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INTRODUCCIÓN  
 
El presente proyecto muestra la importancia de la Consultoría en la vida profesional de los 
Licenciados en Administración, así como la ayuda en la propuesta de solución a un caso 
en específico: como es la franquicia Molecubar, S.A. 
 
Para llegar a una propuesta de solución, el proyecto está dividido en cuatro capítulos, los 
cuales se describen a continuación: 
 
Capítulo I En este apartado se hace referencia al problema en cuestión, utilizando la 
estructura metodológica: justificación, objetivos, definición del problema y por último la 
pregunta de investigación. 
 
Capítulo II Presenta la franquicia Molecubar, S.A., en la cual se refleja su cultura  
organizacional, sus antecedentes y la estructura orgánica. 
 
Capítulo III La Consultoría juega un papel importante en cualquier organización, es por 
ello la importancia de hacer mención de conceptos básicos en este servicio profesional, 
en cuanto a su definición, objetivos, alcance y el papel del factor humano como Consultor. 
 
Capítulo IV Finalmente en éste capítulo Consultores Empresariales de México, S.A. de 
C.V. en su papel de Consultor presenta la propuesta de solución ante la franquicia 
Molecubar, S.A. en su papel de Cliente. 
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CAPÍTULO I 
 

PRESENTACIÓN DEL ESTUDIO 
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1.1 Justificación 

Desde la década de los 60´s se ha reconocido que la consultoría de empresas es un 
servicio profesional útil que ayuda a los directores de las empresas a analizar y resolver 
los problemas prácticos que afrontan sus organizaciones, a mejorar su rendimiento y 
aprender de la experiencia de otros gerentes y organizaciones. Cientos de miles de 
entidades comerciales privadas y de organizaciones públicas de países industrializados y 
de países menos desarrollados recurren a los servicios de consultoría de empresas, 
independiente o conjuntamente con actividades de capacitación, dirección de proyectos, 
consultoría sobre tecnología de la información, asesoramiento financiero, contabilidad, 
consultoría técnica y otros servicios profesionales.  
 
Sin embargo, la consultoría empresarial es un sector dinámico y rápidamente cambiante 
de servicios profesionales. Si desean ser competentes y útiles para sus clientes, los 
consultores han de mantenerse al tanto de las tendencias económicas y sociales, prever 
cambios que pueden afectar a las empresas de sus clientes y ofrecer asesoramiento que 
ayude a lograr y mantener un alto rendimiento en un entorno cada vez más complejo, 
competitivo y difícil. 
 
Es el caso de Molecubar, S.A., franquicia que solicita los servicios de consultoría a 
Consultores Empresariales de México, S.A. de C.V.. 
 
1.2 Objetivos 

 1.2.1 General 
 
Asesorar a la franquicia para determinar sus estrategias competitivas en el control de los 
procesos administrativos de un restaurante bar, así como adquirir las herramientas para 
mejorar su operación diaria, lo que le permitirá gestionar de manera eficaz y eficiente su 
estructura organizacional. 
 
 1.2.2 Particulares 
 

 Diseñar la planeación de menús con la elaboración de recetas estándar y sus 

costos. 

 Controlar los costos de alimentos y bebidas con el diseño de una tabla de rangos 

de los mismos. 

 Elaborar el procedimiento de compras, recepción y almacenamiento de productos 

con la gestión y valoración de las mercancías y su clase de inventarios. 

1.3 Definir el problema  
 
La franquicia presenta costos altos en la compra de sus productos para la planeación en 
la elaboración de sus menús. 
 
1.4 Pregunta de investigación  
 
¿Es necesario un estudio de gestión empresarial y control de costos de alimentos y 
bebidas, en la franquicia Molecubar, S.A.?  
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2.1 Cultura Organizacional  
 

2.1.1 Historia/Antecedentes de la Organización  
 
Es una franquicia 100% mexicana que se creó en el verano del año 2011, desde entonces 
ha proporcionado un servicio de alimentos y bebidas innovadoras. 
 
Se ha dedicado a ofrecer a sus clientes un ambiente cómodo, alegre y con la más alta 
calidad de productos. 
 
Entre sus platillos más característicos se encuentran snacks como papas a la francesa, 
hamburguesas, sándwiches y alitas de pollo. Y hablando de bebidas, ofrece su extensa 
línea de coctelería como Piña Colada, Froozen, Mojito, Kryptonita, Sorbete, Margarita, 
Pitufo, Caipiriña y el que más ventas refleja, Luces de la Habana. 
 

2.1.2 Misión  
 
Proporcionar un servicio de alimentos y bebidas innovadoras a nuestros clientes locales, 
al turismo nacional y al extranjero, con un ambiente alegre y cordial ofreciendo la más alta 
relación valor-precio con productos de alta calidad.  
 

2.1.3 Visión  
 
Para el año 2015, ser líder en el mercado dentro del giro de restaurante bar, distinguirnos 
por la calidad de nuestros alimentos y bebidas, así como de los valores y tradiciones que 
nos caracterizan.  
 

2.1.4 Valores 
 

 Actitud en el servicio 

Trabajamos para que tengas una agradable experiencia en todos los sentidos. 
 

 Humildad 

Sabemos que siempre podemos mejorar mientras conservemos la actitud de aprender de 
nuestras experiencias. 
 

 Responsabilidad 

Conoce nuestro compromiso con la sociedad. 
 

 Eficacia 

Fomentamos el trabajo en equipo para lograr los objetivos. 
 

 Creatividad 

Realizamos campañas y eventos con el objetivo de llamar tu atención y arrancarte una 
sonrisa. 
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 Empatía 

Realizamos estudios de mercado y tenemos un buzón de opiniones y sugerencias para 
conocer tus gustos y necesidades, porque eres la razón de nuestro trabajo. 
 

 Respeto 

Estamos comprometidos con la conservación de las buenas costumbres y tradiciones 
regionales. 
 
 

2.1.5 Estructura orgánica 
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3.1 La Consultoría 
 
3.1.1 Definición de consultoría 

 
Fritz Steel define la consultoría como sigue: por proceso de consultoría entiendo cualquier 
forma de proporcionar ayuda sobre el contenido, proceso o estructura de una tarea o de 
un conjunto de tareas, en que el consultor no es efectivamente responsable de la 
ejecución de la tarea misma, sino que ayuda a los que no lo son. 1 
 
Según Larry Greiner y Robert Metzger: la consultoría de empresas es un servicio de 
asesoramiento contratado por y proporcionado a organizaciones por personas 
especialmente capacitadas y calificadas que prestan asistencia, de manera objetiva e 
independiente, a la organización cliente para poner al descubierto los problemas de 
gestión, analizarlos, recomendar soluciones a esos problemas y coadyuvar, si se les 
solicita, en la aplicación de soluciones. 2 
 
De acuerdo con la Oficina Internacional del Trabajo (OIT) la consultoría de empresas se 
define como un servicio profesional, que proporciona propuestas y sugerencias concretas 
a los empresarios para resolver los problemas prácticos que tienen en sus 
organizaciones.3 
 
La Cámara Nacional de Empresas de Consultoría (CNEC) saben que la consultoría es el 
conjunto de servicios relacionados con la planeación, la evalución, el proyecto, el diseño, 
la asesoría y la gestión para el mejoramiento de la competitividad de los sistemas 
productivos, que presentan empresas especializadas. 4 
 
La consultoría de empresas en un servicio de asesoramiento profesional independiente 
que ayuda a los gerentes y a las organizaciones a lacanzar los objetivos y fines de la 
organización mediante la solución de problemas gerenciales y empresariales, el 
descubrimiento y la evaluación de nuevas oportunidades, el mejoramiento del aprendizaje 
y la puesta en práctica de cambios. 5 
 
 

3.1.2 Objetivos de la consultoría  
 

a. Alcanzar los fines y objetivos de la Organización 

Toda consultoría en materia gerencial y empresarial apunta a un objetivo general y 
principal, que consiste, que constituye en ayudar a los clientes a alcanzar sus metas 
empresariales, sociales o de otra índole. Esas metas pueden definirse de diversas formas: 
ventajas competitivas, satisfacción de los clientes, calidad total, rendimiento elevado, 
rentabilidad, eficacia o crecimiento. Diferentes conceptos y términos que tienen como 
denominador común: la consultoría tiene por finalidad aumentar el valor de la 
organización cliente, y este valor debe hacer una aportación tangible y mesurable al logro 
de los objetivos principales del cliente. 
 

                                                 
1  MILAN Kurb. “La consultoría de empresas: guía para la profesión”. Editorial Limusa. Tercera edición. México. 2012. Pág. 3 
2  Ídem. Pág. 3. 
3  Evans Velázquez Juan Carlos. 1993. Consultoría Administrativa, Análisis y Perspectiva. (Tesis de Maestría). ITAM, México. 
4  Recuperado de http://cnec.org.mx/category/nosotros. 
5  MILAN Kurb. “La consultoría de empresas: guía para la profesión”. Editorial Limusa. Tercera edición. México. 2012. Pág. 9 
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b. Resolver los problemas gerenciales y empresariales 

Ayudar a los directores, gerentes y otros decisores a resolver problemas es quizá el 
objetivo mencionado con más frecuencia en la consultoría. La tarea del consultor se 
describe como una ayuda profesional para poner al descubierto, diagnosticar y resolver 
problemas relacionados con diversas esferas y aspectos de la gestión y de la empresa.  
Por otra parte, se utiliza el término <<problema>> para describir una situación en la que 
existe una diferencia entre lo que sucede realmente. 

 

c. Descubrir y evaluar nuevas oportunidades 

Los consultores pueden ofrecer mucho más que una ayuda a las organizaciones para 
sacarlas de dificultades. Muchas sociedades mercantiles y otras empresas bien 
administradas, exitosas y ambiciosas así lo han comprendido. Las razones por las cuales 
también recurrir a un consultor son: para descubrir y aprovechar nuevas oportunidades, 
ideas valiosas que puedan dar lugar a un amplio conjunto de iniciativas, innovaciones y 
mejoras en cualquier sector o función de la empresa. 
 

d. Mejorar el aprendizaje 

Muchos clientes recurren a consultores no sólo para hallar una solución a un problema 
preciso, sino también para adquirir los conocimientos técnicos especiales del consultor y 
los métodos utilizados para evaluar a las organizaciones, poner al descubierto los 
problemas y las oportunidades, promover las mejoras y aplicar los cambios. 

 

e. Poner en práctica los cambios 

“Agente del cambio” título frecuentemente aplicado a los consultores y que ellos están 
orgullosos, puesto que refleja el objetivo general la consultoría: ayudar a las 
organizaciones clientes a entender el cambio, adaptarse a él e introducir las innovaciones 
necesarias para sobrevivir y tener éxito en un entorno en donde el cambio continuo es la 
única constante. 6 
 
 

3.1.3 Alcance de los servicios de Consultoría 
 
Actualmente se puede pedir a los consultores de empresas profesionales que ayuden a 
resolver cualquier tipo de problema de gestión en cualquier tipo y tamaño de la 
organización. Si surgen nuevos problemas y se ponen al descubierto nuevas 
necesidades, es más que seguro que los consultores de empresa harán de inmediato un 
esfuerzo especial para convertirse en expertos es ese nuevo campo. 
 

a. Esferas y funciones de la gestión 

Una empresa de consultoría puede prestar servicios en uno o más sectores, según su 
dimensión, estrategia de especialización y otros factores. A la inversa, la especialización 
de una empresa de consultoría o de un consultor individual puede ser más profunda y 
concentrarse exclusivamente en un segmento de una función de gestión, como el 

                                                 
6 MILAN Kurb. “La consultoría de empresas; guía para la profesión”. Editorial Limusa. Tercera edición. México. 2012. Págs. 10-14 
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mantenimiento o el control de las existencias en el marco de la gestión de la producción, o 
la evaluación de los puestos de trabajo y su remuneración en el marco de la gestión de 
personal o de los recursos humanos. 
 

b. Problemas y retos que afronta la dirección de la empresa 

Los servicios de consultoría se concentran en categorías particulares de problemas y 
dificultades relacionados con los retos que afrontan diversas funciones de gestión y que 
reflejan nuevas posibilidades y limitaciones de las empresas. Su campo es extremamente 
amplio.  
 

c. Métodos para mejorar y modificar el rendimiento de la organización 

Ciertos consultores insisten en que su principal virtud y utilidad para los clientes no estriba 
en un conocimiento teórico detallado de uh sector o sistema técnico concreto, sino en su 
capacidad para compartir con el cliente sus métodos eficaces de trabajo, con respecto al 
diagnóstico y solución de los problemas de la organización, para introducir cambios y 
mejorar su rendimiento y la garantía de que esos programas van a funcionar. 7 

 
 

3.1.4 El papel del Consultor 
 
Las funciones más frecuentes y características de la consultoría y de describir cómo se 
relaciona el consultor con el cliente, qué aportaciones hace y de qué manera y con qué 
intensidad participa el cliente dependen de la situación, de las expectativas y preferencias 
del cliente y de las características del consultor. 
 
El consultor ayuda al cliente proporcionándole conocimientos técnicos y haciendo algo 
para y por cuenta del cliente: suministra información, hace un diagnóstico de la 
organización, emprende un estudio de viabilidad, diseña un nuevo sistema, capacita al 
personal en una nueva técnica, recomienda cambios orgánicos y de otro tipo, hace 
observaciones sobre un nuevo proyecto previsto por la dirección.  
 
En su capacidad de agente del cambio, trata de ayudar a la organización a resolver sus 
propios problemas dándole a conocer los procesos de organización, sus probables 
consecuencias y las técnicas de intervención para estimular el cambio. En lugar de 
transmitir conocimientos técnicos y de sugerir soluciones, el consultor incentivador está 
primordialmente interesado en transmitir sus enfoques, métodos y valores con el fin de 
que la organización cliente pueda diagnosticar y poner remedio a sus propios problemas. 
 

a. Experto técnico 

El papel más tradicional de un consultor es el de experto que, mediante sus 
conocimientos teóricos y técnicos especiales y su experiencia profesional, puede 
proporcionar un servicio único al cliente. 
 
 
 
 

                                                 
7  MILAN Kurb. “La consultoría de empresas: guía para la profesión”. Editorial Limusa. Tercera edición. México. 2012. Págs. 36-38 
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b. Capacitador y educador 

La consultoría innovadora exige con frecuencia que el consultor inicie una capacitación y 
educación periódicas o constantes dentro del sistema del cliente. En este aspecto de la 
relación de ayuda, el consultor puede contribuir a que se acepte el proceso de aprendizaje 
más útil, desde el punto de vista crítico y creativo, en función a la situación y necesidades. 
 

c. Identificador de alternativas 

Existen costos directos vinculados con la adopción de decisiones. Si bien el valor de una 
decisión depende del logro de un conjunto dado de objetivos, al elegir una solución 
adecuada al problema el consultor puede proponer normalmente diversas opciones 
identificables, e identificar sus riesgos respectivos. 
 

d. Investigador 

El descubrimiento delos hechos forma parte integrante de cualquier cometido de 
consultoría, tanto para crear una base de datos como para resolver problemas 
complicados del cliente. 8 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
8 MILAN Kurb. “La consultoría de empresas: guía para la profesión”. Editorial Limusa. Tercera edición. México. 2012.  Págs. 64-71 
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PROPUESTA DE SOLUCIÓN O MEJORA 
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4.1 Preparativos  
 
4.1.1 Contrato s 

 
Para formalizar y garantizar el servicio de consultoría se manifiestan en común acuerdo 
por ambas partes los siguientes convenios: 
 
Convenio de servicios profesionales: que tiene como objetivo establecer los términos y 
condiciones bajo las cuales el Consultor va a proveer el servicio de análisis de estructura 
organizacional al Cliente. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=keUHBHo-gmBvvM&tbnid=0uQ2AenlN3M7cM:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.margen.info/imprenta_ibiza/es/mqconsultores.asp&ei=gBqQUfOaEYm68ASQ1YGQCA&bvm=bv.46340616,d.dmQ&psig=AFQjCNE6xR6enCseOk5vnN6gdHdBvGVE2g&ust=1368484628993646
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lanta. eJlán ",,¡-la. a cambio. con una .emana ILJ dio. de 0"';'0 po, e.cnla al 
Cienle. El Can.ullc, debe"" mandaf un comunicada de lo que ,e le d e be a l Iinol 
de cada me •• y e l Ci<onle deberá .. a izo. lo. paQO' den",> d e lo • ....l.. dro. o ponir 

d e la techo d e !ocMociÓn. Se cargarán inl e .e .e. o lo 10.0 d e....!!L. po. c ie nlo 
por me., de ledo. la. euenlo. pendienle. de pago. lo lorifo ocl"ol e. de $ 511 3' 
(Quinientos oc llen!o y un pelos 3'/100 M.H.) por dio de a:oo a.m. a 5:00 p.m. y d e 

S 691." (Seiseienlo. novenla y "enle peso " ( lOO M. N.) por dio. por lo. hoto. 

fuera de l hOfOf'io de trabajo. 

11_ · El plazo del pre.enle convenio le iniciará el..1... dio ...l!.!!!.!!L de..llli. y debe,ó 

ccnlinuo, he,lo .u finalirocián e l ..1L dio ~ de ..1!il1. 

' . , la relnbucián monetaria pot e.le ",>bojo y la. 'echo, e.limodo. pora 
ccmple'ario ."Ón ba.odo. en lo. e.pe<:li!icaoione. ocotdodo. pot . 1 Ci enle y el 
Con,uItOf. Cualquie, cambio de e.peeificacione. por parte del Cienle ptavoca,6 

un a iuJle de lo relnbueión y lo techo de lerminación dellrobojo_ 

10.· El Clienle no pod":' eonlrota . a ningún Ano,.ta o e mp'e odo del Con.ultot. Si 
•• Ie ocepla que e l Ci<on'e cenlta le o algún onar .. ta . ya .erminade •• u. ,.tvicic. 
e n e l Con.ultor. el C ienle debefÓ paga. 01 Consultor uno gralificaeiÓn d e 

$5 000.00 (Cinco m~ pela' 00{100 M_N. ) además de cualquier olro ,etribuelÓn 

aqul mencionada. 

11 .' Si .e necesita cualqu;', acción legal po,a inte.prela, y ... palda. e l pre.enle 
convenio. lo pone impetan.e 'endró de.echo a honorono. y co.lo. de un 

abogada y ° euolqufe, airo ga.lo que de lo an.erior le de""e. 

12.' &Ie acue,do in le'pretado y apicado de ocue>do COn la leOi!lación aplicable 
en lo ~epüblica Mexicana, con.lituye la lola lidod del convenio en!te lo. pone. 
que e,lón lujela . a l mioma. Si alguna di.po.ic:iÓn d e l eanvenio.e ,"Ola de invokla. 

en una Cone " na .e puede cumplir. lo. dilpoJicione. fe.lante . debefÓn 

oonlin"o, e n '<iga.-. 

Re a uodo e n la Ciydod de México DWrilo Fedetal en e l día y a ño inscrito a l 
inicio. 

Ue. Eil:abelil Sénehe. flore. ÜC: . Luis Sonlo Mario Detbé. 

CONSULTOR CUENTE 
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Carta-convenio: confirma el acuerdo concerniente de los términos del contrato y la 
naturaleza de los servicios que se van a llevar a cabo para la franquicia Molecubar, S.A.. 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

CARTA-CONVENIO 

l ;c . .... , ",nta M,ro Do<Dó, 
G«on'. «0_01 

MoIo==<.' ''' 

'''' ''000 '"'. 'onto Maria 

lo ",.,,,nt. c oo",". "O,," '" a c _ do c oneo_o'. O lo ' ,«mm, do! 00",,010 , 
., """"o: • .,, do '" 'OMcKH q,. ,. _ O 00_ O oo bo pao M""'cuba.. ' .A la, 
0000;0;0"0' , on " , ' ;0""''''' '' 

' '';000_ ,<t. con_ 1 • ..00\ um "","cOn do do ....... _;6",,,,. ., 
• di ' .... di ,. ... "",,"no do ' " part., """o. r""" " "., e _ oto on"" ". 
"'''to 1""1 di"" do o" ""<>a< ., a~ro p o< . ,ento c""",'po"",,,"' . o ,. 00" __ 

> _ O"",,ociOOu la. 0",""0;0" . ' "., Co",",,« ;"0""." 

. _ "'o ..... , ' OMe;OO ... ~;;" ..,,_>OrioI y 00"'.01 ". 00"0. ". A y. 
b_ "'.""'0"""" do "'pOC.' ,.m<>nolo, 0.1 1'''0''''0 <>O, pro)'O'C'o_ 
. _ "'"p"'ocioo oo, "'p .... '~al , 0<1'0""""" ",,,. " "o.",,,,,, .. ,. Imp"",", 

",o/uylndO ..oomooooc""" poro la "'pIOmoc",," <>01 ..me" y mojo<o, 
.., ,. _00;6,,_ 

• _ com"""",c ;ó,,. ~ p""o po< " .. ""';"0' ..ro .. I a, .. 1_' ocho"'" 
y "" p .... "1100 "-N_) """"'. p"ooo""" y 'oc"""do, m.,,>ualml"" . 0""' 
00<101 . .. 10" ''''0<00 do monoro ' .p"'0do 

l.io ,",o""" oó .... , , .... . 
".,...., .. d. Con ....... , . ..... _ ... M.,,"O, U_ do C .". 

Moo'""o y oprooo"o 

l;c . .... , ' omo M"''' Do",ó, 
e .. omoeo...,oI 
M oIo=<>a<. , ... 

http://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&frm=1&source=images&cd=&cad=rja&docid=keUHBHo-gmBvvM&tbnid=0uQ2AenlN3M7cM:&ved=0CAUQjRw&url=http://www.margen.info/imprenta_ibiza/es/mqconsultores.asp&ei=gBqQUfOaEYm68ASQ1YGQCA&bvm=bv.46340616,d.dmQ&psig=AFQjCNE6xR6enCseOk5vnN6gdHdBvGVE2g&ust=1368484628993646
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4.2 Diagnóstico 
 
4.2.1 Planteamiento del problema  

 
La franquicia presenta costos altos en la compra de sus productos para la planeación en 
la elaboración de sus menús. 
 

4.2.2 Causas del problema  
 

 Tiene un catálogo de proveedores muy escaso 

 Los costos en sus Estados de Resultados son muy elevados 

 Presenta una carta de alimentos muy diversificada 

 Presenta una carta de bebidas muy diversificada 

 Las ventas diarias no reflejan utilidades con respecto a sus costos 

 Sus recetas no están estandarizadas 

 No cuenta con información de la recepción del almacén 

 No tiene control en su inventario 

4.2.3 Plan para recolectar datos  
 
Por medio del siguiente cronograma se planeó la recolección de los datos, el cual está 
dividido en tres columnas, la primera muestra una enumeración consecutiva de las 
actividades (1-6), la segunda describe la actividad que se gestionará y en la tercera 
columna marca con un símbolo (X) la fecha en que se llevará a cabo dicha actividad. 
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4.2.4 Fuentes y formas de recolectar los datos 
 
 
El instrumento que se empleó para la recolección de datos es el siguiente cuestionario, 
que consiste en un conjunto de preguntas cerradas respecto a una o más variables a 
medir con reactivos nominales (sin orden y jerarquía) e intervalores (con orden y 
categorías y se establecen a intervalos iguales en la medición). 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



21 

4.2.5 Tabulación y análisis de los datos 
 
La aplicación del instrumento (cuestionario) se aplicó a la alta gerencia que está integrada 
por el Gerente y Subgerente de la franquicia, cuyas respuestas permitieron identificar el 
problema en cuestión. 
 
 
 
4.3 Planificación 
 
Para la planificación se empleó el siguiente calendario de trabajo, el cual está dividido en 
tres columnas, la primera muestra una enumeración consecutiva de las actividades (1-9), 
la segunda describe la actividad que se gestionará y en la tercera columna marca con un 
símbolo (X) la semana y los días específicos en que se llevará a cabo dicha actividad. 
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4.4 Aplicación 
 

4.4.1 Capacitación 
 
 
Consultores Empresariales de México, S.A de C.V. diseña el curso de capacitación 
“Gestión empresarial y control de costos de alimentos y bebidas” que le permitirá eliminar 
el problema que actualmente presenta la franquicia. 
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OBJETIVO: 

llelerrt"iMr las eSeltral'elllias CO~:'~~:~~~:: en el conlrol de 105 proceses 11Idmi!1lÍ5.!raIÍIICl5 de 
1.10 f'€!5t¡¡¡ldral1ll! !) l11Is helT.5mienlils para !;Id lo 

qldE! líe de manera eficaz ~ eficiente Seld eslrllClUfa o;rg¡aniízaiooir'laíl. 
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TEMARIO 

,. "'.ne .. ióf1 de menó. 

1.1 R«el' e.tind .. ~ .ut ooslos 

2. Gontfol de eOll01 de .limenlos ~ beOid .. 

3.1 Ge.tión I >MOI .. ióf1 <le 1 .. mero,,,,,r •• 

3.2 GI •• e de in .. n1,rioI . 
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2. Conúol de co."" de al_ntos y bebid .. 

2., lobla de rango. de costos 

Coooopto " 
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3.1 Gestioo 

loes ool"í5Z1midos diariameme poder reponer. 
Peirm~teOOl"íG!l!!r el mCl\/imile~rodi¡¡¡IiCl del 

Inventario Ñsic.o 
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......,. • ~. - -.. ... CM ..... ..",. • ..no< , .......,. do ""''''' do -."". , ....... , 

A_ ...... 
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4.5 Terminación 

 
 
4.5.1 Informe final  

 
Por medio del informe final Consultores Empresariales de México, S.A. de C.V. presenta 
sus recomendaciones a la franquicia: 
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FUENTES DE CONSULTA 
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