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El servicio esta orientado al estrato medio-medio, medio-alto y alto que labora en las 

empresas que se han instalado en el sector. De manera complementaria al servicio de 

restaurante, la empresa estara en el future de realizar contratos de servicios de 

almuerzos para empresas. bajo la modalidad de atencion de los empleados hacia la 

misma empresa o en cl restaurante. La atencion se lo realizara solo los dias laborables 

(Lunes a Viernes) para almuerzos o servicio “self-service" a distancia.

un movil

Este proyecto ha sido evaluado para un periodo de tres anos, con el supuesto de un 

crecimiento del 10% anual, estimacion que nos parece conservadora dada las 

condiciones actuales de la economia, pcro al mismo tiempo de alta probabilidad de 

exito. dada la proyeccion del sector, donde se encuentran grandes edificios de 

oficinas, y se considera la segunda zona Bancaria de Guayaquil, esto logra que se 

concentre un gran grupo humano a los cuales tomamos como clientes objetivo.

RESUMEN EJECUTIVO

Se presenta como una rentable oportunidad de negocios la instalacion de 

restaurante de comida rapida, ubicado en una de las zonas de mayor crecimiento de la 

ciudad de Guayaquil: sector norte Avda. Francisco de Orellana, cercano a las torres de 

World Trade Center.
El concepto del movil restaurante es brindar un servicio rapido de comida a traves de 

un conjunto integrado de mesas, sillas y pisos que se deslizan o ruedan formando una 

figura geometrica de un circulo alrededor de los exhibidores fijos de comida que se 

encuentran en el interior del mismo. Este establecimiento expenderia comida lista 

para degustar, donde el cliente espontaneo pueda hacer su eleccion con opciones de 

elegir, en las alternativas de almuerzos diarios y almuerzos dieta u opciones varias. El 

restaurante ofrecera un ambiente climatizado y acogedor para un almuerzo placentero.

El restaurante sera considerado una opcion intermedia entre la variedad que olrece la 

Cafeteria restaurante del Hotel Hilton Colon. Salvador Gaviota y los comedores 

ordinarios que estan alrededor. Nuestra empresa es la opcion que favorecc al cliente 

que busca satisfaccion. comodidad a un precio modcrado y dislrute de un novedoso 

servicio de movil restaurante. El negocio esta dentro de los lineamientos de nuestra
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mision ya que es una empresa innovadora y 

nuestros clientes.6

del 4to. mes.

En los tres primeros anos de operacion del negocio 

los resultados siguientes:

Ano 1

seran la Auditora Cecilia Velez, Dr. Jorge Camba y el 

el 35,5% del capital inicial, el mismo

Se ha considerado que para obtener una rentabilidad apropiada, el numero 

minimo de clientes debe ser de 120 diarios los tres primeros meses y 150 a partii

con personal de esmerada atencion a

se ha caleulado en dolares

Los socios de este negocio

Ing. Robert Toledo, quienes aportaran con 

que asciende a $34,000.00.

Los recursos financieros que requiere el proyecto suman tin total de US$ 34.000,oo de 

los cuales US$12.000,oo sera aporte de los accionistas y el resto se lo recabara de tin 

prestamo bancario a tres anos. Este capital se requerira para instalar e iniciar el movil 

restaurante.

La tasa de retorno esperado (TIR) es igual a 58% el VAN esperado es 

US$38,638.16 y el valor de la inversion se estima que se recuperara en 2 anos.

Debe destacarse que el porcentaje de logro del equilibrio economico es 73 /o.

La publicidad sera a traves de periodicos locales y ademas hojas volantes entregadas a 

los potenciales clientes que laboran por el sector de la Avda. Orellana.

El consumo y el servicio sera eobrado en efectivo o tarjeta de credito. Las 

adquisiciones de alimentos primarios seran realizadas al contado o 30 dias de 

credito como maximo.



ANALISIS DEL SECTOR2.

2.1 Diagnostico de la estructura actual del sector.
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La creciente incorporacion de la mujer en las actividades laboiales 

Las distancias entre el hogar y el lugar de trabajo son cada vez mayores. 

Ademas existe una tendencia decreciente del servicio domestico.

Ademas hay que observar cambios como:

Nuestro restaurante se debe mantener dentro del nuevo concepto de alimentacidn que 

busca satisfacer a los estratos medios-medios, medios - altos y altos; esto es, entregai 

comida saludable, que evite la saturacion de grasas y que incluya un balance y 

variedad de alimentos nutritivos.

La disminucion del consumo es notoria en los restaurantes de servicio elegante, la 

crisis exige la busqueda del ahorro y la supresion de los gastos onerosos y suntuarios. 
For estos motives, nuestro proyecto se presenta como una alternativa intermedia, 

donde el costo y el servicio pueden estar compensados.

2.2 Tendencias culturalcs:

El sector de Alimentos, al igual que los demas sectores, se han visto golpeados por la 

dura crisis que afecta nuestra economia. En la actualidad ya se escucha de una 

reactivacion economica por lo que la poblacion ha buscado la forma de aumentar o 
mantener sus ingresos. A pesar de la crisis que ha soportado nuestro Pais no se puede 

suprimir la necesidad de alimentacidn.



ANAL1SIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR INDUSTRIAL
3.

Barreras de ingreso3.1

• Diferenciacion del producto: La competencia

estrategia y su produccion esta basada en una variedad del menu.

efectuada casi en su totalidad al* Requisites de Capital: La inversion debe ser

inicio del proyecto.

3.2 Barreras de salida
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en estc sector ha optado por esta

Una vez efectuada la inversion, en caso de no alcanzar el exito deseado. es muy dificil 

poder vender el equipamiento adquirido, por esta razon muchos inversionistas 

consideran mas convenientes negocios donde la inversion en activos fijos sea menor. 
A esto se suma que pocas veces quien desee instalar un restaurante busca en el 

mercado instalaciones ya usadas. de igual manera quienes remodelan sus instalaciones 

se ven en la necesidad de abandonar su equipamiento anterior, dada la impostbilidad 

de venderlo en el medio.

En lo concerniente al equipamiento mecanico-electrico de la plataforma rodante si 

podria venderse estos activos sin dificultad alguna, puesto que puede ser utilizado para 

la instalacion en parques de diversiones, porque su fundamento tecmco es el de un

Carrusel o Calesa.

Incertidumbre: reaccion de las personas por este nuevo concepto del negocio



3.3 Poder de Negociacion de Proveedores

conceden

3.4. Poder negociador de clientes:

4. ANALISIS DE MERCADO
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Otro factor fundamental que basicamente esta en manos del proveedor es el grado de 

calidad de los insumos. El exito del negocio depende de la calidad del producto, 

particularmente en los productos que no son almacenables.

En el sector norte de Guayaquil, (Ave. Orellana), existen lugares selectivos de servicios 

de restaurante, pero ninguno oferta servicios de comidas que siendo para un mercado del 

sector empresarial-ejecutivo ofrezca el tipo de atencion que planteamos: Comidas con 

servicio movil rodante; un hecho considerado novedoso e innovador en nuestro Pais. 

Este sector presenta las caracteristicas propias para la venta de nuestros productos, 

debido al desarrollo turistico y urbano del mismo y por ello lo consideramos un 

potencial de mercado muy valioso para los objetivos de nuestra empresa.

En el analisis de mercado se debe considerar la gran plusvalia que esta zona ticne si 

potencialmente deseariamos comprar el local. Los clientes tienen por tanto un alto 

poder de negociacion por el servicio que esperan recibir y porque nosotros esperamos 

tener una cartera de clientes fieles. Ya que el objetivo principal de este negocio es 

ofrecer al cliente satisfaccion, bienestar, rapidez en el servicio a costos moderados

Hoy en dia, dada la situacion general de la economia los negocios no 

creditos, y esto es mucho mas acentuado en el sector de alimentos, por lo que 

proveedores de legumbres y carnes exigen la cancelacion de las compras al momento 

de su adquisicion, sumado al hecho de que no existen precios oficiales para los 

alimentos lo que permite a los proveedores imponer los precios.



I

6

El 75% de los encuestados manifiestan que estan'an dispuestos a gastar por cl almuerzo 

la cantidad de US$2,00.

Los clientes resaltan en el servicio de un restaurante: la bucna comida, servicio 

inmediato. agil y oportuno, aseo total, y la indiferencia al movimiento y si cunosidad 

de servirse en un restaurante de plataforma rodante.

Para determinar la presencia de un mercado para nuestro negocio se realizo una encuesta 

puerta a puerta a lo largo de la Avenida Orellana. El proposito de la encuesta luc el de 

poder determinar el numero de personas que trabajan en el sector, por lo cual 

orientamos nucstra investigacion a las empresas mas representativas del sector. Anexo

A.

En total se tomo una muestra de 466 personas que laboran alrededor del negocio 

propuesto. Se entrevisto a 25 empresas y de ella se tomo la muestra de 466 futures 

clientes. El nivel de confiabilidad es del 96% y el error de muestreo es del 4%.

Se conoce que de esta muestra 200 personas almuerzan dentro de la institucion y 266 lo 

hacen en los establecimientos de tipo ordinario que se encuentran por el sector.

El mercado de nuestro producto no se encuentra explotado en nuestra ciudad ya que no 

existe restaurant alguno de este tipo. El RESTAURAN1 RODANTE., es una idea que 

proponemos dirigida a personas de clase media -media, media-alta y alta. clientes 

potenciales a quienes dirigimos nuestras encuestas.

Debido a la importancia que tiene para el negocio la bora del almuerzo, el MOVIE 

RESTAURANTE MILLENIUM (razon social de la empresa) selecciono el lugar de su 

ubicacion en la Avenida Orellana un sector comercial donde existen restaurantes como 

el Hotel Hilton Colon; Tratoria del Veneciano y Juan Salvador Gaviota, pero la gran 

mayoria de las personas que laboran en esta zona tienen que desplazarse grandes 

distancias de su lugar de trabajo para almorzar debido a que estos restaurantes no 

constituyen una alternativa de almuerzo diario.



Tamano del mercado global4.1

Proyeccion del sector4.2

Fraccion del mercado4.3
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El numero de clientes potenciales es una base inicial de competencia que se ubica como 

referenda ya que en poco tiempo sera incrementado dado el alto nivel de desarrollo y 

expansion que tiene el sector industrial donde se ubicaran nuestros servicios.

Como parte de nuestros servicios globales podriamos incurrir 

clientes potenciales que no pueden trasladarse hacia el local.

Nuestro servicio cubrira la demanda de 120 almuerzos diarios para clientes espontaneos, 

durante los tres primeros meses y 150 almuerzos o comidas para el resto del periodo.

con pedidos hacia los

Cabe anotar que Restaurantes de este tipo poseen algunas grandes ciudades como Rio de 

Janeiro., Buenos Aires, Sao Paulo, en America Latina. Nucva York, Los Angeles, en 

Norteamerica y en paises asiaticos como: China , Singapur. Hong- Kong, y Japon.

Cabe mencionar que el numero de clientes potenciales, es un numero que ha scrvido 

como base inicial, pero que en poco tiempo sera incrementado, dado el alto nivel de 

crecimiento y expansion de ese sector de la ciudad.

El area geografica del local esta circunscrito en el sector norte de Guayaquil. Nuestros 

competidores, ademas de los restaurantes de lujo tenemos a los comedores ordinaries 

que ofrecen encebollados, almuerzos y meriendas entre ellos uno ubicado delante de” 

Kennedy Mall.”; “El Toro Rasgado” en el mismo sector, y otro restaurante que queda a 

lado de la” CIA Humana “y que no tiene nombre pero ya promocionan precios. Existe 

otro en el condominio” EL GALAN”.
La estimacion de nuestros clientes potenciales se lo hizo sobre la base de 466 personas 

entrevistadas, lo cual nos determina la fraccion de mercado.



4.4 Description del producto
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Esto se fundamenta en dos parametros:
a) Lo innovador del restaurant con plataforma rodante por ser muy motivante que en 

la encuesta lo senala. el 65% y el 13% lo manifiesta como una innovacion buena. 

(Ver anexo A pregunta 8 y anexo A-7) y,

b) La frecuencia con la salida a almorzar en las boras laborables entre los posibles 

usuarios de ese sector, lo que se manifiesta como alto con el 35% y como medio 

el 36% tai como senala la misma encuesta. (ver anexo A pregunta 2 y anexo A-2).

El rodamiento y desplazamiento continue de todo este conjunto formaria una figura 

geometrica de un circulo, tecnicamente adecuado y de facil construccion. La velocidad 

es imperceptible y no crea problemcas psicologicos y animicos al servirse los alimentos.

La descripcion detallada de nuestro negocio y del producto o servicio que entreguemos, 

es de doble impacto para la poblacion que labora en el sector, ya que por un lado 

entregamos un nivel de atencion de comidas y de buen gusto bajo el sistema de 

rodamiento, se atendera rapidamente el servicio de platos al cliente con la modalidad de 

control por ticketes.

En ambos casos se tiene un promedio aproximado del 70% que estarian dispuestos a 

acudir al movil - restaurante por su innovacion de movil - restaurante o por su 

necesidad de almorzar.

De este grupo estimamos nosotros que captariamos aproximadamente del 37 al 40% 

de clientes, los cuales nos dan una cantidad de 120 clientes potencialcs en el inicio. 

luego de tres meses podriamos subir a un 10% adicional con lo que podriamos 

totalizar un 46% aproximadamente que nos daria 150 clientes diarios.

El restaurante consiste en un conjunto integrado de meson, silla y piso que ruedan 

alrededor de la exhibicion fija de comida que se encuentra en su interior.



El objetivo final es que el cliente se sienta a gusto , disfrute, regrese y nos recomiende.

4.4.1 Ventajas:

t
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El restaurante funcionara de lunes a viernes, ofreciendo basicamente un almuerzo 

ejecutivo con platos de nuestra comida variada, como tambien un lunch de dieta que 

incluira variedad de ensaladas y demas platos de bajas calonas.

Nuestro servicio lo brindaremos en unas instalaciones tipo self-service a distancia. en un 

local distinguido, funcional, moderno, de ambiente climatizado, con exhibidores de 

alimentos que permitan al cliente elegir al instante. Es decir, un sistema de servicio que 

minimice el tiempo entre aceptar un pedido y que el cliente pueda sentarse a degustar. 

El ambiente debe ser cuidadosamente preparado para que luzca de acuerdo al nivel 

socioeconomico del sector.
Consideramos que nuestro servicio presentara las siguientes caracteiisticas:

■ Costos modcrados

■ Servicio disponible para personas con presupuesto limitado

■ Menor tiempo de atencion al cliente por tencr un Menu diario listo para 

servir

■ Ambiente comfortable sin Hegar al lujo

■ Posibilidad de contratos con empresas

■ Alta probabilidad de clientes frecuentes y potenciales

■ La novedad de utilizar este servicio movil de comida sin afectar el 

estado animico de los usuarios.

El ambiente acogedor y novedoso que ofreceremos a nuestros clientes tendra la clave 

de: Excelente comida y el servicio innovador gracias al sistema MOVIL- de 

rodamientos que tornara agil y divertido degustar en el MOVIL RESTAURAN1E 

MILLENIUM.



Desventajas:4.4.2.

4.5 Descripcion de los clientcs
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1. EXCELENTE ¥ ADECUADA LOCALIZACION CON LUGAR AMPLIO ¥ 

VENTILADO, L1MPIO E IMPECABLE.

2. UN SERVICIO DE ATENCION AGIL ¥ OPORTUNO QUE GARANTICE AL 

CLIENTE SU REGRESO.

■ Alternativas de menu preestablecidas

■ El no tener un parqueadero exclusive

El servicio se orienta a personas de tipo ejecutivo que trabajan por el sector (clicntc 

primario), que dcsea almorzar cerca de su lugar de trabajo y que requiera demandar el 

menor tiempo de espera. El cliente primario corresponde a un nivel socio economico 

medio y alto, cuya decision a la bora del almuerzo se basa en alternativas que esten 

ubicadas cerca del sector, que no demanden un costo excesivo (tai como una cuenta en 

un restaurante formal) y que adicionalmente no requiera tiempo excesivo, puesto que el 

horario de almuerzo por lo general no debe sobrepasar de una bora de duracion, tiempo 

suficiente para que las personas hayan llegado al lugar de servicio. disfruten su almuerzo 

e incluso puedan retomar a sus labores.

Ademas, los clientes son empleados que poseen cierto status (clientes secundarios) que 

obviamente no pueden acudir a los altos restaurantes donde ocasionalmente los clientes 

primarios discuten de negocios pero que tampoco pueden disminuir su iigura 

degustando en restaurantes ordinarios del sector, serian los clientes que constituyen 

nuestra mayor fortaleza.

En la investigacion de mercado realizada a traves de 466 personas encuestadas sc 

establecio: QUE LA GENTE EX1GE EN EL SECTOR DE UN RESTAURANTE

LO SIGUIENTE:



BUENADEVARIADA,COMIDA

Descripcion de la competencia4.6

Competencia cara4.6.1

Ventajas

Desventajas:
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En este sector se encuentra ubicado el Hotel Hilton Colon y es el unico lugar, dentro del 

sector que ofrece servicio de restaurante, pero que sin embargo no satisface todo el 

mercado por sus costos de servicio.

3. LA COMIDA VARIADA, PREFERENTEMENTE, 

DEGUSTACION Y A PRECIOS COMODOS Y QUE ESTAN DISPUESTOS 

A PAGAR POR ALGO BUENO Y DIST1NTO.

■ Alto costo por servicio

. Mayor tiempo de demora en el servicio (excepto Cafeteria Colon)

■ Pocas posibilidades de disminucion de precios

• Servicio de interes solo para personas con alto nivel adquisitivo o nivel de

cmpresas

• Pocas posibilidades de clientes frecuentes

Servicio de lujo

Amplio menu de platos

Servicio las 24 boras

Disponible todas las tarjetas de credito

Facilidades de parqueadero

Servicio de guardiania

Ambiente agradable



4.6.2. Competencia barata:

ESTRATEGIA E IMPLEMENTAC1ON5.

5. 1 Estrategia de Ventas
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Los clientes que recibiran mayor impacto de ventas seran las personas que trabajen en 

banca, empresas, y oficinas.

Los almuerzos se prcscntaran con dos alternativas de menu y una de dieta. motivando el 

consumo de comida sana y nutritiva, con un mismo costo bajo para ambos y ademas

- Bajos costos operativos

- Orientado a clientes con menor presupuesto de gastos 

Desventajas:

Estableceremos contactos con las personas a traves de hojas volantes entregadas en sus 

lugares de trabajo o negocios bursatiles y en los primeros dias de funcionamiento por 

medio de avisos en los periddicos de mayor circulation de la ciudad.

Otras alternativas disponibles para los clientes son los expendios ordinaries de comidas 

que se han instalado en condiciones limitadas, en algunas casas del sector. Estas 

instalaciones mantienen una reducida capacidad de atencion por las limitaciones fisicas 

que ofrecen, y por lo general, no poseen un servicio de calidad, ni confort. Estos lugares 

se vuelven atractivos para las personas que poseen bajos ingresos.

Ventajas:

- Poca inversion

Capacidad de atencion limitada hacia pocos clientes
No garantizan confort, ni calidad en el servicio, y aseo®I®LIOgg^^ 

Limitaciones de espacio fisico.

Limitaciones en el establecimiento del precio de venta al publico



5.2 Estrategia de Prccio
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mediante el servicio de self-service a distancia que lo proporcionaran los tres saloneros 

ubicados en el interior del movil-restaurant.

El cliente justifica la diferencia de precios con la competencia la cual ofrece una carta 

muy variada. Ademas, la competencia nuestra dentro del sector, ha establecido una 

estrategia de diferenciacion por la innovacion del servicio y para lo cual han realizado 

grandes inversiones.

La cobertura inicial seria para las ciudadelas del Norte de Guayaquil, donde existe una 

proyeccion a future de crecimiento de la actividad comercial y financiera.

Los restaurantes ubicados en el sector tienen una politica de precios altos por el servicio 

y las variedadcs de comidas nacional e internacional que ofrecen. Debido al segmento 

que estamos enfocando el negocio no competiremos por precios bajos preferentemente 

sino mas bien nos encaminaremos con nuestra estrategia por Calidad. y Diferenciacion.

El precio previsto para la venta del almuerzo es de 2 dolares. El precio sera una 

estrategia que permita un ingreso rapido al mercado.

Si la competencia desea ingresar debera implementar una nueva tecnologia orientada 

al servicio tai como lo es, el restaurantc con plataforma giratoria, que se presenta como 

un estilo innovador.

Los clicntes que recibiran el mayor esfuerzo de ventas , a mas de los mencionados 

estaran dados por los contactos que estableceremos a traves de visitas personales a las 

empresas ofertando directamente nuestros servicios a personas encargadas del area 

Administrativa y Personal.

En cuanto a promociones o descuentos, se lo implementara a posterior una vez que el 

negocio se haya posicionado. Esta consistira de motivaciones tales como por ejemplo:



objetivo de imagen que considere los

5.4 Politica de Servicios
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PAGUE TRES Y LLEVE UNO GRATIS (los dias Viernes)

HOY TODO A MITAD DE PRECIO (los dias Jueves)

Ademas el propio nombre del restaurant (MOVIL RESTAURANTE MILLENIUM) 

sera un permanente atractivo y promocion.

Optima compania para trabajar en el la.

Poseer una administracion organizada.

Un servicio con un sistema innovador de rodamiento.

La estrategia de promocion tomara en cuenta un 

siguientes 

criterios:
La preocupacion de la gerencia por cl mercadeo sera un signo positive. 

Dar un alto valor a la experiencia de nuestros colaboradores.

La politica de servicios buscara potenciar los siguientes atributos:

■ Empresa responsable y cumplidora con sus obligaciones contractuales.

■ Ofrecer productos y servicios de calidad a costos moderados.

■ Ofrecer satisfaccion al cliente.

■ Estar posicionada en la industria alimenticia.

■ Ser confiable.

5.3 Tacticas de Ventas y Estrategia Promocional
La disposicion de comunicarse directamente con los clientes sera por medio de visitas 

personales a las empresas senalandoles lo novedoso, practice y rapido del servicio 

en tai forma de que los empleados retornen en el menor tiempo posible a sus lugares 

de trabajo y esta informacion seria a traves de hojas volantes seiialandose los servicios 

y los respcctivos precios y manifestandoles que no es un lugar para departir, discutir 

en el mismo sobre cualquier indole particular de negocios o personal, sino tan solo un 

lugar o sitio acogedor de comidas rapidas sin Hegar a ser del tipo de comida 

chatarra.



5.5 Estrategia de compras

ANALISIS ADMINISTRATIVO6.

ACC1OMSTAS: 3.

PRESIDENTE: 1

GERENTE : 1

CONTADOR: 1

Socios.- Cecilia Velez, Robert Toledo, Jorge Camba.
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El Capital suscrito de la compania. es aquel que los accionistas que emprenden en el 

proyecto de constitucion de la empresa se comprometen a entregar o aportar.

Capital.- Capital propio mas capital a prestamo a bancos, personas naturales o a 

entidades financieras.

Se definiran politica de servicios para:

Cumplir con normas de Control, higiene y seguridad.

Este control de almacenamiento es para disminuir el costo de inventario, porque un 

inventario mayor, requeriria instalaciones de cuartos refrigerados y congeladores, 

infraestructura que no esta considerado en este proyecto.

Las compras de frutas y vegetales seran Ires veces a la semana, manteniendo un 

inventario para 2 dias. En carnes blancas y rojas se estableceran convenios con 

proveedores calificados, que previo contrato establezcan los precios y el momento de 

entrega. Esta practica permite disminuir el costo de bodega.

La empresa sera constituida legalmentc en la Superintendencia de Companias como 

una sociedad anonima con las siguientes caracterisiticas:

Nombre: EMPRESA DE SERVICIO MOVIE RESTAURANT “MILLENIUM”
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El aporte inicial de cada socio seria de US$4.000,oo totalizando el 35.5% del capital 

inicial y los tres socios estarian vinculados a la empresa en diversas actividades del 

negocio:

a) La senorita Auditora Cecilia Velez Barros llevara la Contabilidad de la empresa un 

dia a la semana; efectuara el control del manejo contable y la actualizacion de las 

politicas tributarias y fiscales, municipales y locales. Pertenecera a la Junta Directiva y 

contribuira con sus conocimientos a la estrategia y objetivos de la empresa.

b) El Ing. Robert Toledo Echeverria sera el Gerenle General y estara permanentemente 

vinculado a la misma. Sera miembro nato de la Junta Directiva.

c) El Doctor Jorge Camba Rendon sera el Presidcnte de la compania y estara 

permanentemente informado sobre la misma y presidira la Junta Directiva. Durante los

En cuanto a nuestra propuesta de negocio la innovacion ocasionara impacto local ya que 

es un objeto de un diseno de ingenieria electromecanica, y su funcionamiento se lo hace 

atraves de rodamientos, engranajes, motores y reductores que controlan la velocidad.

El patrimonio se forma con el capital, las utilidades no distribuidas, las reservas y todo 

lo que la compania adquiera bajo cualquier titulo.

En general la constitucion de la compania anonima seguira los lineamientos que indica 

la Superintendencia de Companias al respecto. (Estableciendo un minimo de capital 

suscrito de 800 dolares americanos).

Las experiencias y relaciones que obtendremos en el desarrollo de nuestro negocio y la 

concrecion de la propuesta sera de utilidad para la fmanciacion y sustentacidn de los 

pro gram as de accion.

Trayectoria.- A pcsar de que los socios no habiamos participado en un plan de 

negocio con anterioridad, cada uno de nosotros hemos tenido experiencias propias y de 

familiares con negocios pequenos particulares..



Desventajas.- Pago de impuestos.

En el ancxo B se senala el organigrama del movil restaurante MILLENIUM.

Perfiles de los trabajadores

en

Las funciones serian:
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trcs primeros meses del funcionamlento del negocio ninguno de los socios percibira 

remuneracion alguna.

2 Cocineros
Perfil:

■ Ejecutar las politicas y normas establecidas por la gerencia.
■ Supervisar la correcta adquisicion y suministro de la materia prima.
■ Cuidar de las areas de cocina y del local del restaurant en su imagen.
■ Supervisar al personal a su cargo.
■ Interactuar de ser posible con los clientes.

■ Experiencia en gastroeconomia de comidas caseras y normales.
■ Experiencia en comidas ecuatorianas y rapides en la coccion.

1 Jefe de cocina y compras
Perfil:
■ Experiencia en gastronomia, si es posible, un cheff ecuatoriano graduado 

academias especializadas del pals.
■ Que tenga experiencia en el manejo de restaurantcs.
■ Que sea dinamico y de buena presencia.
■ Que sea atento con los clientes y posea capacidad de mando.
■ Que sea creativo y posea liderazgo.
■ Que sepa hacer las adquisiciones de la materia prima con 

economia.

Ventajas:
Aislar al patrimonio de la socicdad de los acrecdores individuales de los socios y tener 

una estructura juridica lista para incorporar nuevos socios que aporten capital y 

estimulen nuestra inversion. La compania anonima es una socicdad que tiene un capital 

dividido en accioncs negociables libremente. Dicho capital se conforma con la 

aportacion de los accionistas que responden unicamente por el monto de sus acciones, 

es decir tienen responsabilidad ilimitada.

cal idad pcro con



Las funciones scrian:

La preparacion de comidas para el servicio del movil-restaurant.

Las funciones serian:

Las funciones serian:

7. ANALISIS TECNICO

7.1. Descripcion Tecnica del sistenia:
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3 Saloneros-limpiadores 
Perfil:

Ser dinamicos, atentos con los clientes con experiencia en el almuerzo de restaurantes, 
agiles en el servicio.

■ Entregar al cliente lo solicitado y anotar lo consumido en el ticket individual de 
cada uno.

■ Controlar el movimiento de la plataforma rodante para realizar si lucre del caso 
las paralizaciones requeridas para el ingreso de alimentos y de la vajilla limpia, y 
la salida de la vajulla usada.

1 Chofer-mensajero 
Perfil:

El manejo del vehiculo de carga para el transporte de alimentos y para enlrega de 
comida si fuere del caso, o entrega de correspondencia o mensajes que los jefes del 
negocio o jefe de compras lo requiera.

■ Experiencia y titulo de conduccion de vehiculos de carga.
■ Conocimiento de los sitios de provision de alimentos.
■ Conocimiento de autoridades, organismos, centres comerciales de la ciudad para su 

labor de mensajeria.

El area requerida para arrendamiento del local debera ser minimo de 300 m2; lugar 

donde debera instalarse la plataforma de rodamiento, la cocina. servicios higienicos y 

bodega. Este lugar debera contar con todos los servicios basicos: energia, agua potable, 

alcantarillado y acceso a las lineas telefonicas.

bibliotec a ESPAB
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La plataforma giratoria poseera 45 taburetes para los respectivos clientes. Desde el 

inicio del servicio (entrega de cubiertos) hasta el servicio de bebidas y cafe rotara en un 

angulo de 300° y esto Io efectuara en el tiempo de 15 minutes, lo cual, sera hecho 

mediante una velocidad lineal de 3,5 metro por minute o 0.058 metros por segundo. La 

velocidad angular sera de 20 grades por minuto.

En ambas alternativas de velocidad no se afecta sicologica ni animicamente a la accion 

de degustar los alimentos por parte de los usuarios de la plataforma rodante.

Plataforma giratoria.- El rodamiento consta de una plataforma giratoria con un 

diametro exterior de 10 metros y un diametro interior de 9 metros. Esta plataforma 

incluira todo el sistema de transmision y para su movilizacion se utilizara un motor 

electrico impulsor, un motor reductor y cableado electrico.

El material de la plataforma movil sera de acero ASTM A-325, el mismo que tendra una 

pintura anticorrosiva y una capa de acabado y sus elementos seran unidos con electrodos 

continuos MIG AWS ER 70S-6. Las partes empernadas se efectuaran bajo la norma

ASTM -325.

Plataforma estatica.- El interior tendra una plancha de madera y sera estatico por 

cuanto en ese lugar se colocaran los alimentos a la vista del publico, las comidas 

calientes con sus respectivos samovares y las comidas frias en charoles y bandejas.

Sobre esta plataforma se instalara el meson y las sillas o taburetes para los clientes. La 

plataforma puede soportar el peso de su estructura (mesones y taburetes) y el peso de los 

45 clientes. Debajo de la plataforma se incluye todo el sistema de transmision mediante 

rodamientos, engranajes de cadena y pinones.

Si acaso se requicre mayor tiempo para la degustacion podria programarse para 20 

minutes en cuyo caso los 300° de angulo interior serian cubiertos a una velocidad lineal 

de 2.6 metros por minuto equivalentes 0.043melros por segundo; con una velocidad 

angular de 15 grades por minuto.



7.2. Desarrollo del Servicio:

»
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La alencion al cliente en el local se iniciara desde las 1 IhOO hasta las 15h00, horario 

que debera ser conocido por todos los potenciales clientes antes del inicio de operacion 

y servicio. No habra servicio de bar. meriendas o desayunos.

El costo de fabricacion transportc y montaje en situ de todo el sistenia asciende a los 

$ 12.000,00 US dolares. Se adjunta el Anexo C que senala la vista de planta del local y 

la vista en perspectiva del sistema de rodamiento.

Luego, mientras degusta sigue deslizandose la plataforma hasta Hegar hacia el sitio de 

quesos, postres, helados, cafe y aguas aromaticas, donde es atendido por el salonero #3.

En este tiempo de aproximadamente 15 minutos se espera que el usuario haya 

consumido en un servicio rapido de comida este tipo de comida normal (no chatarra). 

Aquellos que requieren de mayor tiempo en especial al servirse las bebidas aromaticas

Mientras degusta, la plataforma sigue deslizandose circularmente hasta que llega al 

lugar de los alimentos mas solidos (platos fuertes); se espera que el cliente haya 

consumido los alimentos iniciales; aqui en este sector es atendido por el salonero #2 

quien le presenta las alternativas de los mismos. Igualmente anota el salonero # 2 lo 

consumido en el ticket individual.

Debe tenerse presente que el angulo de 60° no considerado capta a 7 taburetes (en ese 

instante sin clientes) que da margen para que en el lapso de tres minutos los saloneros 

recojan los platos usados y coloquen los nuevos cubiertos. El sistema puede paralizar el 

rodamiento para el ingreso de comidas hacia el interior de la plataforma estatica.

Al ingresar el cliente al restaurante lo realizara por el lado derecho ubicandose en los 

asientos mas cercanos a la entrada. Es atendido por el salonero #1 quien le entrega los 

cubiertos, servilletas, pan, liquido o jugo. Loma el pedido sobre las ensaladas o 

entradas y las sopas que son servidas al instante y anotadas en un ticket colocado encima 

del meson frente al usuario.



*

21

cafe o te pueden acercarse hacia las mesas y sillas ubicadas al lado Izquierdo del 

restaurante por el sector de salida.

El cliente que se haya servido los alimentos se acerca con el ticket hacia la cajera para 

pagar su consume. Efectuada esta accion la cajera habilita el torniquete para que pueda 

salir una vez cumplido este requerimiento.

Debe senalarse que el sector izquierdo posee vallas metalicas que controlan la salida 

indiscriminada de los clientes. En cl Anexo D se senala el diagrama de flujo del servicio 

del movil-restaurant.



7.3. Equipos y maquinarias para el servicio:
TOTALCantidad P/UEQUIPO DE COCINA

1.200,006002Cocina Industrial/horno
600,006001Linea de Autoservicio

4.000,002 2000Utensilios de Cocina
1 400

4002
303
106
1502

600,003002Licuadora Industrial
800,002 400Vajillas

8.850,00

MUEBLES Y ENSERES
2.000,0020001

20 700,0035
300 600,002Televisor

3.300,00

EQUIPOS DE OFICINA
12001

3001

200,002 100

1.700,00

MAQUINARIAS Y EQUIPOS
8.000,0080001Vehiculo

12.000,0012000Mesa o Plataforma Giratoria 1

20.000,00

33.850,00
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Campana extractora

Refrigerador

Perchas

Repisas de Pared

Sistema de Gas

Computadora
M'aquina registradora

Telefono y Fax

1.200,00
300,00

400,00
800,00
90,00
60,00

300,00

Split a/c 30.000 BTU

Sillas



8. LEG1SLACION

los siguientes

9. ANALISIS FINANC1ERO

9. 1. Presupuestos de Activos Fijos
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A continuacion se describen las cifras estimadas de los distintos rubros que se deben 

considerar para la instalacidn del MOVIE RESTAURANTE MILLENIUM.

La inversion en Activos fijos es el rubro mas alto en la instalacidn del mdvil restaurante 

en el inicio del proyecto.

El Presupuesto de Activos Fijos, se cncuentra dctallado en el Cuadro # 1 contiene el 

desglose de los equipos necesarios para iniciar el negocio.

Para la depreciation de los activos fijos se considero el metodo de depreciation en linea 

recta, en tin periodo de cinco anos .El calculo de la depreciacion de los activos fijos se 

expresa en el Cuadro #2

Inscripcion obligatoria al Registro Unico de Contribuyentes.

Certificado de Tasa de Servicio del Cuerpo de Bomberos. (RUC + factura de 

extintor).

Afiliacion obligatoria al Institute Ecuatoriano de Seguridad Social.

Patente Municipal.

Registro Mercantil

Tramites para obtener la Patente del Sistema de Rodamiento, para luego vender 

las Licencias respectivas a los competidores interesados en este concepto 

innovador o para efectuar extensiones propias en la ciudad o en el pais.

En cuanto a la legislation municipal, local y fiscal se debe cumplir con 

requisites:



Presupuesto de Materias Primas9.2

9.3 Presupuesto de Costos de Personal
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Se tiene considerado vender almuerzos ejecutivos ricos en proteinas y de bajas calorias, 

asi como almuerzo tipo dieta.

El menu incluye una sopa, un plato fuerte y un postre, hemos considerado convenicnte 

ofrecer un plato de entrada o ensalada gratis para satisfaccion de nuestros clientes.

El Cuadro # 4 presenta un detalle de las remuneraciones y prestaciones de ley para el 

personal administrative y de produccion.

Las compras se realizan en base a una estimacion de 120 almuerzos diarios, realizando 

un incremento anual del 10% y dentro del tercer trimestre sc considera un incremento 

del 10% por concepto de inflation en los precios. Ver detalle Cuadro #3

Se realiza un plan de compras con frecuencia semanal, estos productos son comprados 

en el supermercado, las carnes son requeridas por proveedores seleccionados y se 

adquiere una variedad de res, polio y mariscos.

La unidad de medida es la libra para la mayoria de los productos, y no se considera 

convenicnte, en cierto tipo de productos, realizar compras en gran volumen debido a 

que, por ser productos de naturaleza perecible, sc deterioran rapidamente, pierden su 

frescura y restan'an calidad a la bora de preparar los alimentos.

Se ha considerado dentro de los costos de personal un rubro de remuneraciones fijas en 

los 6 ultimos meses del ler. Ano para los accionistas y luego un incremento del 10% en 

los dos periodos restantes. Cabe mencionar que este proyecto esta considerado para tres 

anos.



El personal administrativo es el siguiente:

PERSONAL ADMINISTRATIVO

ADMINISTRADOR 1

CHOFER MENSAJERO 1

¥ la segunda categon'a comprende el Personal de Produccion:

PERSONAL DE PRODUCCION

JEFE DE COCINA Y COMPRAS 1

SALONERO-LIMPIADORES 3

COCINEROS 2

El personal ejecutivo esta considerado de la siguiente manera:

PERSONAL DIRECTIVO

PRESIDENTE 1

GERENTE GENERAL 1

CONTADOR 1

Los sueldos han sido estimados tomando como referencia la tabla salarial vigente a

Abril de2001

9.4 Presupuesto de Gastos de Administracion

En este presupuesto se considera los rubros referentes a sueldos, suministros de oficina,

publicidad. transporte e imprevistos. Todo ello se cncuentra explicado en el Cuadro #5.

Se considera un incremento del 10% para el ano 2 y el ano 3.

En el rubro de Gastos de Publicidad se considera como egreso los 6 primeros meses y

para los dos periodos el incremento del 10%.

25



este considerado en el presupuesto

Presupuesto de Ingresos9.5.

Presupuesto de gastos indirectos9.6

Los rubros de gastos indirectos se estiman sufriran un incremento anual del 10%.
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Se incluye en este rubro todos los gastos inherentes al mantenimiento del vehiculo o 

cualquier reparacion que se presente.

Esta considerado para el inicio del negocio los tres primeros meses una cantidad de 120 

almuerzos y para los meses restantes dentro del ano. la cantidad de 150 almuerzos. Para 

los dos periodos se considera un incremento del 15% en las ventas. El precio esta 

estimado en USS2,00 para las dos categorias de almuerzos, y el incremento en las ventas 

esta dado de igual manera para los dos tipos de almuerzos.

Nuestro objetivo es vender en el primer ano un total de 34.200 almuerzos a un valor de 

US$136.800,oo. Se anexa cuadro #6 con el dctalle de los ingresos mensuales y anuales.

En imprevistos se incluye cualquier gasto que no 

di recto.

Se consideran dentro del presupuesto de Gastos Indirectos los costos de arriendo del 

local, el pago de servicios basicos (luz, agua, gas y energia electrica), articulos de 

limpieza y la sustitucion de menaje de cocina propenso a perdidas o deterioros y el pago 

del seguro del vehiculo y los equipos. Se adjunta cuadro #7.

Dentro de este presupuesto tambien se ha incluido el costo de la depreciacion de los 

activos fijos, que en su mayoria representan bienes destinados al giro del negocio.



Financiamiento del Proyecto9.7

Ver detalle en el cuadro #8.

9.8 Analisis del Proyecto
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El prestamo se lo podria tramitar a traves de la Corporation Financiera National, a un 

plazo de 2 anos con un periodo de gratia de un ano para pagar solo los intereses y los 

dos anos restantes se pagaria el capital mas los intereses, a una tasa de interes del 12%.

Revisando el Estado de Perdidas y Ganancias nos damos cuenta que desde el primer ano 

de funcionamiento del negocio obtenemos utilidad. En el flujo de caja dentro del 

segundo semestre, nuestra liquidez comienza aumentar notablemente y sc puede 

apreciar que a partir del segundo ano podemos cancelar el prestamo que solieitamos 

para el inicio del negocio.

Dentro del primer ano. no se considera el pago de dividendos a los socios.

La proyeccion de la liquidez de la empresa durante el periodo analizado se presenta 

satisfactorio, lo que permite a la empresa contar con recursos suficientes para atender 

los compromisos operacionales.
Los Estados Financieros y de Flujo Neto de efectivo se cncuentran en los cuadros 8. 9 y 

10.

Este proyecto se llevara a efecto con una inversion de US$34.000,oo y esta considerada 

una aportacion de socios de US$12,000 y un prestamo de US$22.000,oo.

Considerando la liquidez que arroja el ejercicio con un minimo de ventas promedio 

diarias de 150 unidades, esperamos que crezca en mayor proportion a lo presupuestado, 

ya que se puede pensar en la adquisicion de un local propio para el continuo 

funcionamiento del negocio.



10. EVALUACION DEL PROYECTO

10.1 Analisis de Sensibilidad

Analisis normal

Para el analisis normal hemos considerado un

ver cuadro 11.

11. ANALISIS DE RIESGO
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valor del almuerzo de $2,00 y un 

numero de clientes de 120 en los primeros tres meses y de 150 a partir del cuarto mes

Analisis Optimista
Se considera el mismo valor del almuerzo. con una venta inicial de 300 almuerzos. que 

constituye el porcentaje (70%) de nucstro mercado objetivo segun las encuestas 

realizadas y senaladas en el ancxo A.

Ver cuadro 13

Analisis pesimista

Se ha considerado el mismo valor del almuerzo, y manteniendo las ventas de 120 

almuerzos en el periodo de los 3 anos de evaluacion del negocio. Ver cuadro 12.

El analisis de riesgo se presenta en el Cuadro 11, en el cual se determina que la Tasa 

Interna de Retorno es del 58% lo que hace atraclivo nuestro negocio para el 

inversionista y la Valoracion del dinero en el tiempo (VAN) es positivo.

Este negocio pucde tener un minimo de riesgo, siempre que se mantenga la calidad de 

comida y servicio, a pesar de ser una tecnologia nueva e innovadora (Plataforma 

rodante) la motivacion sera permanente mientras estas variables se mantengan.



Riesgo Financiero

Riesgo de Impacto Ambiental
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Al respecto no cxiste ningun riesgo de impacto al marco de referencia ambiental del 

sector o de la ciudad al instalar este tipo de restaurante. por cuanto sus operaciones es 

totalmente limpia y no contaminante por ser mecanismos del tipo electrico-mecanico.

Riesgo Tecnico
El riesgo tecnico se presentaria cuando por algun imponderable el mecanismo de giro 

no funcione la plataforma rodante estaria estatica lo cual traeria consecuencias no 

favorables para la imagen vendida de este restaurante.

Riesgo de Mercado
Al respecto no existe en Guayaquil un registro historico de este tipo de empresa por 

ser totalmente de caracter innovador el servicio de restaurante en plataforma rodante . 

El riesgo que podria correrse seria si que llegamos a tener exito podria el mercado 

saturarse, si acaso surgieran otras o nuevos negocios del mismo servicio (copia o 

similares) por ese motivo para atender ese riesgo tenemos que sacar la patente ante 

los organismos gubernamentales respectivos.

con el objeto de

Existe el riesgo por cuanto el 65% de la inversion de la empresa corresponde a 

prestamo a las Instituciones Financieras y podrian entregar el mismo. pero a muy corto 

plazo, que lo proyectado para nucstro negocio.

En el futuro podria existir un riesgo si en el sector se colocaran nuevos negocios con 

precios moderados y con la misma calidad de servicio. aunque no necesariamente con 

plataforma rodante.

Por lo tanto se hace imprescindible el sacar la patente del sistema, 

evitar la copia y en su lugar vender las licencias respectivas.



12. CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DEL NEGOCIO

13. CONCLUSIONES:

horas de la noche, en
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Los gastos preoperativos y de arranque del negocio ascienden a un valor de $34,000 

dolares aproximadamente, con ello se cubre todos los items de tramites y acciones de 

compras, fabricacion e instalacion de la plataforma, adquisicion de vehiculos, equipos 

y menaje, montajes y adecuacion del local, seguros etc., de tai manera que al inicio del 

sexto mes se comensaria a brindar el servicio en el movil-restaurante luego de haberse 

desarrollado el proyecto ver Anexo E,

En resumen este restaurante es completamente innovador y atractivo, las ventas podrfan 

incrementarse aiio a ano si se aumentan las horas de servicio.

Afirmandose el negocio podria Iambien dar servicio en 

especial los dias viernes.

♦♦♦ Podemos manifestar que el movil restaurante es completamente rentable. Los gastos 

de operacion son relativamcnte bajos en correspondencia a los ingresos obtenidos 

por venta, lo cual nos da una rentabilidad del capital del 0.35 y rendimiento de la 

inversion de 0.15 en el primer ano, que hace que este negocio sea muy atractivo para 

cualquier inversionista interesado en este tipo de negocio.
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I ANO II ANO III ANODESCRIPCION

1,000.00 12,000.00 12,000.00 13,200.00

1,358.00

23,066.00 23,495.60 25,168.16

Alquiler
Serv.Basicos:
Agua
Luz
Telefono.
Suministros de limpieza
Sustitutos de Menaje
Seguros:
Vehiculo
Equipos

COSTO 
MENSUAL

16,296.00
6,770.00

TOTAL GASTOS
Depreciacion
TOTAL GASTOS MAS
DEPRECIACION

30.00
200.00

20.00
20.00

8.00

50.00
30.00

360.00
2,400.00

240.00
240.00

96.00

600.00
360.00

16,725.60
6,770.00

396.00
2,640.00

264.00
264.00
105.60

660.00
396.00

18,398.16
6,770.00

435.60
2,904.00

290.40
290.40
116.16

726.00
435.60

CUADRO 7
PRESUPUESTO DE GASTOS INDIRECTOS
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1er. ANO 2do. ANO 3er. ANO

16.960.68 28,329.25 48,685.08

Total Activo Corriente 16,960.68 28,329.25 48,685.08

TOTAL DE ACTIVOS 44,040.68 48,639.25 62,225.08

PAS IVOS

Total Pasivo Corriente 16,067.18 13,283.95 20,057.29

9,572.56 10,427.45 5,821.92

Total Pasivo a Largo Plazo 9,572.56 10,427.45 5,821.92

6,400.93 6,526.92 13,418.02

Total Patrimonio 18,400.93 24,927.85 36,345.87

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 44,040.68 48,639.25 62,225.08

Pasivo Largo Plazo 
Obligaciones Bancarias

Pasivo Corriente
Obligaciones Bancarias
Impuestos por pagar
Utilidades por pagar

Activo Fijo
Equipos y Maquinarias
Vehiculo

Total Activo Fijo 
(-) Depreciacidn

PATRIMONIO
Capital
Utilidades retenidas del 
ejercicio anterior 
Utilidades del ejercicio

12,000.00
0

33,850.00
-6,770.00

12,427.44
2,133.64
1,506.10

25,850.00
8,000.00

33,850.00
-13,540.00

12,000.00
6,400.93

25,850.00
8,000.00

9,572.56
2,175.64
1,535.75

33,850.00
-20,310.00

12,000.00
10,927.85

25,850.00
8,000.00

12,427.44
4,472.67
3,157.18

ACTIVOS
Activo Corriente
Caja y Bancos

CUADRO 9
BALANCE GENERAL



CUADRO 10

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

VENTAS NETAS

71,473.2564,975.6859,068.80CONSUMO DE MATERIA PRIMA

57,344.8944,365.3632,407.60UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

21,047.8810,238.3110,040.68

9,418.024,526.926,400.93

1,506.10
8,534.58

COSTO MANO DE OBRA
GASTOS INDIRECTOS

GASTOS DE ADMINISTRACION
GASTOS FINANCIEROS

UTILIDAD ANTES DE IMPTO.Y 
PARTICIPAC. TRABAJADORES

UTILIDADES RETENIDAS 
DEL PERIODO

I ANO 
136,800.00

22,257.60
23,066.00

19,726.92
2,640.00

6,400.93
6,770.00

13,170.93

2,133.64
6,400.93

II ANO 
157,320.00

24,483.36
23,495.60

21,699.61
12,427.44

6,526.92
6,770.00

13,296.92

2,175.64
6,526.92
2,000.00

1,535.75
8,702.56

III ANO 
180,918.00

26,931.70
25,168.16

23,869.57
12,427.44

3,157.18
17,890.70

4,472.67
13,418.02

4,000.00

13,418.02
6,770.00

20,188.02

25% de Impuestos
UTILIDAD NETA
Dividendos

15% Participac.Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO!

BIBLIOTF.CA
ESPOk
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CUADRO 11
ESCENARIO NORMAL

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONSUMO DE MATERIA PRIMA 59,068.80 64,975.68 71,473.25

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 32,407.60 44,365.36 57,344.89

10,040.68 10,238.31 21,047.88

TOTAL 13,170.93 20,066.92 33,728.02

1,506.10
8,534.58

3,157.18
17,890.70

TIR
VAN

DESCRIPCION
VENTAS NETAS

COSTO MANO DE OBRA
GASTOS INDIRECTOS

GASTOS DE ADMINISTRACION
GASTOS FINANCIEROS

UTILIDAD ANTES DE IMPTO.Y 
PARTICIPAC. TRABAJADORES

I ANO 
136,800.00

35.89%
17,763.92

22,257.60
23,066.00

19,726.92
2,640.00

2,133.64
6,400.93
6,770.00

II ANO 
157,320.00

24,483.36
23,495.60

21,699.61
12,427.44

2,175.64
6,526.92

13,540.00

1,535.75
8,702.56

III ANO 
180,918.00

4,472.67
13,418.02
20,310.00

26,931.70
25,168.16

23,869.57
12,427.44

25% de Impuestos
UTILIDAD NETA

15% Participac.Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

(*) Se considera en el ler. Ano ventas de 120 almuerzos y 150 a partir II TRIM, 
en los sgtes. dos ano un incremento del 15%.



CUADRO 12
ESCENARIO PESIMISTA

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

VENTAS NETAS

64,975.68 71,473.25CONSUMO DE MATERIA PRIMA 59,068.80

32,407.60 37,525.36 41,954.89UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

5,657.8810,040.68 3,398.31

23,916.9013,170.93 15,706.42TOTAL

*

TIR
VAN

GASTOS DE ADMINISTRACION
GASTOS FINANCIEROS

I ANO 
136,800.00

23,869.57
12,427.44

COSTO MANO DE OBRA
GASTOS INDIRECTOS

UTILIDAD ANTES DE IMPTO.Y 
PARTICIPAC. TRABAJADORES

22,257.60
23,066.00

19,726.92
2,640.00

2,133.64
6,400.93
6,770.00

1,506.10
8,534.58

22.90%
7,304.40

II ANO 
150,480.00

24,483.36
23,495.60

21,699.61
12,427.44

722.14
2,166.42

13,540.00

509.75
2,888.56

III ANO 
165,528.00

26,931.70
25,168.16

1,202.30
3,606.90

20,310.00

848.68
4,809.20

25% de Impuestos
UTILIDAD NETA
DEPRECIACION

15% Participac.Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

(*) Se considera en el 1er. Aho venta igual que el escenario normal solo varia 
en los sgtes. dos aho que se considera un incremento del 10%.



CUADRO 13
ESCENARIO OPTIMISTA

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

VENTAS NETAS

CONSUMO DE MATERIA PRIMA 59,068.80 64,975.68 71,473.25

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 39,607.60 52,645.36 66,866.89

17,240.68 18,518.31 30,569.88

TOTAL 17,760.93 25,345.42 39,798.30

2,586.10
14,654.58

II ANO 
165,600.00

TIR
VAN

GASTOS DE ADMINISTRACION
GASTOS FINANCIEROS

COSTO MANO DE OBRA
GASTOS INDIRECTOS

UTILIDAD ANTES DE IMPTO.Y 
PARTICIPAC. TRABAJADORES

I ANO 
144,000.00

51.97%
45,390.83

3,663.64
10,990.93
6,770.00

22,257.60
23,066.00

19,726.92
2,640.00

2,777.75
15,740.56

3,935.14
11,805.42
13,540.00

24,483.36
23,495.60

21,699.61
12,427.44

III ANO 
190,440.00

4,585.48
25,984.40

6,496.10
19,488.30
20,310.00

23,869.57
12,427.44

26,931.70
25,168.16

25% de Impuestos
UTILIDAD NETA

15% Participac.Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

(*) Se considera en el 1er. Ano ventas de 300 almuerzos 
en los sgtes. dos aho un incremento del 15%.



ANEXOS



ANEXO A

- $3
- S4
- $5

$1 
$2 
$3 
$4

300
110

30
26

115
263

42
5

41

63%
36%

0.21% 
6% 

19%

mas de $4
4. Que exigen mas de un servicio de restaurant
Buena comida 294
Servicio inmediato 168
Preparacion exquisita 1
Ambiente apropiado 30
Aseo 90
5. Donde preferiria que estuviera situado el restaurant en los dias ordinarios (lunes a viernes)
Cerca de su lugar de trabajo 300
Centro Comercial 125
Centro de la Ciudad 30
Sitio alejado del ruido 11
6. Hasta que valor estaria usted dispuesto a pagar por un almuerzo completo incluido impuesto 
$1.50- $2 
$2 
$3 
$4
7. Considera que las variedades de platos del restaurant no involucren comida chatarra, sino 
unicamente comida almuerzo buffet pero de servicio rapido
Si No

400 66
8. Que opina usted de la idea de que el restaurant (meson, silla y piso) giren alrededor de los alimentos sin 
que su cuerpo tenga que levantarse y sin distribuir la accion de comer (movil-restaurant)
Muy motivante 300
Buena 60
Malo 20
Indiferente 86
9. Cree Usted que el tiempo para desgustar su almuerzo debe ser.
10 minutos 0
15 minutes 0
20 minutos 60
Mayor de 20m 400
10. Que servicio adicional sin costo le gustaria obtener por parte de la administracion restaurant.
Estacionamiento 20
Pedido Domicilio sin costo de transporte 36
Jugos y/o postres 410

CUANTIFICACION DE ENCUESTAS SOBRE 
MOVIL RESTAURANT "MILLENIUM" 

(Tamano de muestra 466)
1. Su empresa ofrece almuerzos dentro de la Institucion
si no

200 266
2. Con que frecuencia sale usted a almorzar cuando se encuentre laborando?
Alto Medio Bajo

163 166 137
3. Cuanto gasta en cada salida a almorzar cuando se encuentra laborando?

25%
56%

9% 
1% 
9%



ENCUESTA SOBRE MOVIL-RESTAURANT

1.- eSu empresa ofrece almuerzos dentro de la Institucion?

NoSi

2.-^Con que frecuencia sale a almorzar a la calle?

BajoAlto Medio

3.- ^Cuanto gasta en cada salida a almorzar cuando se encuentra laborando?

US$3.00US$1.00 US$2.00

US$4.00 US$5.00 Otra cantidad

4.- eQue le impresiona mas cuando va a un restaurant?

5. Personalmente que es Io que mas exige de un servicio de restaurant

Servicio inmediato Preparacidn exquisitaBuena comida

Ambiente apropiado Aseo

6.- eDonde preferiria que estuviera situado el restaurant en los dias ordinarios (de lunes a viernes)?

En el centre de la ciudadCerca de su lugar de trabajo

En un sitio alejado del ruidoEn algun centre comercial

7.- eHasta que valor estan'a usted dispuesto a pagar por un almuerzo complete incluido los impuestos?

US$3.00US$1.50 US$2.00

Otra cantidad de acuerdo a Io que deguste US$.US$4.00 US$5.00

comida chatarra, sino

Si No

IndiferenteBuena MaloMuy motivante

10.- Cree usted que el tiempo para degustar su almuerzo debe ser de:

Mayor de 20 Minutos15 Minutos 20 Minutos10 Minutos

11.- ^Le gustaria obtener algun servicio adicional son cost© por parte de la administracion del restaurant?

Pedido a domicilio (oficina) sin costo por transporteServicio de estacionamiento

Otros, especifique Jugos y/o postre gratis en el mbvil-restaurant

9.- ^Que opina usted de la idea de que el restaurant (meson, silla y piso) giren alrededor de los alimentos sin 
que su cuerpo tenga que levantarse y sin disturbar la accion de comer (movil-restaurant)?

ESCUELA DE POSTGRADO EN ADMINISTRACION DE 
EMPRESAS (ESPAE)

fiSPOi
(>)

EK

8.- Considera usted que las variedades de platos del restaurant no involucren 
unicamente comida almuerzo buffet pero de servicio rapido?
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ANEXO D

D1AGRAMA DE FLUJO DEL SERV1CIO DEL MOVIE RESTAURANT

IN1CI0

I$2.00

EL CL1ENTE

NO

SI

\7

H Y

1

*

INGRESA AL LOCAL POR EL 
LADO DERECHO

ALMUERZO
SELF SERVICE
DISTANC1A

O
A

CONSUM1DO LO 
SERVIDO

PARA
PRESENTACION

L1QUIDAR 
DE 

A

CONSUMIDO LO
SERVIDO

HACIA PASOS A. B.
YC

EL CLIENTE ES ATENDIDO POR SALONERO # 
1 (CUBIERTOS, SERVILLETA, PAN. JUGOS, 
L1OUIDOS. ENSALADAS Y/O SOPASu

RETIRA CUANDO PASA
UBICADO LADO IZQUIERDO

C

SALONERO # 2 SIRVE PLATO FUERTE COMO 
ALMUERZO O LO QUE SOLICITE CLIENTE Y EN EL 
MISMO TICKET ANOTA LO CONSUMIDO

11 _
SALONERO « 3 SIRVE POSTRE 0 FRUTA SENALADO 
PARA EL CASO DE ALMUERZO O LO QUE SOLICITE 
CLIENTE (HELADOS, CAFE, TE, AGUAS 
AROMATICAS) ANOTANDO EN EL MISMO TICKET 
LO CONSUMIDO

SE ACERCA A CAJA 
CONSUMO MEDIANTE 
TICKET

CLIENTE SE 
TORN1QUETE 
DEL LOCAL

EL CLIENTE SE UBICA EN UN TABURETE 
JUNTO AL MESON DENTRO PLATAFORMA 
RODANTE CERCANO A LA ENTRADA

CAJERA IIABILITA TORN1QUETE DE SALIDA 
LUEGO CANCELACION DE LO CONSUMIDO

B

_______V________
SE UBICA EN MESAS Y SILLAS 
LADO IZQUIERDO DE PLATA­
FORMA RODANTE PARA 
TERMINAR ALIMENTOS, CAFE 0 
BEB1DAS AROMATICAS

SALONERO # I ENTREGA TICKET DE 
ALMUERZO O TICKET DE LO CONSUMIDO Y 
LO UBICA FRENTE AL CLIENTE

11

FIN



<£>

inco

LU
CM

I

I

cocoLU

o X
 

LU 
z

o 0LU
 

zQ_

oZ)(Z
<D 
■ocu 
TJ 
<D—CTCO

CQ

cuns 
CL

cu 
u

 
o

LU 
0Z

 
O

 
o <I- 
z LULU

LL 
b c

 
<D

LU 
O

 
<s o o z o an o

05 
O

 

0
)

E oO
) 

CD 
02

V
) 

OCD 
r> E oCDCD 
T

5O
 

Q
.

CD 
Z3 
oCU 
cn 
cuH

(D 
•S' 
c (D 
E<n 
o

 
Q

.

C
T 

CD

I co 

■§

05 
Q

.

C3sCCDroQ

cn 
oCD

CO

05 
Q

.

'EZ5oc_CD 
TO 
CL

IIi'2 
H

0) 
c

 
cu 
■O

 
o05 

E 
£

 05 
ro 
Q

. 

0
) 

c
 

o
 

05 
Q

. 

co 
05 
C

L 
cn 
oE 

•co 
H

OS 
tn

 

2 Q
.

ECDC
 

•o 
o

 
Oc

 
o oCD 
•0coIQ

 
CO

LU

05

I i

05 

E £ 03 
05 
C

L 

CD 
■

0C
 

•o05 
o.Q

 
05

05  
U

 
Oc

 
•O05 
0

 
CD 
CD 
"0

 
05(D 

■fu 
■

wO

i£I1
coI 2

05E c_ 

£
 0505CLc
 

•oco 
03 
W

 
c

C=
;OOE oCL

~
 

CO 
LU



BIBLIOGRAFIA

Notas de clase.

■ Innovacion Empresarial Arte y ciencia en la creacion de empresas, Autor Rodrigo 

Varela, 2 Edicion 2001 de Prentice Hall.

Articulo “Como escribir un excelente plan de negocios”, publicado por la Oficina 

Eficiente No. 79 -noviembre,diciembre/1997. Lo mejor de Harvard Business Revien.


	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf
	DP-01932 TOLEDO-CAMBA-VÉLEZ.pdf

