17,318 $11,9p9 6,216 - - -
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882
Deuda despues del p: $231,70. $159,98: $82,88. $C

3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45
Precio del producto $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84

4 |INGRESO TOTAL $1,354,73 | $1,375,05 | $1,395,68 | $1,416,61 | $1,437,86 | $1,459,43 | $1,481,32 | $1,503,54 | $1,526,09 | $1,548,99
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,00( $60,040 $60,000 0,086 $60,000 $60,000
Costos de Mano de obra directa. $726,26: $726,26: $726,26 $726,26: $726,26: $726,26 $726,26 $726,26: $726,26 $726,26
C. FIJO¢
Costos de Mano de obra indirecta] $114,040 $114,000 14,800 $114,000 $114,000) $114,00¢ $114,040 $114,o0 Gaa4) $114,000
Costos de Administracion. $83,400 $83,40( $83,400 $8B,4] $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40D $83,440
Costos de Mercadotecr $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00(

5 |TOTAL DE EGRESO: $1,015,66. | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,015,66
Utilidad antes de impuestos. $339,07|L $359,392 $380,41 $400,953 $422,202 $443,77( $465,66P $487,8p2 $510,435 33,%%
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,6944 $47,6b4 7,654 $47,654 $47,654
Capital gravable. $291,417 $311,738 $332,364 $353,29 $374,549 $396,117 8,024 $440,228 $462,781] $485,67
Impuestos. -$116,567 -$124,695 -$132,94 -$141,32 -$149,8119 -§158,| -$167,203 -$176,091 -$185,11p -$194,249
Efectivo despues de impuestos $222,504 $234,6p7 $227p $259,633 $272,383 $285,324 $298,499 $311,7p1 $325,322 339,867
Amortizacion del prestan $89,09¢ 89,09¢ 89,09¢

6 |FLUJO DE CAJ/ -$1,158,51 $133,40! $145,59¢ $157,97. $259,63. $272,38: $285,32. $298,45! $311,79: $325,32. $339,05°

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTIIE + 11.4% 20.0%
INFLACION PROMEDIO 1997-2008 7.3% VPN -$370,944.42
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 27% TIR 14%
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RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: BANAMEX_PROBABLE.
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES

1 |INVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - - - - - - - - - -
Mano de obra civ $681,97 - - - - - - - - - -

2 |INVERSION INICIAL $1,158,51 - - - - - - - - - -
APORTE DE CAPITAL - - - - - - - - - -
Aporte propio 80 % $926,813 -

Préstamo 20% $231,703 - - - - - -
Tasa de interes del prestamo (7.54%). $17,3B $11,999 6,216

Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882

Deuda despues del p: $231,70: $159,98 $82,88. $0

3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00 48.00
Precio del producto 2 $87.00 $87.00 $87.00 $87.00 $87.00 $87.0( $87.0¢ $87.40 .0887 $87.00

4 |[INGRESO TOTAL $1,418,51 $1,439,79 $1,461,39 $1,483,31 | $1,505,56 | $1,528,14 | $1,551,06 | $1,574,33 | $1,597,94 | $1,621,91
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,00f $60,040 $60,0p0 0,088 | $60,000 |  $60,000
Costos de Mano de obra directa. $726,26: $726,26. $726,26 $726,26: $726,26 $726,26 $726,26: $726,26 $726,26. $726,26:
C. FIJO!

Costos de Mano de obra indirecta $114,04o $114,000 14,600 $114,000 $114,000 $114,000 $114,040 $114,do0 aa4] $114,000
Costos de Administracion. $83,400 $83,400 $83,400 $83,4]  $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40p $83,440
Costos de Mercadotecr $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00(

5 |TOTAL DE EGRESO: $1,015,66 $1,015,66. $1,015,66. $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,01566 | $1,015,66
Utilidad antes de impuestos. $402,85! $424,131 $485,7p $467,649 $489,898 $512,487 $535,400 $558,6f0 $582,385 06,384
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,644 $47,6p4  7,6%4 $47,654 $47,654
Capital gravable. $355,200 $376,477 $398,074 $419,99 $442,245 $464,428 7,768 $511,016 $534,631 $558,60
Impuestos. -$142,080 -$150,591 -$159,230 -$167,998 -$176,8P8 -$B35,| -$195,100 -$204,407] -$213,85 -$223,440
Efectivo despues de impuestos $260,713 $273,540 86,4 $299,651 $313,001 $326,55] $340,30p $354,2p4 $368,433 382,814
Amortizacion del prestan $89,09¢ $89,09¢ $89,09¢

6 |FLUJO DE CAJA -$1,158,516 $171,675 $184,441 $197,40D 9§ $313,001 $326,551 $340,304 $354,244 $368,433 $B82,

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO ~ TIIE + 11.4% 20%
INFLACION PROMEDIO 1997-2008 % VPN -$268,331.29
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 27% TIR 18%

d OX3aNV




€e-da

RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: BANAMEX_OPTIMO
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES

1 |INVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - - - -
Mano de obra civil $681,979 - - - -

2 [INVERSION INICIAL $1,158,51 - - - - -
APORTE DE CAPITAL - - - - - - - -

Aporte propio 80 % $926,813 - - - - - - -
Préstamo 20% $231,703 - - - - - - -
Tasa de interes del prestamo (7.546). $17,318 $11,9p9 6,216 - - -
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882

Deuda despues del pz $159,98: $82,88. $0

3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51
Precio del producto $9C $9C $9C $9C $9C $9C $9C $9C $9C $9C

4 [INGRESO TOTAL $1,482,29 | $1,504,53 | $1,527,10 | $1,550,00 | $1,573,25 | $1,596,85 | $1,620,81 | $1,645,12 | $1,669,79 | $1,694,84
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,00 $60,040 $60,0p0 0,006 $60,000 $60,000
Costos de Mano de obra directa. $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26:
C. FIJO¢
Costos de Mano de obra indirectal $114,040 $114,000 14,600 $114,000 $114,000 $114,00¢ $114,040 $114,doo Gaa4] $114,000
Costos de Administracién. $83,400 $83,40( $83,400 8B, 4]  $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40p $83,4(10
Costos de Mercadotecr $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00(

5 |TOTAL DE EGRESO: $1,015,66. | $1,015,66 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,01566 | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66
Utilidad antes de impuestos. $466,63p $488,870 $581,43 $534,344 $557,595 $581,199 $605,14p $629,4p9 $654,135 79,5
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,65¢ $47,644 $47.6p4 7,6%4 $47,654 $47,654
Capital gravable. $418,982 $441,216 $463,784 $486,691L $509,941 $533,440 7,485 $581,805 $606,482 $631,52
Impuestos. -$167,593 -$176,487 -$185,514 -$194,6716 -$203,9/6 -$a83,| -$222,997 -$232,722 -$242,59B -$252,6111
Efectivo despues de impuestos $299,043 $312,383 $325p $339,668 $353,618 $367,779 $382,140 $396,7B7 $411,$43 426,571
Amortizacion del prestamo 89,098.6 89,098.40 89,0®8|6

6 |FLUJO DE CAJ/ -$1,158,51 $209,94 $223,28! $236,82! $339,66! $353,61i $367,77! $382,14! $396,73 $411,54. $426,57.

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO  TIIE + 11.4% 20.0%
INFLACION PROMEDIO 1997-2008 7.3% VPN  |-$162,102.75
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 2% TIR 22%

d OX3aNV
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RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: CASO PROBABLE (CETES Y TIIE)
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES
5

1 |INVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537
Mano de obra civ $681,97!

2 |INVERSION INICIAL $1,158,51
APORTE DE CAPITAL
Aporte propio 80 % $926,813
Préstamo 20% $231,703 - - -

Tasa de interes del prestamo (7.546). $17,3y8 $11,99 6,216
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882
Deuda despues del pago $231,703 $159,982 $82,892 $0

3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $48.00 $48.00 $48.00 $48.0¢ $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00 $48.00
Precio del producto $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0( $87.0(

4 |INGRESO TOTAL $1,418,51] $1,439,795 $1,461,39 $1,4B3, $1,505,562 $1,528,146 $1,551,048 $1,574,934  $1,597]941,621,918
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 0,086 $60,000 $60,000
Costos de Mano de obra directa. $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26:
C. FIJO¢
Costos de Mano de obra indirecta] $114,0p0 $114,0q0 14,800 $114,000 $114,000 $114,000 $114,0¢0 $114,doo $1a4| $114,000
Costos de Administracion. $83,40(¢ $83,400 $83,400 $88,4 $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40p $83,440
Costos de Mercadotecr $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00(

5 |TOTAL DE EGRESO: $1,015,66 | $1,015,66 $1,015,66 | $1,015,66. $1,015,66 $1,015,66. $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66
Utilidad antes de impuestos. $402,843 $424,13 $485,7p $467,649 $489,898 $512,482 $535,40¢ $558,6f0 $582,385 06,54
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,6p64 7,654 $47,654 $47,654
Capital gravable. $355,200 $376,477 $398,074 $419,99p $442,245 $464,82B 7,588 $511,016 $534,631] $558,60
Impuestos. -$142,080 -$150,591 -$159,230 -$167,998 -$176,899 -$Ba5, -$195,100 -$204,407 -$213,85 -$223,440
Efectivo despues de impuestos $260,7)3 $273,540 86,4 $299,651 $313,001 $326,551 $340,31 $354,2p4 $368,433 382,814
Amortizacion del prestan $89,09¢ $89,09¢ $89,09¢

6 |FLUJO DE CAJA -$1,158,516 $171,67 $184,441] $197,40D [eR5%¢ 8 $313,001 $326,551 $340,30. $354,244 $368,483 $B82,

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50% CETES

TASA DE CERTIFICADOS DE TESORERIA (CETES) 8.21% VPN $112,344.61
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15.71% 1K 18%
TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50% TIIE

TASA INTERBANCARIA DE EQUILIBRIO (TIIE) 8.68% VPN $89,270.66
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 16.18% IR 18%

d OX3aNV
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CONCEPTO

RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA: CETES Y TIIE_ OPTIMO
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

OPERACIONES

1 JINVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - - - - - - -
Mano de obra civ $681,97! - - - - - - -
2 JINVERSION INICIAL $1,158,51 - - - - - - -
APORTE DE CAPITAL - - - - -
Aporte propio 80 % $926,813 - - - - -
Préstamo 20% $231,703 - - - - - -
Tasa de interes del prestamo (7.5¢6). $17,348 $11,9p9 6,216 - - -
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882
Deuda despues del pz $231,70: $159,98. $82,88: $0
3 JVENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51 $51
Precio del producto 2 $90 $90 $90 $90 $90 $90 $90 $90 $90 $90
4 JINGRESO TOTAL $1,482,29 $1,504,53 $1,527,10 $1,550,000 | $1,573,25 $1,596,85 $1,620,81 | $1,645,12 $1,669,79 $1,694,84
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,00 $60,0d4o $60,000 0,086 $60,000 $60,000
Costos de Mano de obra directa. $726,26. $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26:
C. FIJO¢
Costos de Mano de obra indirecta $114,090 $114,000 14,800 $114,000 $114,000 $114,00 $114,0940 $114,4J00 G004, $114,000
Costos de Administracion. $83,400 $83,40 $83,4Q0 $EB,4 $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40p $83,440
Costos de Mercadotecnia. $32,00( $32,00p $32,000 $32,J0  $32,000 $32,000 $32,000 $32,000 $32,00p $32,0
5 |TOTAL DE EGRESO: $1,015,66. $1,015,66. $1,015,66 | $1,015,66 | $1,015,66 $1,015,66. $1,015,66 | $1,015,66 $1,015,66 | $1,015,66
Utilidad antes de impuestos. $466,63p $488,870 $581,43 $534,344 $557,595 $581,193 $605,14b $629,4p9 $654,135 79,582
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,65 $47,694 $47,664 7,694 $47,654 $47,654
Capital gravable. $418,982 $441,216 $463,784 $486,69|L $509,941 $533,340 7,455 $581,805 $606,482 $631,52
Impuestos. -$167,593 -$176,487 -$185,514 -$194,676 -$203,9y6 -8A83,| -$222,997 -$232,722 -$242,598 -$252,641
Efectivo despues de impuestos $299,043 $312,383 $325p $339,668 $353,618 $367,779 $382,14p $396,7B7 $411,%43 426,%71
Amortizacion del prestan $89,09¢ $89,09¢ $89,09¢
6 JFLUJO DE CAJ/ -$1,158,51 $209,94 $223,28! $236,82! $339,66! $353,61! $367,77¢ $382,14¢ $396,73 $411,54. $426,57.
TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50% CETES
TASA DE CERTIFICADOS DE TESORERIA (CETES) 8.21% VPN $282,310.33
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15.71% TIR 22%
TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50% TIE
TASA INTERBANCARIA DE EQUILIBRIO (TIIE) 8.68% VPN $255,542.60)
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 16.18% TIR 22%
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RESTAURANTE "LOS GUAJES"
FLUJO DE CAJA:CETES Y TIIE, CASO PESIMISTA
1 DE ENERO DE 2009 AL 31 DE DICIEMBRE 2018

CONCEPTO OPERACIONES

1 |INVERSIONES
Mobiliario y equipo $476,537 - - - - - - - - - -
Mano de obra civil $681,979 - - - - - - - - - -

2 |INVERSION INICIAL $1,158,51 - - - - - - - - - -
APORTE DE CAPITAL - - - - - - - - - -
Aporte propio 80 % $926,813 - - - - - - - - - -
Préstamo 20% $231,703 - - - - - - - - - -
Tasa de interes del prestamo (7.546). $17,3948 $11,9p9 6,216 - - - - - -
Pago a principal. $71,721 $77,100 $82,882
Deuda despues del p¢ $231,70: $159,98. $82,88. $0

3 |VENTAS
Ventas Producto 1 921 935 949 963 978 993 1,007 1,022 1,038 1,053
Ventas Producto 2 850 863 876 889 903 916 930 944 958 972
Precio del producto 1 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45 $45
Precio del producto $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84 $84

4 |INGRESO TOTAL $1,354,73 $1,375,05 $1,395,68 $1,416,61 $1,437,86 $1,459,43. $1,481,32 $1,503,54 $1,526,09 $1,548,99
C. VARIABLES
Costos de Materias primas. $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,000 $60,0q0 $60,000 0,000 $60,000 $60,000
Costos de Mano de obra directa. $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26: $726,26:
C. FlJos
Costos de Mano de obra indirecta| $114,0¢Q0 $114,000 14,600 $114,000 $114,000) $114,000 $114,0¢q0 $114,Jo0 ®aa4) $114,000
Costos de Administracién. $83,400) $83,40 $83,400 $8B, 4 $83,400 $83,400 $83,400 $83,40( $83,40p $83,4(I0
Costos de Mercadotecr $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00( $32,00(

5 |TOTAL DE EGRESOS $1,015,661 $1,015,644 $1,015,464  HlaBKk $1,015,664 $1,015,664 $1,015,6p4  $1,015,464 $H649 $1,015,664
Utilidad antes de impuestos. $339,07|L $359,392 $380,J1 $400,953 $422,202 $443,770 $465,66R $487,8p2 $510,435 33,%%6
Depreciacion $47,654 $47,654 $47,654 $47,654 $47,65 $47,694 $47.664 7,694 $47,654 $47,654
Capital gravable. $291,417 $311,738 $332,364 $353,29p $374,549 $396,117 8,084 $440,228 $462,781] $485,67
Impuestos. -$116,567 -$124,695 -$132,944 -$141,340 -$149,8)9 -g158,| -$167,203 -$176,0914 -$185,11p -$194,2¢9
Efectivo despues de impuestos $222,5(4 $234,6p7 $227,p $259,633 $272,383 $285,324 $298,459 $311,7p1 $325,$22 339,867
Amortizacion del prestan $89,09¢ $89,09¢ $89,09¢

6 |FLUJO DE CAJ/ -$1,158,51 $133,40! $145,59 $157,97: $259,63: $272,38. $285,32: $298,45! $311,79: $325,32. $339,05

TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50% CETES

TASA DE CERTIFICADOS DE TESORERIA (CETES) 8.21% VPN -$57,621.12
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 15.71% TIR 14%
TASA DE INTERES ANUAL DEL PRESTAMO 7.50% TIE

TASA INTERBANCARIA DE EQUILIBRIO (TIIE) 8.68% VPN -$76,983.28
TASA DE RECUPERACION MINIMA ATRACTIVA (TREMA) 16.18% TIR 14%

d OX3aNV





