EL POLLAY LOKCO 5.A,

"Muestro negocie estd cada dia més competitive, Necesitamos encontrar la formula para poder
ofrecer mayor rapidez en el servicio a nuestros chentes; elles no tienen mucho tiempo para
almorzar” termino dicienda Carlos Samuel Garcia propetario de la rosticeria de pollos POLOSA
a Dion Francisco Delgado, administtador general del cestaucante.

Carlos Samuel Garcia habia tenido mucho éxite con su forma novedesa de preparar ¥ vender
pollos rostizados en varos sectores exclusivos de 1n Ciudad de Guayaguil, Capital Industrial de
la Repiiblica del Ecuador. La mzén principal, se fundamentaba en la capacidad para conscauir
los principales inpgredientes utilizados para la sazén de sus productos. Esto por supussio, le
permitia mantener en forma consistente ¢l buen sabor ¥ la ealidad de sus polles rostizades.
Ademds, el proceso de preparacion ¥ conccimiento previe de los pollos, le permitia reducir el
Bempa gque sus clientes deberfan esperar para depustar su exquisito platillo. En comparacidn con
otras alternativos de restanrantes de la competencia, POLOSA ofrecla un mejor servicio y mis
eApido.

A pesar de la buena aceptacidn del Pollo Loco, este proceso de precocido preocupaba a Daon
Francisco Delgado, ya que cada vez cran mas frecuentes las ocasiones en que 3¢ habian
visto obligedo 4 no lener lisios para rostizer v ovender una buena canlidad de pollos. Las
COTSECULTICIAS, una prepcupacion consiants por mantener ¥ olrecer una alla calidad a sus clicntes
al menor liempa posible, ¥ por supuesto, la necesidad de buscar una formuela gque les permiticra
maximizar las utilidades del restavrante.

El problema basico, se originaba debide a gue la demanda por su producto era mayor a lo que se
habia anticipado al tmeio de las operacionss disris, Para prevenir estas situgaciones, seria
necesario cuantificar ¥ estimar la cantidad de pollos que deberian ser preparades por adelantado
para asi satisfacer la demanda esperada del dia. Una politica en osta direccion, permitiria
maximizar las utilidades de POLOSA.

Los archivos de Ventas:

Al revisar los archivos de ventas, Don Francisco encontrd una buena base para iniciar f proceso
de determinar ¢ estimar cual habia sido ¢l promedio de venlas por dia durante los alimes cuatro
meses (equivalentes & 100 dias) de operaciones. Se considerd omar como base eslos meses,
debide principalmente a que los recibos de ventas no habian sido registrados ¥ agrupados por dia
en forma consistente en el pasade. Después de clasilicar y analiear las lechas de cada une de
fos recibos de wventa (las cuales reflejaban los dias trabajados) y la cantidad de pollos

vendidos, Don Francisco prepand la sigumente tabla de informacion que sumaba las ventas de los
tltimoes cien dias:
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