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Resumen

Este plan estratégico va a ser aplicado en la empresa Puerto Monje de la Ciudad de cuenca,
con el objetivo esperado por sus accionistas que es incrementar sus ventas, reducir costos
y el crecimiento en un futuro cercano. Este plan estratégico le permitira a la empresa tener
una adecuada administracion, planificacion, organizacion, direccion y control de todos sus
recursos, que le permitiran conseguir sus objetivos planteados, mediante ciertas estrategias

planteadas para cumplir sus metas empresariales.

Lo propuesto servira como guia fundamental para el desarrollo de la empresa en cuanto a
sus procesos, actividades y desarrollo empresarial, para brindar a sus clientes servicio de
calidad eficiente y eficaz, logrando también ser altamente competitiva en el mercado de

la restauracién con innovacién constante.
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Abstract

This strategic plan will be applied in the Puerto Monje company in Cuenca. lts shareholders® expected goal
was Lo increase ils sales, cut down on costs and its growth in the near future. Which will allow the company
to have a proper administration, planning, organization, direction and control of all its resources, what will
allow it 1o achieve its target objeciives, through cenain strategies planned to meet its business goals, What
is proposed will serve as a fundamental guide for the development of the company in terms of processes,
activities and business development, to provide its customers with efficient and effective quality service,
also being highly competitive in the restoration market, with constant innovation.

Keywords: Strategic plan, sales, costs, growth, management planning, organization, management, control,
efficient, effective, competitive and innovation,
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Introduccion

La empresa Puerto Monje es un emprendimiento creado por la familia Salazar, en junio
del afio 2016. Su especialidad es la comida Peruano Ecuatoriano Fusion en el mercado de
la restauracion, brindando sensaciones a los paladares cuencanos con sus ingredientes

originarios del Per.

Hasta la fecha estan ya proximos a cumplir 4 afios en el mercado cuencano, lo que es un
tiempo ya considerable para encontrarse establecidos como emprendimiento y ahora es ya
conocido en la ciudad, durante estos afios que han transcurrido han tenido falencias en
cuanto a organizacion, control, procesos, ausencia de estrategias, objetivos claros, metas
planteadas, procesos, responsables, estructura organizacional, incumplimiento de
procesos, entre otros, que no les ha permitido seguir una guia para una adecuada

administracion.

Los problemas o inconvenientes que se han presentado en la empresa durante estos afos
se deben a que no existia una planificacion, orden, control por parte de sus
administradores, sino todo lo realizan ligeramente sin tener metas establecidas, por lo que
ahora ya que estan dentro de la competencia buscan crecimiento de la empresa en un futuro

cercano, seguros de establecerse a nivel nacional ya sea en la ciudad de Guayaquil o Quito.

Este trabajo de aplicacion solo realizd con el objetivo de que sus propietarios puedan
conocer la situacion de la empresa y analicen lo rentable que es si emplean las adecuadas

estrategias segun los factores analizados tanto internos como de su entorno.

La empresa cuenta con un potencial muy alto dentro del mercado de la restauracion, lo
que con la adecuada administracion y planificacion en determinado tiempo y controlado
constantemente le permitird alcanzar su objetivo planteado y ser la principal competencia

para los negocios de la restauracion.

Es por ello por lo que se planted este plan estratégico para un mejor funcionamiento y
administracion de la empresa, que le permitird tomar decisiones adecuadamente en el

momento necesario.



CAPITULO 1: ANALISIS INTERNO DE PUERTO MONJE

1.1. Antecedentes

Puerto Monje Restaurante & Bar, es una empresa familiar que inicié en el campo de la
restauracion en el afio 2016, esta gran idea de conformar un restaurant surgio de la familia
Salazar, sus actuales propietarios Juan Salazar y Daniela Salazar, decidieron poner en
marcha la idea de un restaurante que fidelice a clientes preferentes de la comida peruana
ecuatoriana fusion, y en conjunto con el chef amigo de la familia Jofre Bustamante se
inicio esta propuesta para la ciudad de Cuenca. Se inicié con una inversion de capital
familiar y un préstamo de una entidad financiera para cubrir gastos incurridos como
instrumentos de cocina, equipos de cocina, mobiliario, personal operativo, entre otros. Ya
con tres afios en el mercado, con el apoyo, dedicacion, sacrificio, organizacién, y
coordinacion de sus propietarios se ha mantenido de manera favorable y con vision hacia

el crecimiento futuro en el mercado.

La empresa se encuentra en el campo de la restauracion, cuya actividad es el servicio y
preparacion de comida y bebida a los clientes que tienen preferencia por la comida
ecuatoriana y peruana fusion, se ha fidelizado a clientes potenciales que han tenido
preferencia por la especialidad de la comida. El personal que labora en la empresa es
capacitado constantemente en lo moral, intelectual, fisica y profesionalmente en buenas
practicas de elaboracion o manufactura, limpieza, manipulacion de alimentos y bebidas y
entre otras para dar lo mejor de cada uno y aprovechar los recursos que les brinda la
empresa, ademas de ser el personal idoneo para la atencion que se merecen los clientes,
de esta manera al capacitarlos e incentivarlos constantemente se obtiene trabajo
coordinado y de calidad que brinda los resultados esperados y fideliza a nuestros
empleados que son el motor de la empresa. La nomina de la empresa hasta la fecha es de
10 personas que se encuentran laborando activamente que son: gerencia general, area

financiera, contadora, jefe de talento humano, chef ejecutivo, sous chef, cocinero ordenes



frias, lava vajillas, maitre (planifica y organiza todas las actividades dentro del restaurante,
la presentacion y preparacion de los alimentos, supervisa todas las actividades y meseros.

Puerto Monje Restaurante & Bar, estd ubicado geograficamente en la Luis Moreno Mora
y Cornelio Merchan Esquina, sector Ecu 911, en la parroquia Huayna Capac, hasta la
fecha no cuenta con sucursales dentro de la ciudad, pero con la elaboracién y aplicacion
del plan estratégico se proyecta a corto tiempo la apertura de sucursales incluso en otras

ciudades como Guayaquil, ya que cuenta con clientela de dicha ciudad.

El lugar donde funciona la empresa es arrendado a la sefiora Lucia Andrade, el terreno fue
adecuado con la infraestructura adecuada para un restaurante hace unos 4 afios, en este
afio se realizo la remodelacion de las instalaciones para brindar un comodo y excelente
servicio a los clientes. Las instalaciones son debidamente identificadas con letreros y
divididas por areas para conservar el flujo de las actividades de la empresa, en la parte
principal comercial para atencién a clientes, area posterior esta el cuarto frio que cuenta
con maquinaria adecuada para almacenamiento y procesadores de alimentos,
refrigeradores y frios para el almacenamiento y adecuado manejo de materia prima para
la produccion proyectada, estantes sobre 15 cm del piso de alto para el almacenamiento
de granos, enlatados y productos secos que estan debidamente identificados y controlados
con fechas de ingreso y porciones necesarias para cada proyeccién, a un costado se
encuentra la cocina completa, y en la parte posterior frontal los bafios, la empresa cuenta
con todos los servicios basicos necesarios para su funcionamiento, ademas de tener wifi
para uso de la empresa y de sus clientes lo que les permite estar en constante monitoreo
de las redes sociales de la empresa, y también a sus clientes pueden postear en las paginas

de la empresa, y su comunicacién general en sus redes personales.

1.2. Organigrama

Es la representacion grafica de la estructura organizacional, por la cual conoceremos las
lineas de autoridad, lineas de comunicacion, relaciones entre el personal, niveles
jerarquicos y jefaturas inmediatas de cada subordinado de la institucién. Ferrel, Hirt,

Ramos, Adriaensens y Flores (2004).



Puerto Monje esta organizado por un organigrama jerarquico que debe adaptarse a la
empresa, en el cual se representa graficamente como esté estructurada la empresa. La
correcta organizacion, con responsabilidades asignadas, y roles definidos para cada
miembro de la empresa, es fundamental para conseguir una cultura laboral y lo mas
importante el éxito. La estructura de la empresa inicia en la parte superior donde estan los
altos directivos o gerente general que es quien administra y supervisa siendo la clave en

la empresa, siguiente linea son los jefes departamentales y luego el personal de apoyo.

Gerente General
Administrador

t Area | L Area dé Talento L Aréa} de | L Arég de
Financiera Humano Cocina Servicios
Contadora_ | Ejgcﬁrvo | . Jefe Maitre
Sous Chef Meseros
Cocinero
Lava Vajillas

llustracion 1. Organigrama de la empresa

Fuete: Elaboracion de la Autora.

1.3. Estructura organizacional de la empresa.

El disefio de la estructura organizacional es muy importante dentro de la empresa, ya que
de este depende para establecer autoridad para coordinacion y organizacion para alcanzar

los objetivos planificados y maximizar la eficiencia.

Existe una amplia variedad de formas estructurales, aunque en la actualidad se han

presentado complejas estructuras en las organizaciones modernas, pero entre las basicas



esta la estructura simple, funcional, divisional, unidades estratégicas de negocio (UEN) y
por conglomerado. (Wheelen & Hunger, 2013)

Puerto Monje se basa en una estructura simple al ser una empresa pequefia que surgié por
un emprendimiento, donde todos sus empleados pueden colaborar en alguna otra actividad
que sea necesario, pero sin dejar de lado la especialidad que tienen en cada area de la

empresa.
La estructura empresarial:

Determina la titularidad de un negocio, asi como localizar en cuales de sus departamentos
se desarrollan las actividades de control y mando. Es una forma de jerarquizacion y reparto
de responsabilidades y deberes dentro de un proyecto de caracter empresarial. (Sanchez,
2019)

Cuando las actividades y responsabilidades son repartidas de forma correcta y equitativa
se hace efectiva la jerarquizacién dentro de una empresa, ya que cada persona de la
empresa sabra cual es su posicion dentro de ella y a quien debe rendir cuentas como jefe

inmediato.
Gerente General: Juan Salazar Avila

e Designa las posiciones, puestos y actividades de la estructura.

e Tiene decision de liderazgo.

¢ Planificay desarrolla los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y
largo plazo.

e Cierre de convenios con proveedores.

e Coordina y controla las actividades planificadas y las compara con los resultados
o diferencias.

e Coordina con cada jefe departamental las necesidades de cada uno de ellos para
proveer de soluciones 0 insumos necesarios.

e Mantener la rentabilidad del negocio.

e Viaja para adquirir materia prima desde su lugar de origen por la especialidad

peruana.



Se capacita constantemente en conjunto con el Chef para innovaciones y
especialidades de platos.
Gestion de permisos para el funcionamiento de la empresa.

Coordinacion de visitas ARCSA.

Jefe Financiero: Daniela Salazar Avila

Controlar periodicamente y evaluar los estados financieros del negocio

Disefa los procedimientos financieros y contables.

Aprueba los todos los movimientos financieros de la empresa.

Proyecta los gastos semanales de la empresa.

Coordina crédito con proveedores

Pagos al personal

Elaborar manuales de politicas y procesos de la empresa.

Coordina y controla requerimientos del area de produccion e infraestructura de la
empresa.

Aprobacidn de cheques, pagos, crédito, facturas por pagar y por cobrar.

Cumple con politicas de aceptacion y evaluacion de proveedores

Contacto con proveedores para cumplimiento de convenios

Rinde cuentas al gerente general y accionistas de forma periédica

Informa al gerente general cuando se incurre en gastos innecesarios 0 anomalias
para que el mismo gestione.

Lleva un registro codificado de todos los activos de la empresa.

Contadora: CPA. Karla Quintana

Es responsable del manejo y control del flujo de caja (ingresos y egresos)
justificados y detallados.

Coordina el ciclo contable, para documentar todas las transacciones comerciales
de la empresa.

Controla el orden de facturacion para declaraciones oportunas.



e Conoce y controla temas de inventario y rotacion, trabajo conjunto con el
Administrador, para tener registros de suministros, alimentos, materia prima, y
demas productos que se ocupan a diario.

e Registra todas las transacciones de pago para contabilizar en un libro mayor.

e Manejo de sistema de facturacion electronica.

o Realizar declaraciones pertinentes al ente de control.

e Elaboracion y control del estado de resultados periédicamente (cada semana) para
ser presentado a sus propietarios.

e Rendir cuentas a sus propietarios para conocer el estado econdémico de la empresa.

e Liquidar a empleados cuando sean despedidos o renuncien.
Jefe de Talento Humano: Lic. Maria José Ulloa

e Dirige y coordina las actividades de cada funcionario para que laboren con
eficiencia y eficacia.

¢ Vigilar el cumplimiento de actividades de acuerdo con las funciones especificadas
de cada cargo.

e Coordina charlas y programas de induccion para dar a conocer al personal
reglamentos de trabajo, funciones, responsabilidades de cada trabajador.

e Coordina para que las normas, procedimientos, relaciones laborales sean
cumplidas de manera adecuada en su lugar de trabajo.

e Coordina el proceso de seleccion y contratacion con anticipacion a la vacante que
vaya a surgir como cargo nuevo o en caso de renuncia de algun trabajador.

e Analiza y resuelve los problemas de los trabajadores, desde el punto de vista
laboral, y personal para conseguir el mejor ambiente laboral.

e Coordina capacitaciones o cursos constantemente para el personal del area de
servicio al cliente y de produccion en actualizacion de técnicas e innovacion,
buenas practicas, para potenciar sus capacidades.

e Coordina el pago de todas las prestaciones parciales y totales.

e Controla los diferentes tipos de contratos de los empleados.

e Emite certificados laborales para los empleados.



e Realiza descripciones de tareas y objetivos individuales para cada area funcional
y su jefe.

e Realiza evaluacion y medicion continua para comparar resultados reales con los
planificados en autogestion y control.

e Analiza hojas de vida para elaborar una base de datos de posibles trabajadores
futuros.

e Coordina entrevistas con cada jefe departamental.

e Registra en el IESS a todos los empleados.

e Realizar los avisos de salida en caso de renuncia o despido a los trabajadores.

e Levantamiento de proceso de entrada y salida de empleados.

e Mantener un registro de las horas de marcacion de todo el personal.

e Dotar de equipos e insumos necesarios para que el personal desarrolle sus

actividades.
Chef Ejecutivo: Lic. Jofre Bustamante.

e Responsable de la direccion, control y coordinacion de la cocina.

e Planifica los menus y la carta.

e Sugiere innovaciones 0 nuevas combinaciones de productos al administrador.

e Manejay elabora los presupuestos de cocina.

e Controla los costos incurridos.

e Aprueba proveedores de materia prima.

e Costeo de productos incurridos en la produccién de cada plato.

e Motiva a sus subordinados.

e Realiza el cuadre de horarios con el personal de cocina.

e Analiza nuevas contrataciones para trabajar en su area, segun sus necesidades.

e Gestiona las compras.

e Supervisa y controla las diferentes etapas y procesos, como la recepcion, peso y
conservacion de la mercancia.

e Controla el cumplimiento de las normas de higiene del restaurante, y la
manipulacion de alimentos.

o Estandariza las recetas y las vuelve confidenciales para todos los trabajadores.



e Coordinar turnos para el Mise en Place.
e Recomienda la compra de nueva maquinaria y equipamiento para los trabajadores.
e Controla el uso correcto de uniformes e instrumentos necesarios para las

actividades.
e Busca capacitaciones para estar en la ultima tendencia gastronémica.
e Marca objetivos realistas para su equipo de trabajo

e Controla los tiempos, y estados de preparacion.

Sous Chef: Lic. Daniel Ramos Ponce

e Participar en el Mise en Place diario de acuerdo con su turno.

e Asistir directamente al chef.

e Participa en la planificacion de mends.

e Ordena las comandas y controla el tiempo de salida del producto.
e Reporta insumos necesarios para la cocina.

e Peso y porcién de los productos.

e Refuerza la recarga de trabajo.

e Anuncia las comandas que ingresan.

e Ser el remplazo directo del chef.

e Realizar el inventario de cocina semanal.

Cocinera: Viviana Ochoa

e Responsable de mantener todos los utensilios de cocina listos y limpios para su
uso.

e Realiza todos los procesos de frituras.

e Responsable de la limpieza y orden de toda la cocina.

e Lava, pela, corta, y desengrasa las frutas y verduras.

e Realiza los cortes de carne.

e Responsable de las temperaturas de la cocina, horno, etc.

e Entrega los platos listos al mesero para que sirva.

e Tiene la obligacion de informar al chef o al administrador de cualquier falla o

deficiencia que observe.



Lavavajilla: Bryan Jardin

Lavar todos los utensilios de vidrio y otros utensilios en el momento indicado.
Limpiar y vaciar todos los basureros de la empresa.

Lavar y limpiar todas las maquinas de preparacion de bebidas.

Seca los platos y los almacena en el orden correcto.

Cumplir las politicas de saneamiento constantemente.

Receptar y verificar las bebidas que ingresan a la empresa.

Responsable de la limpieza de todos los bafios de la empresa.

Realiza la limpieza de todo el local.

Debe reportar cualquier problema de limpieza o saneamiento que se presente al

administrador.

Jefe Maitre: José Luis Ledn

Planifica, organiza, desarrolla y controla todas las actividades involucradas en la
prestacion del servicio de la empresa.

Responsable de la calidad y nitidez de la presentacion de los platos.

Realiza el armado y ubicacion de todas las mesas del restaurante.

Supervisa que cada estacion se encuentre abastecida y completamente ordenada.
Responsable de la apertura y cierre del local.

Realiza los cuadres diarios en supervision del administrador.

Orden, registro y control de facturas y baucher.

Revisar la limpieza del local y bafios.

Coordina el bienestar del cliente consultando si todo esta bien.

Recibir a los clientes y asesorarlos acerca de los productos y servicios que ofrece
la empresa.

Planifica la dotacion de personal para su area, segun la actividad de la empresa.
Realizar turnos y cuadros de horarios para sus subordinados.

Realiza inventario de comedor, cristaleria, manteleria y bodega.

Meseros: Stefany Moreno
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Responsable de la limpieza del local, bafios, area de la barra.

Impulsadora para asesorar y captar ventas de sugerencias del chef y bebidas de la
casa.

Debe seguir el orden de las comandas para evitar retrasos en el momento de
ingreso de estas a la cocina.

Verifica que todo lo de su estacion esté listo para sus actividades diarias.

Hacer el montaje de las mesas previa reserva, o clientes espontaneos que se
presentan en el negocio.

Registra las reservas de clientes.

Debe asesorar al cliente cuando tenga dudas sobre el menu o talvez del negocio en
caso de ser turistas.

Debe interpretar las sefias de los clientes cuando estos necesitan atencion.

Debe conocer a fondo el mend.

Siempre debe utilizar lenguaje positivo con los clientes.

Tiene la obligacion de registrar alguna recomendacion o sugerencia de los clientes
para evitar futuros inconvenientes.

Transmitir a los clientes imagen y calidad de la empresa, al momento del servicio
directo.

Tener conocimiento de las promociones que brinda el restaurante.

Conocer las preferencias y exigencias del consumidor, para garantizar satisfaccion

y fidelizacion de los clientes.

1.4. Competidores

Competencia:

DIRECTA:

La competencia directa para nuestra empresa y negocio, serian los nuevos negocios de

comida que buscan fusionar sabores y combinarlos para atraer a nuevo target de clientes,

ya que les interesa satisfacer necesidades. Los emprendimientos son también competencia
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directa, gran cantidad de personas busca un trabajo que le represente ganancia inmediata
y al ver otros modelos de negocio en el mercado como es el de la comida peruana, buscar
imitar el modelo de negocio, por lo que se convierten en competencia directa. Los
restaurantes de trayectoria en la ciudad también imitan platos nuevos o innovaciones que
sacamos al mercado, esto es para no perder la fidelidad de sus clientes y llegan hasta a
copiar platos y recetas, pero no llegan a cumplir la satisfaccion del cliente, ya que no usan

los productos naturales originarios de Peru.

En la actualidad el sector de la Restauracion se ha vuelto de gran atraccién para la creacion

de nuevos negocios con ideas innovadoras que se combinan para captar mercado.

Es por eso por lo que, con la aplicacién de las estrategias idoneas para la empresa, se
captard la atencion de nuevos clientes y mayor fidelizacién de los ya clientes del negocio,

que conocer el tipo de materiales e insumos que utiliza la empresa en su produccion.
Por ejemplo, estarian restaurantes como: D" Galia, Samay, El Confesionario.
e INDIRECTA:

Son los negocios que comercializan de forma lateral sus productos, dirigiéndose a los
clientes preferentes de la comida peruana, brindando productos sustitutos o alternativos,
muchas de las veces fijandose en las especialidades de la empresa, sacan nuevos platos

que traten de satisfacer la necesidad del cliente.

Por ejemplo: Red Crab, La cueva del cangrejo, proa.

1.5. Clientes

Los clientes de la empresa reciben la importancia que se merecen, proporcionando
servicios de calidad, mediante el cual se puede reflejar lo capacitado y comprometido que

se encuentra el personal de la empresa.

Atender, mantener y aumentar la calidad y cantidad de nuestros clientes, es algo muy
primordial para la empresa, con esto se conseguira fidelidad de los mismo y lo mas

importante que son las correctas referencias del negocio mediante el boca a boca, ya que
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dard inicio de curiosidad a nuevos clientes que en un futuro cercano seran clientas
permanentes o preferentes de nuestros productos y servicios, con los cuales satisfacer

todas sus necesidades.

Los clientes de Puerto Monje regresan por sus sabores y calidad en el servicio, ya que la
preparacion de los productos se realiza con materia prima fresca y en término deseado por
el cliente, ademas de utilizar condimentos y ajies originarios del Per( para conseguir el

sabor exacto deseado por los clientes.

1.6. Proveedores

Es la persona o la empresa que se encarga de proveer insumos, recursos, articulos,
maquinaria, materia prima, etc. Todos son necesarios para desarrollar la actividad de la
empresa que las compra y muy importante que las entregas sean a tiempo y de calidad,

basados en la norma 1SO 9001.

Segun (Sarache Castro, Castrillon Gomez, & Ortiz Franco, 2009) indican que la
construccién y conllevar la relacion de proveedor vs cliente, en la actualidad es el pilar
fundamental para iniciar la ventaja competitiva sostenible. Con ello se fortaleceran las
relaciones y la comunicacion serd muy importante dentro del proceso para conllevar

relaciones estratégicas dentro del proceso.

Dentro de la empresa existe el proveedor de fuente Unica y abastecimiento fuente multiple,
con lo que se puede elegir en primer caso es cuando cualquier proveedor nos puede ofrecer
un producto necesario, y en el segundo caso es cuando existe un monopolio, esto es al

tener distribucion exclusiva de algin insumo o producto especifico.

Puerto monje se maneja con los tipos de proveedores, ya que busca tener entrega de
productos a tiempo, condiciones idoneas de los productos, todos los proveedores de la
empresa estan registrados en un listado de proveedores constantes, con los que se mantiene
reuniones y visitas constantes en la empresa para que conozcan las necesidades, ademas
que deben cumplir los parametros que exige Puerto Monje como es : Ruc actualizado de
acuerdo a la actividad que brinda, deben brindar crédito hasta 30 dias, no registrar juicios
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respecto a su actividad. La empresa est4 en constante contacto con vendedores para pedir

ofertas y catalogos de cada producto que requiere adquirir, para conocer propuestas y

realizar contrapropuestas como publicidad de su marca en la empresa o auspicio para

algin evento.

Listado de proveedores de puerto monje:

Lista de Proveedores Calificados

Tipo de Productos, Insumos,

Proveedor Materia Prima Tipo de Credito] RUC
1 |Megalimpio Productos de limpieza 30 dias v
2 Supermaxi Productos varios INMEDIATO v
3 Sra. Miriam Landi Mercado 8 dias v
4 |Antonio Buhad Langostinos 15 dias v
Camardn, Corvina, Salmon, .
° Oymer Pulpo, entre otros. 30 dies V
6 Cuenca Licores Licores 30 dias \
7 Almacenes Juan Eljuri Licores 30 dias v
8 Aroma Corp (Sr. Juan Torres) | Ambientadores industriales 30 dias v
9 Arca Continental Coca Cola  |Bebidas INMEDIATO v
10 |Cerveceria Nacional Bebidas INMEDIATO v
11 |ASCENDE Otros licores (miller) INMEDIATO v
12 [DANEC ACEITES comestibles INMEDIATO v
13 |Blue Sky Sistema de facturacion 30 dias v
14 |Ibix Vajilla 30 dias v
15 |Dispensador Trujillo Gas INMEDIATO \
16 |Etapa Internet 30 dias v
17 |DirecTV Television satelital 30 dias v
18  |Sr. Xavier Rodas Hielo 8 dias v
19 |Chill Fruit Pulpa de fruta 30 dias v
20 |Sr. Alejandro Lupo Materia Prima Peruana INMEDIATO v
21 |Contipel Facturas y Comandas INMEDIATO \
22 [Sr. Ivan Sinchi Muebles 30 dias v
23 |Sr. José Corngjo Carnes 8 dias v
24 |Arg. Carlos Ordofiez Construccion y remodelacion 30 dias v
25 |Hik Vision Vigilancia y monitoreo 30 dias V

Tabla 1. Lista de Proveedores Calificados

Autora: Maria Virginia Leon.
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CAPITULO 2: ANALISIS ESTRATEGICO DEL SECTOR INDUSTRIAL EN EL
QUE SE ENCUENTRA PUERTO MONJE (RESTAURACION).

2.1. Factores criticos de éxito del sector

Precios relacion calidad/precio:

Los costos de los productos deben ser acorde a la economia de los clientes y en base a lo
que rige el mercado y la competencia, ya que al brindar productos que se diferencian de
los demas por el uso de materias primas originarias, debe ser calculado su costo pensando
en que debe ser accesible y razonable para los consumidores, a pesar de los costos
cambiantes en el mercado por varios factores presentes. Sin descuidar la calidad de los

productos y servicios debe ser la adecuada para captar cada vez nuevos clientes.
Tipo de especializacidn de la Gastronomia:

Hoy en dia en el sector de la restauracidn, el cliente busca experimentar nuevos sabores y
sensaciones que sean inigualables, buscan la cantidad considerable, calidad, presentacion,

coccion y variedad que cumplan sus expectativas y que estan a su alcance.
Atencion:

Es un requerimiento imperante que deben brindar todos los negocios para que los clientes
busquen en una proxima ocasién al negocio como una eleccion certera para satisfacer las

necesidades pero que las mismas sean importantes para la persona que le atiende.

El sector exige atencion de calidad, garantizada que deje muy buenas experiencias para

poder recomendar el sitio a otras personas.
Trato personalizado a clientes concurrentes:

Los clientes buscan que el trato sea personalizado, permitiendo al personal de servicio

conocer sus preferencias y gustos, para poder crear una fidelizacion en un futuro cercano.
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Comodidades y distracciones para clientes:

El sector de la restauracion busca servicios que satisfagan a sus clientes al maximo para
sentirse comodos como en casa sin que tengan que preocuparse por una clave del internet,
carga para su teléfono, musica de su preferencia, programar canales de su gusto, entre

otros.
Instalaciones comodas y adecuadas:

Los consumidores quieren instalaciones adecuadas y ambientadas, que se ambienten a su
estilo de vida y necesidades segun habitos personales. En la actualidad buscan entrada

para discapacitados con espacio suficiente, area para reuniones y area privada.
Horarios establecidos:

Los horarios son regidos segun las leyes, los ciudadanos buscan servicios segin sus
habitos. La empresa, ofrece horarios de atencion segun costumbres de la poblacion de la
ciudad, teniendo en cuenta que cuando se presentara algin evento no existe problema al

extender el mismo.
Zona segura de ubicacion:

La seguridad es un factor importante en el sector, muchos de los clientes poseen su propio
vehiculo que por comodidad los utilizan para transportarse y cumplir con sus distintas
actividades, es por eso por lo que buscan localidades que tenga parqueo seguro, vigilantes,

0 parqueos privados del local, zona de acceso segura.
Empleados Capacitados:

El personal de la empresa debe capacitado constantemente en técnicas de manipulacion,
servicio, atencion al cliente, en la actualidad es una inversion para la empresa, pero en un

futuro serd muy rentable.

La atencidn es un factor fundamental en el giro del negocio, con la adecuada atencion
fidelizaria a clientes que volveran en busca de los productos y servicios de la empresa, el

personal debe ser amable, cordial, educado y atento.
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Innovaciones:

Sabores, platos, presentacion, uso de ingredientes, cocciones, que son especializadas para

la competencia en el sector.
Arquitectura modernay atractiva:

Adecuada infraestructura e instalaciones modernas que brinden toda la comodidad posible
para crear experiencias de calidad. Donde los clientes se sientan a gusto en un ambiente

natural, fresco y acogedor.
Limpieza:

Este factor esta dentro de los mas importantes, debe llevarse el control de la limpieza total
de bafios, cocina, pisos, utensilios, vajilla y manteleria todo debe encontrarse en perfectas
condiciones, desinfectado y con buen olor, en el caso de los bafios deben estar equipados
todo el tiempo con papel, toallas de mano, gel anti-bacterias, jabon liquido y secador de

manos, al igual en la cocina, para no generar malos momentos en los clientes.
Redes Sociales:

Quienes no estan al tanto de su influencia, es porque no desean, en el mundo actual
cualquier empresa que desea darse a conocer en su sector, debe tener por obligacion su
perfil en redes sociales, su influencia dentro del proceso de promocion y compras es
indiscutible, al convencer a los consumidores de su curiosidad por experimentar el

producto publicitado.

Perfiles en Facebook, Instagram, Twitter y también trip advisor, para indicar las

innovaciones, combinaciones o0 promociones en ellas.
Recomendaciones jefe maitre:

Este colaborador debe conocer todos los platos y los productos que se ofertan, por lo que
debe estar al tanto de los ingredientes, coccion, tiempos, por ello debe estar atento a las

inquietudes del consumidor y sus preferencias.

Tiempos de espera de ordenes:
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El tiempo es oro en la cocina de un negocio, debe ser controlado y coordinado para evitar
malos momentos de los clientes y demoras. De igual manera al solicitar la cuenta debe ser

inmediata para entregarsela al cliente.
Carta del Restaurante:

Debe ser elaborada y armada previamente para el manejo y uso de los clientes, contener

variedad de productos y describir cada plato, encontrarse en perfecto estado y limpias.
Ofrecer una carta intermedia de bebidas para las tardes y noches.
Adecuado manejo de alimentos y su stock:

Capacidad de respuesta ante los requerimientos del sector, segin la demanda que tenga el
negocio, los alimentos y el stock debe ser debidamente abastecido y controlado de manera
precisa para evitar descontentos o desperdicios en los stocks de la empresa y continde con

normalidad la produccién proyectada y esperada.

2.2. Modelos de empresas relacionados al sector

El modelo de empresa o negocio se relaciona con la forma en la que un negocio hace
dinero, entrega valor a los clientes; hace referencia a la I6gica de la compafiia, es estatico,
no flexivo, no es una descripcién de la receta para el cambio y se centra en la oportunidad.
(Palacios, 2011)

Los modelos de negocio se enfocan en los servicios, productos, localidades, instalaciones,
ubicacién entre otros factores que brinda cada uno de ellos como horarios de atencion,

servicios a domicilio, ambiente familiar, ambiente para amigos, en linea, nocturno.

Un modelo ideal es brindar servicios y atencién durante el dia en un ambiente muy ameno
y acogedor que perdura hasta la media tarde, pasando al atardecer brindando servicio de
bebidas alcohdlicas para grupos de amigos o amigas que compartirdn en un ambiente
tranquilo, hasta la noche que brinda servicio de cenas para parejas, amigos o familia que

desean pasar momentos de calidad.
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Modelo Emprendedor es el relacionado en el sector de la restauracion, por los servicios
que ofrecen las empresas, destinados a ciertos nichos de mercado que no son de gran
atraccion para grandes competidores, pero con el tiempo busca la posibilidad de un

crecimiento avanzado de la empresa.

2.3. Crecimiento / decrecimiento

Las empresas se siguen desarrollando con el pasar del tiempo, teniendo como objetivo el
crecimiento en un futuro cercano para crear nuevas sucursales a nivel nacional. Esto hace
referencia a un crecimiento empresarial, con mayor volumen de activos, incremento en
venas, produccion, y personal, todo depende de la liquidez de la empresa y sus provisiones

para sus proyecciones, ademas de analizar la economia del pais.

La empresa se vuelve mucho mas competitiva dentro del mercado de la restauracion,
brindando servicios y productos en las mejores y correctas condiciones de precio y
calidad, para reflejar todo este crecimiento, la empresa control, ordena y organiza los
medios econémicos y humanos para conseguir el objetivo de beneficio y rentabilidad

esperado.

Segun datos actualizados del FMI la economia Ecuador caeria en un 0,5% en el afio 2019,

y crecera 0,2% en el afio 2020.

La actividad econémica dentro de la que se encuentra de alojamiento y servicios de
comida, segun el Banco Central del Ecuador, presento una mayor tasa de variacion

positiva en el afio 2019, que es (1,8%).
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2019.1, CONTRIBUCION DEL VAB POR INDUSTRIA A LA 2019., TASAS DE VARIACION (t/t-4) DEL VAB POR INDUSTRIA
VARIACION INTERANUAL (t/t-4) DEL PIB
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
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e.6C

WWW.

llustracién 2. Crecimiento Econdmico

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

El indice de confianza al consumidor ICC de enero 2008 a mayo 2019, ha registrado 37.9
puntos hasta mayo de este afio, disminuyendo 1.1 puntos porcentuales con respecto al mes
de abril de 2019.

Esta disminucion se debe a la percepcion de los consumidores en cuanto a la economia y
su situacion financiera individual. Los ingresos de los ciudadanos limitan sus consumos
esto depende si la confianza del consumidor es mayor, pues los consumos son mayores,
en el mercado de la restauracion en la region sierra se proyecta los meses de vacaciones
(julio y agosto), donde el indice de confianza del consumidor es muy bajo, ya que se debe

proyectar para otros gastos y consumos ya sean familiares, estudios, etc.
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lHustracion 3. indice de Confianza del Consumidor

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

2.4. Desarrollo tecnoldgico

La tecnologia en la actualidad es la clave en la innovacion de las empresas, siendo el

elemento fundamental para satisfacer las necesidades de los clientes de la empresa.

Las empresas estan controlando dia a dia los avances de la tecnologia, es por ello por lo
que se preocupa de las innovaciones en sus productos y servicios. Una buena opcion para
las empresas de restauracion es la adquisicion de Inload para brindar a sus clientes carga
en sus dispositivos en cada mesa, plataforma con la carta digital para ordenar mediante
Tablet que reflejan el pedido directamente en las areas involucradas como es la cocina y
el bar ( pueden iniciar con la carta de bebidas) evitara pérdida de tiempo y reprocesos,
implementar en un lugar del area de produccién una pantalla con el pedido de cada mesa,
de igual manera en el area de caja se podrian adaptar a los aplicativos actualizados de
facturacion segun pedidos realizados por el cliente, adquirir sistemas de control de
volumen y encendido de luces, implementar un sistema y dispositivo para las marcaciones

exactas de los empleados que lleven un control pertinente.
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Pueden optar por el uso de aplicaciones gratuitas para pedidos, y comandas via
smartphone.

La digitalizacion es ahorrar dinero y tiempo tanto en servicio como en atencion y
produccion, ademas permitira tener un control de inventario, rendimiento del personal,
productos con mayor preferencia, que permitira mejorar y agilizar tanto la atencion como

la experiencia de los consumidores.

En el sector de la restauracion cada empresa busca ganarse el compromiso de cada cliente,
es por ello que sus propietarios se esfuerzan y ponen en préctica herramientas claves que

los llevan a lograr sus objetivos planificados.

2.5. Innovaciones del sector

En el sector de la restauracion es de gran importancia las innovaciones, una de ellas es la
tecnoldgica, que estd avanzando cada vez mas, muchas empresas y negocios a nivel
mundial estan intentando la sustitucién de cartas fisicas por cartas digitales mediante el
uso de tablets, es una idea muy atractiva para la empresa, e incluso mostrar un video de la
preparacion de cada plato, esto es para captar atencion y atraccién por parte del
consumidor, ya que seria como un plus para conocer la produccion directa de cada
producto que se servira, todo esto es parte del nuevo concepto de la empresa, y que el

negocio se vuelva interactivo.

Ademas, un factor muy importante es la innovacion en los platos, es recomendable hacerlo
cada 6 meses para la respectiva evaluaciéon de la carta completa y se realizan nuevas
combinaciones, ya que los clientes buscan nuevas sensaciones que deleitan su paladar, sin
copiar ni referirse en la competencia, mas que nada solo cuestion de ideas del chef y

nuevos sabores con preparaciones de calidad de cada producto.
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2.6. 5 fuerzas de porter

Para todas las empresas que desarrollan sus actividades dentro del sector de la industria,
es muy importante realizar el analisis con enfoque analitico, con el cual recopilaremos la
informacidn mas importante de la empresa, para con esta realizar un plan estratégico para
la empresa, y determinar su poder competitivo. Analiza la empresa nos muestra el impacto

directo hacia la empresa y su rentabilidad segln sus estrategias.

Con la aplicacidn de las cinco fuerzas de Porter, se entendera la dinamica que influye en

la restauracion, y cudl es la posicion de Puerto Monje en el sector.

El objetivo del anélisis es identificar las oportunidades del sector, mejorar continuamente
la estrategia, comparacién de ventajas competitivas del mercado, conocimiento del
entorno, complementar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la

empresa.

Si una empresa no cuenta con un buen plan y estratégicamente trazado, no conseguira
permanecer en el mundo de los negocios, esto es esencial para lograr objetivos y participar
en la competencia con la rentabilidad esperada. (Damayanti, Mauro, Ismael, & Jorge,
2013)

e Amenaza de entrada (nuevos competidores)

Todas las industrias que muestran buenos rendimientos se vuelven atractiva para empresas
nuevas. Las empresas nuevas que buscan un lugar en el mercado compitiendo en relacién
con precios, y costos mucho méas bajos que la competencia, todo esto repercutira
directamente en la rentabilidad del sector, esta se reduciria por los nuevos competidores

que ingresarian al sector.

Los nuevos aspirantes por ingresar en la industria desean obtener una parte del mercado,
con la cual se ejerceria una presion en el precio, costos, y el indice de inversion necesario
para competir. La amenaza de entrada marca un limite a todo el potencial de beneficios

de la industria de la restauracion. (Porter, 2009)

Para (Porter, 2009)
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Las barreras de entrada son ventajas de las que gozan los miembros establecidos en

comparacion con los nuevos aspirantes. Existen siete fuentes principales:

Proveedores.

Factores Analisis Comparativo con la empresa Valoracion
. En el sector de la restauracion no hay, ya que no producen en
Economias de escala por . , .
1 gran volumen, sino segun las demandas del consumidor y sus BAJA
parte de la Oferta. .
preferencias.
5 Beneficios de escala por No existe beneficios de escala por parte de los demandantes en BAJA
parte de la Demanda. el sector de la restauracion.
. Los costos son estandarizados, ya que existen varios proveedores
Costes por el cambio de . . . . .
3 con precios y productos similares, incluso se los elige por el tiempo ALTA

de crédito y cumplimiento en entregas.

4 [Requisitos de Capital

Para ingresar en el sector de la restauracion se necesita de un capital
fuerte, ya que el costo es elevado debido a varios aspectos como
personal nuevo, capacitaciones, instrumentos, maquinaria, utensiolios,
y lo mas importante hasta conquistar clientela se necesita provisionar
capital para todos los costos y gastos que incurre la empresa.

ALTA

Beneficios para los miembros

independientemente del tamafio.

Las empresas 0 negocios de restauracion buscan situarse en lugares
con elevado transito vehicular y de personas, para llamar su atencion,
y facilitar su acceso al ser algo centrico en la ciudad, en Cuenca los
restaurantes se ubican en zonas centrica para que a sus clientes se les
facilite su llegada. Los negocios de restauracion han establecido su
ubicacion donde se encuentra la competencia directade cada uno de
ellos, dirigido a su target medio alto.

ALTA

Acceso desigual a los canales
de distribucion.

Las empresas deben realizar debida publicidad para ingresar al
mercado por distintos canale, para captar nuevos clientes y concurrir
mas a sus clientes habituales, en cuanto a precios se mantienen desde
su inicio, para no causar conmocion en sus clientes.

MEDIA

7 |Politica restrictiva del gobierno

El gobierno en los Gltimos afios ha colocado restricciones, pero se

considerd tambien impuetos razonables en las bebidas alcoholicas,
lo que influyd en el comercio de las mismas ya que sus precios son
accesibles para el consumidor.

MEDIA

La valoracion de las amenazas de entrada, ya que 3/7 son valoracion alta lo que influye en la competencia.

Tabla 2. Barreras de Entrada

Autora: Maria Virginia Leon.

e Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores que tienen el poder, muchos de ellos con mano de obra incluida, buscan

la maxima rentabilidad de una industria que no puede sobrepasar un incremento en el
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costo final del producto o servicio. Todas las empresas tienen una base de proveedores de

los cuales dependen para realizar sus actividades. (Porter, 2009)

Factores Andlisis Comparativo con la empresa Valoracion

Existen varios proveedores en el pais de insumos para la produccion,
pero no todos cumplen con los requisitos, a pesar de esto son ellos ALTA
quienes tienen el gran poder de negociacion en el mercado.

Esta mas concentrado que al sector
al cual provee.

El grupo de proveedores no Los proveedores no dependen del sector para obtener beneficios,
* |dependen netamente del sector de |protegen la industria a la que se dirigen brindando precios razonable | BAJA
la restauracion. para sequir brindando sus productos a la empresa.

Si se cambia de proveedor la empresa no presenta problema alguno,
Los participantes de una industria |ya que hay mas proveedores en el mercado que ofrecen los mismos
* |se enfrentan a fiuctuaciones en los - [productos que solo varian sus precios y dias de entregas. Las BAJA
costes y a proveedores inestables. (empresas que participan en el sector son responsables de los costos
incurridos si desean cambiar de proveedor.

Los productos que ofrecen se Los productos de la empresa son elaborados con ingredientes

* . . . . . BAJA
diferencian en el mercado. naturales que provienen de su pais de origen.
No existe sustituto alguno en . . L
. ., g Existe gran variedad de ingredientes en el mercado con las que se
comparacion a lo que ofrece el o . BAJA
podria realizar las preparaciones.
proveedor.
El grupo de proveedores se siente |El porcentaje de que los proveedores de la empresa se integren a la
atraido si observan que las industria de la restauracion, es muy bajo, ya que prefieren tener mas
*ganancias del sector son mayores, |(clientes para entregar su variedad de productos, la gran mayoria no BAJA
lo cual se convertirfa en una son de la ciudad y se centran en sus camaronera y otras espécies
amenaza. marina.

La valoracion es baja, el poder negociacion debe tener el comprador, ya que en el mercado existe gran cantidad de
proveedores que siempre buscan las necesidades para ellos cumplirlas.

Tabla 3. Poder de Negociacion de Proveedores

Autora: Maria Virginia Leon.

La competencia es cada vez mas fuerte en el mercado de la restauracién a nivel regional
y nacional, con nuevas innovaciones y emprendimientos que buscan establecerse en el

mercado marcando diferencias o nuevos sabores con mayor especializacion.
e Influencia de los compradores.

Los compradores tienen el poder de influir en el negocio, para forzar el precio hacia la
baja, al igual que los proveedores que son diferentes en su negociacion, para llegar a los

clientes que buscan negociar acorde a su conveniencia en la industria. (Porter, 2009)
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Factores Andlisis Comparativo con la empresa Valoracion

Hay pocos compradores, 0 si cada
uno desea comprar en grandes
voldmenes, en comparacion con el
tamafio de un solo vendedor.

Existen consumidores que buscan sus preferencias, por lo que el
precio les parece considreable, al ser servicios, pagan por lo que MEDIA
reciben.

Hay diferencia entre los productos que ofrece la empresa, al ser

Los productos del sector se o . iy
procesados y todos los ingredientes utilizados los hacen exquisitos y

* |encuentran estandarizados o no se . o ALTA
. . que sean selectos por los consumidores, el precio varia por que los
diferencian entre si : g
negocios de la restauracio son por mercados y target.
Los clientes asumen las variaciones iy . :
. Asumirian la variacion de los precios de acuerdo a los productos y
en cuanto a costos, cuando optan ALTA

Servicios que ofrece cada empresa y negocio.

por otro vendedor,

Los consumidores se adaptan a los precios y eligen lo que gustan dentro del mercado, la valoracion alta es por que se debe
trabajar constantemente en el comercio para obtener calidad para brindar en productos y servicios.

Tabla 4. Influencia de los Compradores

Autora: Maria Virginia Leon.

Los consumidores siempre buscamos la calidad en productos como servicios, que posean
los atributos, especificaciones, caracteristicas, que satisfacen las necesidades del
consumidor. Hoy en dia los clientes no son quienes tienen el poder para realizar
negociacion, sino que en el mercado se presentan cantidades de productos y nosotros

somos quien tiene la Gltima palabra para elegir lo que deseamos.

e Laamenaza de los sustitutivos

Un sustitutivo cumple la funcion parecida a la del producto de una industria, los
sustitutivos siempre estan presentes, pero muchas veces los pasamos por alto, ya que no
siempre cumplen con todas las especificaciones que buscamos, estos productos causan
impacto en la rentabilidad de la industria, porque llega un momento en el que la amenaza
de sustitutivos es muy significativa. Los productos o servicios sustitutos han llegado a
limitar el potencial de rendimiento de la industria al colocar un limite en los precios, esto

afecta directamente a la rentabilidad de la empresa. (Porter, 2009)
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Factores Analisis Comparativo con la empresa Valoracion
Es atractiva la relacion precio v [Muchos clientes prefieren sustitutivos por el costo, pero luego

. |prestaciones, el margen de analizan su calida y prefieren pagar lo que vale pero sentirse a gusto, ALTA
beneficio es mas estrecho para la  {las amenazas son varias pero todo depende de la calidad del
industria. producto que ofrece la empresa.

. |Para el cliente el costo de elegir un |Hay productos sustitutivos y si el costo s bajo pero la calidad es MEDIA

sustitutivo es bajo. diferente.
El resultado es medio alto, ya que en el mercado hay cantidad de sustitutos que siempre estan en pelea para que el
consumidor elija elproducto de la competencia ya sea por el precio o cantidad dejando de lado su presentacion y preparacion.

Tabla 5. Amenaza de los Sustitutos

Autora: Maria Virginia Leon.

Si existen productos sustitutivos a los que ofrece la empresa, y afecta directamente los
precios por que la competencia busca ganar mercado ofreciendo productos parecidos o

iguales con insumos méas econémicos, pero no brindan la misma calidad del producto.

¢ Rivalidad entre competidores existentes

La competencia de las empresas del sector no es tan intensa, ya que buscan cumplir sus
objetivos con adecuadas estrategias de mercado como descuentos, precios, promociones,
mejoras de los productos, servicios, publicidad y otras cosas mas que les permite mantener
una rivalidad moderada para obtener el potencial de beneficio de la industria. (Porter,
2009)

Factores Andlisis Comparativo con la empresa Valoracion

Dentro del mercado de la restauracion hay un gran nimero de
competidores, pero la diferencia es su especialidad, Puerto Monje se

El numero de competidores es alto,

> . . o enfoca en la comida peruano ecuatoriano fusion. Existe ALTA
6 similar en influencia o tamafio. - :
concentracion de empresas para el mismo mercado pero buscan
diferenciarse.
* | Crecimiento lento de la industria El crecimiento del sector de restauracion es rapido. ALTA

Son altas, debido a que el cliente elije muchas veces los precios mas
econdmicas por temas de economia, pero el target al que esta BAJA
enfocada la empresa tiene las posibilidades para adquirir los

productos y servicios, conociendo que pueden elegir otras opciones.

* |Las barreras de salida son elevadas

La rivalidad entre competidores es limpia pero complicada, en el mercado de la industria de la restauracion esta en su pleno
punto de atencion, ya que muchos desean ingresar en este sector, desconociendo todo el trabajo que conlleva crear un
negocio de este tipo.

Tabla 6. Rivalidad entre competidores existentes

Autora: Maria Virginia Leon.
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Un andlisis general segun las valoraciones obtenidas de Porter es alto, 1o que representa
que en la actualidad existen varios factores que deben ser considerados para poder

permanecer dentro del mercado y lograr los objetivos y la vision que se ha planificado.

2.7. Pestal

Es una herramienta de evaluacion y andlisis, que permite conocer el crecimiento o declive

del mercado en el cual se encuentra la empresa, y evaluar la posicion actual del mismo.

2.7.1. Politico:

Luego de 29 afios se expidié el nuevo reglamento de alimentos y bebidas, firmado por
Enrique Ponce de Ledn (ex ministro de turismo), donde se clasifican a los establecimientos
en siete categorias: bares, cafeterias, restaurantes, establecimientos mdviles, discotecas,

catering, plazas de comida.

Lo que busca la normativa es fundamentarse en calidad en servicio, buenas préacticas de
manufactura e infraestructura, buscando que todos los negocios brinden calidad en el
servicio, espacios confortables y adecuados, y respetar las normas de manipulacion de los
alimentos, de esta manera se garantizara productos de alta calidad para los consumidores
y turistas. (Ministerio de Turismo, 2018)

Todos los establecimientos seran reconocidos por categorias, segun sus copas Y tenedores

para el caso de los restaurantes.

Este reglamento promueve la capacitacion del personal, y profesionalizacién, de todos los

empleados.

El acuerdo ministerial 818 de Reglamento para el Funcionamiento de Establecimientos
sujetos al Control Sanitario, segun el articulo 361 de la Constitucion del Ecuador, dispone

que el Estado y la autoridad Sanitaria Nacional, seran los responsables de la regulacion y
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control de todas las actividades relacionadas con la salud, como es la restauracion.
(Ministerio de Salud, 2009)

Los negocios del sector de la restauracion se encuentran controlados y calificados por
ARCSA (Agencia nacional de regulacion, control y vigilancia sanitaria), que desde el mes
de septiembre del 2015 se encuentra calificando a los establecimientos en sus condiciones
higiénico/sanitarias, todas estas actividades se realizan con el fin de mejorar las practicas
de manipulacion de alimentos, y las condiciones higiénicas sanitarias de los
establecimientos. Al obtener una calificacion de A, lo que representa de 90 a100 puntos
en cuanto a seguridad de alimentos para ser consumidos, lo cual le da confianza al cliente
al observar que la empresa ha pasado por el proceso de evaluacion. (Agencia Nacional de

Regulacion Control y Vigilancia Sanitaria, 2015)

ARCSA hace la entrega del manual de practicas correctas de higiene y manipulacion de
alimentos en restaurantes y cafeterias, la version 1.0, para la aplicacion de los usuarios.
(Agencia Nacional de Regulacion Control y Vigilancia Sanitaria, ARCSA 2015, 2015)

POLITICO

Reglamento Ventaja |Desventaja Observacion
Reglamento Turistico de Es muy acercado, ya que indica acerca de los establecimientos,
Alimentos y Bebidas X inspecciones, servicios, manipulacion, entre otras disposiciones que se
(05/10/2018) deben cumplir y aportan para el funcionamiento de la empresa, y que

continue con sus actividades planificadas, bajo controles respectivos.

La empresa se somete a una evaluacion y control por el ente de
Evaluacion a restaurantes y regulacion para saber sus puntos defectuosos y puntos a favor en su
cafeterias para la calificacion. funcionamiento, servicio, produccion y correctas précticas de higiene y
manipulacion en la preparacion de alimentos.

Al ser calificado como de lujo o primera clase de acuerdo al nimero de
X |tenedores 5-4, pero las empresas o que buscan no es la calificacion,
sino la comodidad e importancia que se brinda a los clientes.

Calificacion por parte del
Ministerio de Turismo

Tabla 7. Andlisis Politico

Autora: Maria Virginia Leon.

29



2.7.2. Econbmico:

La economia actual del Ecuador se encuentra estable, en los 12 ultimos meses hasta el
mes de junio creacion 0,8%, a pesar de que se ha evidenciado un crecimiento a mediano
plazo, se muestra una variacion de 150 puntos de comparacion del mes de julio 2019 con
agosto de 2019, el déficit es menor en comparacion con el afio anterior, todo es producto
de los acuerdos que Ecuador ha logrado con varios organismos multilaterales que se
denomina “Plan de Prosperidad que ejecuta el Gobierno”, todas estan reformas
econdmicas, se han realizado con el fin de una economia sélida y fortalecimiento de la
dolarizacion. (EL COMERCIO, El riesgo pais llega a 594 puntos en Ecuador, 2019)

I
o)
e Banco Central RIESGO PAIS - EMBI
”~,

del Ecuador ;
v Indice

indice

1Aprls A

llustracion 4. Riesgo Pais

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).

Algo que destacar como parte del mercado de la restauracion, es también la reduccion de
los aranceles para los productos de la Union Europea. En el 2019 tienen un arancel del

5%, para el 2020 no contaran con el tributo productos que son de uso para la empresa
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como: caramelos, condimentos y sazonadores, pifias, sal de mesa y videocamaras, lo cual
generard beneficio para la empresa. (EL COMERCIO, 2019)

La tasa de desempleo urbano al mes de junio esta en un 5,75% aproximadamente, esto es
por el tema de la gran cantidad de trabajadores venezolanos que han ingresado en nuestro
pais en busca de nuevas oportunidades y bienestar, brindando en un inicio mano de obra
muy economica la cual era aprovechada por muchas empresas, pero con el tiempo esto se
volvié controlable estableciendo beneficios y leyes que se deben cumplir a favor de los

trabajadores extranjeros.

Puerto monje cuenta con trabajadores de origen venezolano, los cuales han sido
seleccionados segun sus perfiles y experiencia, pero han sido considerados de igual
manera en cuanto a remuneracion, beneficios, horas laborables, seguro, y otras cosas mas,
para asi obtener trabajo garantizado por parte del personal, a pesar de que esto genera
desempleo para nuestros ecuatorianos, esto es por el descuido e incumplimiento de

muchos de nuestros trabajadores.

i

-
g o i
5
4 (lx"
= 2 Banco Central TASA DE DESEMPLEO URBANO
= del Ecuador )
o va Porcentaje (%)
E
10,00 -
8,00 -
g 6,00 -
§ 4,00 -

Mar  Jun | Sep | Dic | Mar  Jun  Sep  Dic  Mar | Jun | Sep  Dic  Mar Jun  Sep | Dic | Mar Jun @ Sep  Dic  Mar | Jun
2014 2015 2016 2017 2018 2019

W Forcentajes

llustracion 5. Tasa de Desempleo Urbano

Fuente: Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE).
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Como empresa seria de gran consideracion que le brinden mayor acceso al crédito, para
poder realizar nuevas adquisiciones o implementaciones en el lugar de trabajo, o incluso

compra de mayor cantidad de materia prima.

A pesar de que se encontraba estable la economia, a partir del decreto 883, que fue
derogado el domingo 13 de octubre el pais sufri una crisis econdmica muy fuerte, fueron
alrededor de 12 dias que las empresas no pudieron realizar sus actividades con normalidad,

lo que refleja grandes pérdidas para el pais y todos los sectores.

Esto se reflejard aun mas en la desaceleracion del PIB, ya se encontraba en 0,3% que son

siete meses consecutivos, pero con este suceso este porcentaje cambiara.
Inflacion:

El IPC (indice de precios al consumidor), influye de manera representativa en el sector de
la restauracién para medir la evolucion del nivel general de precios (incremento de precios
de bienes y servicios), el IPC hasta agosto 2019 registré una variacion mensual negativa
que es -0,10%, siendo la quinta inflaciobn mensual negativa en lo que va del afio, dentro
de las 8/12 divisiones de bienes y servicios, y una variacion anual de precios de 0,33%.
Hasta la fecha los productos que incidieron por la inflacion son alimentos y transporte,
para el tema de la restauracion influye mucho en la adquisicion de la materia prima para
su produccion. (EL UNIVERSO, 2019)

Reéumen del mes: agosto 2019

106 105.08 105,28 05,54 105,43
105
104
103
102

ago-18 dic-18 jul-19 ago-19

0.71%
027% _— 0,33%
0,10%

-0,32
ago 2018 dic 2018 jul 2019 ago 2019

| Var Mensual | Var Acumulada Var Anual

llustracion 6. Inflacion

Fuente: INEC
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La evolucion hasta la actualidad ha llegado a un 105,43%, que influye en el ambito

econdmico de la ciudadania.

' ' .z s 2722 JIINEC &ipc
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llustracion 7. indice de Precios al Consumidor IPC

Fuente: (INEC, 2019)

En la ciudad de Cuenca se ha registrado una variacion anual de 0,24% en la inflacion, ha

sido menor en comparacion al 2018 en cuanto a la region sierra.
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llustracion 8. Inflacion por Regién y Ciudad

Fuente: (INEC, 2019)
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El pais enfrentd una inflacion y especulacion durante la segunda semana del mes de
octubre por el decreto 883, el cual generd grandes protestas y enfrentamientos ante la
desconformidad del pais, se dio la escases de productos por el cierre de las vias de ciertas
provincias, lo cual no permitia el ingreso de insumos a la ciudad, afect6 directamente al
sector de restauracion, ya que no se podia abrir los negocios por las protestas y el estado
de excepcion, ademas que no se contaba con producto fresco como hortalizas para

trabajar.

2.7.3. Social:

Puerto Monje busca satisfacer todas las necesidades de los clientes brindandoles sabores
exquisitos garantizando la calidad en el servicio y productos, al ser una necesidad del ser
humano el alimentarse consumiendo productos garantizados para su bienestar. En la
ciudad de cuenta fue un impacto hace unos 4 afios la gastronomia peruana, ya que ain no
existia en el mercado de la ciudad de Cuenca, pero en la actualidad los consumidores

buscan experimentar nuevos sabores y especialidades extranjeras.

Segun datos del Ministerio del Turismo, podemos analizar que nuestro pais ha sido
visitado por 2°427.600 turista a nivel nacional durante el 2018, lo cual nos permite
sociabilizarnos y permitir a los turistas que conozcan nuevas innovaciones y gastronomias

combinadas y de otros paises que son planteadas en Ecuador.

Con el objetivo de un crecimiento de la empresa en un futuro cercano, y conociendo a

fondo la empresa podemos conquistar nuevos mercados como de la region costa.

Los establecimientos con mayor incremento son en el campo de la restauracion como se
indica en el siguiente grafico con un total de 17.233 en el sector de alimentos y bebidas,

ya que es de gran atraccion para innovaciones o emprendimientos en la actualidad.
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DISTRIBUCION DE ESTABLECIMIENTOS A NIVEL NACIONAL

RESUMEN GENERAL
Total Alojamiento Alimentos y Bebidas
2.658 Establecimientos
' Registros 3.658 Registros 17.233
23.933

Habitaciones 74173 Mesas 192.849

Camas 139.841 Plazas Mesas 766.964

Plaza Camas 170.411

llustracién 9. Distribucion de Establecimientos a Nivel Nacional

Fuente: Ministerio del Turismo

2.7.4. Tecnologico:

Las empresas pequefias y medianas que se encuentran en el sector de la restauracion no
estan al conocimiento ni interés total en el auge de la tecnologia, ya que los instrumentos
y magquinarias para la produccion es sencilla, al ser la mayoria de los trabajos manuales
para la perfeccién en estado, coccion y decoracién, pero para el tema de facturacion,
camaras de vigilancia, iluminacion, marcaciones y otras cosas mas, necesitan de
aplicaciones y optan por adquirir dispositivos tecnolégicos para un mejor control y
reduccion de tiempos. Hay empresas que utilizan maquinaria de primera, pero es por el
tema de produccion masiva como es el caso de produccion en cocina de hoteles.

Un factor que considerar dentro del cual si se necesita de la tecnologia es el uso de apps,
que se utilizan para realizar pedidos en linea, reservas, consultas de mena, horarios, etc.,
es por ello que se debe estar analizando el uso de las mismas y cdmo van avanzando
continuamente en la tecnologia ya que, si no se innova y se actla a la par con los avances

de la tecnologia, la empresa puede desaparecer.
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2.7.5. Ambiental:

Art. 5.- Es derecho de la poblacion a vivir en un ambiente sano y ecolégicamente
equilibrado, dentro del cual los ciudadanos conserven, recuperen y preservaren los
recursos del medio ambiente y precautelar de algin posible dafio al mismo. (Cédigo
Organico del Ambiente, 2017)

Las empresas del sector de la restauracion deben ser muy cuidadosa con el tema de los
residuos de alimentos, aceites y grasas utilizadas, deben ser almacenadas hasta cierta
cantidad para ser entregado a Etapa Ilamando al 4175555, para que sea transportado a la
planta de ucubamba, que al momento cuenta con un plan piloto en el cual Puerto Monje
ya esta participando con los desechos para que no sean arrojados por los fregaderos ya
que causan dafos a las tuberias y contaminan el ambiente, ya que al ser arrojado por el
lavadero, se mezcla con otros solidos y se produce una obstruccion al generarse costras
que no permitiran el fluido, la cual puede provocar olores insoportables, presencia de
plagas y generacion de enfermedades, y nuestra empresa tiene muchisima cautela con
estos desechos, por el tema de la preparacion de la comida y olores que podrian llegar a
los clientes, es por ello que la empresa forma parte del proyecto de calidad y contingencia
de Etapa para el respectivo uso de los puntos de acopio del aceite de uso doméstico. (Tania
Parraga, 2019)

Los equipos de sonido de uso diario, y en la ocasién de algun evento deben ser aislados
acusticamente, para controlar las emisiones del ruido que se emite al exterior para evitar
molestias de los habitantes del sector, todo de acuerdo con los limites maximos permitidos

y segun el horario autorizado.

Las empresas deben contar con campanas de extraccion de olores 100% acero inoxidable,
ventiladores de aire, cernidores de residuos en los lavaderos, y esta en proyecto la

colocacion de filtros de condensacion de grasa.

36



2.7.6. Legal:

En la actualidad la gran mayoria de tramites pueden llegar a una etapa legal, ya que todos
los ciudadanos tienen derechos y estos se deben respetar, y mas aln cuando es un cliente
0 consumidor tiene siempre la razon y todo a su favor, es por lo que todas las empresas
deber contar con un consultor legal por cualquier tema, desde ingreso de sus empleados,

contratos, patente, permisos, seguridad de los trabajadores, etc.

La empresa debe contar con todos sus permisos de funcionamiento al dia, contratos
legalizados y notarizados, el nombre de la empresa o razon social esta registrado como

propiedad intelectual en el IEPI para evitar inconvenientes de copia por la competencia.

Las empresas que estan dentro del sector de la restauracion deben regirse y cumplir la
Norma Técnica Ecuatoriana del sistema de gestion integral de calidad, ambiente,
seguridad y salud en el trabajo alimentos y bebidas, que es la herramienta utilizada para
la gestion y desarrollo de las actividades de la empresa, para optimizar los recursos y
tiempo que le permite a la empresa asegurar el cumplimiento de los objetivos, mediante

una gestion efectiva y sostenible. (Tarre, y otros, 2015)

2.8. Matriz de competidores

Es una herramienta que nos permitird analizar algunas fortalezas y debilidades
importantes de la empresa, con las que pondremos en comparacion con la competencia,
para conocer su grado de importancia y valoracion, con la que realizaremos el respectivo
analisis de cdbmo nos encontramos en el mercado. Se ha calificado a la empresa y a dos
empresas de la competencia con numeracion del 1 al 4, siendo 1 no tan importante y 4

siendo muy representativo en la empresa.

Luego de esta aplicacion se obtiene el resultado de que Puerto Monje esta en primer lugar
Enel mercado, luego de valorar los factores de exito dentro del mercado, lo que le ha
permitido situarse en esta posicion, son las innovaciones contantes y desarrollo progresivo

gue busca para satisfacer siempre a todos sus clientes, segun son sus necesidades.
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MATRIZDE COMPETIDORES
D’Galia Samay
Factores de Exito Valoracion .. .. | Valor . .| Valor
Calificacion Calificacion
Ponderado Ponderado

. .. -

Reconocimiento y Prestigio 018 4 07 4 072 3 0.54
de la empresa en el mercado
T

Calidad de los productos y 045 5 0,75 4 0,60 3 0,45
servicios del negocio.
P———

Publicidad y Mercadeo de los 0,10 A 0,40 3 0.30 3 03
productos.
e

Pamclpa_\,uon en el mercado de la 0,10 4 0,40 4 0,40 ) 02
Restauracion.
* Diferenciacion de la competencia 0,20 4 0,80 3 0,60 2 04
* Rasgos del emprendedor innovador | 0,15 4 0,60 2 0,30 1 0,15
* Direccion Estratégica. 0,12 3 0,36 1 0,12 1 0,12
TOTAL 1,00 4,03 3,04 2,16

Tabla 8. Matriz de Competidores.

Autora: Maria Virginia Leon.

MATRIZ DE COMPETIDORES

4,03

llustracion 10. Matriz de Competidores

Fuente: Michael Porter Elaboracién de la Autora.
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2.9. Cadena de valor
Son todas las actividades (cada eslabon) que realiza la empresa para llegar hacia la

produccion de un producto o servicio, a medida que vamos avanzando las actividades en

la cadena de valor, se aumenta el valor del producto final para el consumidor.

CADENA DE VALOR RESTAURANTE PUERTO MONJE

ACTIVIDADES DE APOYO

Infraestructura de la Empresa

Direccion de Recursos Humanos

Desarollo de la Tecnologia

RIRIRR
U U

Abastecimiento y Almacenaje

Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicios
Interna Externa y Ventas
ACTIVIDADES PRIMARIAS

llustracién 11. Cadena de Valor

Fuente: Elaboracion Propia

Las actividades primarias se relacionan directamente con la produccion y
comercializacion de los productos y servicios de la empresa, como es la produccion, los
productos terminados listos para su almacenamiento, distribucion y ventas para dar a
conocer los productos y las actividades con las que se realza el valor del producto o

servicio como la calidad, limpieza y sabores.
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Las actividades de apoyo no estan relacionadas directamente con la produccion, pero son
necesarias y complementan a las actividades primarias aportando valor al producto o

servicio.

La utilidad de la cadena de valor es que nos permite analizar el funcionamiento de la
empresa, y conocer a detalle su funcionamiento en cada departamento o &reas, para poder

identificar si es que en alguna actividad se presentan errores y en cuales aciertos.

A partir del andlisis se pueden tomar decisiones como reducir costos, donde dentro de la
cadena se puede recortar actividades, paro considerando si es el lugar correcto para hacer
esta modificacidn, y teniendo una visién hasta donde podriamos reducir sin causar dafio

al producto o servicio por cierta modificacion en el proceso o actividad.

La empresa puede considerar poner en préctica el Outsourcing, para que ciertas
actividades las puedan realizar otras personas o empresas. Todos los aciertos que sean
identificados en la cadena se convertiran en ventajas competitivas, que luego pueden ser
un plus para la empresa y deberiamos conservarlas. Una vez identificadas se sabra lo que

estan realizando bien o mal para que la empresa sea rentable como desean sus propietarios.

Puerto Monje siempre busca brindar productos y servicios buenos y competitivos dentro

del mercado.

Actividades Primarias:

e Logistica Interna:

- Recepcion de materia prima para verificar su estado, control cuantitativo para
luego realizar el debido proceso.

- La hora y dia de entrega son programados, el jefe del area firma el registro de
recepcion.

- Almacenamiento de insumos en orden para su alcance espontaneo en la
produccion.

- Control de materia prima para inventariar pesos y calcular las cantidades para

produccién.
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Operaciones:

Produccion de la materia prima, para transformarla en producto final para el
consumidor.

En el caso de la materia prima peruana tiene un tratamiento diferente para obtener
el ingrediente requerido.

Logistica:

Produccion terminada, listos los ingredientes que pueden y deben ser
almacenados, empaquetados y colocados etiqueta con fecha de coccién y fecha
maxima de consumo.

Los productos deben estar debidamente organizados, estructurados e
inventariados, para adquirirlos segin se necesite produccion y en base a datos
historicos.

Con la logistica e inventarios se eliminara los tiempos muertos del personal.

Se empaquetan los productos segln su fragilidad.

Productos de calidad preparados con ingredientes de calidad para ser degustados
por los clientes.

Marketing y Ventas

Publicidad de la empresa y sus productos en redes sociales.

Se sirve una degustacion a los clientes antes de ordenar su pedido.

Se complementa con porciones de salsas de la casa para que combinen con los
platos.

Se brinda postre de cortesia a los clientes que desean cancelar en efectivo.
Cuenta con entrega a domicilio.

Se ofrece varias promociones en bebidas.

Promociones para grupos de clientes.

Servicios:

Mantener contacto con el cliente mediante una llamada después de 5 dias, para
conocer como fue su experiencia, 0 si ya conocemos al cliente en una proxima
visita consultarle como estuvo todo en su ultima visita.

Dar a conocer continuamente a los clientes los nuevos productos y las promociones

vigentes.
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- Enlos pedidos a domicilio se sigue la ruta hasta su entrega para saber el estado en
el que recibid el producto.

Actividades de Apoyo:

¢ Infraestructura de la empresa:

- Laempresa cuenta con mesas, sillas, barra, equipos de computacion, maquina para
facturacion, insumos necesarios para llevar la contabilidad y control de
inventarios.

- Cuenta con un perfil en Facebook e Instagram, donde se muestras los productos
que brinda la empresa y promociones, ademas de la historia del negocio y sus
materias primas.

- Aperturas de nuevas sucursales

- Constante mantenimiento y ambientaciones al local.

- Crecimiento del local.

e Direccion de Recursos Humanos:

- Se buscan perfiles, seleccionan, contratan a los adecuados segun el requerimiento
del area, una vez contratado es registrado en el ministerio de trabajo, se le asegura
al IESS, se capacita al empleado para que desarrolle sus funciones perfectamente,
se lo coloca para su desarrollo en su puesto de trabajo a prueba, para luego realizar
un control constante para evaluar su rendimiento dentro de la empresa.

e Desarrollo de la Tecnologia:

- Recepcion de Proformas.

- Propuestas de publicidad.

- Busqueda de nuevas aplicaciones para facturacion, carga de inventarios,
marcaciones, etc.

- Se busca actualizar los sistemas operativos para mejor manejo de la
documentacién y tramites de la empresa.

- Servicio de internet para uso de los clientes y de la empresa, por temas de cobros
con tarjetas de credito, envio de facturas, envio de la carta para pedidos a
domicilio, etc.
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Recepcidn de correos de los proveedores y todas las instituciones que tienen que
ver con la empresa en su funcionamiento: sri, iess, arcsa, ministerio de trabajo,
ministerio del turismo, entre otras.

Futura aplicacién para ordenar y pagar.

Abastecimiento y Almacenaje

Se aplicardn las mejores técnicas para el control de costos, abastecimiento,
almacenaje e inventarios, al ser una de las tareas mas complejas de la empresa, de
ella dependen de que los resultados financieros sean los esperados.

Debe existir el almacenaje ordenado y organizado para conocer las fechas de
ingreso de los productos para la produccidén, y evitar que se pasen fechas de
consumo, o algun tipo de contaminacién. Es por ello indispensable el control en la
recepcion de materia prima y mercaderia.

El almacenaje debe estandarizarse para conocer y controlar las cantidades de las
que se ha abastecido la empresa para su futura produccién, ya que todo lo
receptado debe ser porcionado en cantidades establecidas por el tema de costos y
control.

El personal de cocina debe estar involucrado en la responsabilidad de la
produccidn para evitar desperdicios o mala informacion a los clientes en caso de

no poder ofrecer un producto.
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CAPITULO 3: ETAPA FILOSOFICA DEL RESTAURANTE PUERTO MONJE.

3.1. Mision

Ofrecer a nuestros clientes servicios y alimentos de calidad, frescos, saludables, y
nutritivos, con ingredientes peruanos y ecuatorianos inspirados en tradiciones que causan
sensaciones y sobrepasen expectativas que buscan satisfacer todos los paladares. Brindar
atencion con un equipo de trabajo responsable y competente que brinden el mejor servicio

en un ambiente acogedor, el lugar ideal para disfrutar de cocteles o compartir en familia.

3.2. Visién

Ser reconocido y referido a nivel nacional como un restaurante de prestigio, deleitando el
concepto de la comida peruano ecuatoriano fusion, con servicios y productos de calidad y

excelencia.

Puerto Monje proyecta apertura de un restaurante ya sea en la ciudad de Guayaquil o
Quito, para incursionar su menu al paladar exigente de estas regiones y ser preferido por

mas clientes.

3.3. Valores

Honestidad: presentar lealtad hacia los clientes y trabajadores de la empresa, cumplir con
lo ofrecido, presentandoles un compromiso de servicio de calidad, no presentando

pretextos para ocultar algun error que pueda suceder.
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Calidad: todos los procesos y actividades deben ser correctamente realizadas, con el
objetivo de evitar reprocesos o desperdicios que generarian pérdida para la empresa, los

productos y servicios deben ser de excelente calidad para satisfacer a los clientes.

Empatia: como empresa desea conocer también cual es la perspectiva del cliente, para
poder conocer las necesidades y poder crear una relacion de servicio vs consumidor de
calidad y calidez, lo cual le llevard a la empresa a conservar relaciones duraderas y de

calidad con clientes, proveedores, inclusive con el equipo de trabajo.

Pasion: todos los productos son creados y combinados en la busqueda de satisfacer las
necesidades de los clientes, y de los propietarios, al brindar degustaciones que cumplen

expectativas.

Humildad: el mercado de la restauracion tiene un nivel muy alto de competitividad y si
algo hay que mantener y trabajar para para conseguir lo deseado es mantener la humildad
de la empresa, buscando siempre mejorar en los productos, la empresa esta siempre atenta
y abierta a escuchar sugerencias por parte de los clientes, al ser los beneficiarios directos,
saben lo que reciben y si ocurre algun error, se pone una disculpa inmediata y se soluciona

el mismo con el fin de mejorar cada dia méas y no perder mercado.

Dedicacidn: todas las actividades de la empresa son realizadas con gran dedicacion, para
que estas reflejen el trabajo realizado, de esta manera tendran clientes satisfechos que no

dudaran en volver en una proxima ocasion.

Profesionalidad: desde el inicio de la empresa el equipo de trabajo se ha forjado con gran
profesionalidad para brindar garantia en los productos y servicios que brinda la empresa,
asi todo el personal nuevo que ingresa aprende como se labora y se contagian de los

valores de la empresa implanta.

Exigencia: desde el 2016 que inicio Puerto Monje a formado un grupo de fidelizacion de
clientes, que han recibido calidad en el servicio en conjunto con el servicio y trato
adecuado, gracias a los clientes hemos trabajado para conservar el nivel de exigencia en

nuestras actividades para alcanzar la perfeccion y éxito esperado.

Respeto: los clientes son la fuente del éxito de la empresa y se merecen el respeto y

consideracion mas alla de lo laboral.
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Responsabilidad: nuestra prioridad conocer y entender que espera el mercado de la
empresa, asumiendo absoluta responsabilidad ante nuestros productos y servicios.

Voluntad en el servicio: los clientes son el principal objetivo de atencién para lograr su

satisfaccion.

Servicio: respuesta espontanea cuando el cliente o el personal solicita ayuda desde

pequefios detalles hasta detalles importantes que pudieran perjudicar a la empresa.

Trabajo en equipo: es clave para coordinacion y division equilibrada de trabajo, lo que

lleva a un ambiente laboral adecuado.

3.4. Mapa estratégico por perspectivas

a
=
g

Reducir
Costos

Aumentar Aumentar las
las Ventas Utilidades

Aumentar la Aumentar la Mejor? e!
confianza de Satisfaccion Conocimiento
los Clientes del Cliente de Marca

== - Mo

PROCESOS

Mejorar
Productos y
Servicios

/

Desarollar
Nuevos
Productos

Proporcionar
Respuestas
Ripidas

Diferenciar
productos
Actuales

Minimizar
Problemas

pd

llustracion 12. Mapa estratégico por perspectivas

Fuente: Elaboracion Propia.
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Un mapa estratégico es una herramienta de gran utilidad, para comunicar de manera clara
y efectiva cudl es la estrategia principal de la empresa, dentro del mapa estratégico se
muestra la relacion causa — efecto que existe ante los objetivos ya planteados y las

estrategias que se podrian implantar en la empresa.

Dentro del plan estratégico se muestra de manera gréfica y coherente la estrategia

empresarial de forma coherente y grafica, mediante las cuatro principales perspectivas.
Aprendizaje y crecimiento, procesos internos, clientes, perspectiva financiera.

Balanced Score Card se encuentra entre la formulacion de la estrategia y la ejecucion de
esta, a través de una efectiva comunicacion en la empresa. Nos indica que es lo que se

tiene que realizar, y quien lo va a realizar a nivel gerencial.
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CAPITULO 4: ETAPA OPERATIVA.

4.1. Pirdmide estratégica

1.Sector
Industrial

5. Irracionalidad del Cliente

llustracién 13. Piramide estratégica

Fuente: Xavier Ortega Vazquez (2018).
Explicacion de la Piramide Estratégica.
1. Sector industrial.

“Puerto Monje” es parte del sector de la Restauracion, en la actualidad es un sector muy

atractivo tanto para empresarios, turistas, innovadores, emprendedores y clientes a nivel
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mundial, este sector siempre busca satisfacer necesidades y experimentar nuevas
sensaciones y sabores que marquen la diferencia, y mucho més si se trata de gastronomia
peruana ecuatoriana fusion, reflejando en los ultimos afios gran aceptacion por parte de
los consumidores que desean experimentar sabores originarios de Pert y Ecuador que

marquen la diferencia.

Hoy en dia, la competencia es muy fuerte en este sector, pero hay también varias
excepciones que no han logrado permanecer en el mercado por mas de 1-2 afios, lo que
genera especulacion por parte de los consumidores y preocupacion por los demas

negocios.

El Valor Agregado Bruto VAB de alojamiento y servicios de comida, para el primer
trimestre del 2018 se expandio en 1,8%, debido a la llegada de extranjeros a Ecuador.

Para el afio 2020, se prevé un crecimiento econdémico del 0,2%, ademas que se advierte

que los precios al consumidor (inflacion) podria alcanzar al 1,2% para el 2020, segun FMI.

Ecuador al momento es participe del “Plan Prosperidad” para contar con apoyo

multilateral.
2. Modelo — concepto de empresa

Modelo de negocio Canvas sera empleado para entender el modelo de negocio de “Puerto
Monje”, podremos visualizar de manera global el negocio, ya que es una herramienta de
gran utilidad para crear un modelo de negocio enfocado en un plan estratégico y creacién

de proyectos y objetivos empresariales.
El modelo Canvas se divide de la siguiente manera:
e Propuesta de valor

Los clientes de la empresa eligen los productos, ya que conocen que son elaborados con
ingredientes de calidad, frescos, locales y originarios del Pert, ademas de garantizar
sabores exquisitos que deleitaran el paladar de los consumidores, no tendria sentido que
la empresa hago lo mismo que la competencia, es por ello por lo que siempre busca

innovar aportando valor a sus productos para diferenciarse de la competencia.
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El aji panca, escabeche, maiz morado, sal marina de los mayas, sillao, risotto, pisco sour
(Queirolo), son algunos de sus productos estrella que los diferencia en gran escala de la
competencia, destacandose al momento de percibir cada textura y sabor inigualable. La
presentacion llamativa de los platos que causan sensaciones, brindando servicios con
elegancia y sofisticacion para que los clientes recuerden su visita al lugar y algo que no

olvidaran seran los sabores experiencias y colores percibidos durante su visita.

En cuanto al servicio, la atencion que se brinda es de calidad, los clientes se sienten muy
a gusto con la atencién que reciben por parte del personal de la empresa, cumpliendo en
tiempos de salida de sus ordenes, especificaciones e ingredientes de los productos, y la

mausica que ambienta el lugar para comodidad de los clientes.
e Segmento de mercado

Puerto Monje esta constantemente analizando y conociendo a cada cliente que visita el
local, para ir estabilizando relaciones amistosas, lo que le permite acogerlos en una nueva

visita con mayor confianza y atencion.

Esté enfocado en todo tipo de personas, de diferentes clases sociales y familias, centrados
en un mercado adulto (26 a 60 afios aproximadamente) de la ciudad de Cuenca y visitantes
de otras regiones y paises, clientes que segun sus ingresos econdémicos tienen posibilidad
de adquirir productos y servicios segun sus gustos y preferencias sin escatimar, que buscan
elegir sus antojos en la carta del negocio.

e Canales

La idea principal del negocio fue en un inicio dejarse llevar por el boca boca de los
consumidores y sus recomendaciones que es la mejor referencia por que hoy se reconoce
la empresa dentro de la ciudad, y en un futuro cercano espera darse a conocer a nivel
nacional, para eso en la actualidad se encuentran trabajando en redes sociales para
conseguir mayor impacto, con bajos costos que implican que el gasto no sea tan
significativo como publicidad en radio o periddicos, ya que las redes sociales son una gran
herramienta que llega a la mayoria de usuarios, en ellas se realizan promociones, muestras

de productos, y muchas cosas mas de la empresa.
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e Relacion con nuestros Clientes

La relacién con clientes consecutivos y también los nuevos es directa y frecuente, por que

regresan en proximas ocasiones para degustar de nuevos platos que va creando la empresa.

Para mantenerlos como clientes frecuentes la tactica empleada es el servicio proactivo que
reciben cuando visitan el local, estar pendientes de sus necesidades, comunicacion
transparente y leal, son sorprendidos con aperitivos, promociones 3x2 en comida o bebida,
cocteles de cortesia o postres, cumpliendo con lo ofrecido, y entre diferentes situaciones
que se presenten a las que se busca la solucién inmediata. A pesar de esto cada vez es
mas complejo retener a ciertos clientes, ya que muchos deciden cambiar su estilo de vida
o alimentacion, pero es aqui donde se conoce la proactividad del vendedor para ofrecer

los productos, pero modificados segun las nuevas tendencias del cliente.
e Modelo de ingresos

Es un factor principal dentro del negocio, los clientes reciben productos y servicios
calificados de alta calidad, para conseguir clientes satisfechos que cancelaran sus
consumos en efectivo o tarjeta de crédito segun sea su preferencia, son aceptadas todas
las tarjetas de debito y crédito de las diferentes instituciones, sin generarles recargo
alguno, a pesar de que para la empresa el cobro con tarjetas representa un crédito de 48

horas hasta recibir las acreditaciones por consumos.

Los cupones son un aliado que permitira a los clientes regresar nuevamente, por ello esta
en proceso la idea de generar cupones para consumos de 3x2 en préximas visitas ya sea

en platos de la carta o cocteles.
e Recursos clave

Puerto Monje cuenta con instrumentos y maquinaria moderna que le permite trabajar y
procesar sus productos que no necesitan tanta tecnologia, sino conocimientos de sus
funciones y saber aprovechas sus beneficios y caracteristicas para innovar con nuevos

productos.

Su talento humano es completamente capacitado, calificado y con experiencia, para

brindar servicio de calidad, y constantemente recibe actualizaciones del servicio y normas
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de salud e higiene que deben emplear al igual que la manipulacion de alimentos al personal
de cocina, personal con disposicion para servir, simpatico que siempre demuestra

confianza y alegria al momento de atender.

En el tema financiero el capital de la empresa es propio, y cuentan con vehiculo
motorizado para las entregas a domicilio, esto permite designar y distribuir correctamente
el efectivo e incluso se invierte en nuevas adquisiciones al no tener que designar cierta

parte de los ingresos para pagos de créditos.

La ubicacion es estratégica al encontrarse en un sector comercial y de gran circulacion,
con distintos ambientes, terraza para los dias de calor y los clientes que prefieren el aire

libre, ambientacion y musica seleccionada.
Brinda tecnologia Wi-fi, servicio de carga para dispositivos tecnoldgicos.
e Actividades clave

Por parte del administrador se gestionan las compras para evitar gastos innecesarios y
adquirir lo que se necesita en un tiempo estimado para no generar desperdicios 0

desfinanciamiento.

Los productos se especializan en la gastronomia Peruana y Ecuatoriana
independientemente y fusion, el ambiente del local es muy acogedor y tranquilo, la
empresa se identifica por la calidad, cantidad y presentacion de sus platos que son servidos
en un tiempo considerable, para no incomodar al cliente, los precios son asequibles, la
recepcion de los clientes es siempre demostrando una sonrisa y bienvenida cordial,
porciones adecuadas para satisfacer a los clientes, comida saludable elaborada con

productos inocuos y originarios del Perd.
e Socios clave

La empresa debe seleccionar a los proveedores que cumplan sus politicas de entrega,
tiempos, cobros, estados de los productos, para que los productos sean porcionados,
limpiados, y luego utilizados en la preparacion para llegar al producto final. Los precios
ofrecidos son de conveniencia para la empresa, y el plazo de credito también es muy

importante para que el negocio pueda provisionar adecuadamente, por lo que se analiza 'y
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se establecen alianzas estratégicas con los proveedores, al igual que con las entidades
financieras que desean realizar publicidad en la empresa, realizan contratos para recibir

beneficios en consumos con sus tarjetas de crédito o débito.
e Estructura de costos

La empresa busca mantener sus instalaciones en condiciones adecuadas para brindar
satisfaccion en la visita de cada cliente, por lo que incurre en costos como arquitectos,

disefiador, decoracion, etc.

Cuenta con la adquisicién de programa de facturacion, pago de némina del personal,

arriendo del local, pago de impuestos, permisos, materia prima, costos indirectos, etc.
3. Segmento

Puerto Monje esta enfocado a todo el publico en general, que les gusta experimentar
nuevos sabores que causan sensaciones, pero la poblacion a la que se enfoca directamente
son hombres y mujeres que comprenden las edades entre 25 y 75 afios, los cuales son
econdémicamente independientes, que buscan deleitarse de una gastronomia de calidad que

muestre variedad y un ambiente acogedor para su satisfaccidn en cada visita al negocio.
4. Portafolio de productos

A continuacion, se detalla los productos que ofrece Puerto Monje desde el afio 2016 que
fue su inicio y continuamente se han realizado innovaciones y creaciones de nuevos platos

para degustar a los clientes, la Gltima modificacién de la carta se la realizé en el 2018.
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Causa del Moyb $12,50

Cilindro de papa relleno de cangrejo, aguacate y
camarén, acompafado de pulpo a la parrilla y
delicada salsa teriyaqui.

Trio de causas marinas $ 13,00

Timbales de papa rellenos de ¢ on cangrejo y
pulpo bafiadas en delicadas salsas.

Causa acebichadna $ 13,00

Cilindro de papa relleno de aguacate, acompafiado de un
cebiche limefio blanco.

Causa areqmr?eﬁa $ 13,00

Cilindro de papa relleno de aguacate y camaron. sobre una
base de leche de tigre y camarones al grill

?u@o alolivo $13,50

Pulpo al grill acompafiados de salsa de aceituna negra,
ensalada del huerto y papas al vapor.

Anficucho de pu?m $ 13,00
Pulpo al grill macerado en aji panca y mirasol sobre
timbales de papa en salsa de perejil.
Leche de tigre $.11,00 5N

Salsa de vida, con pescado cocido al limén apio, jengibre,
aji,hmm,cebolh cilantro y un toque de pisco.

llustraciéon 14. Portafolio de Productos

Fuente: Puerto Monje.
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Ensaladn del’ moy’e $ 11,00

De camaron cangrejo y pulpo, sobre una cama de hojas verdes
acomparfadas de huevos de codorniz y dados de papaen la
vinagreta del chef.

Ensalada de la casa $ 6,50

Lechuga. tomate, aceitunas. salami y mozzarella, bafiadas en
salsa de la casa.

Picadn Moy’e $ 23,00

Crocantes de pescado, camarén, calamar y lomo salteado
acompafiado de patacones y yuca.

Picada al Grill $ 23,00

De camaron, pescado. pulpo. calamar, mejillones y almejas
macerados en finas hierbas.

Crocantes de camaron o [.'es'ca/a. $ 12,00
Acompaifiados de papas fritas y salsa de la casa

Tequeﬁoy del monge $ 10,00

Masa crocante de wantan rellena con mariscos en salsa de aji

llustracion 15. Portafolio de Productos

Fuente: Puerto Monje.
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Cebiche del Mop/'e 513,50

Pescado, camarén y pulpo curtido con limén y
bafiado en salsa de aji escabeche.

Cebiche del Puerto $13,00

Una perfecta combinacion de nuestro ceviche limefio con unos
crocantes de calamar acompaiiados de camote. chifle y chulpi.

Cebiche Frito 513,50

De camaron y pescado crocante bafiado en una delicada salsa
de aji escabeche acompafiado de camote. chulp1 y choclo

Cebiche de ﬁeycmfo limerio $ 10,00

Cubos de pescado cocidos al limén con un toque de aji
cebolla y cilantro fresco.

Cebhiche de Camaron $ 11,00

En base a naranja, salsa de tomate y finas hierbas o
al estilo peruano.

Cebiche de Concha $12,00

Al natural cocido con limén, cebolla y finas hierbas.

Cebiche a la chiclayana $ 13,50

De concha y camarén al natural cocida con limén,
aji limo y huacatay.

Cebiche de Cmyrg’o $13,50

Pulpa de cangrejo en jugo de limén con tomate
y cebolla

llustracion 16. Portafolio de Productos

Fuente: Puerto Monje.
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‘Tri/oyia Marina $ 14,00

De camaron, pulpo y pescado en nuestras salsas
acompanado de camote, chifle y chulpi.

ﬁggu_vfaoio’n del May’e $ 18,50

Fad

Una seleccion de ceviches ac de una
delicada causa limefia. con camote, chifle y chulpi.

Cazueln del Monje $ 14,00

Elaborada al homo en base a verde y mani acompafiado
de pescado camarén pulpo y calamar.

E/ cﬁaque del mog’e $ 14,00

Elaborada con fume de pescado y mariscos con un toque
de mani. coco y finas hierbas.

Pavihueln de Mariscos S 14,00

Sopa concentrada a base de pescado mariscos vino tinto
cilantro y cebolla china.

o9

g 2hup ﬁ/e Camaron $ 12,00
Fume de camaron, cocinado con papas, arvejas, arroz y

llustracion 17. Portafolio de Productos

Fuente: Puerto Monje.
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Corvina a lo Macho $ 14,50
Elaborada con aji panca papa salteada y cebolla,

acompaiiada de 250g de corvina.
Corving en salsa de mariscos $13,50
Lomo de corvina al grill bafiado en una salsa especial
de mariscos y finas hierbas.
Corvina con lacu tacu $ 14,50

Fino lomo de corvina en salsa de mariscos sobre una cama
de arroz y frejol. mezclado con aji panca y escabeche.

Corvina a la costeria, S 14,50

Al grill con una delicada salsa de camar6on y aguacate,
acompaiiado de arroz y menestra.

Tacu lacu myel‘ariano $ 11,00

Nuestro tradicional tacu tacu bafiado en una delicada salsa
de champifiones acompaiiado de una ensalada fresca.

Salmon en salsa de mie/y romero $ 20,50
Al grill acompafiado de una causa de camarén y langostino.

[ﬂryoyﬁnw al, g‘i[/o $ 15,50

En base de ajo acompaiiado de patacones y ensaladaﬂﬂ'&sca D 3

&ryoyﬁnw ala parri////; $15,80

Al grill acompafiado de papa a la huancaina.

L'm?goyﬁnoy Nikkei

Al grill en una cama de mango y papaya acompaiiado de una
salsa de curry y tamarindo.

llustracién 18. Portafolio de Productos

Fuente: Puerto Monje.
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Lomo Moy’e S 14,50

A la plancha bafiado en salsa de mariscos con papas
fritas y ensalada fresca con aji panca y escabeche.

Lomo Peruano $ 13,00

Lomo fino salteado con cebolla y tomate
acompaiiado de arroz blanco y papa frita.

,Coma Fino en .S'ﬂé'ﬂ &é’ cﬁampiﬁone: S 14,00

Lomo fino a la plancha bafiado en salsa de champifiones y
tocino, acompaiiado de papa frita y ensalada.

Lomo con Tacu Tacu S 14,50

Lomo fino de res en salsa de mariscos sobre una cama de
arroz y frejol mezclado con aji panca y escabeche.

Mar 'Y lierra a la ﬁieaﬁ'a $18.75
De bife de chorizo acompanado de langosti macerados
en una salsa de finas hierbas y tres ajies acompaiiado de
papa a lo macho.

Churrasco a ln Cwqueﬁa $ 14,50

de aji panca, acompafiado de arroz, huevo y papa frita.

?yi de jaﬂfna o ig

Camedegal.linacocida'ji" S ad
espesa de aji acompafiado de arroz i,

Polly al Grill ¥ i

Filete de pollo acompafiado de papa frita y ensaladat

llustracion 19. Portafolio de Productos

Fuente: Puerto Monje.
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Arroz Moy’e $ 14,50

Salteado con salsa de aji panca, camarén, pulpo.
calamar y langostino.

Arroz con camaron $13,00

Salteado con salsa de aji escabeche camarones
cebolla y pimiento morrén.

Arroz con concha pﬁez‘a $ 13,00
Salteado con concha. cebolla y finas hierbas

Cﬁaufa de mariscos $ 14,50
Arroz salteado con mariscos, brote de soya, nabo
chino y jengibre.

Spﬁguefﬁ del Mogy’e $15,00

El especial con pasta hecha en casa con tinta de calamar,
salteado con mariscos en salsa pomodoro.

S/Mjuefb‘ a lo Huancaina $ 14,00
Salteado con maﬁsc@‘:en sals(,%m
jsotto del Monje

A\ |

llustracién 20. Portafolio de Productos

Fuente: Puerto Monje.
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Risotto de Lomo salfeado $ 15,50

Arroz arbéreo a los tres quesos, salteado con lomo
fino al estilo peruano.

Risolto mar 'Y lierva $ 18,75

Arroz arboéreo salteado con aji panca y champifiones,
acompafiado de Langostinos al grill y lomo peruano

Risolfo a ln Huancaina con salmon $ 20,50

Arroz arbéreo salteado con champifiones. y bafiado en
salsa Huancaina acompaifiado de 250g. de salmén

Milanesa de /70//0 0 /Jej'ca/o : $ 6,50
Deditos de /70//0 . $ 5,50
Fettuceini al Alfredo * $6.00

* Acompaifiados de papa frita ensalada y arroz

dg)ulw& A
! ye /4 é’uspiro limeiio $ 4,50

. Brownie con helado

Bl

llustraciéon 21. Portafolio de Productos

Fuente: Puerto Monje.
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5. lIrracionalidad del cliente

Cada dia todas las personas toman diferentes decisiones desde las mas sencillas hasta las
mas trascendentales, pero después de todo como consumidores no somos racionales al

tomar decisiones, es ahi cuando la racionalidad se vuelve predecible.

Esta presente la irracionalidad del cliente, al escoger lo que desea probar y servirse segun
sus preferencias y presupuesto, adquieren los productos de la empresa para satisfacer

necesidades y experimentar nuevos sabores y sensaciones gastronémicas.

4.2. Foda cruzado

Realizar este andlisis foda que es una herramienta efectiva y facil de aplicarla, que nos
ayudara a determinar la posicion de Puerto Monje dentro del entorno competitivo.
Analizando sus factores internos (Fortalezas y Debilidades) y externos (Oportunidades y
Amenazas) para obtener una vision realista de la empresa y aprovechar de los puntos
fuertes para obtener el méaximo partido a las oportunidades que brinda el mercado.
(Hernandez, 2018)
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FODA CRUZADO "PUERTO MONJE™

F2-Chef
2] F1- Experimentado o
© . F4- .| F7-Atencion
| Instalaciones | y personal L . F6-Materia .
= . F3-Ubicacién | Restaurante F5-Precios . personalizada
| idoneas para | capacitado . ] Prima de
- e Estratégica Moderno y Accesibles . alos
o| laadecuada |Especializacion . calidad .
o Ambientado clientes
LL[ produccion en los
productos
3
S 0O1- 05-
O3-Aperturar . o7-
Sl productores de P Preferencias de| O6-Mayor .
S . nuevas O4-Crear . .| Experimentar
c materia O2-Entregas a los clientes por| porcentaje
= L sucursales en | nuevas plazas i . nuevos
£| primaengran |  domicilio . la gastronomia | de turistas en
= un futuro de trabajo . sabores y
o escala Peruana la ciudad iy
ol . cercano . tradiciones.
O|dentro del pais. y Ecuatoriana.
B D5-
S i i i i .
S D1 Fa!ta de | D2 Faltg de D3 _ D4 F_alta_c,ie Reglamentacio D6-No D7-Falta de
o Capital aparcamiento | Competencia | coordinacion nes L
= - . cuenta con | capacitacion
= para paralos |directa cercana| de pagos estrictas en . .
No] L . . . local propio continua
8 financiamiento clientes. en el sector. pendientes horarios de
atencion.
2] A5-Abandono
@© -
AL . |A3-Incremento| A4-Poco laboral A6 Ba_r reras
. A2-Cambios . . sencillas AT-
S| Competencia o en precios de | crecimiento por causas
@ . Climéticos . . . para Desempleo
E|agresiva insumos econdémico ajenas de s
< imitaciones
la empresa.
Tabla 9. Foda Cruzado
Autora: Maria Virginia Leon.
e FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e F10
F101

Recepcion de materia prima de varios proveedores a nivel nacional e internacional,

directamente en el area de produccion con todos los cuidados de higiene.
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F102

Definidas las areas de produccion y empaque para el respectivo despacho se realizaran los
pedidos sin pérdidas de tiempo ni sobre procesos para ser entregados a tiempo a su

domicilio.
F103

El disefio de la cocina debe ser el correcto para implementarlo en una nueva sucursal, bajo

las normas de higiene, seguridad y salud del trabajo.
F104

Las instalaciones deben ser distribuidas segun las necesidades, y para saber en qué areas

se necesita méas apoyo del recurso humano para contratar.
F105

Brindar seguridad a los clientes al observar que las instalaciones son organizadas y limpias
para preparar los productos que ordenaran, con lo que se sienten a gusto de preferir

gastronomia peruana y ecuatoriana.
F106

Contar con areas definidas en la empresa demostrara la organizacion de esta y calidad en
el servicio que se brindara a clientes locales como extranjeros que vienen de otros paises

mucho mas avanzados en muchos aspectos.
F107

Mantener el correcto orden y control en loa cocina permitira obtener producto esperado
con las especificaciones ofrecidas que permitira a los clientes conocer los sabores de la

gastronomia peruana ecuatoriana.
e F20

F201
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Contar con personal capacitado permite adquirir productos de calidad segun las
caracteristicas que se necesitan para elaborar los productos y comprar a los mejores

productores.
F202

Aprovechar el talento humano para elaborar productos en tiempos cortos y entregar a

tiempo los productos en el domicilio de quien lo solicita, sin modificar el término.
F203

La mejor escuela con la ensefianza de personal capacitado para nuevo personal que vaya

asistir a una nueva sucursal del negocio.
F204

La empresa busca nuevo personal para entrenarlo, capacitarlo y especializarlo en sus

productos para apertura opciones laborales en un futuro en la misma empresa o en otras.
F205

Personal capacitado continuamente para satisfacer las necesidades de los clientes que son
cada vez mas exigentes en sabores y calidad, y mas aun en la gastronomia peruana que es

una de las mejores a nivel mundial.
F206

Personal capacitado que puede cumplir con sus actividades y pedidos cuando se presenta

gran afluencia de turistas que visitan la empresa.
F207

Aprovechar el talento humano especializado en la gastronomia peruana para crear e

innovar con nuevos sabores que captaran la atencion de clientes y posibles consumidores.
e F30

F301
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La ubicacién de la empresa permite que proveedores puedan acceder y encontrarla con
facilidad para ofrecer sus productos y dejar muestras para su prueba, incluso buscan poner

su publicidad en las instalaciones.
F302

Entregas en tiempos exactos sin causar desconformidades y malos ratos en los clientes,
cuenta con varios caminos para acceder a cualquier lugar de la ciudad, puede ser el cobro

con tarjeta de débito o crédito.
F303

Para la apertura de una nueva sucursal, se debe realizar con anticipacion un estudio de
mercado y del sector, para conocer el porcentaje de aceptacion y preferencias de consumo,

ademas de analizar los lugares aledafios.
F304

Por la ubicacion llama la atencidn para generar plaza para los estudiantes que desean hacer
sus pasantias y conocer el trabajo y procesos de la empresa que en un futuro pueden

postularse para alguna vacante.
F305

En la actualidad la gastronomia peruana es muy atraida por los consumidores, y si la
vemos en una ubicacion que frecuentamos va a ser de gran atraccion para experimentar

nuevos productos.
F306

Es una zona cercana al centro de la ciudad y a localidades tranquilas que cuenta con
lugares de hospedaje o comercios que son muy acogidos o conocidos por turistas, que
cuando desean salir a caminar un fin de semana pueden animarse a disfrutar de un

momento agradable en Puerto Monje.
F307

Localizada en una zona comercial de mas restaurantes que permite a los clientes llamar la

atencion para degustar de nuevos sabores al ver que existe clientela instalada y comoda.
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e F40
F401

Tener el local moderno y comodo para acceso de la materia prima por un area establecida

Unicamente para estos productos.
F402

Al ser moderno permite tener organizado las salidas de los productos terminados y evitar

errores.
F403

Apertura de nuevos locales con tendencias actuales que Ilamen la atencion y creen

ambientes muy comodos para los clientes.
F404

Llama la atencién lo nuevo y remodelado, al representar elegancia y seguridad que al

talento humano le gusta un ambiente atractivo para laborar.
F405

Una remodelacion cada 2-3 afios para mantener a la empresa entre los lugares de
preferencia de los clientes que sientan que van a degustar comida de calidad y servicio

calificado.
F406

Buena musica y servicio que atraerd a turistas que buscan la calidad en los productos y

servicios y un buen ambiente para pasar su tiempo.
FAO7

A los clientes brindarles instalaciones limpias con instrumentos en buen estado para

garantizarles calidad.
e F50

F501
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Precios accesibles para los consumidores acorde a la economia del pais, al tener

productores directos de la materia prima en el pais que proveen productos de calidad.
F502

Los clientes suelen elegir el servicio a domicilio por que la relacion de salir de sus hogares

a comer o cocinar en ellos es casi igual.
F503

Buenos precios que se mantendran para captar cada vez mas la atencién de los

consumidores que visitaran una futura sucursal.
F504

Por la cantidad de ventas por los precios que mantiene el restaurante nos permitira
contratar personal cuando sea necesario, de acuerdo con el nivel de requerimientos que

tenga la empresa.
F505

Precios adecuados para los consumidores que les llama la atencion probar la gastronomia

peruana que esté al alcance de su bolsillo.
F506

Los precios accesibles por cantidades segun el valor de los platos llamaran la atencién de

los turistas a degustar de la comida peruano ecuatoriano fusion.
F507

A clientes nuevos querran experimentar los sabores y tradiciones, conociendo que los
precios no son exagerados y pueden cancelar en efectivo o tarjetas de crédito o débito,

ademas de las promociones semanales que saca la empresa.
e F60

F601
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Contacto directo con productores para entregas de materia prima para los inventarios

semanales y en casos de emergencia contactos cumplidores.
F602

Entrega a domicilio de los productos en perfectas condiciones por la calidad de materia

prima que evita alteraciones o cambios en el producto terminado.
F603

Estar cada vez mas cerca de los clientes que prefieren la gastronomia peruano ecuatoriano

fusion.
F604

Talentos que buscan ejercer su profesion culinaria, pero trabajando con productos que
valgan la pena para obtener experiencia y como empresa crear favorable referencia en el

mercado.
F605

Sabores que no degustaran en ningun otro restaurante de comida peruana, ya que se utiliza

ingredientes originarios del Peru.

F606

Descripcion y explicacion de cada plato y su elaboracion a todos los clientes turistas.
F60O7

Sacar continuamente Platos nuevos, sugerencias del chef, innovaciones, combinaciones

que captara la atencion de los clientes
e F70
F701

Atencion personalizada y preferente hacia los clientes, para conocer sus necesidades y

satisfacerlas con productos de calidad.

F702
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Poco tiempo de espera para recibir los productos a domicilio, entrega realizada por

personal de la empresa para garantizar el servicio cordial.
F703

Mantener la educacion, cordialidad, atencion, y carisma para atender a los clientes en las

futuras sucursales, buscando el personal idoneo para cada cargo.
F704

Atencion rapida a todos los requerimientos de los clientes, por ello se requiere contratar

personal necesario para cada evento o fines de semana.
F705

Informar a los clientes acerca del plato que desean servirse cuales son sus ingredientes,

preparacion y la coccion precisa para que conozcan la gastronomia que brinda la empresa.
F706

Considerar a los turistas con atencion mas detallada para que se sientan en confianzay a

gusto en las instalaciones.
F707
Productos elaborados con ajies peruanos que marcan sensaciones en los platos.

e DEBILIDADES AMENAZAS
e DIA

D1Al

Convenios y designacion correcta de recursos para continuar en el mercado en crédito con

proveedores.
D1A2
Implementar mas ambiente cubierto para los dias de lluvia.

D1A3
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Mantener convenio con proveedores que nos garanticen estabilidad y regularizacion

consiente de precios en los insumos.

D1A4

Programar reserva de capital para los meses de bajas ventas e influencias econdémicas
D1A5

Realizar un reconocimiento al personal para conservarlo.

D1A6

Los empleados deben firmar una carta compromiso de fidelidad a las recetas y sus

procesos en general.

D1A7

Motivar a los empleados para que realicen bien su trabajo, y cumplan con lo planificado.
e D2A

D2A1

Definir el nimero de estacionamientos para cada local de la zona, y contratacion de local

para parqueadero.
D2A2

Designar a un empleado para los dias de lluvia acomparie a los clientes con paraguas hasta

sus vehiculos y hacia la entrada a la hora que llegan.
D2A3

Mantener actualizada una base de datos de proveedores para que puedan abastecer con los

InsSuMos necesarios en caso de tener recursos para que el administrador pueda adquirir.
D2A4
Controlar el tema econémico para analizar un posible parqueo de alquiler cercano.

D2A5
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Pactar con un cuidador de vehiculos permanente que sea responsable.
D2A6
Incentivos con bonos a los empleados por su fidelidad y desempefio.
D2A7
Implementar contratos colectivos para evitar despidos.

e D3A
D3A1
Manejar correctamente las estrategias para actuar ante la competencia.
D3A2
Ofrecer productos en temperaturas adecuadas para evitar inconvenientes.
D3A3
Mantener los precios asequibles para los consumidores.
D3A4

Promocionar los productos que ofrece la empresa y las formas de pago que pueden realizar
los clientes.

D3A5

Trabajo en equipo para aportar nuevas ideas de productos y servicios.
D3A6

Elaborar un reglamento interno de trabajo para evitar imitaciones.
D3A7

Capacitar al personal semestralmente segin sea necesario para fidelizarlos a la empresa y

a cada actividad que realizan dentro de ella.

o D4A

72



D4Al

Establecer contratos de exclusividad con los proveedores por tema de pagos y publicidad.
D4A2

Ofrecer lugares comodos y adecuado para los clientes segun el clima.

D4A3

Establecer contratos con especificacion de precios comprador-vendedor, es por ello que
se busca distribuidores directos.

D4A4
Aprovechar las instalaciones para captar méas clientes que beneficien a la economia.
D4AS

Fechas de pago establecidas para cada empleado, comisiones definidas segin ventas

realizadas.

D4A6

Mantener al personal motivado con bonos por cumplimiento.

D4A7

Establecer una estricta seleccion de los proveedores que brindaran sus productos.
e D5A

D5A1

Regirse a las reglamentaciones establecidas, para evitar multas o sanciones.

D5A2

Instalaciones limpias, seguras e higiénicas para evitar inconvenientes.

D5A3

Planificacion de permisos de los entes de regulacién al dia.
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D5A4

Manejar cuentas bancarias para mantener un score que permita acceder a créditos para

tener liquidez.
D5A5

Establecer politicas dentro de los contratos de trabajo para seguir el debido proceso al
darse abandono laboral.

D5A6

Ofrecer y servir productos que cumplan con las especificaciones y explicaciones vertidas

hacia los clientes respecto a los productos.
D5A7
Personal comprometido y dedicado a trabajar en horarios flexibles.
e DG6A
D6A1
Tener vision hacia la adquisicion de un local propio para adquirirlo en un futuro.
D6A2
Promocionar los productos de temporada que ofrece la empresa para atraer mas clientela.
D6A3
Mejora la produccion para aprovechar al maximo la materia prima.
D6A4
Mejorar constantemente los productos segun las necesidades del consumidor.
D6A5
Fidelizar clientes sugiriendo segun sus preferencias alimenticias.

D6AG6
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Informar a los clientes que los ingredientes y cierta materia prima son originarios del Peru

y naturales.
D6A7

Implementacion de un area para la aportacion de ideas y sugerencias para la creacion de

nuevos platos.
e D7A
D7A1
Capacitar al personal en cada una de sus areas de especializacion cada seis meses.
D7A2

Dotar al personal de atencion de insumos necesarios para actual en caso de cambio

dréastico de clima.
D7A3

Informar al personal acerca de los cambios en los costos de materia prima para que estén

atentos a cualquier sugerencia.
D7A4

Capacitar al personal en servicios generales para que puedan participar en cualquier
actividad de la empresa.

D7A5

Capacitar al personal en temas que les sirva para la empresa y para su futuro de cada

empleado.
D7A6

Capacitar al personal para la correcta aceptacion de propuestas de proveedores y de los

productos que utiliza la empresa para su produccion.
D7A7

Coordinar tiempo para que acudan a capacitaciones y cursos del Gobierno
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e FORTALEZAS AMENZAS
e F1A

F1Al

Orden y control para la produccién adecuada y a tiempo.

F1A2

Contar con espacios adecuados para la comodidad de los clientes y trabajadores.
F1A5

Mantener relaciones laborables sanas que exista compaferismo.

F1A7

Contar con recursos humanos eficientes que se desenvuelvan con lo necesario en el lugar

idoneo.
e F2A
F2A1l
Mejora de procesos de produccidn para ser comparados contra la competencia.
F2A3

Procesos controlados constantemente para conocer posibles desperdicios que se

analizaran ante posibles incrementos en insumos.
F2A6

Establecer convenios con artesanos para liberar el trabajo y producciéon ordenada y

simplificada.
F2A7

Contar con personal capacitado y colaborar con el pago de estudios para su especializacién

del personal que debe ser especializado.

e F3A
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F3Al
Brindar sensaciones gastrondémicas que marquen gustos y preferencias.
F3A3

Mantiene convenios y una base de datos amplia con proveedores para evitar

desabastecimientos e incrementos significativos en precios de ciertos proveedores.
F3A7
Incentivar al personal con las propinas que dejan los clientes.
e F4A
F4A1l
Realizar convenios con empresas publicas y privadas para consumos de sus trabajadores.
FA4A2

Crear promociones atractivas para segmento joven y grupos en un ambiente moderno y

cémodo.

F4A3

Analizar antes de incrementar el costo del algin producto.
F4A4

Receptar visitas técnicas de universidades a las instalaciones para captar nuevos posibles

clientes.

F4A5

Realizar constantes evaluaciones de ambiente y entorno laboral.
FAAG6

Patentar los productos de la empresa para evitar imitaciones.

e F5A
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F5A1

Precios establecidos considerables acorde a la economia.

F5A3

Concientizar precios del mercado vs costos de produccion y margen de ganancia correcto.
F5A4

Precios acordes a los productos para que los clientes puedan adquirir los productos.
F5A6

Tener un control establecido que se debe cumplir estrictamente en la presentacion de los

platos.

FS5A7

Apertura de nuevas plazas de empleo.
e FG6A

F6AL

Fidelizar a los proveedores de materia prima de calidad, cumpliendo con sus pagos e

incentivos.

F6A3

Proveedores capacitados acerca de las innovaciones de la empresa.

F6A4

Publicidad y degustaciones para incrementar el nimero de clientes.

F6A6

Adecuado control para evitar cuellos de botella y aprovechar la materia prima.
e F7A

F7Al
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Capacitar a los empleados para que puedan dar a conocer el tipo y elaboracion de los
productos a los clientes.

F7A2

Construir infraestructura adecuada que se adapte a las diferentes épocas del afio.
F7A3

Trabajar con precios sostenibles y considerables en periodos de tiempo.

F7A4

Implementar el conocimiento de las actualizaciones de normas de calidad y servicio.
F7A6

Mantener precios analizados respectivamente para que sean estables y permita fidelizar

clientes.
F7A7

Realizar encuestas y consultas acerca del servicio recibido para conocer el punto de vista

del cliente si tiene sugerencias o quejas de la empresa.

e Oportunidades y Debilidades
e 01D

0O1D1

Planificar visitas hacia los campos de cultivo dentro de la region con clientes que gusten

conocer mas de la empresa.

0O1D3

Analizar constantemente las preferencias de la sociedad sin modificar precios.

0O1D4

Provisionar los pagos pendientes para mejor control contable y cumplimiento de pagos.

0O1D7
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Capacitar a los empleados del area de produccion para Elaborar y controlar mediante una

logistica eficaz para contar con almacenamiento necesario de productos.
e 02D
02D2
Entrega de pedidos a domicilio mediante la aplicacion de la empresa.
02D3
Vehiculo motorizado propio para la entrega inmediata de los productos.
02D7
Personal con licencia para conduccion de vehiculos livianos y motorizados.
e 03D
03D1

Implementar contablemente la cuenta provisiones para construccion, y destinar un

porcentaje de ahorro para apertura de nuevos locales en un futuro cercano.

03D2

Buscar zonas de facil acceso para que los clientes se sientan comodos y seguros.
03D3

Analizar sectores estratégicos con necesidad de nuestros productos y servicios.
0O3D5

Contar con todos los permisos que solicita la ley para el funcionamiento y horario.
03D6

Buscar la mejor opcion para arrendar o adquirir en un futuro un local propio.

03D7

80



Mantener al personal capacitado y motivado en cada area a desarrollarse.
e O7D
O7D3
Realizar degustaciones de nuevas innovaciones de sabores para recibir sugerencias.
Oo7D7

Chef especializado en comida peruana y capacitado constantemente para obtener

certificaciones de la empresa.

4.3. Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos de la empresa que ha iniciado por un emprendimiento estan
direccionados hacia el conocimiento de los productos, servicios y nombre de la empresa
dentro del mercado y la sociedad, analizando estrategias y actividades clave para recuperar
la inversion inicial de la empresa en el menor tiempo posible, ademas de todas las metas
que la empresa pretende alcanzar en un periodo de tiempo determinado, analizando los
medios necesarios para cumplir, los objetivos deben ser medibles, claros, razonables,

coherentes y alcanzables.

4.4. Politicas estratégicas

La empresa establece politicas que estén acorde a su actividad y las circunstancias de esta,
pueden ser temporales o permanentes ya que son orientadores de la conducta

organizacional y su desarrollo como guia de comportamiento.

Estan relacionadas con la motivacién personal, ya que pueden influir positiva o
negativamente, las politicas deben ser implantadas para el facil entendimiento y
aceptacion de todos los colaboradores, estas deben tener fundamentos y establecer su

temporalidad.
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4.5. Planes o estrategia

Desarrollar un plan estratégico que es una herramienta basica con la cual se busca la
mejora para una empresa o negocio, por medio de dicha herramienta se establecen los
objetivos empresariales que se planea y desea llevar a cabo dentro de un periodo, y por
medio de qué y cdmo se los va a conseguir.

El plan estratégico es la guia para ir logrando las metas y objetivos planificados con un
control constante para detectar posibles fallas que se pudieran convertir en problemas si
no son detectados en su debido momento, es por ello por lo que se debe conocer, analiza,
y definir las caracteristicas principales de la empresa y analizar los principales objetivos

que se desean alcanzar por medio de diferentes actividades buscando la mejora continua.

4.6. Procedimientos estratégicos

Los procesos estratégicos son dirigidos por cargos de direccion y gerencia, analizando
cada proceso que se encuentra en las estrategias planteadas o si se condiciona alguna de
ellas, para que sirvan de soporte a los procesos principales y actividades de apoyo a
realizarse para llegar a la toma de decisiones acertada, esto fortalece a la empresa y
permitira mejorar la perspectiva del cliente cada vez mas, ya que al conocer que se necesita
para el funcionamiento esperado de los procesos, se puede desarrollar la gestion

estratégica.
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Area Financiera

OBJETIVOS

1.- Adecuar y organizar la
distribucion de pagos en
general.

Politicas:

* Los pagos deben planificarse semanalmente y deben constar fisicamente para garantizar el
cumplimiento,crédito de 30 dias.

*Si el valor de compra es superior a $3000 mensuales, se debe elaborar un contrato de adquisicion de
bienes o servicios.

*Los pagos a proveedores deben realizarse el primer miercoles luego de haber transcurido los 30 dias de
crédito.

*10s pagos son en cheque o transferencia a los empleados y en efectivo a proveedores.

*Todos los pagos deben ser justificados mediante un documento de soporte aprobado.

Planes:

*Planificar las actividades semanales el primer dia laborable de la semana, y contar con cuentas
bancarias actualizadas a detalle.

*Provisionar gastos fijos mensuales.

*Elaboracion de una plantilla para ingreso de facturas por pagar, para conocer su fecha de vencimiento.
*Informar politicas de la empresa a proveedores para llegar a un acuerdo.

Procedimientos:

*Monitoreo de transacciones semanalmente.

*Conwvenios con proveedores para gestionar pagos.

*Cheques elaborados con anticipacion para evitar demoras el momento del pago.
*Las facturas deben ser receptadas por el administrador.

*Elaboracion de comprobantes de egreso para registro.

Tabla 10. Procedimientos Estratégicos Area Financiera

Autora: Maria Virginia Leon.

2.- Realizar flujos de caja
semanales
paraanalizar y evaluar las
estrategias
para mejora continuay
rentabilidad.

Politicas:

*Los flujos deberéan ser de conocimiento general para

el personal Administrativo.

*Datos claros y ordenados para evitar alteracion alguna.

*Las facturas y ordenes de compra deben ser respaldadas por "Ordenes de Compra"y "Entradas a la
empresa”.

*Las fechas establecidas por el Administrador deben ser consideradas para el flujo semanal.
*Conciliacion del cierre mensual con el sistema, contabilidad y presupuesto.

*Todo gasto debe ser debidamente autorizado por el Gerente General 0 Administrador.

Planes:

*Elaboracion del registro contrable fisico y digital a diario para mejor control.
*Planificacion de presupuestos semanales.

*Gestionar recursos para latoma de decisiones entre alternativas de financiacion.
*Asesoramiento a la Gerencia en cuanto a politicas para asignacion de recursos.

Procedimientos:

*Revision de flujos semanales con los jefes de cada rea.

*Acceder a capacitaciones para personal del area financiera.

*Previa reunion para toma de decisiones con la aprobacion previa del administrador y gerente.
*Prestos a recibir consejos de parte de profesionales estrategas.

Tabla 11. Procedimientos Estratégicos Area Financiera

Autora: Maria Virginia Leon.
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Area de Talento Humano

OBJETIVOS

1.- Reclutar y Seleccionar al
personal idéneo.

Politicas:

*El jefe de talento humano debe desarollar y mantener mecanismos de evaluacién y calificacion de
conocimientos o técnicas debidamente documentados para la aprobacién del Gerente General.

*El plan de Talento humano debe ser elaborado cada afio.

*El jefe de talento humano debe presentar un informe cada 6 meses al Gerente General, con el
cumplimiento del plan.

*El jefe de talento humano reflejard anualmente el indice de rotacién del personal IRP del afio anterior.
*Se prohibe la creacion de puestos para cumplir actividades que por su naturaleza son temporales.
*Para la elaboracion de los contratos temporales el Jefe de Talento Humano debe definir el nivel y grado
remunerativo.

*Experiencia minima de 3 afios en cargos afines.

*La edad para laborar debe ser de 25 a 50 afios.

*La solicitud de personal solamente puede ser realizada por un nivel de jefatura

*El reclutamiento podré ser de tres clases: Interno, Externo y Mixto

Planes:

*Establecer fechas para entrega de informes por parte del Jefe.

*Andlisis de hojas de vida receptadas

*Al menos se debe preseleccionar atres personas y deben cumplir con los requisitos del cargo.

*El Gerente General es el encargado de realizar la entrevistas para Jefaturas, y el administrador para otras
vacantes.

*Todos los empleados pueden participar en concursos internos para nuevas vacantes.

Procedimientos:

*La entrevista debe ser personal y efectuarse en la empresa.

*Se debe llenar el formunalrio de competencias segiin sea Excelente, Buena, Muy Buena y Regular.
*Deberan cumplir 3 meses de prueba para analizar su eficienciay eficacia.

*Se debera corroborar la informacién y documentacién aportada por los postulantes propendiendo a un
adecuado conocimiento de las personas que ingresan a laborar en la empresa.

Tabla 12. Procedimientos Estratégicos Area de Talento Humano

Autora: Maria Virginia Leon.

3.-Recuperar lainversion,
iante el uso de recursos
entemente y buenas
practicas de manipulacioén,
que generen rentabilidad.

Politicas:

*Para adquirir algun bien o servicio debe ser sustentado y justificado por el area solicitante.
*Aprender del mercado para innovar y crear productos patentados.

*Consultar con un mentoring de ser necesario.

*La publicidad realizaran solo por redes sociales (Facebook, Instagram)

*Mensualmente se destinard un 20% de ganancia total al ahorro.

*Invertir es necesario para que el negocio no caduque.

*Gestionar Rentabilidad superior en 20% en referencia al afio anterior.

*Capacitar al personal por lo menos una vez al afio en BPM.

*Medicion de actividades para determinar eficienciay eficacia.

Planes:

*Actividades controladas contra reloj por el administrador, en dias de gran afluencia.

*Gastar o invertir en lo justo y necesario.

*Precios adecuados para los consumidores que les llama la atencién probar la gastronomia peruana que
esta al alcance de su bolsillo.

*Contacto directo con productores para entregas de materia prima para los inventarios semanales y en
casos de emergencia contactos cumplidores.

*Sacar continuamente Platos nuevos, sugerencias del chef, innovaciones, combinaciones que captara la
atencion de los clientes.

*Tiempo corto de espera para recibir los productos a domicilio, entrega realizada por personal de la
empresa para garantizar el servicio cordial.

*Mantener los precios asequibles para los consumidores.

Procedimientos:

*Verificacion de las BPM impartidas y aprendidas, con formato de cumplimiento elaborado para cada
proceso de produccién.

*Elaboracion de flujo de cada departamento.

*Trabajo en equipo para detectar aspectos a favor y en contra de la empresa.

*Adecuada toma de decisiones para inversion y gastos.

*Capacitacion especializada al personal en sus respectivas actividades.

*Motivacion al personal con reconocimeintos o bonos.

*Establecer contratos de exclusividad con los proveedores por tema de pagos y publicidad.
*Informar al personal acerca de los cambios en los costos de materia prima para que estén atentos a
cualquier sugerencia.

Tabla 13. Procedimientos Estratégicos Area de Talento Humano

Autora: Maria Virginia Leon.
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2.- Capacitar, formar y
desarrollar
al Personal

Politicas:

*Es responsabilidad del Jefe de Talento Humano establecer el perfil del puesto, grupo ocupacional y el
nivel remunerativo de los puestos que se deben crear utilizando la metodologia de descripcion, valoracion
y clasificacion de puestos.

*El jefe inmediato debe asignar un tutor interno como apoyo a la gestion de integracion y conocimiento
de detalles del puesto.

*Se debera evaluar al menos en una oportunidad durante el periodo de entrenamiento en el cargo.

*En caso de resultados negativos en el proceso de entrenamiento el Jefe de Talento Humano debe evaluar
los motivos y ajustar el plan de entrenamiento.

Planes:

*Creacion de formularios para seguir procesos.

*Se elaborard un plan de entrenamiento para el personal nuevo.

*Talento con experiencia impartira capacitacion para el puesto.

*Evaluacion con valoracion para conocer su eficiencia, eficaciay conociemientos adquiridos.
*Explicacion al empleado de los resultados para su modificacion.

*Las remuneraciones seran analizadas cada afio para saber cuales deben modificarse.

*Se implementara un marcador biometrico para obtener marcaciones detalladas.

Procedimientos:

*Realizar los requerimientos por medio del formulario para requerimiento, creacién o reemplazo de
personal.

*El proceso de preseleccion puede ser a través de la Base de Hojas de Vida Digital, anuncios en internet,
redes sociales, bolsas de empleo, agencias de colocacion, referidos,etc.

*Levantamiento de las actividades del puesto.

*Un trabajador con més experiencia en el area sera el encargado de capacitar al nuevo talento.
*Reunirese con el empleado para mostrarle sus resultados.

*Segun la inflacién del pais podrian ser modificados los sueldos.

*Adquisiscion del programay equipo de marcaciones.

Tabla 14.

Procedimientos Estratégicos Area de Talento Humano

Autora: Maria Virginia Leon.

3.- Planificar, organizar,
dirgigir y controlar
los programas para
establecer las politicas y
procedimientos a seguir para
realizar las actividades de
Remuneracion,
Reconocimiento y Pagos a las
personas de manera oportuna
y con calidad

Politicas:

*Las politicas seran de observancia obligatoria para todos los funcionarios y empleados de Puerto Monje.
*EIl procedimiento para establecer el escalafén de remuneracién estara a cargo del Jefe de Talento
Humano y la Gerencia General.

*EIl paquete de remuneracion la institucién proporciona el servicio de almuerzo para todos los empleados.
*EIl descuento de valores de la remuneracién sera con la autoriza n expresa del empleado.

*Los incrementos salariales se realizaran en funcién de la evaluacién de desempefio y la situacion
financiera de la empresa y seran aprobados por la Gerencia General.

*El trabajador con relacién de dependencia tendra derecho al pago mensual del Fondo de Reserva por
parte de Puerto Monje.

*Laremuneracién se acreditard mediante transferencia o cheque a cada empleado.

*El Departamento de Talento Humano hara llegar en forma mensual a los niveles de supervision, los
reportes de marcaciones de sus colaboradores para verificacién de la asistencia.

*El empleado que no asista a su trabajo debera informar inmediatamente a su Jefe/Gerente inmediato y al
departamento de Talento Humano; la persona debe justificar su inasistencia a su retorno al trabajo
mediante el documento respectivo.

*Los empleados podran solicitar permisos por asuntos personales para recuperar en otras jornadas de la
semana y que seran autorizadas por la Gerencia o Jefatura departamental.

*Cuando la falta injustificada al trabajo es mayor de tres dias consecutivos, se procedera con el tramite de
Visto Bueno para dar por terminada la relacién laboral, de acuerdo a la normativa vigente.

*Puerto Monje proveera ropa de trabajo a sus empleados.

Planes:

*Socializacion de politicas a todo el personal

*Analisis de salarios anual.

*Derecho de todos los empleados a sus 30 minutos de almuerzo.

*Evaluacion de desempefio calificada.

*Todos deben tener una cuenta corriente en una entidad financiera para receptar su remuneraciéon.
*Comunicar a cada empleado cuando sean muy repetidos los atrasos.

*Los permisos establecidos son de maximo 2 horas al mes.

*Visto bueno en caso de ser falta injustificada.

*Al ingreso de nuevo personal se entrega 3 uniformes completos para su uso en horas netamente

Procedimientos:

*Programacion de reuniones con todo el personal.

*Analisis con aplicaciéon para medicion de carga laboral.

*Se informara a los empleados que sus permisos para temas personales puede ser maximo de 2 horay
deben recuperarse.

*Se tramitara el visto bueno directamente con el ministerio de relaciones laboral.

*Se mantendra en stock uniformes de diferentes tallas para entregar a cada empleado.

Tabla 15.

Procedimientos Estratégicos Area de Talento Humano

Autora: Maria Virginia Leon.




4.- Lograr el adecuado
desarrollo de lafuerzade
trabajo para facilitar la
implantacion de las
estrategias corporativas, lo
que permitirael desarrollo
del potencial humano enel
sentido de determinar las
necesidades de capacitacion,
apoyando a la productividad

Politicas:

*La empresa podra conceder bonificaciones tales como bono de vacaciones, bono por cumplimiento,
canasta de navidad, entre otros aprobados por la Gerencia General. Estos se otorgaran de acuerdo a la
situacion econdmica de la institucion.

*E| desarrollo del talento humano sera un esfuerzo continuo y planificado para mejorar los niveles de
competencia de los empleados y el desempefio organizacional por medio de programas de Capacitaciony
Formacion.

*a capacitacion y formacion se aplicara para todos los empleados de la institucion, dependiendo de las
necesidades establecidas, dando prioridad a los que tienen relacion directa con los procesos creadores de
valor.

*El Plan de Capacitacion debera ser conocido y aprobado hasta el mes de noviembre de cada afio.

*El entrenamiento al personal en sumismo grupo de trabajo debe ser visto como el primer método de
desarrollo del personal a efectos de ampliar el campo de su conocimiento.

*El entrenamiento al personal en su mismo grupo de trabajo debe ser visto como el primer método de
desarrollo del personal a efectos de ampliar el campo de su conocimiento.

*La organizacion sera la responsable de ayudar a los empleados a mejorar sus habilidades y aptitudes con

Planes:
*Elaborar una Matriz de Diagndstico de Necesidades de Capacitacion
*Realizar convenios de capacitacion

institucional.
*Ejecutar los procedimientos para Desarrollar Personas.
*Trabajo en equipo
Procedimientos:
*Levantamiento de procesos para identificar areas de especializacion o capacitacion.
*Incentivar a | personal con capacitaciones atractivas para cada uno de ellos.
*Liderazgo para coordinar trabajo en equipo.
*Pedir consejos y opiniones del personal acerca de la empresa para conocer su punto de vistay
sugerencias en caso de existir.

Tabla 16. Procedimientos Estratégicos Area de Talento Humano

Autora: Maria Virginia Leon.

5.- Brindar ambiente
organizacional de
desarrollo y bienestar del
talento humano para
incrementar la productividad.

Politicas:

*El trabajo se desarolla en horarios definidos y acordados.

*Todo el personas tiene derecho a ser tratado de igual manera, sin preferencia alguna, con el debido
respeto.

Planes:

*|os horarios son de acuerdo a cada actividad de los trabajadores.
*Tratar con respeto atodos los que conforman la empresa.
*Sociabilizar atodo el personal para que sean més afines en su trabajo.

Procedimientos:

*Elaboracion de carga laboral seqin fechas, para establecer horarios.

*El gerente general da la iniciativa para que sus empleados apliquen lo que perceptan.
*Actividades compartidas para que puedan dar inicio a buenas relaciones laborales.
*Motivacion a los empleados para que cumplan con lo establecido.

Tabla 17.

Procedimientos Estratégicos Area de Talento Humano

Autora: Maria Virginia Leon.
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Area de Cocina

OBJETIVOS

Politicas:

*La empresa debe contratar por ocaciones a un nutricionista que se encargue de la revision de porciones
de cada plato que constara en la carta, cada ves que se la vaya a cambiar.

* El jefe de cocina o cheff debe desarollar e implementar controles de BPM y desperdicios de insumos.
*Entregar inventario semanal de usos y requerimientos de materia prima.

*Elaboracion del registro del responsable delimpieza de equipos y maquinaria semanal.

*Control semestral de los ingredientes de cada plato para buscar sustitutos o cambios de ser necesario.

Planes:

1.- Elaboracién de platos  |«convenio con nutricionista para trabajar conjuentamente en la elaboracion de la carta.

nutritivos y equilibrados.  |+\antener informados a todo el personal del 4rea de produccion las BPM y el correcto proceso con los
desperdicios.

*Control de inventarios de insumos del negocio.

*Revision del chef el primer dia laborable del area de produccion, para percatarse de la limpieza.
*Tener constancia de posibles cambios que surgan cada vez para incluirlos en nuevas modificaciones de
platos o porciones combinadas.

Procedimientos:

*Buscar un/a nutricionista que pueda colaborarnos con su trabajo en nuestra especialidad.
*Elaborar un formulario para controlar las buenas practicas de manufactura.

*Control periddico de la produccion y elaboracion de productos y servicios.

Tabla 18. Procedimientos Estratégicos Area de Cocina

Autora: Maria Virginia Leon.

Politicas:

*Todo plato debe ser revisado antes de salir a ser servido.

*La coccion y tempetatura debe ser medida y verificada por el chef.

*El pedido debe ser tomado correctamente y completo.

*Las comandas deben ingresar con hora del pedido.

*El mesero debe "cantar”la orden claray completa.

*Todo el personal de produccion es responsable de la coordinacion en produccion.

Planes:

*Elaborar siempre innovaciones que se vendan, siendo rentables y exitosos

*El chef revisara cada plato y la comanda para conocer el término solicitado por el cliente.

*Las comandas originales deben ser revisadas por el administrador.

*Al final del dia preguntar al personal de produccion si tuvieron alguna dificultad o error en pedidos.
*Al inicio del las actividades todo el personal se pone de acuerdo en las actividades que desempefiaran y
como se dividiran las actividades para evitar tiempo perdido.

*Personal formado, que tenga vocacion, actitud y ganas de trabajar en produccion.

2.- Eliminar Reprocesos y
Cuellos de Botella.

Procedimientos:

*Recibiendo sugerencias tanto de clientes como del personal de la empresa para buscar siempre mejorar y
calidad.

*Coordinando tiempos para dejar un espacio para la revision de los platos.

*Las comandas originales se quedan en caja para registro del administrador, y la copia ingresa a cocina
para ser procesada la orden.

*Awveriguar el origen de la causa de algun error o demora para solucionarlo inmediatamente y conocer el
area responsable.

*Se reuniran a la hora de su llegada para saber sus actividades a realizar.

Tabla 19. Procedimientos Estratégicos Area de Cocina

Autora: Maria Virginia Leon.
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3. Elaborar productos de
calidad que causen
sensaciones en los clientes.

Politicas:

*Elaborar productos que se diferencien de la competencia.

*Analisis de productos semi elaborados.

*Control de proceso de produccion.

*Control de todo el proceso productivo.

*Asegurar la calidad en los productos y servicios con el compromiso del recurso humano.
*|dentificar las expectativas de los clientes.

*Seguir el modelo de produccion establecido.

*Ejecutar autoevaluaciones periddicas.

Planes:

*Innovacion constante con combinaciones de insumos que permitan degustar nuevos sabores.

*Control constante por parte del chef y gerente general en drea de cocina dentro de cada proceso , antes,
durante, y después.

*Utilizar materia prima de calidad que permita elaborar los platos de la mejor maneray coccion.
*Siempre conocer el punto de vista de los clientes para saber sus preferencias y rechazos ante ciertos
ingredientes o productos, que en una futura visita se pueden sustituir.

*Informar a todo el talento humano los modelos de servicio y produccion para su cumplimiento.
*Realizar evaluaciones tanto a clientes y personal para identificar ciertos problemas que se deben
solucionar.

Procedimientos:

*Capacitar constantemente al talento humano.

*Coordinar visitas a laempresa de estudiantes de carreras de administracion, gastronomia, entre otras.
*Publicidad demonstrando los productos y sus ingredientes especiales de la casa.

*Informar a los clientes de los ingredientes que se utiliza en la produccién.

*Evaluaciones por parte del administrador, con los clientes al constatar el srvicio que recibieron por parte
de los meseros, y que les parecio el plato que se sirivieron.

*Presentaciones que llamen la atencion de los clientes.

Tabla 20. Procedimientos Estratégicos Area de Cocina

Autora: Maria Virginia Leon.

Area de Servicios |

OBJETIVOS

1.- Lograr una adminsitracién

eficiente de los recursos para

ofrecer y brindar servicio de
calidad

Politicas:

*Ofrecer servicios bien seleccionados, preparados y presentados a cada cliente cada vez mas especifico.
*Los recursos asignados para servicio deben ser utilizados de manera correcta.

*Dentro del area de servicios estan definidos los implementos necesarios para la atencion adecuada.
*Los recursos deben permanecer en orden para su facil acceso.

Planes:

*Informar al personal del area acerca de los recursos y su aplicacion.

*Controlar el uso de los recursos.

*El Jefe Adminsitrativo coordina, controla, y prevee los recursos para la empresa.

Procedimientos:

*Se realizara el correcto abastecimiento y distribucion de recursos.

*Con el compromiso por parte de los empleados para trabajar de la mejor manera.
*Con los conocimientos adquiridos del administrador.

Tabla 21. Procedimientos Estratégicos Area de Servicios

Autora: Maria Virginia Leon.
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2.- Estandarizar procesos para
establecer un sistema que se
pueda imitar.

Politicas:

*Se debera seguir procesos establecidos para evitar errores.

*Definir e informar los estandares establecidos y sus modificaciones que se den, como cambio de materia
prima, cocciones, etc.

*Proporcionar mejora continua, con la implementacion de normas claras y precisas.

*E| levantamiento de procesos se realizard en cada area de la empresa.

*Los procesos deben ser; claros, detallados y con su flujo explicado por completo

Planes:

*Lograr que los procesos se desarrollen de manera eficaz y segura.

*Cumplir las indicaciones establecidas por el jefe de area, para evitar perdida de tiempo.

*Los trabajadores tendran una referencia de cada proceso.

*Con la implementacion de estandarizacion, conoceremos el ahorro de tiempo de trabajo y ahorro del
dinero.

*Preveeran problemas y también sus soluciones.

*Aclaracion de normas de actuacion ante un reto concreto.

Procedimientos:

*Con trabajo en equipo y desarrollo de estrategias para brindar servicio de calidad.

*Detectar problemas y se solucionara con la toma de decisiones correcta.

*Durante los primeros meses de estandarizacion de los procesos deberan trabajar con mayor control para
detectar si existe alguna inconformidad.

*Trabajo mas definido y eficaz, que le permitird a laempresa desarrollar sus procesos controlados y se
obtendra productos con 100% de calidad.

Tabla 22. Procedimientos Estratégicos Area de Servicios

Autora: Maria Virginia Leon.

Politicas:

* Ofrecer una carta variada, con productos elaborados con ingredientes de calidad y excelente sabor.
*Brindar el trato justo y adecuado a todos los clientes ante sus solicitudes y requerimientos.
*Mantener un personal calificado y motivado.

*Productos elaborados mediante un control establecido para garantizar calidad.

*Ingredientes originarios que permitiran al consumidor deleitarse de sensaciones Peruano Eucatoriano
Fusion.

*Los meseros y el Administrador son los responsable directos de la atencién impartida a los clientes.

3.-Proporcionar servicio de
calidad e importancia que se
merece cada uno de los
clientes, para que puedan
disfrutar momentos
agradables entre familiay
amigos

Planes:

*Motivar al personal para que se sientan estables dentro de la empresa.

*Servir los productos a tiempo con una presentacion que cautive miradas de los consumidores.

*El personal debe sentirse a gusto realizando su trabajo para contagiar de buen animo a los clientes y
entrablar una atencién coordial y respetuosa.

*Siempre buscar la mejora continua para que el servicio se welva algo espectacular.

*Precision por parte del mesero para que su toma de pedido sea indicada.

*Velocidad y manejo del tiempo por parte de los meseros para conocer el momento indicado para el
servicio del siguente plato o alguna necesidad.

*El cliente es el tesoro mas preciado, por ello deben esforzarse en el servicio para que piensen en volver
en una proxima ocasioén.

Procedimientos:

*Bonos o recompensas ademas de sus propinas por el servicio.

*Cada mes se nombrara al empleado estrella para que cada uno busque ganarse dicha recompensa.
*Empatia de los trabajadores y clientes.

*El administrador controlara tiempos de servicio.

*Capacitacion en tiempos

*Innovar cada vez para continuar en el mercado que hoy en dia existe competencia muy fuerte, ademaés de
ser un sector muy comercial.

*Llamarlo al cliente por su nombre acompafiado del Sr, Sra, Srta, para que el cliente se sienta especial.
*Recordarle sus gustos si es que ya se lo conoce como cliente.

Tabla 23. Procedimientos Estratégicos Area de Servicios

Autora: Maria Virginia Leon.
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CAPITULO 5: ETAPA EVALUATIVA

5.1. Proyeccion de ventas 2 ¢ 3 afios

La proyeccion de ventas que se realizo para la empresa fue en base a los objetivos y
estrategias planteadas dentro de este plan estratégico y la economia del pais, se ha
propuesto un incremento del 10% en base a la inversion requerida para aplicar el plan

estratégico.

Ventas §158.400,00 | §174.240,00 | §191.664,00
Platos ala Carta § 14916000 | § 16407600 § 18048360
Servicto a Entidades § 5280005 ssmR00|§ 638880
Publicidad en vidros extertores b 396000(5 43%600(§ 479180

Tabla 24. Proyeccion de Ventas

Autora: Maria Virginia Leon.
5.2 Estado de resultados proyectado
Se muestran las entradas y salidas necesarias para llevar a cabo hoy el plan estratégico, el
cual necesita de la inversién indicada para obtener un 10% de incremento en ventas anual,

esto luego de haber considerado los intereses de sus accionistas, y una reduccion del 10%
en gastos operativos.
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Inversion Wecesaria Hoy para iniciar la
aplicacion del Plan Estratégico

Activos Fijos 5 1.950_ 00
Gastos de Wentas 5 114000
Clonstruccion v Adecuaciones 5 3 500 00
Capacitaciones 5 200 00
Trabajo extra en levantamiento de o 5 300 00
TOTAL INVERSIOMN 5 7.690,00

Tabla 25. Inversion Inicial

Autora: Maria Virginia Leon.

INVERSION REQUERIDA PARA APLICACION DEL PLAN ESTRATEGICO

0 1 2 3
Cifras historicas sin plan estratégico § 142.560,00 | § 156.816,00 | § 172.512.26
Diferencia con aplicacion de plan estratégico § 15840000 |5 1742400 |5 1915174
Ventas § 158.400,00 | § 174.240,00 [ § 191.664,00
Platos ala Carta § 14916000 | 5 16407600 | § 18048360
Servicio a Entidades 5 328000 [ 5 380800 [ 5 6.388.80
Publicidad en vidrios exteriores 5 308000 ) 5 433600 | 5 4.791.60
Activos Fijos
Gastos Operativos
Gastos Ventas
Depreciaciones 5 (195.00)| 5 (195,00)| § (193,00)
Arriendo de Parqueadero 5 26000 | 5 6000 | 5 060,00
Feconocimientos e Incentivos al Personal 5 34000 | 5 34000 5 340,00
Promocion y Publicidad 5 102600 [ § 02340 | § 831,06
Gastos Administrativos
Mantenimiento y repuestos 5 216000 | 5 104400 | § 1.749.60
Agua Luz, Telecomunicaciones 5 360,00 ) 5 324001 5 201,60
Suministros 5 1300 | § 6730 | § 60,73
Construceion v Adecuaciones 5 313000 5 283500 (5 2331.30
Capacitaciones 5 800,00 | § 200,00 | 5§ 200,00
Trabajo extra en levantamiento de procesos 5 100,00 | § 100,00 | § 100,00
Utilidad Antes de Impuestos 5 6.564.00 | § 8823105 1118223
23% Impuesto a la Renta 5 164100 [ § 220628 | § 2,790,536
Utilidad Neta 5 492300 5 661883 (5 837167
Depreciaciones 5 195,00 ) § 19500 ) § 195,00
Flujo Operativo 5 311800 | § 681383 |5 8.566.67
Itrversion 5 (7.690,00)
Flujo de Efectivo $ (7.690,00)) 5 511800 | % 6.81383| 3% 856667

Tabla 26. Estado de Resultados Proyectado

Autora: Maria Virginia Leon.
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53.TIR

La TIR (tasa interna de retorno) es un parametro que nos permitird obtener los
rendimientos futuros esperados y conocer la vialidad del proyecto, analizando la
rentabilidad del negocio. El resultado que se ha obtenido de 63%, nos permite apreciar
mas la empresa ya que se podra continuar con el proyecto que desean sus propietarios y

obtener el rendimiento esperado mediante la consecucion de objetivos planteados.

TIR |  63%

llustracién 22. TIR

Autora: Maria Virginia Leon.

5.4. VAN

Es el valor actual neto que se ha generado en un proyecto, luego de contabilizar sus flujos
netos y descontar la inversion inicial que se ha realizado para poner en practica el plan

estratégico, y de igual manera conocer cuanto se va a ganar o perder.

VAN | 58.400,17

llustracién 23. VAN

Autora: Maria Virginia Leon.

5.5. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es clave dentro de una empresa y mucho mas si se trata de un
emprendimiento, para conocer su grado de solvencia y rentabilidad, el cual determina el

nivel minimo de ventas que permitan cubrir el total de costos fijos y variables.
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ANO 2020

COSTO CF CWV
Depreciaciones 3 3.214.00
Arriendo de Parqueadero 5 260,00
Arriendo de Local 5 1440000
Reconocimientos e Incentivos al Personal| 5 800_00
Capacitaciones 5 B0O0,00
Impuestos 3 250000
Otros Gastos 3 337000
Promocion v Publicidad 3 240000
Materia Prima 3 4240266
Mano de Obra 3 3493766
CIF 5 300000
Mantenimiento 3 3218 64
Servicios Basicos 3 4. 320,00
Materiales v Suministros 5 240000
Construccion v Adecuaciones 3 515000
TOTAL 5 2604400 | S 9782896

Tabla 27. Punto de Equilibrio 2020

Autora: Maria Virginia Leon.

Costos Fijos
PE =

1— (Costos Variables

Ventas Totales

)

= 67.804.59
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ANO 2021

COSTO CF Ccv
Depreciaciones 5 3.214.00
Arriendo de Parqueadero 5 960,00
Arriendo de Local 5 14.400.00
Reconocimientos e Incentivos al Personal| 5 200,00
Capacitaciones 5 800,00
[mpuestos 5 250000
Otros Gastos 5 3.370.00
Promocion v Publicidad 5 2.448.00
Materia Prima 5 4325071
Mano de Obra 5 3563641
CIF 5 3.060.00
Mantenimiento 5 3.283.01
Servicios Basicos 5 4.406.40
Materiales v Suministros 5 244800
Construccion v Adecuaciones 5 5.253.00
TOTAL S 2604400 [ § 9978553
Tabla 28. Punto de Equilibrio 2021
Autora: Maria Virginia Leon.
Costos Fijos
PE = = 60.948.74

1— (Costos Variables

Ventas Totales

)
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ANO 2022
COSTO CF CV
Depreciaciones 5 3.214.00
Arriendo de Parqueadero 5 960,00
Arriendo de Local 5 14.400.00
Feconocimientos e Incentrvos al Personal| $ £00.00
Capacitaciones 5 800,00
Impuestos 5 2.500.,00
Otros Gastos 3 3.370.00
Promocion v Publicidad 5 2.496 .96
Materia Prima 5 4411572
Mano de Obra 5 3634913
CIF 5 3.121.20
Mantenimiento 5 3.348.67
Servicios Basicos 3 4494 52
Matenales v Suministros 5 2.496.96
Construccion v Adecuaciones 5 5.358.06
TOTAL 5 26.044.00 | 5 101.781.22

Tabla 29. Punto de Equilibrio 2022

Autora: Maria Virginia Leon.

Costos Fijos

PE = 1— (Costos Variables) = 53.535.63

Ventas Totales

5.6. Analisis de riesgos

El objetivo general dentro de la gestion y andlisis de riesgos empresarial es identificar los
factores tanto internos como externos que puedan llegar afectar a la empresa, una vez

identificados se buscara la manera adecuada para administrarlos.
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El riesgo de la empresa debe ser valorado por la administracién al menos una vez al afio,
ademas de cada evento importante de la empresa como adquisiciones, fusiones, siendo

todo entera responsabilidad de la administracion.
La administracion debe:

e Determinar riesgos especificos que puedan surgir como consecuencia del negocio.

e Valorar el impacto de cada riesgo.

e Alinear cada riesgo a los objetivos de la empresa para la creacion y preservacion
del valor.

e Asignar responsabilidad a la persona apropiada para el monitoreo.

e Monitoreo e informe de las condiciones cambiantes del riesgo.

e Establecer protocolos formales de comunicacion y escalonamiento frente a la
respuesta al riesgo. (CHENG, 2010)

Los riesgos mas significativos que influyen en el mercado de la restauracion son:
Riesgo de mercado:

Esta presente el riesgo de mercado dentro del mercado de la restauracion, siendo su
principal amenaza la pérdida del chef principal, lo que repercutiria en ventas y disgustos
por parte de los clientes que buscan la especialidad peruana con una sazon ya

experimentada.

El riesgo de la competencia, sus precios y ubicacion influyen en un porcentaje
considerable, al buscar siempre estar al alcance de la economia de la clientela y en la

competencia directa con la carta de los otros restaurantes con la misma especialidad.

Es por ello por lo que se analiza antes el mercado para asumir el riesgo estableciendo
precios que sean accesibles para los consumidores, pero aceptando que en cualquier
momento deben acatar las modificaciones de precios que se presenten por la competencia

Yy sus productos.
Riesgo tecnoldgico:

La empresa puede pasar por un riesgo tecnologico, en caso de que la aplicacion a la cual
se encuentre afiliada sufra alguna saturacion lo que no les permitira hacer reservas ni
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pedidos a los clientes, pero pueden comunicarse via telefénica que también tendran

resultados factibles ante sus requerimientos.

Para el tema de la facturacion se puede presentar también el riesgo, pero tiene solucién,
ya que, por el giro del negocio y su actividad, no tendrian problema en realizar una factura
a mano para que el cliente obtenga su comprobante ese momento hasta encontrar solucion

al mismo.
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Conclusiones

Plan estratégico sirve de guia para la empresa para definir su vision a largo plazo, mediante
la aplicacion de estrategias para alcanzar todos sus objetivos planteados. El planificar,
organizar, dirigir y controlar todas las actividades que se desarrollan dentro de la empresa
permite analizar la situacion de la empresa y su entorno, ante estos resultados obtenidos
se puede aplicar las mejores estrategias y la adecuada toma de decisiones ante diversas

situaciones que puedan presentarse y en el momento adecuado durante su funcionamiento.

Para aplicar un plan estratégico es necesario conocer la informacion desde su inicio, sus
actividades, procesos, talento, estrategias actuales, etapa filosofica de la empresa, sus
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, un andlisis de sus objetivos, politicas,
planes y procedimientos, su sector, modelo de negocio, segmento al que se dirige, y sus
clientes. Con el levantamiento de dicha la informacion, se obtendran las mejores y
adecuadas estrategias para llegar al objetivo principal de la empresa que es el crecimiento
en un futuro cercano con el incremento en ventas y reduccion de costos, para alcanzarlos

se definirdn los métodos y procesos a seguir para alcanzar lo deseado.

La empresa al ser un emprendimiento ya establecido en la ciudad, y conociendo el gran
potencial y aceptacion de los consumidores que ha demostrado durante el tiempo en el
mercado, debe aprovechar al maximo sus potenciales y ventajas para conseguir lo deseado
por sus propietarios , ademas de aprovechas las capacidades de todo su talento que lo ha
llevado a percibir muy buenas calificaciones por parte de sus consumidores, ya que
siempre estan dispuestos aprender nuevas actividades que generen experiencias que valen

la pena.

Todo lo propuesto puede llevarse a cabo y obtener los resultados esperados con un trabajo
en equipo que esté dispuesto a cumplir actividades encomendadas para lograr lo esperado,
de igual manera con una direccién adecuada que sabe valorar su talento humano y lo
considera como su gran equipo que se convertird en una familia unida que valorara cada

producto y servicio de calidad que ofrece para satisfacer gustos y necesidades.

Como resultado luego de haber realizado esta investigacion con referencia en la empresa

Puerto Monije, se concluye que se establecera una inversion para dar inicio a la aplicacién
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del plan estratégico, iniciativa de aplicacién de estrategias y actividades que deben ser
controladas por el administrador general y el responsable de cada area de la empresa, ya
que deben ser controladas, monitoreadas y verificar su cumplimiento para la consecucion

de los objetivos y metas planteadas.
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Recomendaciones

Luego del analisis realizado para obtener los resultados esperados se recomienda a la

empresa:

¢ Que el plan estratégico sea socializado a todos los colaboradores de la empresa.

e EI plan estratégico puesto en practica debe ser monitoreado por una persona
responsable del cumplimiento de este el proximo afio.

e Este plan estratégico debe ser ajustado si fuese necesario, en funcién del impacto
del entorno, cada semestre.

e Debe destinarse un presupuesto para la ejecucion de todas las actividades
planteadas para lograr lo esperado.

e Las reuniones con todo el personal deben ser programadas, para contar con la
participacion de todos.

e Definir la persona responsable de cada area para controlar las actividades y
procesos implantados, para elaborar un reporte trimestral de evolucion y
cumplimiento.

e El plan estratégico debe ser controlado y retroalimentado periédicamente.

e Luego de realizar la evaluacion a la empresa una vez empleadas nuevas estrategias,
se deben elaborar planes constantemente que le permitan a la empresa mantenerse
en el mercado siendo competitiva y demostrando a la competencia su innovacion
constante y servicio de calidad, que le llevaran a ser lider en el mercado.

e Eljefe de cada area debe ser responsable de entregar su informe trimestral respecto
a la evolucion y funcionamiento del &rea luego de aplicar estrategias propuestas y
el plan, en caso de existir modificacion, debe informar y monitorear dicho cambio.

e Los propietarios de la empresa deben llevar un control e interés constante de los
cambios que se podrian realizar tanto en instalaciones, talento humano, procesos,
adquisiciones, innovaciones y estrategias que se pudieran considerar como

referencia de modelos de negocio de restauracion de otros paises.
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UNIVERSIDAD
@ DEL AZUAY
Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion
de la Universidad del Azuay
CERTIFICA:
Que, el Consejo de Facultad de Ciencias de la Administracion, en sesion del 31 de julio de 2019,

conocio y aprobd la solicitud para la realizacién del trabajo de titulacion y el respectivo protocolo
presentado por:

Estudiante:  Maria Virginia LeGn Arpi con codigo 63722

Tema: Plan estratégico para el restaurante Puerto Monje en la ciudad de Cuenca
Previo & la obtencion del {itulo de Ingeniera Comercial

Director: ~ Ing. Xavier Ortega Vasquez

Tribunal:  Ing. Yolanda Méndez Calderdn e Ing. Juan Manuel Maldonado Matute

Plaze de presentacion del trabajo de titulacion: El Consejo de Facultad resolvio establecer el
plazo de seis meses para la presentacion del frabajo de titulacion concluido y calificado por el
Director; este plazo se contara desde la fecha de aprobacion del protocolo, esto es hasta el 31 de

enero de 2020,

Cuenca, 1 de agosto de 2018
/ A
%ff”pJ

Dra. Maria Elena Ramirez Aquilar
Secretaria Abogada

UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

ko B kb e b A
SECRETARIA
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CONVOCATORIA

Por disposiclon de |2 Junta Académica de la escuela de Administracion, se convoca a los
Miembros del Tribunal Examinador, a |z sustentacion del Protocolo del Trabajo de
Titulacién: Plan estratégico para el restaurante Puerto Monje en la ciudad de Cuenca,
presentado por las estudiantes Ledn Arpi Maria Virginia con codigo 63722, previa a la
obtencion de| titulo de ngeniera Comercial, para e dia Martes, 16 de julio de 2019 a las
19h30 en el Aula Adridn Dominguez.

Tomar en cuenta que posterior a lo sustentacion del Disefio del Trabgjo de Titulacidn, por
ningun concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
dnicamente, en caso de disefio ' ion, ef Director adjuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 21 de junio de 2019

Y =

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Ing. Xavier Ortega Vdsquez

Ing. Yolanda Méndez Calderdn

-

57

P F
Ing. Juan Manue| Maldonado Matute /‘J&M -
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% [ Esos Oficio: Revision Trabajo Titulacién (UTE)  *omiEsTao

- acministragein Werihdn 0l
de Erpresis 08/08/ 2016
Pigina 1de1
Luger de Admaceaamienig Elercian Bisposicidn Fina|
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Cuenca, 7 deluriiode 2015
Oficio: EA-2105- 201%UDA

Ingenierg

OSWALDO MERCHAN MANZAND

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho,

De nuestra consideracicn:

La Junta Académica de Ia Escuels de Administracien, en relacion 3 Ia Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacian, presentado por Ledn Arpi Maria Virginia con codigo 63722, con el tema: “Plan estratégico para
el restaurante Puerto Monje en la ciudad de Cuenca”, informa que, este trabajo cumple con fa metodologia
Propuesta en la "Guia para elaboracign y presentacion de fa denuncia/ protocalo de trabajo de titulacidn®,

Director; Ing. Xawier Ortega

Tribunal sugerida- Ing. Yolanda Mendez
Ing. fuan Manuel Maldonado

Atentamente,

A 105€ GONZALEZ CALLE,
Coordinadera de la Junta de Administracion
Universidad del Azuay
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1. FECHA DE RECEPCION DE PROTOCOLD: O F 06 rJmnd FIRMA

2. REVISION DE ESTADO ACADEMICO DEL ALUBNG:

NOMBRE: lﬁw_ﬂlagﬂq._&én e

CODIGD: __£3795 .

carrera:_Qdusiasilhacols de Cutforeacss

FECHA DE INICIO DE ESTUDIOS: _Jq @p;jﬁqfﬂ

FECHA CULMINACION DEESTUDIOS: o Tanpmssnes

HOMOLOGACIONES: M)  CARRERA PROCEDENTE
CONVAUDACIONES: _ MO  UNIVERSIDAD PROCEDENTE:

FECHA DE ESTA REVISION: __0f %& éﬂ?ﬁ FIRMA: _-#3_’-'{'_ -

DE: DRA. MARIA ELENA RAMIREZ, SECRETARIA

ASUNTO: ENVIO DE PROTOCOLO DE TRABAMC DE TITULACION

PARA: JUNTA ACADEMICA DE LA CARRERA DE 7&&4« g v fv’ﬂ ::L-E.LM
TITULO A OTORGARSE: Tﬂdﬁﬂd{lﬂﬁﬂ: Mk

Observacidn:

Fecha de revisidn: }E};”W}/M?

FIRMA: %f;@é

TITULO DEL TRABAJO:

REALIZADO EN EL CURSO DE METODOLOGIA: 5l NO

FECHA DE APROBACION DEL CONSEIQ DE FACULTAD:

DIRECTOR:

TRIBUMNAL:
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EHIYEREDAD
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ACTA
SUSTENTACKSN DE FROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJD DE TITULACION

Nombre del estudiante: Ledn Arpi Maria Virginia
Cidign: 63722

Director sugerido: Ing. Xavier Ortega Vasquez
Codirector (opcional):
Tribunal: Ing. Yolanda Méndez Calderdn e Ing Juan Manuel Maldonado Matute

Titulo propuesto:  Plan estratégico para el restaurante Puerto Monje en la ciudad de
Cuenca

Aceptado sin modificaciones:

oo Lo e

e

E. Aceptado con las siguientes modificaciones:

1) TTodua e ol cabla ™2 o Gebes oo il

e . + o

9. No aceptado
100 Justificacian:

Tribwnad

|||||||

Ing. Xawier Ortega Visquer I-rm; Tola

Arta. Ladn I'.'I.arfa 'Ll'llﬁ,l'llﬂ I'_'lra Maria Elena Rarrurez Agidlar
Secrataria de la Fasultad
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RUSRICA PARA LA EVALUACKIN DEL PROTOCOLD DE TRABAJD DE TITULACKIN
(Tribunal)

Nombre del estudiante: Ledn Arpi Marla Virginia

Cédlgo: £3722

Director sugerido:  INg. Xavier Ortega Vasquez

Codirector (opcional):

Titulo propuesta: Plan estratégico para el restaurante Puerta Monje en la ciudad de Cuenca
Revisores tribunal: Ing. Yolanda Méndez Caldardn e Ing. Juan Manuel Maldonado Matute

Bwne e

Cumple | Nocumple

Frobiermdtica y/o pregunta de investigacion

1. dPvesenta una descripeidn precisa y clara?

2, {Tiene relevancia profesional v sogial?

Objetivo general

3. 4Concuerda con el problema formulado?

4, &5 entuentra redactade en tiempo verbal infinitva?

| Objativis especifico

| 5. dPermiten eumplic ¢on &l objetivo general?

6. 4500 comprabables cualitativa o cuantitativamente?

Metodologia

7. d5e encuentran disponioles los datos y mateniales mencionados?

4, {las actividades se presentan siguiendo una secuencia lagica?

2. ilas actividades permitican la corsecucion da los objetivos especificos
planteadosy

10, ¢las téonicas planteadas estin de acuerdo con &l tipo de investigacidn?

Resultads esperados

11. 4500 relevantes para resolver o contribuir con el problema formulada?

12. éConcuerdan con bos objetivos especificos?

13. {5e detalla |a forma de presentacidn de los resultados?

14 2Los resultades esperados son consecuencia, en todas ks casas, de las
4ctividades mencionadas?

Mota sobre 10 puntos; ; E ,

=INNY N RN RN O RR] RAF

*

Img. Xavier Qrigga Visques |f'|;.‘|'l:':l|iil'|lii Mencs

109



Cizriciag da la

E ", [Facuttad Oficio Director: Revision modificaciones
S | Adeministracién sugeridas por Tribunal

Cuenca, 17 de Jullo de 2019

Ingeniera,
Oswalda Meérchdn Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZLIAY

De mi consideradion,

Yo Kavier Esteban Ortega Vdsquez informo que he revisado las cambios realizados al protocolo
del trabajo de titulaclén previn a ia obtencidn del titulo de Ingeniera Comercdial, denominado
“PLAN ESTRATEGICO PARA EL RESTAURANTE PUERTO MOMJE EN LA CIUDAD DE CUENCA",

elaborado por la estudlante Maria Virginka Ledn Argl, con codigo estudiantil 53722, Trabajo

que segin mi criterio cumple con |as modificaciones sugeridas por & Tribunal y puede continuar
su desarrollo planificado.

5in otro particuar, suscribo

Atentamente

Mba. Xavier Esteban Ortega Visquez
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1. Datos Generales

1.1. Nombre del Estndiante
Lt Acrpi-Maria Yirginia

1.L1. Cédigo. .
Ual63722
g
Ledn Arpi Maris Virginia -

Teléfono:(07) 4096258
Celular: 09911'?9{!1 I

- L. Director-Sugerido: Oriega Visguez Xavier Esteban MBA
.21, Contacto:
Clelular:09683530363 T - B
A Cosdlrciion snsadps
LA). Contacto: 7
1.4. Asesor Metodologico:
18, THBRAT dEgl Ry :
L&, Aprobacidn:. e :
1.7, Linea de Imvestipacidn de |I C:mrn'
""""""""""""" 5300 Actividad econdimica "
—LTL Codigo UNESCO:S311:99 Otras: Gestion Estraégics R =

172 Tipo de trabajo:
a‘] Inves:l.ganm formativa

- L8, aiu.'ﬂ de Estudio:
Flanumﬁn Esimegru

1.9, Tih.lln Prnpuutn
Propuests de Plan Esfratégico para Reslaurante Puerio Monje

1.10. Subtitulo:

1.11. Estado del proyecta

Mueve

T 0911003

et
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Contenido
%1 Moiivo de la lnvestigacion: 0

Es muy comin que al interior de empresas familiares se presenten complicaciones gue

_ afectan muchas de sus actividades diarias e incluso en |a toma de decisionss, pero a

" 2.2 Problemética

pesar de estos factores siempre buscan crecer en el mercado, para gencrar ganincias

que les ;:-:nmnm dﬁarmllarsz iR elmmpn :|.' tstablm e s lu,g.ms para caplar
nuevos mercados,

La nueva visitn d: ]n-s aﬂmmm.ru.-:lurcs de :mpﬁ:sas &5 apllcar sus mnncumcntnﬁ al

planificados. ) E e

- EF Restaurante Poerto Momje es una empresa familiar establecida-desde hace tres afios

en el mercado de la restauracion de la :iudnd.dnﬂunmmnaspmia’ciﬂﬂitn Ia comida

I T e L IR FE e P

............

.....................................................

2.3, Pl‘tﬁtl‘tlll‘l. de Imﬁﬂdﬁn
L Un-plan esiratégico; técnicamente etabormho; ayudar: al restaurante puerto mionie

enfocarse a.su crecimento e un fiture inmed aio?

2.4, Resumen . A R

) E1 Rcslam-mﬂe Pumn ]'-'Inme de la Ciudad de Cuenca, no cuenta con un plm

cslmt&pm pam la definicién de uh_:enm ¥ rnajwu de la empresa. Se analizard la

empresa de manera inductiva ¥ du:aductwa para conocer su estado v plantear objetivos

claramente definidos hacla donde la empresa desea llegar en un fuluro cercano jumo

coii Tos mélodos de actoacion snte cads uno de ellag, Mralmente se desdrrollard un plan
estratégico donde se considerardn adecundas estrateping para satisfacer al mercado.

© 2.5, Esfiido del Arte y marce tedrico )
Con la elaboracién de un plan estratégico, se conocerd el caming a seguir con claridad,

para la &d.ur.ua.d.u I:umu.dl: decisiones en el momento indicado, para de esta manera

H T p
B oL

e LT

004
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lograr o planificado, segdn los principales objetivos de interds de la empresa, Un plan
estratégico permite conocer hacia donde se desea llegar con la organizacidn, trazando
objetivos ¥ buscando medios para lograr lo plancado, en un tiempo determinado.

_ El rabajo en equipo y la comunicagitn es fundamental para elaborar aplicar el plan
estmifgico, va que deben conoces de los nisevos ]:llumcs para ser aplicados y

desarrollados en la Empresa, en caso de tener dudas 0 Aparter con alguna. uh&ervm:lfm
podrin proponer v discutic con todo :lnqmpn para -:‘:p‘lm' por las mnjnms -:rp-ciﬂnes qu:

elaborado bajo tas adecuadas condicionés para ser aplicado, es ﬂ:ngu:se ENUn CaminG

sin rumbo bacia lo- incleno y seguramente ol fracaso en umr future, conocer bien el
__Megocio ¥ en conjunto con el apoyo de gerentes, socios ¢ inversionistas, se logrard_

elaborar ¥ poner en prictica un plan estratégico para lograr los objetives

planw.m:lns (Lapez, 201 5)

__El desconocer hacia dénde desea llegar la empresa, ¥ que deseamos conseguir nos
mantiens en Inmmmdumhnr_, estoy de acwerdo con ¢l autor, asl lo Gnico que estaremos
realizando en nwesira mrq:msa seria algo mecinico que 52 volveria una costumbre, mas

"m0 und empresa que tiene sus an:::n-'Lda.d:s d-nf‘mdas 3-' el Iﬁhﬂjl:l c:.:'l-nrdmadn:r }r

~es0 que-con eh plan estratégico ks empress Tiegard hiacia donde sus duefios, accionistas
.0 inverslonisias deseen. Tode o5 cuestidn de planificacion ¥ trabajo en equipo.

Adge que Tecalcar es que cusndo una émpress sé ha generado gracias @ un T
emprendimiznto. familiar, debe ser analizada diz a-dia tanto en s funcionamiento;
desarrollo e innovacion, ya que si ne estd activa en ¢ mercado ¢ innovando cada vez
. para mantener a sus clientes ¥ captar otrog clientes, csta se difge hacia un fracaso, &s
POF €50 que se debe plamfn:.ary g:stu:n.a.r los proyectos que ponemos en marcha como
es este emprmd:mmm ﬁunl]nn s& mnsngmr&n los objetivos propuestos en un fuluro
cercano que llevard a la empresa a lograr lo planteado, inclusive con 1a aywda de un
* profesival de sEF fiecesinio para g realice un plan estratégico acorde a la empresa v
- &sus posibilidades de afcanzar fo que desea mediante ¢l trabajo coordinada 'y en
equipo. Para lograr tode. lo planificade es necesarion establecer provectos; todo inicio
tiene su fin, planificacitn, y comunicacién. (Lozadao, 2015).
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De acverdo con Lozado, es importante  cumplic los ﬂl:ljl:ti\lns de la empresa que son
CImpesa, ¥ ]l:-ya: la ;;;r;lbﬂ]dad EEIII:Bﬂ.B. en el mercada, para aplicar innovaciones
constantes en materia ]Jnl:lu!.. materiales, pricticas, v productos gue !I.Bm:a:m Ia
- afencidn de fos clienies, ya que s una empresa familiar se encuentra organizada v
exisita la adecuads comuonicacidn tendrd un fuscionamients fluids en &l cual se
identificarin. problemas que podsin. ser. sotucionados -de maners - inmediams - con-la-
pﬂrhuwm de sus prlnudpﬂhm al mando, & inchuse con el opinidn de los empleados

--Un proyecto debe-ser establecide de scuerdo con los recursos disponibies para dar
inicio con las actividades que scan planteadas y planificadas para lograr lo que
demm tu-:Ln I.n mﬁ:rnna:lﬁn debe ser clara para que se pueda desarrollar dentro del
proyecio l:wt.md-n dlﬁcullw.lu o subn: u-aha;n a lag L"['ibIJId.CITI:E. VE que, Si n:-d-:- :sui.

nudn, se lo realizard en su momento d.thld.ﬂ.. a

Los emprendimientos que se han establecido en el mercado, muchos fracasan en uno

@ afvos, porgue no se ha planificado vn plan estratégico ni mucho menos planes de

B R - GO VTSSO, quie les permita actuar de manera inmedisty o fomar una

decisiin acertada para lograr lo deseado, que siempre seri-obtener mayor ganancia y

crecimients, pero para alcanzar todo €sto se necesita cumplir con la elaborseion, ...
e BmNSIS v aplicacién de un correcto plan de pocidn a futuro, (Turiano,2014).

Lo fundamental es maximizar la empresa y esenlar en el negocio de la restauracion,
tpdo debe ser debidamente planificado para actuar de la manera correcta en el
momento adecuado, consigulendo lo que se desea para la empresa, el éxitg o
cunngmri con &l desarrollo de las estratepias plnntl:.a:las.m:rn In:ua l:rby:l:wns claros para
e futuro cspmrdn ydcmdn pm-lusdm:ntlm de la eml:rrl:m.}'a. que siempre e busca

At L = | e e
;mﬁ“”r_‘“ﬁ-::“f- L]aJ,.lUﬂD_
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no alterar el funcionamiento de la misma. Con un plan estratégico se conocerd la
empresa a profundidsad ¥ se identifica los errores que esta podria tener ¥ que no le
permiten alcanzar lo que desean sus propietarios, por esa 5:rn.a.11zara un plan que debe
* ser controlado ¥ desamollado constantemente para mﬂllz-u.r lns cosas que pu.:d.:n .....
represeniar atrasos para la empresa. Todo con el fin de satisfacer necesidades v

~mantener 3 gusio ¥ conforme a nugstros clisntes.

2.6. Hipotesis

' "Hlabm-nr el plmcmmglm para el restauranie Puerto Monje.
2.8. mjenm Especificos
’ Realizir un andlisis intemo de 1o empresa
«-Amnalizar el sector indusirial en- el que se ericoentra T empresa,
Diisediar la etapa filosofica de la empress. . s ars s pgus ey
Formuler los objetivos, politicas, planes y_procedimientos estratégicos de la

CMpresa.

-:F*!-“'f'-""

5 Dﬁumﬂi;.r Eng Jrﬂmaduu:s de geuhdm de nm-ltm] ﬁnam:mm de la empresa.

2.9, Mmhgi , - -
La mv:nngamﬁn tendri un m!‘uqu: cualitalim, =& analizaran ubj:tims wa phnl:.u.dug

e el e e e B 2 e e, e e, e e & i e S g e e ) b 5 B b B B S

sTencuentra la empress y ol les s [as dfeas v procesos que deben tener més atenicion

Herramientas que-se aplicarin: Foda desapregads, ¢inco fierzas de Parer, analisis
pestal, mairiz decompetidores, pirdmide esratdgica; Foda criado.

2.1 Alcances ¥ resuliados esperados
_ Documento con Plan Esiratégico.

2.11. Supuestos y riesgos
Ninguno

[EEe= N 0311007
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2.12. Presupuestos
Rubro Coste (USD) Justificaciin
. e e ol Pary - realizar - lag mmm
Inmrml__ ot .| mecesarias durante ol desarrollo- del.} .
.............. ; B | trabajo de investigacidn,
----- Impresiones ... AR Dmummh:retn-gnmﬂ-}--ﬁmm
........... ek i o | presentarse. en la faculiad.
THmprevistos— rsmsiimar e E T rnstos e O G Mot

Movilizacién hacia la empresa para la
" eual T se realizard el wrdbajo di

o L e e v L mm?m -movilizscian 1
b haciz.la universidad, S

Puutn Mmje {Rﬂmrnrﬁn]

I.I.me'ﬁnitmdﬂmddw:lm
2.2 Modelos de empresa refacionados al sector
13ﬁmmmJDmuﬂmm
T, Te T }
__ 25 Innovacion del sector
2.0. 5 ﬁm-::sdel"mw
2 T Pestal e el el ST e e R e et S
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2. 8.Matriz de Competidores
2.0.Cadena de Valor
Capitule 3, Elapn Filostfica del Restaurante Puerio M.:..ﬂe
A1 Misidn aEs
P2 Vision
3.3 Valores
J.4:Mapa Estrabégioo por perspeetivas

Capitulo 4. Etapa Operativa__

4.1.Piramide Estratégica
4.2 Foda Cruzado

4.3, Objetivos Estratégicos
4.4.Politicas Estratégicas

4.5 Pianes -Emtfgm ...................... s
4.6, Procedimientos Estratépicos

Capitulo 5. Etapa Evaluativa

5.1, Proyeccitn de Ventas 2 & 3 aflos
3.2 .Estador de Besultades Provectads——— - —
53TIR

5.5.Punto de Equilibrie o
% 6. Andlicis de Riesgos e —

Contlusiomes
""""""""" o Recomendaciones
ey Bi-b[hsmﬂa- ............................... e et et e ¢ g g R

.. Lopez Oscar. (21 de febrern 2015) Evaluacin.y Control de-la Estrategia[Mensaje en un
blog]. Recuperado de www, =mpr=ud|mm-’cua]uanlm }'v:munl-dl:-]l-cmatnglm'

" Lozado Daniela. {16 d!_]uml:l 201 5} Cuatro &-ug::n:ncm de Planificacidn para u_}rud.a.rlc a
~ewmplir_sus_objetivos [Mensaje.en.un-blog). Recuperado-de waree. e prendices. oo'd-
Sugnl'tnnlu—pLBnlf'mcmn-iyudm:a—cunmllr—thntww

Turiano Gabriela. (-E- de dJE-II:mbe 2014} LCému h.mnrun p]an de amu&n para -;I:m-n:-lla:

¥ amejorar. ti - pegocio - en--el- mueve afio?[Mensaje - en-un—blog]- Recuperado —de
ww.emprendices. Eaﬂ:'cl:rmn-hh:l:r-un-]:llun-d:-amm—pmn—dnsann]]ar—y-mejﬂm-m-
negocio-en-elnuevo-ana’ C I e

?-'Z_a%;gﬂ% gt "‘ﬁj . P"-T}l ] :]l]l
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estratégicos de trabajar con el | Resultados de
la empresa. personal, criterios y
ideas y | los trabajadores
"~ opimiones d'c'li'eﬁi';'iiﬁs"a; ¢
empresa.
4.3 Definiciéon. . de ——— L R = -
polium plnm
pmoedimienlos
....................... e ¢
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UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

AL CranE, - €Cuenca, 05 de junio del 2019

Oswaldo Merchan Manzano
- DECANG BE LA FACULTAD GE CIENCIAS DE tA ADMINISTRACION -
UNIVERSIDAD LEL AZUAY

- De micongideradén, st ania g sl vesp e T P e A )

—Estimado Seflor Decano, yo Maria Virginia Ledn ArpT ¢on TTOI0589536, c6digo estiudiantl
B3122;estudiantede la Carrera de Administracion de Empresas, solicite muy comedidamente s —

_usted y por su intermedio al Consejo de Facultad, la aprobacién del protocala. de trabajo de.. ...
tituladon con el tema m ES‘l‘MTEGloo PARA EL RESTAURANTE PUERTO MONIE EN A

CIJDAD DE CUBCCA M a h obtendén del tftulo de lnaenlera Comerclal para Io cual
adjunto fa documentacidn respectiva. -

Por la favorable Wda que bcinde a la preem anﬂclpo ml lgndedmlento

" Aténtamente:

e MIATED Wirginla Ledn Arpl e i PSPPSR T

... Estudiante de |3 Carrera de Administraciéa de Empeesas . ... ..

| [EETEE
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% [gus ..  Oficio Director: Revision protocalo

| Admimestracian

Cuenca, 05 de junio del 2019

Ingeniera,

Crwraldo Merchdn Manzano

DECAMNO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACIGN
UNMNERSIDAD DEL AZUAY

D mi comsideracian,

o, Xavier Esteban Ortega Vdsquer informo gue he revisado e protocolo de trabajo de
mtulacidn previo a la obtencidn del titule de Ingendera Comerclal, demnominado “PLAN
ESTRATEGICO PARA EL RESTAURANTE PUERTO MOMIE EN LA CIUDAD DE CUEMNCA" realizadn
por la estudiante Maria Virginia Ledn Arpi, con codigo estudiantil 63722 , protocolo que a mi

eriterio, cumple con los limeami entos y requerimientos establecdos por la carrera,

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revision y sustentacion del
s,

3in otro particular, suscribo.

Atentamente

e

F

Mba. Xavier Esteban Ortega Visquez
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Puert‘b Mhnje

Restwarante  Bar

Cuenca, 05 de junio del 2019

Ingeniero,
Oawvaldo Merchdn Manzano

DECAND DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZLIAY

De mi congideracitn,

Yo Juan Humberto Salazar Avlla, Gerente General de la empresa Puerto Monje, autorizo a |

estudiante Maria Virginia Ledn Arpi de la Carrera de Administracidn de Empresas de la
Universidad del Aruay, a realizar su trabajo de titulacidn previo a la obtencidn del tiule de

Ingeniera Comerclal en |2 empresa que represento, [a cual se compromete 3 propordonar a la
estudiante, los documentos e informacidn requerida pars el desarrollo de su labor,

Sin otro particular, suseribo

Atentamente

r

%Humhm Salazar Avila
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1. Datos Generales
1.1. Nombre del Estudiante
Ledn Arpa Blaria Virgimia

1.1.1. Cddipo
Uala3722

1.1.2, Coatacio

Ledn Arpi Maria Virginia

Telefono:{(7) 4096288
Celular:(892779011

Correo Electréonico:sambu®3@hotmail. com

L.1. Director Sugerido: Ortega Visquer Xavier Estebhan MBA
1.2.1. Contacto:
Celular:0965330363
Correo Electrimico: xomega@uamay.edo.cc

1.3, Co-director sugerido:
13.1. Contacto:

1.4. Asesor Metedoldgico:
L5, Tribunal designado:

1.6. Aprobacidn:

L.7. Linea de Investigacién de la Carrera:
5304 Actividad econdmica

1.7.1. Codigo UNESCO:5311.94% Otras: Gestidn Estratégica
1.7.2. Tipo de trabajo:
a) Imvestigacion formativa

1.8. Area de Estudio:
Planeacion Estratégica

1.%. Titulo Propuesto:
Plan Estratégico para Restavrante Poerto Monje en la ciedad de Cuenca,

L.10, Subtitmlo:

1.11. Estado del proyecto
Muevg
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Contenido

Z.1. Motive de la Investigacidn:

Es muy comin que al interfor de empresas familiares se presenten complicaciones
quc afectan muchas de sus actividades diarias e incluso en la toma de decisiones,
pero a pesar de estos factores siempre buscan crecer en el mercado, para generar
ganancias que les permitan desarrollarse con el tiempo v establecerse en ofros

lugares para captas nuevos mercados.

La nueva visién de los administradores de empresas es aplicar sus conocimientos al
desarrollo ¥ fortalecimiente de las empresas familiares para lograr los objetivos
planificados.

2.2. Problemdtica

El Restaurante Puerto Monje es una empresa familiar establecida desde hace tres
afics en el mercado de la restauracidn de la ciudad de Cuenca, con especizlidad en la
comida peruanc ecuatoriano fusion; a la fecha no cuenta con un Plan Estratégico para
un mejor funcionamiento v desarrolln, Mo cuenta cone estrategias de mercade,
anélisis de su sector, andlisis de su competencia, impacto de factores internos ¥
externos, fortalezas, oportunidades, debilidades v amenaras que tiene la empresa. Lo
cual pueda ser uno de los factores que no le permitiria enfocarse al crecimiento en un
future inmediato,

2.3, Pregunta de Investigacidn

&Un plan estratégico, técnicamente elaborado, ayudard al restaursnte puerto monje
enfocarse a su crecimiznto en un futore inmediata?

2.4, Besumen

El Restaurante Puerto Monje de la Ciudad de Cuenca, no cuenta con un plan
estralégico para la definicidn de objelivos ¥ mejoras de la empresa. Se analizard la
empresa de manera inductiva y deductiva para conocer su estado y plantear obijctivos
claramente definidos hacia donde la empresa desea llegar en un future cercano junto
<on los métodos de actuacidn ante cada uno de ellos, finalmente se desarrollard un

plan estratégico donde se considerarin adecusdas estrategias para satisfacer al
mencado,
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2.5, Estado del Arte vy marco tedrico

Con la claboracidn de un plan estratégico, se conocerd el camino a seguir con claridad,
para la adecuada toma de decisiones en el momento indicado, para de esta manera
fograr lo planificado, segin los principales objetives de interés de 1a empresa. Un plan
estratégico permile conocer hacia ddnde se desea llegar con la erganizacitn, trazando
objetives y buscando medios para lograr ko planeado, en un tiempo determinado.

El trabajo cn equipo y la comunicacién es fundamental para elaborar y aplicar el plan
estratégico, ya que deben conocer de los nuevos planes para ser aplicados v
desarrollados en la empresa, en caso de tener dudas o aportar con alguna observacion
podrén proponer v discutir con todo el equipo para optar por las mejores opeiones que
sean aplicables, pues al no tener un plan debidamente analizado, preparado, v elaborado
bajo las adecuadas condiciones para ser aplicado, es dirigirse en un camino sin rumbo
hacia lo incierto y seguramente al fracaso en un future, conocer bien el negocio v en
conjunio con el apoyo de gerentes, socios e inversionistas, se logrard elaborar ¥ poner
&n practica un plan estratégico para lograr los objetivos planicados {Lépez, 2015)

El desconocer hacia dinde desea llegar la empresa, y que deseamos conseguir nos
mantiene en la incertidembre, estoy de acuerdo con el autor, asi Lo dnico que estaremaos
realizando en nuestra empresa serfa algo mecdnico que se volveria una costumbre, mas
A0 una empresa que tiene sus actividades definidas y ¢! irabajo coordinado v organizado
que nos llevard a lograr objetivos planificados en un fuluro cercano, es por eso que con
el plan estratégico la empresa llegard hacia donde sus duefios, accionistas o
inversionistas deseen. Todo es cuestién de planificacidn v trabajo en equipo.

Algo que recalcar es que cuando una empresa s¢ ha generado gracias a un
emprendimiento familiar, debe ser analizada dia a dia tanto en su funcionamiento,
desarrcllo & innovacidn, ya que si no estd activa en el mercado e innovando cada vez
para mantencr a sus clientes y captar otros clientes, esta se dirige hacia un fracaso, es
por eso que s¢ debe planificar y gestionar los proyectos que ponemos en marcha como
es e5le emprendimients familiar, se conseguirdn los objetivos propuestos en un futuro
cercante que llevard a la empresa a lograr lo planteada, inclusive con la ayuda de un
profesional de ser necesario para que realice un plan estratégico acorde a la EMpresa y a
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sus posibilidades de alcanzar lo que desea mediante el trabajo coordinado v en equipo,

Para lograr todo lo planificado es necesario: establecer provecios, todo infcio tiene s
fin, planificacion, v comunicacidn. {Lozado, 2015).

Dy acusrdo con Lozado, es importante  cumplic los objetivos de la empresa que son
esenciales para llegar hacia el fuluro cercano del éxito ¥ crecimiento  que desca la
empresa, ¥ lograr la estabilidad esperada en ¢l mercado, para aplicar innovaciones
constantes en materia prima, materiales, practicas, ¥ productos que llamaran b atencién
de los clientes, va que si una empresa familiar se encuentra organizada v exista ba
adecuada comunicacidn tendrd un funcionamiento fluido en el cual se identificardn
problemas que podran ser solucionados de manera inmediata con la participacién de sus
principales al mando, & incluso con el opmidn de los empleados que son quicnes estin
ligados direclamente con las actividades de la empresa,

Un proyecto debe ser establecido de acuerdo con los recursos disponibles para dar inicio
con las actividades que sean planieadas v planificadas para lograr lo que deseamos, toda
la informacidn debe ser clara para que s2 pueda desarrollar dentro del provecto evitando
dificultades o sobre trabajo a los trabajadores, ya que, si todo estd planeado, se o
realizard en su momento debido.

Lo que s& busca dentro de una empresa & que sea mucho mejor que el afio pasado, se
debe tomar en cuenta algunas pautas para que este tenga el resultado esperado, como
evaluar ¢l negocio como es hoy, planificar lo que se desea para los proximos afios,
disefiar & implementar estrategias, evaluar, medir, corregir, aprender, evolucionar,

Los emprendimientos que se han establecido en el mercado, muchos fracasan en uno o
warios afios, porque no e ha planificado un plan estratégico ni mucho menos planes de
accidn con anticipacidn, que les permita actuar de manera inmediasta o tomar una
decisitn acertada para lograr Io deseado, que siempre serd oblener mayor ganancia v
crecimiento, pero para alcanzar todo esto se necesita cumplir con la elaboracidn, andlisis
¥ aplicacidn de un correcto plan de accida a fituro., {Turamo, 2004},

Lo fundamental es maximizar la empresa y escalar en el negocio de la restauracidn,
iodo debe ser debidamente planificado para actuar de la manera comecta en & momento
adecuado, consiguiendo lo que se desea para la empresa, el éxito lo conseguird con el
desarrollo de las estrategias planteadas con los objetivos claros para un future esperado
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¥ deseads por los directivos de la empresa, ya que siempre se busca el ganar y superarse
20 ¢l mercado pero acatando lo que se planea para cada fecha, ¥ no alterar el
funcionamiente de ln misma. Con un plan estratégice se conocera la empresa a
iprofundidad y se identifica los errores que esta podria tener ¥ que no le permiten
alcanzar lo que desean sus propistarios, por eso se realizars un plan que debe ser
<ontrolado y desarrollado constantemente para analizar las cosas que pueden representar
atrasos para la empresa. Todo con el fin de satisfacer necesidades v mantener a gosto v
conforme a nuestros clientes.

2.6. Hipbtesis

Floga clic aqui para escribir texto

2.7. Objetive General
Elaborar el plan estratégico para el restaurante Puerto Monje.
2.8. Objetivos Especificos

i. Realizar un andlisis interno de [a empresa

L. Analizar el sector industrial en el que se encuentra la empresa,

3. Formular los objetivos, politicas, planes ¥ procedimientos estratégicos de la
empresa.

4. Desarrollar los indicadores de gestidn de control financiero de la empresa.

2.9. Metodologia

La investigacion tendrd un enfoque coalitativo, se analizardn objetivos ya planteados
para conocer su estado en |a empresa ¥ plantear nuevos que nos permitirin observar las
cualidades generales y especificas que necesitan ser tratadas en la empresa.

Analizaremos la empresa de manera inductiva v deductiva para conocer en qué estads
se encuentra la empresa v cudles son las dreas ¥ procesos que deben lener més atencidn
por parie de sus lideres.

Herramientas que se aplicarin: Foda desagregade, Cinco fuerzas de Porter, andlisis
Pestal, matriz de competidores, pirdémide estratéyica, Foda cruzado.
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210, Alcances ¥ resultados esperados
Documenta con Plan Estratégico.
2.11. Supuestos ¥ riesgos
Minguno
.11, Presupuestos
_ Rubro Costo { LS Justificacion
Para  realizar las  investigaciones
[nternet 30.00 necesarias durante el desarrollo del
trabajo de investigacidn,
Impresiones A0.00 Documentos en general v oficios
i para presentarse en la facultad.
Imprevistlos .00 Gacstos de Altimo momento
Movilizaciin hacia la empresa para
Transporte 30.00 la cual se realizara el trabajo de
inwestigacitn ¥ para mowvilizacidn
o hacia la universidad. ]
TOTAL 160, 0 Costos incurrides en la elaboracidn died
) trabajo de investigacidn,

2.13. Financiamiento
Financiamiento Fropio
2.14. Esquema tentativo

[ntroduccion

Capitulo 1. Analisis Intemo de Puerto Monje

1.1 Antecedentes
1.2 Oyvganigrama

.3 Estructura Crganizacional de la Empresa

1 4.Competidores
1.5.Clientes

L. Proveedores
1.7 M isidn

1.2 Wizihn

1.2 Walores

Capitulo 1. Anilisis Estratégico del Sector Indusirial en el que se encuentra

Fuerio Monje {Restauracion)

2.1 Factores criticos de éxito del sector
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2.2 Modelos de empresa relacionados al sector
2.3.Crecimiento / Decrecimiento

2.4 Diezarrollo Tecnoldgico

2.5, 5 fuerzas de Porter

2.6 Pestal

2.7 Matriz de Competidores

Capitulo 3. Etapa Operativa
3.1.Pirimide Estratégica

3.2 Foda Crcrado
3.3.0bjetivos Estratégicos

3.4 Politicas Estratépicas

3.5 Planes Estratégicos

3.6 Precedimientos Estratégicos

Capitalo 4. Etapa Evaluativa

4.1 Proveccion de Ventas 2 & 3 afios
4.2.Estado de Resultados Proyectado
4.5 TIR

44VAN

4.5.Punto de Equilibrio

4.6.Andliss de RBiesgos

Conclusiones
Recomendaciones
Bibliografla

Léapez Oscar, (21 de febrera 2015) Evaluacion v Control de la Estrategia [Mensaje en
un blog). Recuperado de www.emprendices cofevaluacion-y-control-de-ln-estrategial

Lozado Draniela. (16 de junio 2015) Cuatro Sugerencias de Planificacion para ayudarle a
cumplir sus objetivos [Mensaje en un bog). Recuperado de www.emprendices.cold-
sugerencias-planificacion-ayudarle-cumplir-objetivos/

Turiano Gabriela.(6 de diciembre 2014) jComo hacer un plan de accidn para desarrollar

¥ mejorar tw negocio en el nueve afio [Mensaje en un blog]? Recuperado de
www,em préndices.co/como-hacer-un-plan-de-accion-para-desarrollar-y-mejorar-tu-
negocio-en-el-nuevo-ano/

Anexns
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2.15. Croncgrama
Ohbjetiva Especifico Actividad Resultado Them po
esperado {semanas)
1.1 Recopilacidn de
mformacidn  en
ln emipresa,
1.2 Revision de | Conocimiento
documentos de la empresa a
como:  FEGISInOS, | fnvestigar. & semanas
m":ﬂﬂ-ﬁ Documento con
. cliepies =|:|;.I el organigrama
1. Realizar un 13 Vsl : la de la emipresa,
andlisis interno SEu T Base de datos
dela empresa. | |4  Elaboracion  de | 3¢ clientes ¥
documentos para | Proveedores.
contrel inlermn, Diocumento con
1.5  Resmitn con los | la i,
propietarios de la | visidn y valores
Empresa parz | de la empresa.
CONCCEr 50 punibs
de wista
1.6 Recopilar
mlormacidn
acerca de los
objelivos ¥ metas
planieadas con
directivas |
) empleados,
2. Amnalizar el
sector 1.1 Bisqueds de | Base de
industrial en el . Rm'—‘ﬂmm‘ﬁ“ ; informmaciin
que se | &b Secopraton e |®  rebalo - de | 4cemanas
encuentra  la I bn il ;nwmgamﬁn.
para la empeesa. aukas para
Smpresa. 23  Anilisia de Ja | innovecidm v
___competencia. desarrolio. |
3. Fommular  los | 3.1 Becopilacion de | Documento con
ubj:t_ivu.*.\, informacién  de | las berramientas
paoliticas, la empresa, clave para el
plma:_ ¥ 32 Visim a la|plan estratégico
procedimicntos eapresa par2 | de |z empresa, J semanas
estratégicos de trabajar com el | Resultados  de
la empresa, F"':m""":l"_;d criterios ¥
_I'.,‘lil.l'rEl:-'I}I n,l;n- ML pm:al:pl:i-&n il
respecto A la :;“"3! trabajadores
empresa. £ la empresa,
1.3 Definicidn de
politicas, plames y
procedimizntos
. de la empresa i
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34 Levanlamienco de T .
milarmacian para
la elaboracidn de
ohjetivos
estraldpicos.
4. Desarrollar los R
indicadores de | 4.1 Recopilacidn e | Documento con
gestidn de infarmaciin resultados € | 5 semanas
control ! E““ET de [ | indices para la
j‘- = ql 3
!;“::f':;:'a 9 ) 42 Amdlisis de s ;i?“ tema
presa. informacidn SCEloncs
recopllada
TOTAL _ |18 semamas |

2.16. Referencins

Estilo utilizado: APA Edicidn: Sexta

inserte i fos referencias urilizadas, cegiin el estilo elegido

2,17, Anexos

2.18. Firma de responsabilidad (estudiante)

1.19. Firma de responsabilidad director (luego de aplicacitn de ribrica)

1.20. Firma de responsabilidad profesor metodéloge {luego de aplicaciin de
ribrica)

2.11. Fecha de entrega
035 de junio de 2019
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1.1.Nombre del Estuediante: baria Virginia Ladn Arpd
11,1, Cadigo: 63722

1.2 Director sugerido: Mba, Xavier Esteban Ortega Vdsques
L3 Docente metoddlogo: Dr. Carlos Wilfrido Guevara Toledo

1.4.Codirector {opcional):

1.5.Tiube propuesto: “Plan Estrabégico para el Restaurante Puerto Monje en la Cludad de

Cuenca”
DIRECTOR METODOLOGD |
Cumgle Ha Cumgle | Mo
| cumple | cumpie
Lirmes de investigaciin |
1. -{EI comMaridd se anmicga en | lines de investigacon )
selecciorads? " v
Thule Propuesto )
2. {Ei infarmatiea? r o "
3. {Es concia? M w
|_Eitada ded arte |
4. Jidentifics claramsents & contesto histdnca, clentfico, ghobal ] 1
regioral del bema del trabajo? f ;
5 ¢Describe lateori en la gue 4 enmancs el trabaje - w
B JDescribe lod trabajos reladonados mas relavantes? bl '
F._dUtiliza citas bibbogrificas? N ) [l
Problemndiics )
E. dPresenta una descripcicn precisa y cana? . ¥
2. iTiers redesmncia prafesianal y sodal? o [
_Pregunts de investigacitn |
| 10. JPresents una descripcidn predsa y clara? i ¢ ]
11, {Tiene rebevancia profesional y social? - =3 W
Hipbtosis jopcional] ]
| 12, ¢5e eapresa de forma clara? - Eer,q -
13. {Es factibbh de warificecion? L] —
Obgjitivg general
14. ¢ Cancuerda con ¢l problems farmulsdo? v # ]
15. {58 enouentra redectsdo en tlempo verbal indlnitva? ¥ i w
| Oljetivos especifioos —
1E. iPermiten cumplir con ef objetivo goneral? T
17. {5en comprobebles cualitative o cuantitativamsene? s v
rlakod plogla
1B. {5e encuaniran gisponibles los dabos y materiales B W -
| mencioradas? &
15. {Las actividades se presertan sigubendo und Secuencia ldgica? -~ i o
20. fLas actividades permitirdn la conseosciin de oy objetivos

expecilicns plarteaded? il i
21 ilLas téomicas planteadas esthn de acuenda can el ﬁ-pn da :-_.,.-

v estipaciin? £ |
Resultados esperadas ] 1
21 iSon relevastes pars resoher o cantribair con e probleme

formulado? - oo
23 4Concuerdan can los objetives sspecifoos? -
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o [Fecuned Ribrica para evaluacién del Protocolo de
¥ |iminewecén  Trabajo de Titulacién (Metodélogo y Director)

Mo
cumple

METOOO LG

Cumple =]
cumgple

|_2d. §%e detalla la forma de presentadion de bos resultados®

25, {Los resultados esperados son consscuencia, en todos los
o, de las actividades menodonadas ?

Supuastos y fiesgos

26, L5 mencionsn koS supiesios y respos may relevanbes, &n caso
e parghis?

h-l,-'_.ﬂ;

37, eEi convenients llevar & cabo el trabajo dado los supusstcs y
riRsgen mincicasdas?

oj

M._{H_umirﬁu razonakbda?

| ¥, i%e conslderan hos nobnos mds relavantas?

S, ™

| Cromaprams

0. .iLl:r: plaras para las actvidades astdn de aoserdo con &l
resglamento T

Citas v Referendas del doosmenta

31. {5 siguen Las recomendagiones e normas imerneclonales.
|para dtar?

Expresids escrita I

32. {4 redaceion es clara y fcimeree comprensible?

MY IN IS

33, LE| tewio se encwenira libre de faltas orbageaficas?

=, %

CHRSERYACIONES METODHOUIGC:
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