UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO USFQ

Colegio de Hospitalidad, Arte Culinario y Turismo

Analisis Operativo de Bassick e implementacion de herramientas de
control para el manejo de bebidas en una discoteca

Analisis de Caso

Claudia Andrea Enriquez Jaramillo

ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y HOSPITALIDAD

Tesis de grado presentada como requisito para la obtencion del titulo de Especialidad en

Licenciada en Administracion de empresas y Hospitalidad

Quito, 20 de diciembre de 2018



UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO USFQ

Colegio de Hospitalidad, Arte Culinario y Turismo

HOJA DE APROBACION DE TESIS

Analisis Operativo de Bassick e implementacion de herramientas de control para
el manejo de bebidas en una discoteca

Claudia Andrea Enriquez Jaramillo

Calificacion:

Nombre del profesor, Titulo académico: Sebastian Navas, MSc.
Administracion Culinaria e
Innovacioén

Firma del profesor:

Quito, 20 de diciembre de 2018



© DERECHOS DE AUTOR

Por medio del presente documento certifico que he leido la Politica de Propiedad
Intelectual de la Universidad San Francisco de Quito y estoy de acuerdo con su
contenido, por lo que los derechos de propiedad intelectual del presente trabajo de

investigacion quedan sujetos a lo dispuesto en la Politica.

Asimismo, autorizo a la USFQ para que realice la digitalizacion y publicacion
de este trabajo de investigacion en el repositorio virtual, de conformidad a lo dispuesto

en el Art. 144 de la Ley Organica de Educacion Superior.

Firma del estudiante:

Nombres y apellidos: Claudia Andrea Enriquez Jaramillo
Codigo: 00127025
Cédula de Identidad: 1718509845

Lugar y fecha: Quito, 20 de diciembre de 2018



Agradecimientos

Agradezco a mis padres por su constante e incondicional apoyo. A Sebastidn Navas y
Renata Moncayo por ser mis guias y haber transmitido sus conocimientos durante este
proceso. Un especial agradecimiento a la Universidad San Francisco de Quito y todos
sus excelentes docentes por sus ensefianzas y formacion durante todos estos afios de

estudio.



RESUMEN

Bassick es una discoteca de musica electronica ubicada en El Teleférico de Quito.
Fue fundada por un grupo de emprendedores que se desenvuelven en el mundo artistico
musical. Debido a la falta de conocimiento acerca del manejo operativo de la discoteca,
se les hacia imposible identificar donde nacia el problema y en que magnitud afectaba a
sus operaciones. El presente andlisis determin6 la importancia que tiene el control del
area operativa en una discoteca, por medio de recetas estandar, hojas de transferencia,
hojas de cierre de barra, registro de ventas, toma de inventario, entre otros documentos.
La implementacion de estas medidas ayudé a que los directivos de Bassick conocieran
un sin nimero de problemas que afectaban directamente al costo de las bebidas, a las
ventas y el inventario.

Al realizar la asesoria se pudo conocer que la falta de recetas estandar provocaba
que no se sepa con certeza el costo de las bebidas. Una vez realizadas las recetas estandar
se identificd que el costo de algunas bebidas estaba muy elevado, por lo que se decidid
adecuar el precio para acercarnos a los pardmetros ideales. A su vez, se pudo analizar que
el menl que manejaban no tenia un orden y no especificaba los insumos que ofrecian, por
lo que muchos clientes optaban por no ordenar nada. Se decidié cambiar el ment,
afiadiendo cocteles e ilustraciones que llamen la atencion del consumidor con
promociones de consumo que influyan en su decision de compra. Se proveyo de plantillas
para el registro manual de ventas, cortesias y bajas para poder calcular el beverage cost
ajustado porcentual de cada barra. Se cred una estructura de ingenieria de menu, que
permiti6 identificar la rentabilidad y popularidad de cada bebida y tomar decisiones para
futuros cambios en el menu. Existia una falta de organizacion total en la bodega que
dificultaba el almacenamiento, organizacion y conteo del inventario, por lo que se decidid
instalar repisas. Asi mismo, se acordé poner llave a la bodega, motivar al uso de hojas de
transferencia, cierre de barra y de asignar un personal para que sea el unico responsable
de la salida y entrada de producto. Con estas mejoras, acciones correctivas y estrategias
se logro tener un efecto positivo para el area operativa de la discoteca.



ABSTRACT

Bassick is an electronic-music club located in El Teleférico de Quito. It was
founded by a group of entrepreneurs who develop in the musical artistic world. Due to
the lack of knowledge about the operational management of the club, it was impossible
to identify where the problem resided and in what degree it affects their operations. The
present analysis determined the importance of control of the operative area in a night
club, by means of standard recipes, transfer sheets, bar closing sheets, sales records,
inventory taking, among other documents. The implementation of these measures
helped Bassick’s managers to know a number of problems that directly affected the cost
of beverages, sales and inventory.

When carrying out the consultancy, it was possible to know that the lack of
standard recipes meant that the cost of the drinks was not known with certainty. Once
the standard recipes were made, it was identified that the beverage cost of some
beverages was very high, so a price adjustment was necessary in order to reach the ideal
parameters. In turn, it could be analyzed that the menu they handled was disorganize
and did not specify the products they offered, so many customers ended up not ordering
anything due to confusion. The decision to change the menu was made, adding cocktails
and illustrations that call the attention of the consumer with promotions that influence
their purchase decisions. Templates were provided for the manual registration of sales,
courtesies and withdrawals to calculate the percentage adjusted beverage cost of each
bar. A menu engineering structure was created, which allowed identifying the
profitability and popularity of each drink and making decisions for future changes in the
menu. There was a complete lack of organization in the storage; this made it difficult to
store, organize and count the inventory. In order to improve such problem, it was
decided to install shelves. Also, it was agreed to lock the storage, motivate de use of
requisition and bar closing sheets and assign a specific staff to be solely responsible for
the outing and input of the product. Once corrective actions and strategies were
implemented, they had a positive effect on the operative area of the club.
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1. Introduccion

La gestion operativa es una de las herramientas mas importantes de una empresa ya
que son todos los procesos necesarios para el correcto funcionamiento, manejo y
organizacion de las tareas que se ejecutan dentro de la misma y el cumplimiento de los
objetivos (Daruma Software, 2017). Las operaciones poseen una gran relacion con la
productividad de la empresa, ya que, son las actividades que crean valor en forma de
bienes y servicios, con el fin de satisfacer las necesidades del cliente (Gomez, 2015). Asi
mismo, la gestion operativa influye directamente en el sistema de roles y funciones, por
lo que es importante la seleccion de personal tanto directivo como de mandos intermedios
y, a su vez, esta estrechamente relacionada con los procesos de capacitacion del personal
(ISOTools, 2015). Dentro de la industria de la hospitalidad, la palabra gestion se define
como el uso de los recursos limitados disponibles para alcanzar el cumplimiento de los
objetivos (Mill, 2006). Los recursos son los activos de una operacion, los cuales se
encuentran divididos en 8 tipos bdsicos: personas, dinero, productos, tiempo,
procedimientos, energia, instalaciones y equipos (Mill, 2006). Con esta gestion se espera
resolver el grave problema de hurtos, tanto de dinero como de producto, dentro de
Bassick. Asi mismo, se espera proveer herramientas utiles para mantener un control total
de sus operaciones e identificar otros problemas internos para tomar las medidas

correctivas necesarias.
2. Analisis Macroeconomico

El establecimiento, en el cual se realizara la asesoria, es una discoteca de musica
electronica ubicada en el Teleférico de Quito. El Teleférico es una atraccion turistica que
abrio sus puertas en Julio del 2005. Se encuentra situado al borde del centro de la ciudad
y al este del volcan Pichincha hasta el mirador Cruz Loma (Quito Adventure, s.f.). En

aquella época, cuando se cred el proyecto, se pronostico un ingreso de cerca de 40 mil
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personas diarias, motivo por el cual decidieron abrir 125 locales. Tuvieron mucho éxito
al principio, sin embargo, en menos de 3 afos, 120 locales quebraron, teniendo una deuda
de $500 mil con la Fundacion Teleféricos de Pichincha. Poco a poco la gente dejo de
visitar el lugar, causando un descuido y deterioro de sus instalaciones (El Telégrafo,
2015). La habilitacion de la discoteca ha permitido que El Teleférico poco a poco vaya
incrementando sus ingresos, por medio del cobro de arriendo del establecimiento, el cobro
de parqueaderos por vehiculo y la venta de alimentos. Esto permitié que el lugar mejore
sus instalaciones y publicidad.

3. Analisis de las competencias

3.1. Competencia principal

La principal competencia de Bassick es Lost City Party, eventos organizados por
Kamran Kami Tadayon, emprendedor que inicié su primera discoteca en Montafiita
llamada Lost Beach Club. Es considerada como una de las 100 mejores discotecas del
mundo, segin DJ Mag. (Ecuador TV, 2018) DJ Mag es una revista britanica reconocida
mundialmente, dedicada a musica electronica y DJs. (DJ Magazine, s.f.) En el 2018, Lost
Beach Club alcanzé el puesto 44, demostrando ser uno de los lugares mas reconocidos y
con el mejor sonido de Sudamérica para los amantes de la musica electronica. (Ecuador
TV, 2018) En un inicio, Kami empezo realizando eventos en Quito conjuntamente con
Bassick, sin embargo, ahora realiza sus eventos de manera independiente en un complejo
de salones de eventos llamada La Mina, ubicada a lado del Peaje Ttnel de Guayasamin.
Los eventos se efectian 2 veces por mes. Las ventajas competitivas de Kami son: el
reconocimiento y la popularidad de sus eventos en Montaiiita, la experiencia dentro de
este ambito y los recursos para crear ambiente por medio de decoracion. A comparacion
de Bassick, los eventos de Lost City se pueden extender ilegalmente hasta las 10:00 am

del siguiente dia y posee una mejor ubicacion en términos de distancia.
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3.2. Competencia secundaria

La competencia secundaria de Bassick son los pequefios eventos locales de musica
electronica, entre los cuales se encuentran: Souls of Noise, Soar Collective, Techno
Nights UIO, Sabai Beer, Space Trips, Rawbeats Records, Hertz Music. El mas
representativo en cuestion de operaciones es Sabai Beer, idea fundada en el 2010 por
Javier Salas (Sabai Beer, s.f.). Gracias a su gran éxito, Sabai fue creciendo en estructura
y equipos, facilitando el manejo de sus operaciones, haciendo de Sabai un proyecto muy
viable, a pesar de que los eventos que organizan son mas pequeios que los de Bassick.
Una de las ventajas competitivas de Sabai es que tienen total control sobre el producto,
ya que solamente venden las cervezas artesanales que producen, el cual ha ganado mucho
popularidad y reconocimiento. Asi mismo, Sabai Beer tiene apertura de lunes a sdbado y
posee estrategias de consumo como, lunes de “Guys Night” o miércoles de “Girls Night”
con 20% de descuento en los vasos de 500 ml. Segtin Javier Salas, el sistema operativo
que se utiliza en Sabai para la barra es Arklinks, el cual le es de gran ayuda para el manejo

de facturacion, registro de ventas y control de inventario.
4. Datos generales de la empresa

Bassick es una asociacion en cuentas en participacion ubicada en El Teleférico de
Quito. Su nomina fija estd compuesta por siete personas que abarcan los cargos de
administracién, operaciones, produccion, marketing y comunicacion. Paralelamente,
Bassick utiliza entre catorce a diecisé€is eventuales cuyos servicios son requeridos
dependiendo del tamafio del evento, los cuales se dividen en: seguridad, limpieza, ropero,
barra, abastecimiento, caja, fotografia, video y show audiovisual. Entre su lista de
directivos se encuentran: Pedro Ortiz, Bernardo Ortiz, Camilo Giraldo, David Salazar,

Alexis Tapia y Diego Celi.
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Bassick es una propuesta nueva de experiencias en fiestas de musica electronica. La
idea nace de un grupo de jovenes emprendedores que se desenvuelven en el mundo
artistico musical. Al ser profesionales en su area ven la necesidad de tener eventos de
excelente calidad audiovisual, ya que Quito carece de estos. El emprendimiento comienza
a partir de la adquisicion de un sistema de sonido de alta gama frecuencial que permite al
espectador poder apreciar la musica en niveles altos, de buena calidad y sin hacer dafio al
oido humano. Este grupo de emprendedores inicia con su primer evento capitalino el 2
de junio del 2017 en el salon de eventos de la “Fundaciéon Teatro Bolivar” en el centro
historico de Quito, lugar de gran acogida por jovenes y turistas de la vida nocturna.
Continuaron haciendo eventos en diferentes establecimientos de la ciudad, hasta que el
15 de diciembre del mismo afio, decidieron instalarse en la discoteca abandonada del
complejo turistico Teleférico.

Actualmente, Bassick es considerada como una de las mejores opciones en shows de
musica electronica. Tiene como concepto brindar al publico adulto experiencias
audiovisuales de musica electronica de calidad. El segmento de mercado que apuntan es
publico adulto, tanto nacionales como internacionales, entre 18 y 45 afios de clase social
media, media alta y alta.

Una desventaja de Bassick es que se instalaron en la discoteca abandonada del
Teleférico, por lo que no posee los equipos necesarios que comunmente una discoteca
deberia tener, por ejemplo, la estacion de acero inoxidable con equipos de refrigeracion
para la barra inferior, con tina para hielo y una caja larga para botellas. Asi mismo,
carecen de equipos de computo con un sistema operativo para registro de inventario,
ventas, cortesias y bajas; por lo que se necesita de una inversion muy importante para
equipar las barras. Bassick factura en la barra aproximadamente de $2000 a $2500 por

evento, dependiendo de la cantidad de gente que asiste.
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5. Analisis de enfoque para la consulta

El punto de enfoque a analizar para la consultoria de Bassick es el area de operaciones,
debido a que es una de las areas mas afectadas y sensibles financieramente hablando y
que genera la mayor cantidad de pérdidas econémicas. Al observar como manejaban cada
evento, se llego6 a la conclusion de que Bassick adolece de una falta de control total, el
cual estd ocasionando diferencias tedricas fisicas muy graves. Al no existir ningun tipo
de control se les hace imposible calcular la magnitud de estas diferencias y donde nace el
problema. Control es una de las funciones méas importantes de un sistema de actividades
denominada gestion, ya que nos ayuda a establecer estandares y recolectar informacion
que nos permite comparar el desempefio actual versus al desempefio deseado e
implementar acciones correctivas si es necesario (Mill, 2006).

5.1. Analisis FODA

Antes de continuar mencionando los problemas y falencias que posee Bassick, es
importante realizar un andlisis situacional para poder identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa. Esto ayudaréd a obtener un
enfoque mas general de la situacion, tanto interna como externa de la compaiiia, y
facilitara la identificacion de problemas. Esto se debe a que la matriz FODA sirve como
punto de partida para el desarrollo del marco tedrico, la implementacion de acciones
correctivas y la creacion de estrategias de mejora (Ponce T., 2007). Para empezar, es
importante que primero se analice el escenario interno, con los puntos de fortaleza y
debilidad de Bassick. Luego se continuara con el anélisis del escenario externo.

5.1.1. Fortalezas
e Buen equipo de sonido
e Considerada como una de las mejores opciones en shows de musica electronica.

e Buen posicionamiento dentro del mercado.
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Aforo de 1000 personas.

Poseen 11.881 seguidores en redes sociales

Fidelizacion de clientes

5.1.2. Debilidades

Falta de conocimiento total acerca del apropiado manejo operativo de bebidas.
Poseen una cultura empresarial informal.

El principal proveedor es Supermaxi.

No han desarrollado recetas estandar ni manuales de procesos.

Mal disefio del menu de bebidas.

No han creado promociones de “Happy Hour”.

No poseen un sistema operativo para el registrar de las ventas, cortesias y bajas
No se puede realizar una ingenieria de menu confiable.

No poseen control de inventario, control de compra y recepcion y control de
almacenamiento y emision.

Desorganizacion en la bodega

No poseen un disefio de servicio blueprint.

No poseen estados financieros

Ubicacion e inseguridad

5.1.3. Oportunidades

Clientes con buen poder adquisitivo.

Existe oportunidad de crecimiento.

Tienen contactos con agencias para la reserva de buenos artistas a buenos precios.
5.1.4. Amenazas

Competencia principal fuerte.

Posibilidad de entrada de nuevos competidores.
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e Leyes y disposicion gubernamental que impiden que los eventos pueden
extenderse hasta mas de las 3:00 am.

e Los clientes llegan al evento después de las 12.00 am.

e Crisis econdomica sostenida en el pais que podria estar comprometiendo los
recursos destinados por la gente para diversion.

Situacion climatica de la ciudad

6. Problemas y posibles soluciones

6.1. Proveedores
Problema:

Ya que el principal proveedor de Bassick es Supermaxi, esto esta provocando
que las bebidas que ofrecen tengan un costo demasiado elevado. La razén por la que
realizan sus compras en Supermaxi, es porque casi siempre manejan su presupuesto
para las compras con el dinero que obtienen con las preventas de las entradas.

Posible solucion:

Se buscara proveedores que realicen créditos o sean flexibles con los pagos para
evitar tener que realizar compras de emergencia. Esto ayudara a que baje el beverage
cost de sus productos y que generen mayores margenes de contribucion.

6.2. Recetas estandar y manual de procesos
Problema:

Bassick no ha creado recetas estdndar ni manual de procesos, ya que no posee
conocimiento de como realizarlas y el respectivo uso de estas herramientas. Esto impide
que: conozca el beverage cost real monetario y porcentual de sus productos, no pueda
tener una estructura de precios fiable y no logre estandarizar sus procesos para evitar o

disminuir los errores al momento de la produccion.
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Lo que se hizo para fijar los precios de venta fue dividir la botella en tragos, sin
contar los ingredientes e insumos adicionales de cada bebida y fijar cualquier precio,
pensando que se estaba obteniendo un buen margen de contribucion; pero en realidad
estaba ocasionando que el costo de las bebidas esté demasiado elevado. La falta de
recetas estdndar y el desuso de utensilios de cocteleria provocaba que se sobre vierta
licor y la botella no alcance el nimero de tragos que se esperaban que rinda.

Posible solucion:

Implementacion de recetas estdndar y manuales, los cudles seran creados en Excel.
En estos se detallardan los ingredientes que lleva cada coctel, la unidad de medida, la
cantidad, el precio por porcion de cada ingrediente y el costo total de la bebida. Asi
mismo, en el manual se detallard el tipo de vaso a utilizar, la decoracion e instrucciones
de preparacion (Brown, 2007). Las recetas y manuales serdn impresas y se distribuirdn al
personal de la barra.

Se efectuard y motivara el uso de utensilios de cocteleria con las medidas adecuadas
para garantizar que se vierta la cantidad exacta de licor e insumos especificados en las
recetas estdndar. Con esto se espera obtener mayor control sobre los costos y siempre
tener consistencia.

6.3. Disefio del menu
Problema:

Bassick no posee conocimiento del adecuado disefio de un mena de bebidas para
comercializar de mejor manera los productos que se ofrece. El ment no seguia un orden
y no se entendia qué productos se quieren vender mas. Asi mismo, no especificaba ningiin
tipo de coctel ni los insumos que ofrecian, por lo que cierta cantidad de clientes optaban
por no ordenar nada por confusion. Esto provoca que se excluya un grupo de clientes y

se dificulte el aumento de las ventas.



Po.ccin

ci
=

Under dry
Gibson

Old Parr
Jhonnie Red

TEQUILA

IQQANA IPA
B‘LACK B!RD STOUT
TURTLE PALE ALE
LAGARTO LAGER

JAGERMEISTER

El Charro s

Oro

Blanco

s 182 2x$1I2

Aria Ron San Miguel

Liova
Ron San Miguel

Poliakov Gold - Silver

Aria Vodka
Liova Vodka

Sky Vodka
Poliakov
Absolute

San Miguel Gold
San Miguel Silver
San Miguel Black
100 Fuegos
Under Gin
Gibson
Beefeater Gin
Tanquera Gin
Bombay Gin
Tequila Azteca O
Tequila Azteca B
Tequila Charro
Label 5

Red Label

Old Parr
Jagermeister

AGUA
V220

€) sicuenos

17

$2
$3

Label 5 Beefaeter

BASSICK

Sky

Absolute

Bombay

Tanqueray
llustracion 1 Disefio de menu. Obtenido: Bassick
Posible solucion:

Se redisefiara el menu, ubicando correctamente los productos que se quieran vender
mas, con los nuevos precios establecidos en las recetas estandar. A su vez, se agregaran
cocteles como: Mojitos, Margaritas, Cuba Libre, JagerBomb, entre otros; con colores e
ilustraciones que llamen la atencion del publico y despierten su deseo de consumir. Se
introducira nuevos productos a la carta, como jarras, con la finalidad de vender mayor
cantidad de licor. A la vez, se implementaran mas promociones de consumo, por ejemplo,
si el precio unitario de un shot de tequila es $5, vender 2 shots por $8. Estas estrategias
ayudardn a influenciar en la decision de compra del cliente, a estimular las ventas e
incrementar el cheque promedio por cliente.

6.4. Sistema Operativo
Problema:

La discoteca no posee equipos con un sistema operativo para el registro de inventario,

registro de ventas, cortesias y bajas. Esto impide que se pueda recopilar informacion
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necesaria para obtener resultados automaticos y realizar un analisis exacto de la situacion
operativa de Bassick, esto facilitaria la implementacion de acciones correctivas y
estrategias en las areas que las necesiten. Asi mismo, no pueden conocer la actividad del
stock antes, durante y después del evento, por lo que es donde nacen la mayoria de las
diferencias teoricas fisicas.

Posible solucion:

Se sugerird la instalacion de un sistema operativo sencillo para empezar a registrar las
ventas, cortesias y bajas, con el fin de disminuir o eliminar por completo el problema de
diferencias teoricas fisicas. A su vez, permitira calcular el costo de ventas de las barras y
el efecto que tienen las cortesias y bajas sobre este costo.

6.5. Control de inventarios
Problema:

Bassick no posee control sobre su inventario, ocasionando diferencias tedricas
fisicas muy graves. Al no tener un formulario para la toma de inventario, se les hace
imposible calcular la magnitud de esas diferencias. Asi mismo, no se sabe la cantidad de
producto en bodega y el valor monetario del mismo, por lo tanto, no se puede calcular su
costo operativo. Debido a que no se registra la cantidad de producto que entra y sale de
bodega, no se conoce la rotacion del inventario y existe un sin nimero de robos, los cuales
pasan desapercibidos.

Posible solucion:

Se implementard un sistema de control de inventario, mediante un adecuado circuito
de la mercaderia, con hojas de transferencia para sacar productos de la bodega a las barras,
hojas de cierre de barra para devolver los productos de las barras a la bodega y se crearan
formularios de toma de inventario para la bodega. De esta manera se obtendran mayor

control sobre los productos y se evitard las diferencias tedricas fisicas. Para el control de
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inventario, se debe conocer el valor monetario de este, la cantidad exacta de producto
disponible y mantener un registro para, no solo determinar cuando ordenar, sino también
determinar la cantidad que se debe ordenar de cada producto. (Mill, 2006) A su vez se
efectuard un sistema de control de almacenamiento y emision de producto, con el fin de
conservarlos seguros y evitar los hurtos. Se limitara el acceso a la bodega, se mantendra
las areas de almacenamiento con llave, y se realizard un constante control de ésta. Se
seleccionard al personal responsable, que sera el tinico que tenga total acceso a la bodega
y se planificaran horarios para la recepcion, almacenamiento y emision del producto.
6.6. Desorganizacion en bodega
Problema:
La desorganizacion dentro de la bodega, estd generando dificultad para el
almacenamiento, conteo y la toma de inventario. Todos los productos se encuentran

almacenados en cajas de carton y estos se encuentran apilados en el suelo.

llustracion 2 Bodega Bassick
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Posible solucion:

Para resolver el problema de la desorganizacion en la bodega se instalaran repisas que
faciliten la distribucion, el orden y el conteo de los items.

6.7. Ingenieria de menu
Problema:

Ya que Bassick no posee un registro de ventas ni recetas estandar, no puede realizar
una ingenieria de menu confiable. Esto impide que se identifiquen la popularidad y
rentabilidad de sus productos, por lo tanto, no se puede realizar un analisis para futuros
cambios en el menu.

Posible solucion:

Se creara una estructura de ingenieria de menu para identificar la popularidad y la
rentabilidad de cada coctel. Esto ayudara a realizar un andlisis profundo al momento de
hacer algun futuro cambio en el ment, por lo que se categoriza al margen de contribucion
y la frecuencia de las ventas de cada bebida como altas o bajas, dependiendo del éxito de
su desempefio en marketing y precio (Ninemeier, 1991).

6.8. Promocion de “Happy Hour”

Problema:

Al no implementar una promocién de “Happy Hour”, la mayoria de clientes que
asisten a los eventos prefieren consumir licor en otros lados. Esto provoca que lleguen
después de las 12:00 am al evento y que el consumo de licor dentro de la discoteca sea
mucho menor, por lo tanto, las ventas son menores.

Posible solucion:

Se realizara una promocion de “Barra Libre” que empiece de 9:00 pm y termine a las

10:00 pm, con el fin de que los clientes lleguen mas temprano a la fiesta y se empiece a

consumir con anticipacion. Para esto, se llegard a un acuerdo con los proveedores para
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que auspicien botellas a cambio de publicidad para no afectar a sus costos y la rentabilidad
de sus productos. Otra estrategia que se planteara es una promocion de “2x1”, la cual
resultaria menos efectiva que la de “Barra Libre” pero mas conveniente para Bassick,
econdmicamente hablando.

6.9. Servicio blueprint
Problema:

Al no tener un diagrama de servicios blueprint, nadie tiene claro todos los procesos y
actividades que se deben realizar para entregar exitosamente el servicio y satisfacer las
necesidades del cliente.

Posible solucion:

Se creara un sistema de servicio blueprint que permita visualizar, de principio a fin,
la experiencia de un cliente y todo el trabajo detrés de escena que se realiza para entregar
un servicio (Flowers & Miller, 2017). Esto ayudara a entender de mejor manera los
procesos internos y abordar problemas de diferente manera para satisfacer las necesidades
del cliente.

6.10. Area Financiera
Problema:

Bassick no mantiene informacion contable para poder realizar sus estados financieros.
Por otro lado, como ya se menciond anteriormente, la organizacién no lleva registro
contable de sus ventas, tanto en barras como de entradas. Asi mismo, no se estaba
tomando en cuenta al costo de venta como un gasto y creia que los ingresos generados

representaban la utilidad bruta.
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Posible solucion:

Se implementara el registro de ventas, tanto en barra como de entradas, el registro de
los costos operativos y los gatos para realizar un estado de pérdidas y ganancias y revelar
la verdadera utilidad bruta que se genera en el mes.

Los cambios ya mencionados, conllevaron a una decision administrativa, ya que
carecian de todas las herramientas necesarias para manejar correctamente una operacion
de bebidas. No poseian los datos que facilitarian la toma de decisiones, debido a su falta
de conocimientos sobre el area.

6.11. Ubicacion e inseguridad
Problema:

La ubicacién es un factor de debilidad para Bassick, ya que en términos de
distancia resulta lejos a comparacion con la competencia principal y secundarias. Esto
puede incidir en que, en un futuro, los clientes pierdan el interés a asistir a los eventos.
Otro problema que afronta la discoteca es la inseguridad en los parqueaderos. El
Teleférico cobra $2,50 por vehiculo, sin embargo, no existe personal de seguridad, lo que
estd causando un sin numero de robos que hacen que el cliente no quiera volver.

Posible solucion:

Se podria hablar con los directivos del Teleférico, para que cumplan con su obligacion
de mantener los vehiculos seguros, justificando la tarifa que cobran. Otra posible solucion
es analizar la idea de contratar personal de seguridad que mantenga el parqueadero
seguro. También, se deberia considerar en buscar otra ubicacion donde realizar los

eventos, como La Mina.



23

7. Enfoque del problema

7.1. Marco Teorico
7.1.1. Analisis FODA

El analisis situacional o comuUnmente conocido como matriz FODA, es una
herramienta de estudio fundamental para conocer la situacion real operativa de una
empresa y sus caracteristicas internas (Ballesteros, y otros, 2010). Este andlisis nos
permite recopilar informacion, ayuda a la planeacion e implementacion de estrategias de
mejora y facilita la toma de decisiones (Ramirez R., s.f.). El andlisis FODA permite
valorar las fortalezas y debilidades, los cuales proveen una diagnosis de la situacion
interna de la empresa. Asi mismo, nos permite evaluar las oportunidades y amenazas, las
cuales entregan informacion de la situacion externa de la misma (Ponce T., 2007). Las
fortalezas son todas las funciones, caracteristicas, recursos y capacidades de la empresa
que otorgan una posicion favorable frente a los clientes (Ballesteros, y otros, 2010). Las
debilidades son todos los elementos y actividades que colocan a la empresa en una
posicion perjudicial y vulnerable (Ponce T., 2007). Las oportunidades son todos los
factores de caracter externo, los cuales no pueden ser controlados por la compaifiia, pero
que poseen un impacto positivo y favorable para la misma (Ballesteros, y otros, 2010).
Las amenazas son todas fuerzas externas que resultan un impacto negativo y posibles
problemas, los cuales pueden atentar a la reputacion de la organizacion (Ponce T., 2007).

7.1.2. Receta estandar y manual de procedimientos

La receta estandar y el manual de procedimientos son herramientas muy utiles para
estandarizar los procesos, garantizar consistencia al momento de la produccién y tener
mayor control sobre los costos (Brown, 2007). La receta estandar es una metodologia que

nos permite estandarizar la produccion de un item de alimentos o bebidas (Mill, 2006).
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Asi mismo, permite a la organizacion conocer con exactitud el costo de los productos del
menu y mermar las bajas por errores o desperdicios (Foster, 1995).

7.1.3. Menu

El ment es la base para el proceso de control en una operacion de alimentos y
bebidas, por lo que juega un papel muy importante al determinar el éxito o fracaso de la
misma (Mill, 2006). El ment, ademés de ser una herramienta de control, es también un
instrumento de comercializacion y marketing, que unidos proveen un sistema viable
(Ninemeier, 1991). Esto se debe a que un menu bien planificado y disefiado estimula la
utilidad, influye en las decisiones de compra del cliente, estimula las ventas e
incrementa el cheque promedio por cliente (Mill, 2006).

7.1.4. Ingenieria de menu

La ingenieria de menu es una aplicacién que es de gran ayuda para la evaluacion de

futuras decisiones al momento de cualquier cambio que se quiera realizar en el menu, asi
como precios, disefio, entre otros (Ninemeier, 1991). Asi mismo, el proceso de ingenieria
de menu usa la informacién disponible sobre los costos estandar y la frecuencia de ventas
por unidad para clasificar los items en cuatro tipos, dependiendo de su popularidad o
rentabilidad. En primer lugar, esta la categoria “Estrella”, es decir items que son a su vez
populares y rentables. Luego se tiene la categoria “Vaca”, productos que son populares,
sin embargo, son poco rentables. “Incégnita” o “Rompecabezas™ son items que, a pesar
de su rentabilidad, carecen de popularidad. Finalmente, estd la categoria “Perro”, es decir
productos que carecen tanto de rentabilidad como de popularidad (Mill, 2006). Para
realizar un analisis completo de ingenieria de menu se necesita conocer el costo estandar,

el precio de venta y el historial de ventas de cada coctel. (Ninemeier, 1991)



25

7.1.5. Control de inventario

El control de inventario es un proceso de supervision sobre los items dentro de la
bodega. Una de las herramientas bésicas para el control de inventario es la requisicion, la
cual es una solicitud de un item que debe suministrar la bodega (Foster, 1995). El control
de compra y recibimiento de producto es la serie de actividades disefiadas para obtener
un producto de mejor calidad, precio y fuente (Mill, 2006). El circuito de compra o de la
mercaderia involucra la solicitud de una hoja de requisicion, la cual pasa por la bodega.
La bodega realiza un analisis de existencias y continla realizando una solicitud de
compra, la misma que va al departamento de compras. El jefe de compras aprueba la
solicitud y esta se transforma en una orden de compra que es enviada al proveedor. El
proveedor lleva el producto, la bodega realiza un control de recepcion de mercaderia y se
continda con el proceso de pago al proveedor. La factura original se dirige a contabilidad
y la copia se queda en bodega. Finalmente, la bodega realiza una transferencia para sacar
producto y abastecer las areas (Mill, 2006). El sistema de control de almacenamiento y
emision de producto juega un rol fundamental en la vinculaciéon de la recepcion y la
produccion, ya que este sistema afecta directamente al costo del producto y a su calidad.
Un sistema de almacenamiento efectivo se enfoca en tres preocupaciones principales:
mantener los productos seguros de hurtos, mantener la calidad del producto y proveer de
informacion necesaria para el sistema contable financiero (Mill, 2006).

7.1.6. Servicio blueprint

El servicio blueprint es una herramienta que nos permite visualizar el sistema que
conlleva un servicio para satisfacer al cliente (Haugen, s.f.). Sirve para planificar y
controlar las acciones de las interacciones entre cliente y empleado y como las actividades
tras bastidores apoyan estas interacciones. (Pérez Savelli & Quifiones, 2009). Para

realizar un diagrama de un servicio es fundamental que se identifiquen las tareas y
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subtareas que soportan a la prestacion de servicios (Pérez Savelli & Quiniones, 2009).
Para desarrollar un plano blueprint se necesita tomar en cuenta cinco componentes: las
acciones del cliente, el punto de contacto visible entre el cliente y los empleados, las
acciones tras bambalinas no visibles para el cliente, los procesos de soporte y la evidencia
fisica. (Pérez Savelli & Quifiones, 2009)
7.1.7. Estado de pérdidas y ganancias
También conocido como Estado de resultados, es un estado financiero que provee
informacion referente a las ganancias generadas por la empresa durante un tiempo
determinado (Nobles, Mattison, & Matsuura, 2016). Este muestra la informacion
relacionada con las operaciones de una compaiiia mediante un apropiado enfrentamiento
de los ingresos, generados por las ventas, con los costos y gastos, con el fin de determinar
la utilidad bruta de dicho periodo (Nobles, Mattison, & Matsuura, 2016).
7.2. Objetivos: Generales y Especificos
7.2.1. Objetivos generales
El objetivo general para esta consultoria es la creacion de herramientas utiles de
control que ayuden a identificar problemas e implementar las acciones correctivas y
estrategias necesarias para mejorar la situacion actual dentro del area operativa de
Bassick.
7.2.2. Objetivos Especificos
El objetivo especifico para la consultoria es la implementacion de herramientas como
el uso de receta estandar y el adecuado redisefio del ment. El registro de ventas para la
estructuracion de una ingenieria de menu confiable. El disefio de hojas de transferencia,
cierre de barra y formularios para la toma de inventario para mayor control sobre el
producto. El registro de cortesias y bajas para calcular el costo de venta ajustado. Esto le

dard a Bassick las herramientas necesarias para un mayor control de sus operaciones.
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8. Analisis y resultados

. Si No
Estrategias Porpuestas
Implementadas| Implementadas
Cambio de Proveedor X
Implementacién de recetas X
estandar
Implementacion de anual de X
procesos
Uso de utensillos de cocteleria X
Rediseio del menu X
Sistema Operativo X
Registro manual de ventas, X
cotesias y bajas
Control de inventario X
Organizacion de la bodega X
Creacion de Ingenieria de X
menu
Implemntacion de
H n " X
promociones de "Happy Hour
Creacion de diagrama
. X
blueprint
Estado de Pérdidas y
. X
Ganancias
Contratar personal de
. X
seguridad para parqueadero

llustracion 3 Estrategias Propuestas.

Recetas Estandar

Una vez creado en Excel las recetas estandar para cada coctel, se pudo identificar que
el costo que tenian algunos cocteles estaban muy elevados a comparacion con los
pardmetros establecidos. En una industria de bebidas el beverage cost apropiado para
operar deberia ser del 18% al 25% (Brown, 2007). En el Anexo 1 se muestra los cocteles
que no cumplen los parametros ya mencionados. Este es el caso del Vodka Absolute, con

un beverage cost de hasta el 38%, Gin Bombay del 38%, Whisky Old Parr del 42%,
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Tequila El Charro de hasta el 28% y Jagermeister del 34% y una promocion de 2
Jagermeister con un beverage cost del 39%. Se decidi6 subir los precios, sin embargo, se
tuvo que tomar en cuenta que no todos los cocteles iban a poder cumplir con los
parametros ideales, ya que no todos los clientes iban a estar dispuestos a pagar un precio
muy alto (Brown, 2007). Como se observa en el Anexo 1.1, a pesar del aumento de
precios, algunas bebidas seguian sin cumplir con los parametros, sin embargo, seguir
aumentando los precios iba a resultar una estrategia muy agresiva para los clientes que ya
estaban acostumbrados a los precios bajos. Vodka Absolut bajé a un beverage cost de
hasta el 29%, Gin Bombay al 33%, Whisky Old Parr al 33% y la promocion de 2
JagerBomb disminuy6 su beverage cost al 26%. Como se muestra en la Ilustracion 4, las
barras azules representan el beverage cost % que tenian y las naranjas el beverage cost %

después del aumento de precios. Las lineas rojas representan los parametros ideales.

Beverage Cost %

Absolute

old Parr 2 Jagermeister

W Beverage cost%antes M Beverage cost % despues

llustracion 4 Beverage cost % anterior vs. Beverage cost % actual (Cocteles)

Asi mismo, algunos precios establecidos para las botellas tenian un costo elevado.
Como se puede observar en el Anexo 1.2, Vodka Absolute poseia un costo del 39%, Gin
Under Dry del 26%, Gin Tanqueray con un costo elevado del 31%, Gin Bombay que
poseia un beverage cost del 38%, Whisky Jhonnie W. Rojo del 26%, Whisky Old Parr
con un beverage cost del 41% y la botella de Jagermeister con un costo del 45%. No

obstante, como pasé con algunos cocteles, al subir los precios no todos pudieron cumplir
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con los parametros. Como se puede ver en Anexo 1.3, Vodka Absolute bajo a un beverage
cost del 31%, Gin Tanqueray al 28%, Gin Bombay al 33%, Whisky Old Parr con un
beverage cost del 30% y Jagermeister que bajo su costo al 30%. La Ilustracion 5 revela

compara el beverage cost % antes vs. el de después de subir los precios.

Beverage Cost %

5%
40%
5%
30%
25%
15%
10%
0%

Absolute Tanqueray Bombay Old Parr Jagermeister

BReerage cost %antes M Beverage cost % despues

llustracion 5 Beverage cost % antes vs. Beverage cost % acual (Botellas)

En el Anexo 1.4 se muestra todas las recetas y subrecetas estdndar con los precios
actualizados.
Manual de procesos

Se decidi6 no crear los manuales de procedimientos, ya que se llego a la conclusion
de que estos no eran necesarios por la simplicidad del negocio y el concepto
“underground” que trataban de mantener.
Utensilios de cocteleria

Se implement6 el uso de utensilios de cocteleria como tasas con medidas para elaborar
las jarras y un jigger de 2 onzas para los cocteles. Sin embargo, en hora pico, el uso del
jigger causaba que la preparacion de bebidas sea mas lenta, por lo que no se usaba cuando

la barra se acumulaba de gente.
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Disefio del menu

Una vez creadas las recetas estandar e identificado los productos que no cumplen con
los parametros, se continu6 rediseiiando el menu con los nuevos precios. En el Anexo 2,
se puede ver el disefio del nuevo menu para Bassick. Segun Ninemeier, el punto focal
para un menu de una sola hoja para llamar la atencidn del lector es en la parte superior
central (Anexo 2.1). La razén por la que se decidio colocar los cocteles en el punto focal,
fue porque el consumo de los mismos no era tan frecuente. Ya que el menu anterior no
especificaba ningln tipo de coctel ni los insumos que ofrecian, cierta cantidad de clientes
optaban por no ordenar nada. Para resolver este problema se decidid agregar cocteles a la
carta, utilizando los mismos insumos, ofreciendo las mismas bebidas que antes, pero
poniendo un nombre al producto que llame la atencion del cliente, como, por ejemplo,
Cuba Libre, Screw Driver, Margarita, entre otros; para asi atraer a aquel grupo que no
ordenaba por falta de informacioén del antiguo ment. Asi mismo, se agregaron mas
promociones para aumentar el consumo de la cerveza, shots de tequilla, aguardiente y
Jaberbombs; y se agregd nuevos productos a la carta, como jarras, la cerveza Club, la
botella de Grey Goose, Jose Cuervo y Aguardiente.
Registro de ventas

Para comprobar el impacto que tuvo el aumento de los precios y el redisefio del ment,

se cre6 en Excel un formato para el registro manual de ventas.

VENTAS
Nombre Empleado: Fecha:
Bar #:
tem [ Cantidad | precio [ Total
[casH [oesiT | |casH [oeir
CERVEZA
Combo Budweiser HH | $ 5,00($ $
Combo Club [ $ 8,00]$ $
Budweiser | $ 3,00($ $
Club II $ 5,00]$ $
Agua [T $ 2,00[3 s
Energizante S 3,00)$ $
COCTELES
Cuba Libre San Miguel Gold $ 4,00|$% - $
Cuba Libre Bacardi $ 500|$ .
Cuba Libre Abuelo $ 6,003 - S

llustracion 6 Formato Excel para registro d ventas manual
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Una vez que se registrd las ventas de los cinco eventos que se analizd, se comprobd
que estas aumentaron hasta en un 26,88% a comparacion de los $2500 que son las ventas
maximas que tenia Bassick antes de la consultoria. Como se puede ver en la Ilustracion
7, las lineas rojas representan las ventas antes de la consultoria, las cuales oscilan entre
$2000 a $2500 y las barras verdes son lo que facturaron después de la consultoria. El
unico evento que muestra un efecto decreciente es Barem. Esto se debe a que esa misma

noche competian contra Sabai, por lo que no asistieron la cantidad de clientes esperada.

Eventos Ventas Ventas
Stacey Pullen $ 3.021,00 <000

Julia Govor $ 3.157,00

Barem $ 2.425,00 | s3s00

Noir $ 3.315,00 o0

Francesca Lombardo [ $ 3.419,00

$2.500

$2.000
$1500
$1.000

$500

$0
Stacey Pullen Julia Govor Barem Noir Francesca Lombar do

llustracion 7 Ventas después de la consultoria
Al analizar el cheque promedio, Barem tuvo el mas representativo. Como se muestra
en la Ilustracion 8, el evento que tuvo mayor cantidad de asistentes y mas ventas fue el
de cheque promedio més bajo. Se podria asumir que, a menor cantidad de clientes, mayor
sera el consumo promedio por persona, ya que el servicio se entorpece y se vuelve mas
lento cuando la discoteca esté llena o, también se vuelve mas dificil llegar a las barras por
la cantidad de gente acumulada. Se podria evaluar el costo para considerar si vale la pena

contratar una persona mas para mejorar las ventas o si mejor resulta abrir otra barra.

Eventos Asistencia |Ventas Cheque Pr ch eque Promedio
Stacey Pullen 635 $ 3.025 S 4,76

Julia Govor 704| $ 3.170 | $ 4,50 $7,00

Barem 378] S 2433 (S 6,44

Noir 812]$  3339]$ a11]  $6.00

Francesca Lombardo 937 $ 3.427 [ $ 3,66 $5,00

$4,00
$3,00
$2,00
$1,00

$0,00
Stacey Pullen Julia Govor Barem Noir Francesca
Lombardo

llustracion 8 Cheque promedio
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Control de inventario

Se cred en Excel (Anexo 3) hojas de transferencia, de cierre de barra, con el fin de
obtener control total de la salida y entrada del producto. Para que el abastecedor tenga
autorizacion de sacar o meter producto a la bodega, debia recibir las hojas de transferencia
o cierre de barra firmadas por la persona autorizada y el personal de barra, especificando
la fecha, el nimero de transferencia o cierre de barra, desde donde provenia y hacia donde
se iba el producto, el nombre del item, cantidad de botellas cerradas, cantidad de botellas
abiertas, el total de mililitros y el costo total que se transferia. El cierre de barra se realiz
al final de cada evento y con un marcador permanente se marcé la cantidad restante de
las botellas abiertas. Asi mismo se cre6 un formulario para la toma de inventario, lo que
permitié que se pueda calcular el valor monetario en bodega.
Registro de cortesias

Se implemento el registro manual de cortesias y se logr6 identificar que la mayoria
de los faltantes provenia de las cortesias sin registrar. Las hojas de cortesias ayudaron a
que se pueda calcular el valor monetario que se perdia por el excesivo numero de

cortesias, lo que causo que los socios tomaran conciencia y disminuyeran su consumo.

Evento Cortesias Lo ,
Stayce Pullen S 541.00 Pérdida en cortesias
Julia Govor S 461,00 $600,00

Barem S 478,00

Noir S 362,00 $500,00

Francesca Lombardo| $ 242,00

$400,00
$300,00
$200,00
$100,00

$0,00

Stayce Pullen Julia Govor Barem Noir Francesca
Lombardo

llustracion 9 Pérdida por cortesias
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Ahora que se tiene el registro de ventas y de cortesias, se pudo realizar un analisis de
ventas y cortesias (Anexo 4) para poder obtener el total de mililitros que se consumieron
de cada botella en cada evento. Con esto se logro obtener otro cierre de barra, que tomd
en cuenta el consumo de las cortesias. (Anexo 4.1)

Ahora bien, ya que se tiene las hojas de transferencia y cierre de barra, los cuales
vendrian a ser el inventario inicial y final de las barras, el registro de las ventas y el
registro de cortesias; se puede realizar un anélisis para calcular el costo de venta ajustado
de cada barra. (Anexo 5) En la Ilustracion 10, se puede observar el efecto que tuvieron
las cortesias sobre el costo de venta. El unico evento que supera el 25% de costo de venta

es el de Stacey Pullen, ya que fue el evento que tuvo mayor cantidad de cortesias.

Evento BC% no ajustado [BC% ajustado

Stacey Pullen 21,35% 25,02% BC% sin ajustarvs. ajustado
Julia Govor 21,44% 24,35%)

Barem 20,48% 24,35% 30,00%

Noir 21,72% 23,86%

Francesca Lombardo 22,13% 23,07%| 25,00%

20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%
Stacey Pullen Julia Govor Barem Noir Francesca
Lombardo

BMBC%no ajustado MBC% ajustado
llustracion 10 BC% sin ajustar vs. BC% ajustado

Ingenieria de menu

Ahora que se tiene un registro de las ventas de cada coctel y sus respectivos beverage
cost, obtenidas de las recetas estdndar, se puede estructurar una ingenieria de menu
confiable. Como se muestra en el Anexo 6, los unicos cocteles que son categoria
“Estrella”, es decir populares y rentables son Old Parr, Absolute Tonic, Jhonnie W. Rojo
y Poliakov Tonic. Aria Screw Driver, Aria Sex On The Beach, Poliakov Sex On The
Beach, Gibson's Tonic, El Charro Margarita, El Charro Sunrise, Bacardi Cuba Libre y
Bacardi Mojito; pertenecen a la categoria “Perro”, es decir carecen tanto de popularidad

como de rentabilidad. Los productos que no son populares, pero son rentables,
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“Incognitas”, son: Poliakov Screw Driver, Absolute Screw Driver, Absolute Sex On The
beach, Tanqueray Tonic, Bombay Tonic, Jos¢ Cuervo Margarita, Jos¢ Cuervo Sunrise,
Abuelo Cuba Libre y Abuelo Mojito. Finalmente se tiene la categoria “Vaca”, es decir
aquellos cocteles que son populares, pero no son rentables, los cuales son: Aria Tonic,
Under Dry Tonic, San Miguel Cuba Libre, San Miguel Mijito y Label 5. Segun la tabla
de ingenieria de menu, el beverage promedio porcentual es del 25,6%, el cual se
encuentro 0,6% elevado al limite establecido. La Ilustracién 11 muestra el grafico de la
ingenieria de meni. Como se puede observar, la mayoria de los cocteles, estan
distribuidos entre “Incognitas” y “Perros”. Esto quiere decir que la mayoria de cocteles

no son populares.

INGENEIERIA DE MENU

INCOGNITA ? ESTRELLA

0ld Parr
® 5594

Absolute Tonic
® $514

Jhonnien W. Rojo
Poliakov Tonic * an

PERRO VACA

0,00% 2,00% 4,00% 6,00% 8,00% 10,00% 12,00% 14,00%

llustracion 11 Grdfico de Ingenieria de menu

Organizacion de la bodega

Como se muestra en la [lustracion 12, se instalar repisas en la bodega, el cual mejord
de manera notable el almacenamiento y la organizacion de la misma y facilité el conteo
y la toma de inventario. Asi mismo, se limit6 el acceso a la bodega y se cre6 una llave
unica que solo podia ser usada por el socio responsable. Esto dio como resultado una
disminucioén casi total de los robos y los consumos de producto, ademds de proveer un

control total sobre el inventario.
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llustracion 12 Bodega actual d Bassick

Diagrama blueprint

En el Anexo 7 estd adjunto el diagrama de blueprint que tenia Bassick antes de la
consultoria. Como se puede observar, carecian de ciertos procesos de apoyo que permitian
mantener un control sobre el producto como el uso de hojas de transferencia, cierre de
barra y toma de inventario. Tampoco realizaban estados de resultados periddicos para
revelar su utilidad bruta mensual. Asi mismo, se omitia el registro de las ventas y cortesias
que vendrian a ser acciones del empleado y el registro de las bajas, es decir las acciones
tras bastidores. En el Anexo 7.1, se muestra el diagrama de servicios actual, con todas las
estrategias que se implementaron en la consultoria, que hacen posible la prestacion del
servicio dentro de la discoteca y que provee mayor control sobre sus operaciones.
Estado de Pérdidas y Ganancias

La Ilustracion 13 y 14 muestra el estado de resultados durante los dos meses que se
realizo6 la consultoria. Como se puede observar, en los dos meses se tuvo utilidad bruta.
En el mes de septiembre, las ventas en barra representaron un 25,09% del total de ventas,
mientras que las ventas en entradas fueron del 74,91%. El costo operativo resulto ser del
52,68% vy total en gastos representd un 15,61% del total de ventas, dando una utilidad

bruta del 27,90%. En el mes de octubre, las ventas en barra representan tan solo un
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17,19% del total de ventas, mientras que las ventas en entradas fueron del 82,81%. El
costo operativo representd un 40,08% y total en gastos fueron del 15,17% del total de
ventas, dando una utilidad bruta del 39,38%. Noviembre fue el mes con mejor resultados

segun el Estado de pérdidas y ganancias.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 1 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 2
Ventas CASH S 1.740,00 Ventas CASH S 2.108,00
Ventas CREDIT S 1.702,00 Ventas CREDIT S 1.752,00
Ventas Barra 1 $ 3.442,00 Ventas Barra 1 $ 3.860,00
Ventas CASH $ 1.488,00| |Ventas CASH $ 1.606,00
Ventas CREDIT S 660,00 Ventas CREDIT $ 1.300,00
Ventas Barra 2 $ 2.148,00] [VentasBarra2 $ _2.906,00

Total Ventas Barras| $ 5.590,00 Total Ventas Barras 5 6.766,00
Ventas Entradas CLUB $ 9.195,00 Ventas Entradas CLUB $21.040,00
Ventas Entradas VIP $ 7.495,00 Ventas Entradas VIP $ 11.560,00
Total Ventas Entradas| $ 16.690,00 Total Ventas Entradas| $ 32.600,00
TOTAL VENTAS| $ 22.280,00 TOTAL VENTAS| $ 39.366,00
Personal s 2.620,00] [|Personal > 3.160,00
Artista principal S 6.500,00 Artista principal - 5 9.500,00
Artistas secundarios S 300,00 Artistas secundarios 5 600,00
Pantallas s soo00| frantallas > 800,00
Equipos § 300,00| [oauipos > 300,00
Costo de venta S 1.417,42

Costo de venta S 1.218,18
TOTAL COSTO OPERATIVQ $ 15.777,42
TOTAL COSTO OPERATIVQ $ 11.738,18 Renta S 1.000,00
Renta 5 1.00000  Fecciricidad $ 300,00
Electricidad S 300,00 Comisién Promotores 10% $ 2.979,50
Comisién Promotores 10% S 1.515,50 Comision DATAFAST $ 183,12
Comisién DATAFAST S 141,72 Pauta Facebook $ 300,00
Pauta Facebook S 200,00 Pulseras $ 160,00
Pulseras $ 120,00 Decoracion Halloween S 800,00
Hospedaje artistas $ 200,00 Hospedaje artistas $ 250,00
TOTAL GASTO| $ 3.477,22 TOTAL GASTO| $ 5.972,62
Utilidad antes de impuestos S 7.064,60 Utilidad antes de impuestos $17.615,96
Impuestos 12% S 847,75 Impuestos 12% $ 2.113,91
UTILIDAD BRUTA| $ 6.216,85 UTILIDAD BRUTA| $ 15.502,04
llustracion 14 Estado de resultados (mes 1) llustracion 13 Estado de resultados (mes 2)

9. Conclusiones y recomendaciones

En conclusion, se comprobd que un buen manejo operativo ayuda a que se pueda
identificar o evitar problemas e implementar acciones correctivas, preventivas y
estrategias de forma inmediata. Asi mismo, se puede realizar futuros andlisis para poder
conocer si las estrategias o cambios correctivos tuvieron un impacto negativo o positivo.

Se recomienda cambiar de proveedores, ya que el proveedor principal que tiene

Bassick es Supermaxi, el cual estd provocando que algunas bebidas tengan un costo
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demasiado elevado. La razon por la que realizan sus compras en Supermaxi, es porque
casi siempre manejan su presupuesto para las compras con el dinero que obtienen con las
preventas de las entradas. Asi que es sumamente importante que el nuevo proveedor
realice créditos o sea flexible con los pagos.

Se recomienda que se disminuyan por completo las cortesias y que se empiece a
cobrar una tarifa menor a los socios que quieran consumir. A pesar de que el beverage
cost ajustado sigue cumpliendo con los parametros, es esencial que se bajen las cortesias
al minimo, con el fin de mantener este costo ajustado a su menor valor.

Se recomienda que se considere sacar del ment al coctel “Sex On The Beach”, ya que
no obtuvo la popularidad ni rentabilidad esperada. Asi mismo, se debe considerar cambiar
el Vodka Aria, ya que este resultd poco rentable, a comparacion del promedio. Pensar en
sustituir Aria por un vodka mas popular como Sky, para pasar Poliakov como el vodka
menos costoso, manteniendo el precio, y colocar a Sky como el de costo intermedio. A
pesar de que Old Parr y Jhonnie W. Rojo on the rocks son productos “Estrella”, se deberia
aumentar el precio a $12 y $7 respectivamente, de esta manera se lograra bajar su costo
aun 28% y a un 23% respectivamente. Ya que Label 5 on the rocks, Under Dry Tonic,
Cuba Libre y Mojito San Miguel son productos “Vaca”, es necesario subir sus precios a
$5, con el fin de que sus costos disminuyan a un 20%, 19%, 14% y 15% respectivamente
aumentando su rentabilidad. Asi mismo, se debe considerar subir los precios de los
cocteles Gibson’s Tonic, Margarita y Tequila Sunrise El Charro a $6, causando una
disminucién de sus beverage cost a un 18% y 23% respectivamente y cambiaria de
categoria “Perro” a “Incdgnita”. Ya que el tequila Jos¢ Cuervo Gold tiene un costo muy
elevado y es un producto que no es en absoluto popular ni rentable, se recomienda ya no
venderlo en cocteles ni shots y solo venderlo por botella. A pesar de que los cocteles con

ron Bacardi cumplian con el parametro, en el andlisis de ingenieria de menu resulto ser
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un producto “Perro”, por lo que se recomienda subirle el precio a $6 para que sea rentable
y su costo baje a un 20%. Como se muestra en el Anexo 5.1, se realiz6 una ingenieria de
menu de las jarras para poder analizar su rendimiento en el periodo de consultoria. A
pesar de que Tanqueray Tonic y Bombay Tonic son productos “Estrella”, se recomend6
reducir sus precios a $30 y $40 respectivamente. Esto no tendra ningun efecto en su
rentabilidad y se creara mayor lealtad mejorando su popularidad. Ya que Cuba Libre
Abuelo, Absolute Tonic y Absolute Screw Driver son productos “Incdgnita”, es necesario
bajar su precio a $25 y $30 respectivamente para que suba su popularidad. Asi mismo, se
recomienda subir el precio del Cuba Libre San Miguel a $20, que le permitira obtener una
mejora en su rentabilidad.

Debido a que la mayoria de las personas llegan al evento a las 12:00 am, se
recomienda que se realice una promocion de “Happy Hour”, con el fin de que los clientes
lleguen mas temprano a la fiesta y se empiece a consumir. La estrategia mas efectiva para
atraer a los clientes es realizar una promocion de “Barra Libre” que empiece de 9:00 pm
y termine a las 11:00 pm. Para esto es fundamental llegar a un acuerdo con los
proveedores que estén interesados en auspiciar botellas a cambio de publicidad. Otra
estrategia menos efectiva pero mas conveniente para Bassick, econdémicamente hablando,
es realizar una promocion de 2x1.

Ya que el registro de las ventas, inventario, cortesias, y bajas se realizan
manualmente; se recomienda hacer un presupuesto para comprar un equipo de computo
con un sistema operativo. Esto les ayudara a que todo se realice automaticamente, se
ahorre tiempo y se pueda hacer un analisis mucho mas exacto. A su vez, es importante
invertir en equipos de refrigeracion para mejorar las barras, de esta manera se evitara

devolver los productos a la bodega.
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Anexos:

Anexo 1

Screw Driver

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Absolut $ 2331 | $ 1,87
ml 60 Jugo de naranja $ 200|% 0,04
g 150 Hielo $ 0,77 | 8% 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 050 (s 0,04
Costo Total S 1,98
Precio sin IVA § 5,36
Precio de venta S 6,00
Margen $ 3,38

Vodka Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Absolute $ 2331 | $ 1,87
ml 15 Zumo de limoén $ 227 | % 0,02
ml 60 Agua ténica $ 2,17 | $ 0,04
g Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 % 0,04
Costo Total S 2,00
Precio sinIVA S 5,36
Precio de venta § 6,00
Margen § 3,36

37%
100%
112%

63%

37%
100%
112%

63%

Sex On The Beach

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
mi 60 Absolute $ 2331 |$ 1,87
ml 30 Jugo de naranja $ 200|% 0.04
ml 30 Jugo de cramberry $ 8,47 |$ 0,08
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0.04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 | § 0,04
Costo Total S 2,06
Precio sinIVA $ 5,36
Precio de venta § 6,00
Margen S 3,30
Gin Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 60 Bombay $ 2767 | $ 221
ml 15 Zumo de limén $ 227 |$% 0,02
] 60 Agua Ténica $ 217 | $ 0,04
q 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 |$ 0,04
Costo Total S 2,35
Precio sin IVA S 6,25
Precio de venta § 7,00
Margen § 3,90

38%
100%
112%

62%

38%
100%
112%

62%
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Whisky On The Rocks

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Old Parr $ 36,88 | $ 2,95
g 150 Hielo $ 077 (% 0,04
Costo Total S 2,99
Precio sinIVA S 7,14
Precio de venta § 8,00
Margen § 4,15
Promocion 2 JagerBomb
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml a0 Jagermeister $ 29,00 | $ 3,73
ml 120 Energizante $ 075|% 0,36
a 300 Hielo $ 0,77 | $ 0,08
undidad 1 Vaso plastico 120z | $ 090|% 0,04
Costo Total S 4,20
Precio sin IVA § 10,71
Precio de venta S 12,00
Margen § 6,51

42%
100%
112%

58%

39%
100%
112%

61%

JagerBomb
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 45 Jagermeister $ 2900 | § 1,86
ml 60 Energizante $ 075|% 0,18
g 150 Hielo $ 0,77 | § 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 080 (¢% 0,04
Costo Total S 2,12
Precio sinIVA S 6,25
Precio de venta S 7,00
Margen S 4,13
Margarita
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 El Charro $ 13,50 | $ 1,08
ml 60 Zumo de liman $ 208 |% 0,06
g 150 Hielo $ 0,77 | % 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0S50 |$% 0,04
Costo Total S 1,22
Precio sinIVA § 4,46
Precio de venta S 5,00
Margen S 3,25
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34%
100%
112%

66%

27%
100%
112%

73%



Tequila Sunrise

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
mi 60 El Charro $ 1350 | $ 1,08
ml 60 Zumo de naranja $ 208 |$ 0,04
] 15 Granadina $ 247 | % 0,06
g 150 Hielo $ 0,77 | & 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 |$ 0,04
Costo Total S 1,25
Precio sin IVA § 4,46
Precio de venta S 5,00
Margen S 3,21

28%
100%
112%

72%
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Anexo 1.1

Screw Driver

Rendimiento
Numero de Porciones

1p

ax

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Absolut $ 2331 [§ 1,87
ml 60 Jugo de naranja $ 200|% 0,04
g 150 Hielo $ 0,77 | § 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,50 |% 0,04
Costo Total S 1,98
Precio sinIVA § 7,14
Precio de venta S 8,00
Margen S 5,17
Vodka Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Absolute $ 2331 |$ 1,87
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
ml 60 Agua ténica $ 2,17 | $ 0,04
g Hielo $ 0,77 | % 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,50 |% 0,04
Costo Total S 2,00
Precio sinIVA § 7,14
Precio de venta § 8,00
Margen § 5,14

28%
100%
112%

72%

28%
100%
112%

72%

Sex On The Beach

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Absolute $ 2331 |$ 1,87
ml 30 Jugo de naranja $ 200|% 0,04
ml 30 Jugo de cramberry $ 8,47 |$% 0,08
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 | § 0,04
Costo Total ) 2,06
Precio sin IVA § 7,14
Precio de venta § 8,00
Margen S 5,08
Gin Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Bombay $ 2767 | $ 2,21
ml 15 Zumo de limén $ 227 |$% 0,02
] 60 Agua Ténica $ 217 | $ 0,04
g 150 Hielo $ 077 | % 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 (% 0,04
Costo Total S 2,35
Precio sinIVA S 7,14
Precio de venta § 8,00
Margen § 4,79

29%
100%
112%

71%

33%
100%
112%

67%
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Whisky On The Rocks

Rendimiento
Numero de Porciones

1 pax

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total

ml 60 Old Parr $ 36,88 [ $ 2,95

g 150 Hielo $ 077 % 0.04
Costo Total S 2,99

Precio sinIVA S 8,93

Precio de venta S 10.00

Promocion 2 JagerBomb
Rendimiento 1 pax

Numero de Porciones

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml a0 Jagermeister $ 2900 | $ 3,73
ml 120 Energizante $ 075|% 0.36
g 300 Hielo $ 0,77 | § 0,08
undidad 1 Vaso plastico 120z | $ 090 |% 0.04
Costo Total S 4,20
Precio sinIVA 5 16,07
Precio de venta $ 18,00
Margen § 11,87

33%
100%
112%

26%
100%
112%

74%

JagerBomb
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 45 Jagermeister $ 29,00 | § 1,86
ml 60 Energizante $ 075($% 0,18
g 150 Hielo $ 0,77 | § 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 090 (s 0,04
Costo Total ) 2,12
Precio sinIVA § 8,93
Precio de venta $ 10,00
Margen S 6,81

24%
100%
112%

76%
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Anexo 1.2
Absolute
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Absolute $ 2331 | % 233
ml 200 Zumo de limén $ 2271% 023
ml 1500 Agua tonica $ 2,17 | % 1,08
g 300 Hielo $ 077 | 8% 0,08
Costo Total |$S 24,70
Precio sinIVA S 62,50
Precio de venta § 70,00
Margen § 37,80
Tanqueray
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/lg Total
ml 750 Tanqueray $ 21,00 | $ 21,00
mi 200 Zumo de limén $ 227 |% 023
ml 1500 Agua ténica $ 2,17 | % 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | % 0,08
Costo Total S 22,39
Precio sinIVA S 71,43
Precio de venta § 80,00
Margen S 49,04

100%
112%

31%
100%
112%

69%

Under Dry
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/lg Total

ml 1000 Under Dry $ 1150 | § 11,50
ml 200 Zumo de limén $ 227 |$% 0,23
ml 1500 Agua tonica $ 2,17 | % 1,08

g 300 Hielo $ 0,77 | & 0,08
Costo Total | S 12,89

Precio sin IVA § 49,11

Precio de venta § 55,00

Margen § 36,22

Bombay
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total

ml 750 Bombay $ 2767 | $ 27 67
ml 200 Zumo de limén $ 2271% 0,23

ml 1500 Agua ténica $ 2,17 | $ 1,08

g 300 Hielo $ 0,77 | § 0,08
Costo Total | S 29,06

Precio sin IVA S 75,89
Precio de venta § 85,00
Margen § 46,83
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26%
100%
112%

74%

38%
100%
112%

62%



Jagermeister

Rendimiento
Numero de Porciones

1 pax

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 700 Jagermeister $ 2900 |$ 29,00
ud 4 Energizante $ 075|% 3,00
Costo Total ) 32,00
Precio sin IVA § 71,43
Precio de venta § 80,00
Margen S 39,43

45%
100%
112%

55%



Anexo 1.3
Absolute
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Absolute $ 2331 | % 23,31
ml 200 Zumo de limén $ 227 |% 0,23
ml 1500 Agua ténica $ 2,17 | $ 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | & 0,08
Costo Total | S 24,70
Precio sinIVA S 80,36
Precio de venta S 90,00
Margen § 55,66
Bombay
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Bombay $ 2767 | $ 27 67
ml 200 Zumo de limén $ 227 |% 023
ml 1500 Agua tonica $ 2,17 | $ 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | & 0,08
Costo Total S 29,06
Precio sinIVA § 89,29
Precio de venta § 100,00
Margen § 60,23

31%
100%
112%

69%

33%
100%
112%

67%
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Tanqueray
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total

ml 750 Tanqueray $ 21,00 | $ 21,00

ml 200 Zumo de limén $ 227 (% 0,23

ml 1500 Agua ténica $ 2,17 | $ 1,08

g 300 Hielo $ 0,77 | & 0,08

Costo Total S 22,39

Precio sin IVA S 80,36

Precio de venta § 90,00

Margen § 57,97

Old Parr
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total

ml 750 Old Parr $ 36,88 | $ 36,88
q 300 Hielo $ 077 (% 0.08
Costo Total S 36,95
Precio sinIVA S 125,00
Precio de venta § 140,00
Margen § 88,05

28%
100%
112%

72%

30%
100%
112%

70%



Jagermeister

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 700 Jagermeister $ 2900 |$ 29,00
ud 4 Energizante $ 075]% 3,00
Costo Total | $ 32,00
PreciosinIVA § 107,14
Precio de venta § 120,00
Margen S 75,14

30%
100%
112%

70%



Anexo 1.4
Mojito
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 San Miguel Silver $ 6.25|% 0,50
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
g 3 Hierba Buena $ 0,67 |% 0,04
ml 45 Sprite $ 2,36 |% 0,04
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 | $ 0,04
Primero macerar la hierba buena con el zumo de
limén antes de llenar el vaso con hislo. Costo Total s 0,67
Precio sinIVA S 3,57
Precio de venta S 4,00
Margen S 2,90
Mojito
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Abuelo $ 2400 | $ 0.82
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
a 3 Hierba Buena $ 0,67 |$ 0,04
ml 45 Sprite $ 2,36 | $ 0,04
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 | $ 0,04
Primero macerar la hierba buena con el zumo de
limén antes de llenar el vaso con hielo. Costo Total $ 0,99
Precio sinIVA $ 5,36
Precio de venta 5 6,00
Margen § 4,36

19%
100%
112%

81%

1%%
100%
112%

81%

Mojito
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Bacardi $ 11,50 | $ 0,92
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
g 3 Hierba Buena $ 0,67 |$ 0,04
ml 45 Sprite $ 2,36 |% 0,04
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 | $ 0,04
Primero macerar la hierba buena con el zumo de
limén antes de llenar el vaso con hislo. Costo Total s 1,09
Precio sin IVA S 4,46
Precio de venta S 5,00
Margen S 3,37

24%
100%
112%

76%

51



Cuba Libre
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 San Miguel Gold $ 6.25|% 0,50
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
ml 60 Coca Cola $ 2,34 3% 0,05
g 150 Hielo $ 077 1% 0,04
unidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 (% 0,04
Costo Total ) 0,64
Precio sinIVA S 3,57
Precio de venta $ 4,00
Margen § 2,93

Cuba Libre
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Abuelo $ 2400 | % 0,82
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
ml 60 Coca Cola $ 2,34 [$ 0,05
g 150 Hielo $ 0,77 | 8% 0,04
unidad 1 Vaso plastico 12 oz 4 0,80 |$ 0,04
Costo Total S 0,96
Precio sinIVA S 5,36
Precio de venta S 6,00
Margen § 4,40

18%
100%
112%

82%

18%
100%
112%

82%

Cuba Libre
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Bacardi $ 11,50 | § 0,92
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
ml 60 Coca Cola $ 2,34 |$ 0,05
g 150 Hielo $ 0,77 | § 0,04
unidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 | $ 0,04
Costo Total S 1,06
Precio sinIVA S 4,46
Precio de venta §$ 5,00
Margen § 341

24%
100%
112%

76%

52



Margarita
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 El Charro $ 1350 | § 1,08
ml 60 Zumo de limén $ 208 (% 0,06
g 150 Hielo $ 077 | § 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 080 |% 0,04
Costo Total S 1,22
Precio sinIVA § 4,46
Precio de venta S 5,00
Margen S 3,25
Tequila Sunrise
Rendimiento 1 pax

Numero de Porciones

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 60 El Charro $ 1350 | $ 1,08
ml 60 Zumo de naranja $ 208 |% 0,04
g 15 Granadina $ 247 | $ 0,06
g 150 Hielo $ 0,77 | § 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 |$ 0.04
Costo Total S 1,25
Precio sinIVA § 4,46
Precio de venta S 5,00
Margen S 3,21

27%
100%
112%

73%

28%
100%
112%

72%

Margarita
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
mi 60 Jose Cuervo $ 40,13 | $ 321
ml 60 Zumo de limén $ 208 |% 0,06
g 150 Hielo $ 0,77 | & 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 050 (s 0,04
Costo Total S 3,35
Precio sinIVA S 8,93
Precio de venta S 10,00
Margen S 5,58
Tequila Sunrise
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 60 Jose Cuervo $ 4013 | $ 321
ml 60 Zumo de naranja $ 208 (% 0.04
g 15 Granadina $ 2,47 [$ 0,06
g 150 Hielo $ 0,77 | & 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 |$ 0,04
Costo Total S 3,38
Precio sinIVA S 8,93
Precio de venta $ 10,00
Margen $ 5,55
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37%
100%
112%

63%

38%
100%
112%

62%



Screw Driver

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Aria $ 764 % 0.61
ml 60 Jugo de naranja $ 200|% 0,04
g 150 Hielo $ 0,77 | & 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 080 |8 0,04
Costo Total S 0,72
Precio sinIVA § 3,57
Precio de venta $ 4,00
Margen S 2,85

Screw Driver
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Absolut $ 2331 |$ 1,87
ml 60 Jugo de naranja $ 200|% 0.04
g 150 Hielo $ 0,77 | & 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 050 (s 0,04
Costo Total S 1,98
Precio sinIVA S 7,14
Precio de venta S 8,00
Margen S 5,17

Screw Driver

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total

ml 60 Poliakov $ 803 (% 0.64

ml 60 Jugo de naranja $ 200|% 0,04

g 150 Hielo $ 0,77 | 0,04

undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 | % 0,04

Costo Total S 0,75
20%

100% Precio sinIVA S 4,46

112% Precio de venta S 5,00

80% Margen S 3,71
28%
100%
112%
72%

54

17%
100%
112%

83%



Sex On The Beach

Rendimiento
Numero de Porciones

1 pax

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 60 Aria $ 764 |% 0,61
ml 30 Jugo de naranja $ 200(% 0,04
ml 30 Jugo de cramberry $ 8,47 |% 0,08
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 |$ 0,04
Costo Total S 0,81
Precio sin IVA § 3,57
Precio de venta § 4,00
Margen S 2,76

Sex On The Beach
Rendimiento 1 pax

Numero de Porciones

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
mi 60 Absolute $ 2331 |$ 1.87
ml 30 Jugo de naranja $ 200|% 0,04
ml 30 Jugo de cramberry $ 8,47 |$ 0,08
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 | $ 0,04
Costo Total S 2,06
Precio sin IVA § 7,14
Precio de venta § 8,00
Margen S 5,08

23%
100%
112%

77%

25%
100%
112%

71%

Sex On The Beach

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Poliakov $ 803|% 0,64
ml 30 Jugo de naranja $ 200(% 0,04
ml 30 Jugo de cramberry $ 8,47 |$ 0,08
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz g 0,80 3% 0,04
Costo Total S 0,84
Precio sinIVA S 4,46
Precio de venta § 5,00
Margen S 3,63
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15%
100%
112%

81%



Vodka Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total

ml 60 Aria $ 764 |% 0,61

ml 15 Zumo de limoén $ 227 |% 0,02

ml 60 Agua tonica $ 2,17 | % 0,04

g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04

undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 |% 0,04

Costo Total S 0,75

Precio sin IVA S 3,57

Precio de venta § 4,00

Margen § 2,83

Vodka Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total

ml 60 Absolute $ 2331 | $ 1,87
ml 15 Zumo de limén $ 227|% 0,02
ml 60 Agua tonica $ 2,17 |$ 0,04
g Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,50 % 0,04
Costo Total S 2,00
Precio sinIVA S 7,14
Precio de venta § 8,00
Margen § 5,14

21%
100%
112%

79%

28%
100%
112%

72%

Vodka Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Poliakov $ 803|$% 0.64
ml 15 Zumo de limén $ 208 |$ 0,02
ml 60 Agua tonica $ 2,17 (% 0.04
g 150 Hielo $ 077 1% 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 |$% 0.04
Costo Total S 0,78
Precio sinIVA § 4,46
Precio de venta § 5,00
Margen § 3,68

17%
100%
112%

83%
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Gin Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Under Dry $ 11,50 | $ 0,69
ml 15 Zumo de limén $ 227 (% 0,02
g 60 Agua Ténica $ 2,17 | % 0,04
g 150 Hielo $ 0,77 | 8% 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,50 | $ 0,04
Costo Total S 0,82
Precio sinIVA § 3,57
Precio de venta § 4,00
Margen § 2,75

Gin Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Tanqueray $ 21,00 | $ 1,68
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
] 60 Agua Ténica $ 217 | $ 0,04
g 150 Hielo $ 077 | % 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 3% 0,04
Costo Total S 1,81
Precio sinIVA S 6,25
Precio de venta § 7,00
Margen § 4,44

23%
100%
112%

77%

29%
100%
112%

71%

Gin Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Gibson $ 982|% 0,84
ml 15 Zumo de limén $ 227 |% 0,02
a 60 Agua Ténica $ 2,17 | $ 0,04
] 150 Hielo $ 077 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,90 | § 0,04
Costo Total S 0,98
Precio sinIVA 5 4,46
Precio de venta § 5,00
Margen § 3,49
Gin Tonic
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Bombay $ 2767 | % 221
ml 15 Zumo de limén $ 227 |$% 0,02
q 60 Agua Tonica $ 217 | $ 0,04
g 150 Hielo $ 0,77 | $ 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 |$% 0,04
Costo Total S 2,35
Precio sin IVA § 7,14
Precio de venta § 8,00
Margen § 4,79

22%
100%
112%

78%

33%
100%
112%

67%
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Whisky On The Rocks

Rendimiento
Numero de Porciones

1 pax

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 60 Label 5 $ 14,28 | $ 0,86
g 150 Hielo $ 077|% 0,04
Costo Total S 0,90
Precio sinIVA S 3,57
Precio de venta § 4,00
Margen § 2,68
Whisky On The Rocks
Rendimiento 1 pax

Numero de Porciones

1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Old Parr $ 36,88 | § 2,95
q 150 Hielo $ 077|% 0.04
Costo Total S 2,99
Precio sinIVA S 8,93
Precio de venta § 10,00
Margen § 5,94

25%
100%
112%

75%

33%
100%
112%

67%

Whisky On The Rocks

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 60 Jhonnie W. Rojo $ 17,43 1,39
g 150 Hielo $ 077 0.04
Costo Total 143
Precio sin IVA 5,36
Precio de venta S 6,00
Margen 3,92
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27%
100%
112%

73%



JagerBomb
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 45 Jagermeister $ 29,00 | $ 1,86
ml 60 Energizante $ 075(% 018
g 150 Hielo $ 0,77 | % 0,04
undidad 1 Vaso plastico 12 oz $ 0,80 | % 0,04
Costo Total S 2,12
Precio sinIVA S 8,93
Precio de venta S 10,00
Margen S 6,81

24%
100%
112%

76%

Promocion 2 JagerBomb

Rendimiento
Numero de Porciones

pax

2 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml a0 Jagermeister $ 29,00 [ $ 373
ml 120 Energizante $ 075]% 0,36
g 300 Hielo $ 0,77 | % 0,08
undidad 1 Vaso plastico 120z | $ 090|$% 0,04
Costo Total S 4,20
Precio sinIVA § 16,07
Precio de venta S 18,00
Margen § 11,87
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26%
100%
112%

74%



Blue Long Island

Rendimiento
Numero de Porciones

5 pax

5 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total

ml 60 San Miguel Silver $ 6.25|% 0,50
ml 60 Aria $ 764 |% 0,61
ml 60 El Charro $ 13,50 | § 1,08
ml 60 Under Dry $ 982 (% 0.84
ml 60 Blue Curacao $ 6,84 [% 0,55
ml 450 Sprite $ 2,36 | $ 035
ml 30 Zumo de Limén $ 208 |8 0,03
a 700 Hielo $ 0,77 [ § 0,18

$ =
Costo Total | § 4,14
Precio sinIVA § 22,32
Precio de venta § 25,00
Margen § 18,18

19%
100%
112%

81%

Blue Long Island

Rendimiento
Numero de Porciones

5 pax

5 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total

ml 60 San Miguel Silver $ 625|% 0,50
ml 60 Aria $ 764 |% 0,61
ml 60 El Charro $ 13,50 | $ 1,08
ml 60 Under Dry $ 982 (% 0.84
ml 60 Blue Curacao $ 684 |% 0,55
ml 450 Sprite $ 2,36 |% 0,35
mil 30 Zumo de Limén $ 208 (3% 0,03
g 700 Hielo $ 0,77 | $ 0,18

$ -
Costo Total | $ 4,14
Precio sinIVA S 22,32
Precio de venta § 25,00
Margen § 18,18

19%
100%
112%

81%

60



Jarra Cuba Libre

Rendimiento
Numero de Porciones

4 pax
4 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 240 San Miguel Gold $ 625|% 2,00
ml 400 Coca Cola $ 234 |% 0,31
ml 30 Zumo de limén $ 208 |% 0,35
g 700 Hielo $ 0,77 | § 0,18
Costo Total S 2,84
Precio sinIVA S 13,39
Precio de venta $ 15,00
Margen S 10,55
Jarra Cuba Libre
Rendimiento 4 pax

Numero de Porciones

4 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 240 Abuelo $ 2232 |$ 3,06
ml 400 Coca Cola $ 234 |% 0,31
ml 30 Zumo de limén $ 077 |$% 0,18
g 700 Hielo $ 0,77 | § 0,18
Costo Total S 3,73
Precio sinIVA S 17,86
Precio de venta S 20,00
Margen § 14,12

21%
100%
112%

79%

21%
100%
112%

79%

Jarra Cuba Libre

Rendimiento
Numero de Porciones

4 pax

4 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
mi 240 Bacardi $ 11,50 | $ 3,68
ml 400 Coca Cola $ 234 |% 0,31
ml 30 Zumo de limén $ 208 |% 0,35
g 700 Hielo $ 0,77 | § 0,18
Costo Total S 4,52
Precio sinIVA S 22,32
Precio de venta $ 25,00
Margen § 17,80
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20%
100%
112%

80%



Jarra Gin & Tonic

Rendimiento 4 pax
Numero de Porciones 4 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 240 Under Dry $ 11,50 | § 276
mil 400 Agua Ténica $ 217 | $ 0,29
ml 30 Zumo de limén $ 208 (3% 0,35
a 700 Hielo $ 0,77 | § 0.18
Costo Total S 3,58
Precio sinIVA § 13,39
Precio de venta $ 15,00
Margen S 9,81
Jarra Gin & Tonic
Rendimiento 4 pax
Numero de Porciones 4 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 240 Tanqueray $ 21,00 | $ 6,72
ml 400 Agua Ténica $ 217 | $ 0,29
ml 30 Zumo de limén $ 208 |% 0,35
g 700 Hielo $ 0,77 | $ 0,18
Costo Total S 7,54
Precio sinIVA § 26,79
Precio de venta S 30,00
Margen § 19,25

27%
100%
112%

73%

28%
100%
112%

72%

Jarra Gin & Tonic

Rendimiento
Numero de Porciones

pax

4 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 240 Gibson $ 982|% 3,37
ml 400 Agua Ténica $ 217 | $ 0,29
ml 30 Zumo de limén $ 208 |% 0,35
g 700 Hielo $ 0,77 | $ 018
Costo Total S 4,19
Precio sinIVA S 17,86
Precio de venta $ 20,00
Margen § 13,67
Jarra Gin & Tonic
Rendimiento pax

Numero de Porciones

4 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 240 Bombay $ 2767 [$ 8,85
ml 400 Agua Tonica $ 217 | $ 0,29
ml 30 Zumo de limén $ 208 (3% 0,35
g 700 Hielo $ 0,77 | $ 0,18
Costo Total S 9,67
Precio sinIVA S 35,71
Precio de venta S 40,00
Margen § 26,04
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23%
100%
112%

77%

27%
100%
112%

73%



Jarra Vodka & Tonic

Rendimiento 4 pax
Numero de Porciones 4 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
mi 240 Aria $ 764 |% 245
mil 400 Agua Tonica $ 217 | $ 0,29
ml 30 Zumo de limén $ 208 |% 0,35
a 700 Hielo $ 0,77 | § 0,18
Costo Total | S 3,27
Precio sinIVA S 13,39
Precio de venta $ 15,00
Margen S 10,13
Jarra Vodka & Tonic
Rendimiento 4 pax

Numero de Porciones

4 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 240 Absolute $ 2331 |$ 746
ml 400 Agua Ténica $ 217 | % 0,29
ml 30 Zumo de limén $ 208|$ 0,35
a 700 Hielo $ 0,77 | § 0,18
Costo Total S 8,28
Precio sinIVA S 31,25
Precio de venta S 35,00
Margen § 22,97

24%
100%
112%

76%

26%
100%
112%

74%

Jarra Vodka & Tonic

Rendimiento pax
Numero de Porciones Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
mi 240 Poliakov $ 803 |% 257
mil 400 Agua Tonica $ 217 | $ 0,29
ml 30 Zumo de limén $ 208 |% 0,35
a 700 Hielo $ 0,77 | § 0,18
Costo Total S 3,39
Precio sinIVA S 16,07
Precio de venta $ 18,00
Margen § 12,68
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21%
100%
112%

79%



Jarra Screw Driver

Rendimiento 4 pax
Numero de Porciones 4 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
mi 240 Aria $ 764 |% 245
ml 400 Jugo de naranja $ 200|% 0,25
q 700 Hielo $ 077 |$% 0,18
Costo Total | S 2,88
Precio sinIVA § 13,39
precio de TS 1500
Margen § 10,52
Jarra Screw Driver
Rendimiento 4 pax

Numero de Porciones

4 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/lg Total
ml 240 Absolute $ 2331 (3% 746
ml 400 Jugo de naranja $ 200|% 0,25
g 700 Hielo $ 0,77 | $ 0,18
Costo Total | S 7,89
Precio sin IVA § 31,25
Precio de $ 35,00

venta

Margen § 23,36

21%
100%
112%

79%

25%
100%

112%
75%

Jarra Screw Driver

Rendimiento
Numero de Porciones

pax

4 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 240 Poliakov $ 803|$% 257
ml 400 Jugo de naranja $ 200(% 0.25
q 700 Hielo $ 0,77 | $ 0.18
Costo Total | § 3,00
Precio sin IVA 16,07
Hrecio e~ 1500
Margen S 13,07
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19%
100%
112%

81%



Botella Aria
Rendimiento 12 pax
Numero de Porciones 12 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
mil 750 Aria $ 764 |% 7.64
ml 200 Zumo de limén $ 208 |$% 0,21
ml 1500 Agua ténica $ 2,17 | $ 1,08
a 300 Hielo $ 0,77 | § 0,08
Costo Total S 9,01
Precio sin IVA § 44,64
Precio de venta § 50,00
Margen § 35,63
Botella Absolute
Rendimiento 12 pax
Numero de Porciones 12 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
mi 750 Absolute $ 2331 | % 233
ml 200 Zumo de limén $ 2081|% 0.21
ml 1500 Agua ténica $ 2,17 [$ 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | & 0,08
Costo Total S 24,68
Precio sinIVA § 80,36
Precio de venta § 90,00
Margen § 55,67

20%
100%
112%

31%
100%
112%

69%

Botella Poliakov

Rendimiento
Numero de Porciones

12 pax
12 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Poliakov $ 803 |% 8,03
ml 200 Zumo de limon $ 208 |% 0.21
ml 1500 Agua ténica $ 2,17 [$ 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | % 0,08
Costo Total S 9,40
Precio sin IVA § 49,11
Precio de venta $ 55,00
Margen § 39,71
Botella Grey Goose
Rendimiento 12 pax

Numero de Porciones

12 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Gray Goose $ 4296 | $ 42,96
ml 200 Zumo de limén $ 208 | % 0.21
ml 1500 Agua ténica $ 2,17 [$ 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | $ 0,08
Costo Total | $ 44,33
Precio sinIVA § 142,86
Precio de venta § 160,00
Margen § 98,52
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15%
100%
112%

81%

31%
100%
112%

69%



Botella Under Dry

Rendimiento
Numero de Porciones

16
16

pax
Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 1000 Under Dry $ 11,50 [ $ 11,50
ml 200 Zumo de limén $ 208 |% 0,21
ml 1500 Agua tonica $ 2,17 |$ 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | & 0,08
Costo Total |$S 12,87
Precio sin IVA $ 62,50
Precio de venta § 70,00
Margen § 49,63
Botella Tanqueray
Rendimiento 12 pax
Numero de Porciones 12 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Tanqueray $ 2100 |$ 21,00
ml 200 Zumo de limén $ 208 (% 0,21
ml 1500 Agua ténica $ 2,17 | $ 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | & 0,08
Costo Total S 22,37
Precio sin IVA S 80,36
Precio de venta § 90,00
Margen § 57,99

21%
100%
112%

79%

28%
100%
112%

72%

Botella Gibson

Rendimiento 11 pax
Numero de Porciones 11 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 700 Gibson $ 982|% 9.82
ml 200 Zumo de limén $ 208|% 0,21
ml 1500 Agua ténica $ 2,17 % 1,08
q 300 Hielo $ 0,77 | % 0,08
Costo Total S 11,19
Precio sin IVA § 58,04
Precio de venta S 65,00
Margen § 46,84
Botella Bombay
Rendimiento 12 pax
Numero de Porciones 12 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Bombay $ 2767 | % 2767
mi 200 Zumo de limén $ 208|% 0,21
ml 1500 Agua tonica $ 2,17 |$ 1,08
g 300 Hielo $ 0,77 | % 0,08
Costo Total (S 29,04
Precio sin IVA S 89,29
Precio de venta § 100,00
Margen § 60,25

66

15%
100%
112%

81%

33%
100%
112%

67%



Botella San Miguel Gold/Silver

Rendimiento 12 pax
Numero de Porciones 12 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total

ml 750 San Miguel $ 625|% 6,25
ml 200 Zumo de limén $ 208 |3 0,21
ml 1500 Coca Cola $ 2,34 [% 1.17
g 300 Hielo $ 0,77 | $ 0,08
Costo Total S 7,71

19%

Precio sin IVA S 40,18 100%

Precio de venta § 45,00 112%

Margen § 32,47 81%

Botella Bacardi

Rendimiento 12 pax
Numero de Porciones 12 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Bacardi $ 1150 |$ 11,50
ml 200 Zumo de limén $ 208 |$ 0,21
mil 1500 Coca Cola $ 2,34 |$ 117
g 300 Hielo $ 0,77 | $ 0,08
Costo Total S 12,96
Precio sin IVA S 62,50
Precio de venta $ 70,00
Margen § 49,54

21%
100%
112%

79%
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Botella Label 5

Numero de Porciones

Rendimiento

11 pax

11 Porciones

Botella Jhonnie W. Rojo

Rendimiento 12 pax

Numero de Porciones 12 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 700 Label 5 $ 982|% 9.82
q 300 Hielo $ 077 | % 0,08
Costo Total S 9,90
Precio sin IVA S 58,04
Precio de venta $ 65,00
Margen $ 48,14
Botella Old Parr
Rendimiento 12 pax

Numero de Porciones

12 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 750 Old Parr $ 36,88 | $ 36,88
a 300 Hielo $ 077 % 0,08
Costo Total S 36,95
Precio sin IVA S 125,00
Precio de venta § 140,00
Margen § 88,05

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total

ml 750 Jhonnie W. Rojo $ 1743 | $ 17,43

g 300 Hielo $ 077 | % 0.08

17% Costo Total |$ 17,51

100% Precio sin IVA $ 71,43

112% Precio de venta § 80,00

83% Margen S 53,92
30%
100%
112%
70%
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25%
100%
112%
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Botella El Charro Silver/Gold

Rendimiento 12 pax

Numero de Porciones

12 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 750 El Charro $ 13,50 | $ 13,50
q 100 Limén $ 131 |% 0,19
g 15 Sal $ 043 |% 0,01
Costo Total S 13,69
Precio sin IVA § 62,50
Precio de venta S 70,00
Margen § 48,81
Botella Jagermeister
Rendimiento 15 pax

Numero de Porciones

15 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 700 Jagermeister $ 2900 | $ 29,00
ud 4 Energizante $ 075|$% 3,00
Costo Total | $§ 32,00
Precio sinIVA § 107,14
Precio de venta S 120,00
Margen $ 75,14

22%
100%
112%

78%

30%
100%
112%

70%

Botella Jose Cuervo Gold

Rendimiento
Numero de Porciones

12 pax

12 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 750 Jose Cuervo $ 40,13 | $ 40,13
ud 4 Limén $ 131 % 0.19
g 15 Sal $ 0438 0,01
Costo Total |$ 40,32
Precio sinIVA § 133,93
Precio de venta § 150,00
Margen $ 93,61
Botella Aguardiente
Rendimiento 15 pax

Numero de Porciones

15 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 700 Aguardiente $ 16,33 | § 16,33
ml 200 Zumo de limén $ 208 |$ 0.21
Costo Total |$S 16,54
Precio sin IVA S 62,50
Precio de venta § 70,00
Margen S 45,96
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30%
100%
112%

70%

26%
100%
112%

74%
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Shot Tequila Promocion 2 Shots Tequila
Rendimiento 1 pax Rendimiento 2 pax
Numero de Porciones 1 Porciones Numero de Porciones 2 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ml 45 El Charro $ 13,50 | § 0,81
ml 45 El Charro $ 1350 | § 0.81
— ml 45 El Charro $ 13,50 | $ 0.81
a 15 Limén $ 1,31 | $ 0,03 p 30 Limdn s 1315 0.0
Costo Total S 0,84 Costo Total S 1,68
19% ' 23%
Precio sin IVA _$ 4,46 100% Precio sin IVA $ 7,14 100%
Precio de venta § 5,00 112% Precio de venta $ 8,00 112%
Margen § 3,63 81% Margen § 5,47 77%
Shot Tequila
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total
ml 45 Jose Cuervo $ 40,13 | $ 241
q 15 Limon $ 1,31 % 0,03
Costo Total | § 2,44
27%
Precio sin IVA S 8,93 100%
Precio de venta § 10,00 112%

Margen § 6,49 73%



Shot Aguardiente

Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 45 Aguardiente $ 2194 | % 0,99
q 15 Limon $ 131 % 0,03
Costo Total S 1,02
Precio sin IVA S 4,46
Precio de venta § 5,00
Margen § 3,45

23%
100%
112%

77%

Promocion 2 Shots Aguardiente

Rendimiento
Numero de Porciones

2 pax

2 Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ml 45 Aguardiente $ 2194 | $ 0,99
ml 45 Aguardiente $ 2194 | $ 0,99
q 30 Limon $ 1,318 0,06
Costo Total S 2,03
Precio sin IVA S 7,14
Precio de venta § 8,00
Margen § 511

28%
100%
112%

72%

71



Budweiser
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x ml/g Total
ud 1 Budweiser $ 051 (% 0,51
Costo Total | S 0,51
Precio sin
IVA 3 2,68
Precio de
venta S 3,00
Margen § 2,17
Club
Rendimiento 1 pax
Numero de Porciones 1 Porciones
Unidad Cantidad | Ingrediente |Costo x ml/g Total
ud 1 Club $ 062|% 0,62
Costo Total | S 0,62
Precio sin
VA S 4,46
Precio de
venta S 5,00

19%
100%

112%
81%

14%

100%

112%

Promocion 2 Budweiser

Rendimiento

Numero de Porciones

2 pax

Porciones

Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mllg Total

ud 1 Budweiser $ 051(% 0,51
ud 1 Budweiser $ 051|% 0,51
Costo Total | S 1,02

Precio sin
Y

Precio de
venta $ 5,00
Margen § 3,44

Promocion 2 Club
Rendimiento pax

Numero de Porciones

2 Porciones

Unidad Cantidad | Ingrediente |Costo x mlig Total
ud 1 Club $ 062 (% 0,62
ud 1 Club $ 062 (% 0,62

Costo Total | § 1,24
Precio sin
va > 748
Precio de
venta S 8,00
Margen § 5,90

72

23%
100%

112%
7%

17%
100%

112%
83%



Sub recera Zumo de Limon

Rendimiento 2000 ml
Tamano de porcion 15 ml
Numero de Porciones 133333333 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total

ud 16 Limon $ 013 |% 2,00
q 100 Azucar $ 078 | % 0,08

$ -
Costo Total | § 2,08

Sub receta Jugo de Naranja

Rendimiento 3200 mi
Tamano de porcion 60 ml
Numero de Porciones 53,3333333 Porciones
Unidad Cantidad Ingrediente Costo x mlig Total
ud 25 Naranja $ 008 |$ 2,00
q 100 Azucar $ 078 % 0,08

Costo Total | § 2,08
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Anexo 2

COCTELES CLASICOS
. MOJITO/ CUBA LIBRE

W w""‘
MARGARITA $5
TEQUILA SUNRISE

SCREW DRIVER
' SEX ON THE BEACH

EL CHARRO

JAGER aone sm -
JARRAS

BASSICK BULLET
BLUE LONG ISLAND

Energizante
CUBA LIBRE $25 &k $30 kAN
GIN TONIC $3Shkk  $45h Nk

BASSICK VODKA TONIC S8 *k SIS HAR BASSICK

) SIGUENOS SCREW DRIVER $18 Ak $35 kA (§) siGuenos




Anexo 2.1

Focal point of a single-sheet menu

Center Line

-

75



76

Anexo 3
HOJA DE TRANSFERENCIA HOJA CIERRE DE BARRA
Fecha: 16-Ago-18 Fecha: 16-Ago-18
Nombre empleado Transferencia #:” 001 [Nombre Empleado Cierre de barra #:” 001
Emisor del item: Alejandro Desde: Bodega Emisor del item: Ivonne Bar #: 1
Recepcién del item: Ivonne Bar#: 1| [ Recepcién delitem: Alejandro Hacia: Bodega
Item B. Cerradas |B. Abiertas Total (ml/gr) Costo Item B. Cerradas |B. Abiertas Total (ml/ gr) Costo
Under Dry 1 1 1420|ml S 16,33 | |Under Dry 0 0 Ofml S -
Gibson 1 1 1300|ml S 18,24 | |Gibson 1 1 940|ml S 13,19
Tanqueray 1 1 1170(ml S 32,76 | |Tanqueray 1 1 1050{ml S 29,40
Bombay Sapphire 1 1 1410|ml S 52,02 | |Bombay Sapphire 1 1 1110|ml S 40,95
Aria 2 0 1500 | ml S 15,29 | |Aria 1 1 1380|ml S 14,06
Poliakov 1 1 1230|ml S 13,16 | |Poliakov 1 1 990|ml S 10,60
Absolute 1 1 1410|ml S 43,83 | |Absolute 1 1 1230|ml S 38,23
Grey Goose 1 0 750|ml S 42,96 | |Grey Goose 1 0 750|ml S 42,96
San Miguel Gold 2 1 1680|ml S 14,00 | |San Miguel Gold 0 1 60| ml S 0,50
San Miguel Silver 2 0 1500(ml S 12,50 | [San Miguel Silver 0 1 510|ml S 4,25
Bacardi Carta Blanca 1 0 750|ml S 11,50 | |Bacardi Carta Blanca 0 1 570|ml $ 8,74
Abuelo 1 0 1750 | ml S 22,32 | |Abuelo 1 0 1750 ml $ 22,32
Label 5 Classic 2 0 1400|ml S 19,64 | [Label 5 Classic 2 0 1400|ml S 19,64
Label 5 Classic 1L 1 1 1720|ml 5 24,56 | |Label 5 Classic 1L 1 1 1120|{ml S 15,99
Jhonnie Walker Rojo 2 0 1500|ml S 34,86 | |Jhonnie Walker Rojo 0 1 30|ml S 0,70
Old Parr 3 1 2850|ml S 140,13 | |Old Parr 1 1 1290(ml S 63,43
El Charro Silver 1 1 1350|ml 5 24,30 | |El Charro Silver 1 1 855|ml S 15,39
El Charro Gold 1 0 750|ml S 13,50 | |El Charro Gold 1 0 750|ml $ 13,50
Jose Cuervo 1 0 750|ml S 40,13 | |Jose Cuervo 1 0 750|ml S 40,13
Jagermeister 1 1 1150|ml 5 47,64 | |Jagermeister 1 1 1060(ml S 43,91
Aguardiente 1 0 700|ml S 16,33 | |Aguardiente 1 0 700|ml S 16,33
Aguardiente 1L 1 0 1000|ml S 21,94 | |Aguardiente 1L 1 0 1000|ml S 21,94
Blue Curacao 1 0 750|ml S 6,84 | |Blue Curacao 1 0 750|ml $ 6,84
Budweiser 180 ud S 91,80 | [Budweiser 28 ud S 14,28
Club 60 ud S 37,28 | |Club 9 ud $ 5,59
Aguas 120 ud  |$ 26,79 | |Aguas 22 ud  |[$ 4,91
Energizantes 24 ud S 18,00 | |Energizantes 23 ud S 17,25
Coca Cola 3 9000 ml S 7,03 | |Coca Cola 1 1 4260|ml $ 3,33
Sprite 2 6000|ml $ 4,71 [Sprite 1 1 5700|ml $ 4,48
Agua Ténica 3 9000 | ml S 6,51 |Agua Ténica 1 1 4020|ml S 2,91
Granadina 1 650|gr S 2,47 | |Granadina 1 650|gr $ 2,47
Jugo de Cramberry 1 3000|ml S 8,47 | [Jugo de Cramberry 1 3000|ml $ 8,47
Jugo de Naranja 1 1600|ml $ 1,04 | |Jugo de Naranja 1 1360|ml $ 0,88
Zumo_de limén 1 1000|ml_ |$ 1,04 | |Zumo de Limén 60|ml__ [$ 0,06
Hierba Buena 1 45|gr S 0,67 | |Hierba Buena 1 25(gr $ 0,37
TOTAL| $ 890,58 TOTAL| $ 548,01
Firma autorizada Firma empleado Firma autorizada Firma empleado
HOJA DE CORTESIAS
Cortesia #: 001
Fecha: 16-Ago-18
Bar #: 1
Item Cantidad Precio Total
Budweiser 22 S 0,51 $ 11,22
Club 6 S 0,62|$ 3,73
Agua 22 S 0,22|$ 4,91
Energizante 4 S 0,75 $ 3,00
Screw Driver Aria 3 S 0,72 $ 2,17
Shot Jagermeister 1 S 1,86 S 1,86
Shot Tequilla El Charro Silver 3 S 0,84 S 2,51
Shot Tequilla Jose Cuervo 0 S 2,441 S -
Shot Aguardiente 1 S 1,02 1,02
Old Parr On the Rocks 1 S 2,99] S 2,99
Label 5 On the Rocks 3 S 0,90($ 2,70
Cuba Libre Ron San Miguel Gold 1 S 0,64 $ 0,64
Mojito Ron San Miguel Silver 1 S 0,67 $ 0,67
Mojito Bacardi 0 S 1,09 S -
Botella Old Parr 1 S 36,95 | $ 36,95
Jarra Gin Tonic Gibson 1 S 4,33]$ 4,33
TOTAL| $ 78,71




INVENTARIO BODEGA PRINCIPAL
Cantidad Cantidad Transfer Out Cantidad Transfer In Cantidad
Nombre Item Medida (ml) Costo B. Cerradas |B. Abiertas Total (ml) Total costo B. Cerradas |B. Abiertas Total (ml) Total costo —B. Cerradas |B. Abiertas Total (ml) Total costo B. Cerradas |B. Abiertas Total (ml) Total costo
Under Dry 1000 | $ 11,50 2 1 2420 | $ 27,83 2 1 2420 | $ 27,83 0 1 460 | $ 5,29 0 1 460 [ S 5,29
Gibson 700 | $ 9,82 2 2 2500 [ $ 35,08 2 2 2500 [ $ 35,08 2 1 1600 | $ 22,45 2 1 1600 | $ 22,45
Tangueray 750 | $ 21,00 2 1 1920 | $ 53,76 2 1 1920 | $ 53,76 1 2 1740 | $ 48,72 1 2 1740 | $ 48,72
Bombay Sapphire 750 | $ 27,67 2 1 2160 | $ 79,69 2 1 2160 | $ 79,69 2 1 1860 | $ 68,62 2 1 1860 | $ 68,62
Aria 750 | $ 7,64 2 1 1920 | $ 19,57 2 1 1920 | $ 19,57 1 1 1200 | $ 12,23 1 1 1200 | $ 12,23
Poliakov 750 | $ 8,03 5 2 4290 [$ 45,91 3 2 2790 [ $ 29,86 3 1 2490 [$ 26,65 5 1 3990 | $ 42,70
Absolute 750 | $ 2331 2 2 2760 [ $ 85,79 2 2 2760 [ $ 85,79 2 2 2280 [$ 70,87 2 2 2280 | $ 70,87
Grey Goose 750 $ 42,96 1 0 750 | $ 42,96 1 0 750 | $ 42,96 1 0 750 | $ 42,96 1 0 750 | $ 42,96
Bacardi Carta Blanca 750 | $ 11,50 1 1 1170 | $ 17,94 1 1 1170 | $ 17,94 0 2 690 | $ 10,58 0 2 690 | $ 10,58
San Miguel Gold 750]$ 6,25 4 2 3420 [ $ 28,50 4 2 3420 [ $ 28,50 1 0 750 [$ 6,25 1 0 750 | $ 6,25
San Miguel Silver 750 [$ 6,25 4 0 3000 | $ 25,00 4 0 3000 | $ 25,00 1 2 1830 | $ 15,25 1 2 1830 | $ 15,25
Abuelo 1750 | $ 22,32 2 0 3500 [ $ 44,64 2 0 3500 [ $ 44,64 2 0 3500 [ $ 44,64 2 0 3500 | $ 44,64
Label 5 Classic 700 [$ 9,82 3 0 2100 [ $ 29,46 3 0 2100 | $ 29,46 3 0 2100 | $ 29,46 3 0 2100 | $ 29,46
Label 5 Classic 1L 1000 | $ 14,28 2 2 3080 | $ 43,97 2 2 3080 | $ 43,97 0 2 1420 [ $ 20,27 0 2 1420 | $ 20,27
Jhonnie W. Rojo 750 | $ 17,43 4 0 3000 | $ 69,71 4 0 3000 | $ 69,71 1 2 1410 [ $ 32,77 1 2 1410 | $ 32,77
Old Parr 750 | $ 36,88 7 2 5910 | $ 290,58 5 2 4410 | $ 216,83 0 2 930 | $ 45,73 2 2 2430 | $ 119,48
El Charro Silver 750 | $ 13,50 1 2 2010 | $ 36,18 1 2 2010 | $ 36,18 0 2 1035 [ $ 18,63 0 2 1035 | $ 18,63
El Charro Gold 750 | $ 13,50 1 1 1230 | $ 22,14 1 1 1230 | $ 22,14 1 1 1230 | $ 22,14 1 1 1230 | $ 22,14
Jose Cuervo 750 | $ 40,13 2 0 1500 | $ 80,25 2 0 1500 | $ 80,25 1 1 1410 [ $ 75,44 1 1 1410 | $ 75,44
Jagermeister 700 | $ 29,00 6 1 4650 | $ 192,64 3 1 2550 | $ 105,64 3 1 2415 | $ 100,05 6 1 4515 | $ 187,05
Aguardiente 700 [ $ 16,33 2 0 1400 | $ 32,66 2 0 1400 | $ 32,66 2 0 1400 | $ 32,66 2 0 1400 | $ 32,66
Aguardiente 1L 1000 | $ 21,94 2 0 2000 | $ 43,88 2 0 2000 | $ 43,88 0 2 1865 | $ 40,91 0 2 1865 | $ 40,91
Blue Curacao 750 | $ 6,84 2 0 1500 | $ 13,68 2 0 1500 | $ 13,68 2 0 1500 | $ 13,68 2 0 1500 | $ 13,68
TOTAL INVENTARIO INICIAL $ 1.361,82 TOTAL TRANSFER OUT $ 1.185,02 TOTAL TRANSFER IN $ 806,25 TOTAL INVENTARIO FINAL $ 983,05
Medida ) . ) .
IOMBRE ITEM P Costo Cantidad Total Costo Cantidad Total Costo Cantidad Total Costo Cantidad Total Costo
(
Botella de agua 1[$ 0,22 720 | S 160,71 240 | S 53,57 2418 5,36 504 | $ 112,50
Energizante 1S 0,75 67|S 50,25 48| S 36,00 431 S 32,25 62|$ 46,50
Budweiser 1|s 0,51 360 | S 183,60 360 | S 183,60 22($S 11,22 22(s 11,22
Club 1|8 0,62 120 | $ 74,56 120 | $ 74,56 13[$ 8,08 13| $ 8,08
INVENTARIO INICIAL $ 469,13 ANSFER OUT S 347,73 | TRANSFER IN S 56,90 |ENTARIO FINAL $ 178,30
NOMBRE ITEM Medida (ml) Cantidad Costo Total (ml) Total Costo Cantidad Total (ml) Total Costo e Total (ml) Total Costo i Total (ml) Total Costo
Cerradas __ |Abiertas Cerradas Abiertas
Coca Cola 3000 708 2,34 21000| $ 16,41 6 18000| $ 14,06 3 1 10650| $ 8,32 4 1 13650| $ 10,66
Sprite 3000 8 2,36 24000( $ 18,86 4 12000| $ 9,43 2 2 11280| $ 8,86 6 2 23280 $ 18,29
Agua Ténica 3000 1% 2,17 33000( $ 23,87 6 18000| $ 13,02 3 2 10360| $ 7,49 8 2 25360 $ 18,34
Jugo de Cramberry 3000 2[$ 8,47 6000| $ 16,94 2 6000| $ 16,94 2 6000| $ 16,94 2 6000| $ 16,94
Jugo de Naranja 1600 2 1,04 3200($ 2,08 2 3200($ 2,08 2 2540($ 1,65 2 2540($ 1,65
Jugo de Limén 1000 2 1,04 2000 $ 2,08 2 2000 $ 2,08 2 350($ 0,36 2 350( $ 0,36
TOTAL INVENTARIO INICIAL |$ 80,23 TOTAL TRANSFER OUT| $ 57,61 TOTAL TRANSFER IN| $ 43,63 TOTAL INVENTARIO FINAL| $ 66,25
. 5 Cantidad Cantidad
NOMBRE ITEM Medida (gr) Cantidad Costo Total (gr) Total Costo Cantidad Total (gr) Total Costo Cerradas  |Abiertas Total (gr) Total Costo Cerradas ‘Abiertas Total (gr) Total Costo
Granadina 650 2[s 2,47 1300 [ $ 4,95 2 1300 [$ 4,95 1 1 1255 | $ 4,78 1 1 1255 [$ 4,78
Hierba Buena 45 2[s 0,67 90[s 1,34 2 90($ 1,34 2 30 $ 0,45 2 30 $ 0,45
TOTAL INVENTARIO INICIAL | $ 6,29 [TOTAL TRANSFER OUT $ 6,29 TOTAL TRANSFER IN $ 5,22 TOTAL INVENTARIO FINAL $ 5,22
INVENTARIO INICIAL $ 1.917,47 | TOTAL TRANSFEF $ 1.596,45 | TOTAL TRANSFI $ 912,0) | INVENTARIO FINAL $ 1.232,4
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Anexo 4
ANALISIS DE VENTAS BARRA 1
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Cuba Libre San Miguel 2(s 400(5 8,00 60 120
Botella San Miguel Gold 2| S 45,00 [ $ 90,00 750 1500
Cortesia Cuba Libre San Miguel 1|8 . S 60 60
TOTALS | $ 98,00 TOTAL mi| 1680
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Mojito San Miguel 4(8 4,005 16,00 60 240
Botella San Miguel Silver 1|8 45,00 | $ 45,00 750 750
Cortesia Mojito San Miguel 1% ) - 60 60
TOTAL S I $ 61,00 TOTAL mi| 1050
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Cuba Libre Bacardi 2(s 5,00|8 10,00 60 120
Mojito Bacardi 1|8 500]|$ 5,00 60 60
TOTALS | S 15,00 TOTAL ml 180
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Margarita El Charro 1|8 500|$ 5,00 60 60
Shot El Charro Silver 3|8 500|586 15,00 45 135
Promocién Shot El Charro Silver 5[% 8,00($ 40,00 45 450
Cortesfa Shot El Charro Silver 3|$ . S - 45 135
TOTAL S I $ 60,00 TOTAL mi| 780
Items Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Vodka Tonic Aria 2(s 400(5S 8,00 60 120
Cortesia Screw Driver Aria 3|$ - S 60 180
TOTALS [$ 8,00 TOTAL ml 300
Item Cantidad  |Precio de venta |Total ml x unidad [Total ml I
Screw Driver Poliakov 4|8 500]% 20,00 60 240|
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Vodka Tonic Absolute 3|8 8,00]5 24,00 60! 180
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Gin Tonic Under Dry 3|8 400(5 12,00 60 180
Jarra Gin Tonic Under Dry 1% 20,00 | $ 20,00 240 240
Botella Under Dry 1|8 70,00 | S 70,00 1000 1000
TOTALS [$ 102,00 TOTAL mi| 1420
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Gin Tonic Gibson 2(s 500|586 10,00 60 120
Jarra Gin Tonic Gibson 1|8 25,00 | $ 25,00 240 240
Cortesia Jarra Gin Tonic Gibson 1|8 - S 240 240
TOTALS [ S 35,00 TOTAL ml 600
Item Cantidad  |Precio de venta |Total ml x unidad [Total ml I
Gin Tonic Tanqueray 2(s 7,00|$ 14,00 60 120|
tem Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Gin Tonic Bombay 1|8 8,00($ 8,00 60 60
Jarra Gin Tonic Bombay 1|8 45,00 S 45,00 240 240
TOTALS [$ 53,00 TOTAL mi| 300
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TOTAL VENTAS sin IVA

$ 1.598,21

Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Whisky Label 5 10| S 4,005 40,00 60 600
Cortesia Whisky Label 5 3|8 . S - 60 180
TOTALS I $ 40,00 TOTAL mi| 780
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Whisky Red Label 12| S 6,005 72,00 60 720
Botella Red Label 1|8 80,00 | $ 80,00 750 750
TOTALS |$ 152,00 TOTAL ml | 1470
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Whisky Old Parr 1|6 10,00 | $ 10,00 60 60
Botella Old Parr 2|$ 140,00 |$ 280,00 750 1500
Cortesia Whisky Old Parr 1|8 S 60 60
Cortesfa Botella Old Parr 1|8 - S - 750 750
TOTAL S I $ 290,00 TOTAL ml | 2370
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Promocién Jagerbomb 1|8 18,00 | S 18,00 45 90
Cortesfa Shot Jagermeister 1|8 ) 45 45
TOTALS [$ 18,00 TOTAL ml 135
Item Cantidad Precio de venta |Total ml x unidad |Total ml
Cortesia Shot Aguardiente 1|8 S 45 45
Item Cantidad Precio de venta | Total
Combo Budweiser 66| S 500|$ 330,00
Budweiser 20| S8 3,00|8 60,00
Cortesfa Budweiser 22| S S
TOTAL ud 174 TOTALS |$ 390,00
Item Cantidad Precio de venta | Total
Combo Club 22| S8 8,005 176,00
Club 7|8 500|$ 35,00
Cortesia Club 6|5 S
TOTAL ud 57 TOTALS |$ 211,00
Item Cantidad Precio de venta | Total
|Agua 98| S 2,00|$ 196,00
Cortesia Agua 22| )
TOTAL ud 120 TOTALS |$ 196,00
Item Cantidad Precio de venta | Total
Energizante 1|8 3,00|8 3,00
Cortesia Energizante 4(s S -
TOTAL udl 5 TOTALS | $ 3,00
TOTAL VENTAS con IVA| $ 1.790,00
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Anexo 4.1
HOJA CIERRE DE BARRA AJUSTADO
Fecha: 16-Ago-18
Nombre Empleado Cierre de barra #:” 001
Emisor del item: Ivonne Bar #: 1
Recepcion del item: Alejandro Hacia: Bodega
Item B. Cerradas |B. Abiertas Total (ml/ gr) Costo
Under Dry 0 0 0fml S -
Gibson 1 0 700|ml S 9,82
Tanqueray 1 1 1050(ml $ 29,40
Bombay Sapphire 1 1 1110|ml S 40,95
Aria 1 1 1200(ml $ 12,23
Poliakov 1 1 990 | ml S 10,60
Absolute 1 1 1230(ml S 38,23
Grey Goose 1 0 750(ml S 42,96
San Miguel Gold 0 0 0|ml S -
San Miguel Silver 0 1 450|ml S 3,75
Bacardi Carta Blanca 0 1 570(ml S 8,74
Abuelo 1 0 1750(ml $ 22,32
Label 5 Classic 2 0 1400(ml S 19,64
Label 5 Classic 1L 0 1 940|ml S 13,42
Jhonnie Walker Rojo 0 1 30|ml S 0,70
Old Parr 0 1 480|ml $ 23,60
El Charro Silver 0 1 720|ml S 12,96
El Charro Gold 1 0 750|ml S 13,50
Jose Cuervo 1 0 750(ml S 40,13
Jagermeister 1 1 1015|ml S 42,05
Aguardiente 1 0 700|ml S 16,33
Aguardiente 1L 0 1 955|ml S 20,95
Blue Curacao 1 0 750(ml $ 6,84
Budweiser 6 ud S 3,06
Club 3 ud $ 1,86
Aguas 0 ud S -
Energizantes 19 ud S 14,25
Coca Cola 1 1 4200|ml S 3,28
Sprite 1 1 5640|ml S 4,43
Agua Ténica 1 1 3620|ml S 2,62
Granadina 1 650|gr S 2,47
Jugo de Cramberry 1 3000|ml S 8,47
Jugo de Naranja 1 1180|ml S 0,77
Zumo de Limén 0fml $ -
Hierba Buena 1 15|gr S 0,22
TOTAL| $ 470,56

Firma autorizada

Firma empleado
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Anexo 5
INVENTARIO INVENTARIO
, PUNTO DE VENTA ooy FACTURAS out IN FINAL
wm, BODEGA PRINCIPAL | § 1917,47 | - |s 159,658 912,01 (¢  1232,82
ALMAC B
INVENTARIO | INVENTARIO | INVENTARIO COSTO DE COSTO DE BEVERAGE COST |BEVERAGE COST
Aol s ns BODEGA FINAL FINAL VENTA vEnTa  |VENTAS % %
BAR #1 $ 890,58 | ¢ 548,01 | $ 470,56 | $ 342,58 | ¢ 41557 [¢ 159821 21,43% 26,00%
BAR #2 $ 706,07 | $ 471,93 | ¢ 441,45 | $ 23413 | $ 260,19 |$  1.102,68 21,23% 23,60%
TOTAL| § 159665 |6  1.019,94 |5 912,01 % 576,71 | S 67576 |5 2.700,89 21,35% 25,02%
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Anexo 6
ITEM NAME #SOLD | MENU MIX | BEVERAGE COST | SELLING PRICE PROFIT TOTAL COST |TOTAL REVENUE| TOTAL PROFIT PROFIE POFULARITY CATEGORY
CATEGORY CATEGORY
Aria Screw Driver 12 2,35%| S 0,725 3,57|S 2,85|S 8,64|S 42,86 S 34,22 B B Perro
Aria Sex On The Beach 4 0,78%| S 0,815 3,57|S 2,76 | S 3,24 |8 14,29 | S 11,05 B B Perro
Aria Tonic 27 5,29%| S 0,755 3,57|S 2,82|S 20,25 | $ 96,43 | S 76,18 B A Vaca
Poliakov Screw Driver 15 2,94%| 0,75]5 4465 3,71|$ 11,25 | S 66,96 | S 55,71 A B Incognita
Poliakov Sex On The Beach 2 0,39%| $ 0,845 4465 3,625 1,685 8935 7,25 B B Perro
Poliakov Tonic 25 4,90%| S 0,785 4,46(5 3,685 19,50 | $ 111,61 | S 92,11 A A Estrella
Absolute Screw Driver 7 1,37%| S 1,98 (5 7,14|S 5165 13,86 | S 50,00 | S 36,14 A B Incognita
Absolute Sex On The Beach 2 0,39%| S 2,06|S 7,14 |5S 508|S 4,128 14,29 [ S 10,17 A B Incognita
Absolute Tonic 27 5,29%| $ 2,00|8 7,14 |8 5148 54,00 | S 192,86 | S 138,86 A A Estrella
Under Dry Tonic 39 7,65%| S 0,825 3,57|S 2,75|S 31,98 | $ 139,29 | S 107,31 B A Vaca
Gibson Tonic 17 3,33%| $ 0,985 4,465 3,48 |S 16,66 | S 75,89 | S 59,23 B B Perro
Tanqueray Tonic 14 2,75%| S 1,815 6,255 4,445 25,34 | S 87,50 | S 62,16 A B Incognita
Bombay Tonic 12 2,35%| S 2,358 7,14 |5 4,795 28,20 | S 85,71 |5S 57,51 A B Incognita
El Charro Margarita 8 1,57%| S 1,22 (S 4,46 | S 3,248 9,76 | S 35,71 | S 25,95 B B Perro
El Charro Sunrise 9 1,76%| S 1,25($ 446(5 3,21|S 11,25 | S 40,18 | S 28,93 B B Perro
Jose Cuervo Margarita 2 0,39%| S 3,35|S 8,93|S 558|S 6,70 | S 17,86 | S 11,16 A B Incognita
Jose Cuervo Sunrise 0 0,00%| S 3,38|S 8,93($ 5,55|% - S - S - A B Incognita
San Miguel Cuba Libre 42 8,24%| S 0,645 3,57|S 2,93|S 26,88 | S 150,00 | $ 123,12 B A Vaca
San Miguel Mojito 28 5,49%| S 0,675 3,57|S 2,90|S 18,76 | S 100,00 | S 81,24 B A Vaca
Bacardi Cuba Libre 14 2,75%| S 1,06 (S 4,465 3,40| S 14,84 | S 62,50 [ $ 47,66 B B Perro
Bacardi Mojito 19 3,73%| S 1,08|$ 4,465 3,37|S 20,71 | S 8482 |5 64,11 B B Perro
Abuelo Cuba Libre 11 2,16%| S 0,96 |5 536|S 44018 10,56 | S 58,93 | S 48,37 A B Incognita
Abuelo Mojito 0 0,00%| S 0,96 |5 536|S 44018 - S - S - A B Incognita
Label 5 64 12,55%| $ 090§ 3,575 2,675 57,60 | S 228,57 S 170,97 B A Vaca
Jhonnie W. Rojo 64 12,55%| $ 1,43|$ 5,36|5$ 393|S 91,52 | $ 342,86 [ S 251,34 A A Estrella
Old Parr 46 9,02%| S 2,99|S 8,93|$ 594|S 137,54 | $ 410,71 | S 273,17 A A Estrella
TOTAL| 510] 100%]| B 644,84 | 2.518,75 | $ 1.873,91 |
FOOD COST % _— 25,6%
AVERAGE ITEM PROFIT —|S 3,67
AVERAGE MENU MIX _— 3,85%
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Anexo 6.1
ITEM NAME #SOLD | MENU MIX | BEVERAGE COST | SELLING PRICE PROFIT TOTAL COST |TOTAL REVENUE| TOTAL PROFIT PROSE POPULARITY CATEGORY
CATEGORY CATEGORY
Bassick’s Bullet 1 3,45%| S 3,57|$ 17,86 | S 14,29 [ $ 3,57|$ 17,86 | S 14,29 B B Perro
Blue Long Island 4 13,79%| S 4,15|S 22,32 (S 18,17 | § 16,60 | S 89,29 | S 72,69 B A Vaca
San Miguel Cuba Libre 1 3,45%)| S 2,848 13,39 | S 10,55 | $ 2,84(8 13,39 |$ 10,55 B B Perro
Bacardi Cuba Libre 1 3,45%| S 452|S 22,32 (S 17,80 | S 4521|% 22,32 (S 17,80 B B Perro
Abuelo Cuba Libre 1 3,45%| S 396|5 26,79 | S 22,83 (S 3,96 | S 26,79 | S 22,83 A B Incognita
Under Dry Tonic 7 24,14%| S 3,58|§ 17,86 | S 14,28 | $ 25,06 S 125,00 | $ 99,94 B A Vaca
Gibson Tonic 3 10,34%| $ 4,195 22,32 (S 18,13 | $ 12,57 | $ 66,96 | S 54,39 B A vaca
Tanqueray Tonic 3 10,34%| S 7,548 31,25 (S 23,718 22,62 (S 93,75 | S 71,13 A A Estrella
Bombay Tonic 4 13,79%]| $ 10,04 | $ 40,18 | S 30,14 | $ 40,16 | S 160,71 | $ 120,55 A A Estrella
Aria Tonic 1 3,45%| S 3,27|$ 13,39 | S 10,12 | $ 3,27($ 13,39 [ $ 10,12 B B Perro
Poliakov Tonic 2 6,90%| S 3,39|§ 16,07 | S 12,68 | $ 6,785 32,14 |§ 25,36 B A Vaca
Absolut Tonic 1 3,45%| S 8,28(5 31,25 (S 22,97 | S 8,28|9S 31,25 | $ 22,97 A B Incognita
Aria Screw Driver 0,00%| S 2,888 13,39 | S 10,51 | $ S S B B Perro
Poliakov Screw Driver 0,00%| S 3,00|8 16,07 | $ 13,07 | § S S B B Perro
Absolut Screw Driver 0,00%| S 7,895 31,25 [ $ 23,36 | S S S A B Incognita
TOTAL 29] 100%| B 150,23 [ $ 692,86 | $ 542,63 |
FOOD COST % _— 21,7%
AVERAGE ITEM PROFIT —>|S 18,71
AVERAGE MENU MIX s 3,85% L
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Anexo 7
if | . — . A | Equi i0 Mé
PR eTe Uniforme p?rsona Decoracién Vi Mend specto de quipos de pfeparacwn étodos de
de seguridad bardender de bebidas pago
Vaala Muestra cédula Entra a la Mira el mend Ordena una Paga por la Recibe la Termina la Salede la
discoteca de identidad discoteca bebida bebida bebida bebida discoteca
7Y 7'y 7'y Lineade interaccién
R $ """""""""""""" i""""""? """"""" A
Revisa cédula Entrega i
L : g Toma la orden Realiza el Preparay
de identidad pulsera cobro entregala
1 1 1 Linea de visibilidad
A4 v v
Acciones tras Semanda a Se procesa el Transferencia de Cierre de
bastidores fabricar pulseras pago producto e insumos barra
7y Y 'y Linea de interaccidn interna
A T e
SEEIRCE Compras Almacenamiento
cobro
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Anexo 7.1
niform rsonal . .. , | Equi reparacion Mé
e Uniforme pfe sona Decoracién s Ment Aspecto del quipos de p.epa acio étodos de
de seguridad bardender de bebidas pago
Vaala Muestra cédula Entraala Mira el mend Ordena una Paga por la Recibe la Termina la Salede la
discoteca de identidad discoteca bebida bebida bebida bebida discoteca
'y 7'y 7'y 7'y 7y Lineade interaccion
""""""""""" S 2 2 e 2
Revisa cédula Entrega Realiza el Preparay Registro de ventas
. . Toma laorden . N
de identidad pulsera cobro entregalabebida y cortesias
1 + Linea de visibilidad
A4 A4
Acciones tras Semanda a Se procesa el Transferencia de Cierre de Registro de
bastidores fabricar pulseras pago producto e insumos barra bajas
'y r'y Lineade interaccion interna
""""""""""""""""""""""""""""""""""" ‘L—T R
Sistema de RS Hojas de Hojas de cierre Toma de Estado de Pérdidas
cobro transferencia de barra inventario y Ganancias




