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  Presentación del manual




  El Certificado de Profesionalidad es el instrumento de acreditación, en el ámbito de la Administración laboral, de las cualificaciones profesionales del Catálogo Nacional de Cualificaciones Profesionales adquiridas a través de procesos formativos o del proceso de reconocimiento de la experiencia laboral y de vías no formales de formación.




  El elemento mínimo acreditable es la Unidad de Competencia. La suma de las acreditaciones de las unidades de competencia conforma la acreditación de la competencia general.




  Una Unidad de Competencia se define como una agrupación de tareas productivas específica que realiza el profesional. Las diferentes unidades de competencia de un certificado de profesionalidad conforman la Competencia General, definiendo el conjunto de conocimientos y capacidades que permiten el ejercicio de una actividad profesional determinada.




  Cada Unidad de Competencia lleva asociado un Módulo Formativo, donde se describe la formación necesaria para adquirir esa Unidad de Competencia, pudiendo dividirse en Unidades Formativas.




  El presente manual desarrolla el Módulo Formativo MF1098_3: Diseño de procesos de servicio en restauración,




  asociado a la unidad de competencia UC1098_3: Definir y planificar procesos de servicio en restauración,




  del Certificado de Profesionalidad Gestión de procesos de servicio en restauración.




  Capítulo 1




  Planificación de los procesos de mise en place, servicio y cierre en restauración




  1. Introducción




  Para que no ocurran imprevistos y todo esté a punto para realizar el servicio de comidas, se debe realizar una correcta planificación del servicio que se va a dar, así como conocer las mesas que hay reservadas, si los clientes van a comer a la carta, menú concertado o es un bufé y a partir de ese momento, tener preparado todo lo necesario para realizar el servicio: qué debe comprarse, cómo preparar el comedor, cómo montar las mesas, cómo atender a los clientes según el servicio que se va a ofrecer y cómo realizar el cierre del servicio con la preparación de la facturas y los diferentes métodos de pago y, definitivamente, cómo dejar las instalaciones para un posterior servicio.




  2. Elección de proveedores




  Cuando se habla de una compañía de restauración, hay que plantearse una serie de factores principales que hay que tener en cuenta a la hora de planificar el servicio:




  

    	Qué se va a servir en el restaurante.




    	De qué va a estar compuesta la oferta gastronómica.




    	Qué es preciso comprar.




    	Qué factores se deben tener en cuenta para llegar a los objetivos marcados.


  




  Por ello, en este apartado se van analizar detenidamente los pasos a seguir para hacer una buena elección de proveedor, acorde al tipo de establecimiento.




  Se analizarán los factores necesarios para una buena elección de proveedor y seguidamente se detallará la relación que tendrán los diferentes departamentos del restaurante con los proveedores.




  2.1. Factores a tener en cuenta




  Antes de la elección del proveedor se debe conocer qué tipos de provisiones se necesitan para abastecer un restaurante y se clasificarán por familias; después se reflejarán los factores a tener en cuenta a la hora de elegir al proveedor final, qué características debe cumplir para que sea idóneo para el restaurante y una vez analizados estos puntos, se explicará la forma de buscar y comparar al proveedor para su elección final.
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  Actividades




  1. Piense en los aspectos que tendría en cuenta si usted tuviera que elegir los proveedores del restaurante en el que trabaja. Puede basarse en experiencias que haya tenido usted como trabajador o como cliente de un restaurante. A continuación anote las ideas que puedan ser importantes a la hora de la elección.




  




  Tipos de provisiones necesarias en una empresa de restauración




  Un restaurante necesita una serie de suministros para poder desarrollar su actividad, elaborar sus productos y servirlos en su negocio. Se debe tener en cuenta que las provisiones dependerán del tipo de negocio y de su volumen de ventas. No es lo mismo la restauración hotelera que alberga bares-cafeterías, restaurantes a la carta, restaurante bufé (desayuno, almuerzo, cena), snack bar, servicio de habitaciones, etc., que un restaurante a la carta especializado en pescado y gastronomía de la zona.




  Los diferentes suministros necesarios para la restauración son:




  

    	Provisiones



      

        	Perecederas




        	No perecederas




        	Bebidas y Bodega


      


    




    	Material de oficina y documentos




    	Productos de mantenimiento de las instalaciones



      

        	Productos de limpieza




        	Materiales de limpieza




        	Útiles y herramientas


      


    




    	Combustible, energía y agua



      

        	Gas




        	Luz




        	Gasóleo o gasolina


      


    




    	Maquinaria y mobiliario



      

        	Maquinarias




        	Mobiliario


      


    




    	Accesorios complementarios para el servicio
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  Definición




  Perecederos




  Aquellos alimentos que cuentan con una fecha corta para su descomposición y deterioro, y deben ser consumidos antes de una fecha de caducidad y conservados en cámaras frigoríficas. Ejemplo: pescado, carnes, frutas y verduras.




  No perecederos




  Son alimentos que han sido preelaborados, por lo que su fecha de caducidad es más larga. Ejemplo: legumbres secas, conservas, especias, etc.
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    Ejemplos de productos perecederos (izquierda) y no perecederos (derecha) (© Fotografía 2: P.Lameiro Vía Web - CC BY-SA 4.0)


  




  




  Aspectos a tener en cuenta para elegir un proveedor




  Hay que pensar de forma general en un producto que cualquier persona pueda adquirir en su vida cotidiana, que se necesite para cubrir una necesidad concreta, y que, una vez elegido, cumpla una serie de expectativas de cara al consumidor tanto físicas como psíquicas. Los aspectos a tener en cuenta a la hora de elegir un determinado producto y no otro, serán aquellos que, partiendo de la misma categoría, tengan mejor precio y calidad.




  Además de estos criterios, se debe indagar en la empresa suministradora de productos que se va a elegir y asegurarse de que esta cuenta con instalaciones que cumplan con la normativa legal (higiénico-sanitaria, laboral, fiscal, etc.), sistemas de calidad implantados en ella, capacidad financiera, organización administrativa, buena imagen y prestigio en el mercado.




  Todos estos factores serán decisivos para elegir un proveedor y deben estar conectados entre sí para que el producto resulte ideal para el restaurante.
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  Ejemplo




  Imagine que su restaurante es especializado en atún de almadraba, debe buscar proveedores que vendan este producto, asegurándose al cien por cien de que dicho producto procede exclusivamente de almadraba; debe analizar su precio, considerar la calidad del producto (qué parte del atún quiere comprar, considerar las mermas que pueda tener al ser capturado, cómo se conservó antes de ser adquirido, etc.). Además de esto, imagínese, que la pescadería que se lo suministra no cumple la normativa higiénico-sanitaria obligatoria, por lo que no podría adquirirlo, ya que pondría en riesgo la salud de los comensales de su restaurante; o que el servicio que ofrece el proveedor sea malo y no cumpla con los plazos de entrega o con las cantidades demandadas, o que después de haber adquirido el atún, una pieza venga en mal estado y no se pueda devolver porque el proveedor no se haga responsable. Todos estos casos y muchos más pueden darse al comprar este producto tan importante para el restaurante, por lo que se deben analizar exhaustivamente los puntos expuestos anteriormente.




  




  Precio




  El precio es uno de los factores más importantes que determinará la elección de un proveedor, ya que la finalidad de cualquier empresa es la obtención de beneficios, y estos se obtienen a través de una buena compra y no de un PVP alto.




  Por ello, la elección de proveedor es un factor muy importante para que un restaurante llegue a alcanzar el beneficio marcado en sus presupuestos. De forma resumida, la fórmula sería la siguiente:




  BENEFICIO = INGRESO - GASTO




  Dentro de la cuenta contable de gastos están las compras. Una vez que desde el Departamento de Cocina, Sala, Dirección, etc., solicitan algún producto, el encargado de Compras debe seguir los pasos siguientes:




  

    	Buscar varios proveedores que suministren dicho artículo y analizar si se trata de un producto similar en peso, calidad, origen, etc.




    	Una vez encontrado, hay que solicitar precio de esos productos y comparar qué proveedor ofrece el precio más atractivo del mercado.




    	El precio de un producto puede aumentar en función de los siguientes componentes:



      

        	Impuestos




        	Pago del transporte




        	Precio de envases y embalajes




        	Recargos por aplazamiento del pago




        	Variación del mercado. Esta circunstancia se da en los alimentos perecederos como fruta, pescados, etc., que suelen salir a subasta en los mercados y está en función de la oferta y la demanda.


      


    




    	Los precios que ofrezcan los proveedores dependerán de la frecuencia y el volumen de compra, por ello, estos pueden marcar objetivos de ventas y así poder obtener beneficio de:



      

        	Rápeles de ventas (descuentos por volumen de ventas).




        	Ofertas (Ej.: 3 envases + 1 gratis).




        	Descuento comercial.


      


    




    	Los precios pueden variar según la forma y plazos de pagos.
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  Definición




  Rápel de ventas




  Es un descuento que se aplica al cliente que ha alcanzado un volumen de ventas en un determinado periodo de tiempo.




  Con este descuento los proveedores incentivan a las empresas a consumir su producto y pactan una cantidad determinada de compras, normalmente a nivel anual; si estas compras son superadas, los descuentos serán aplicados escalonadamente en proporción a la cantidad.




  




  Calidad




  La calidad se da en un producto o servicio cuando cuenta con una serie de características y atributos que cumplen con las expectativas y necesidades que busca el consumidor.




  Partiendo de esta definición se pueden marcar unos criterios de calidad que se deben tener en cuenta a la hora de la elegir un proveedor. Estos criterios se centran en el producto y servicio.




  Producto




  Es la parte física de lo que se compra y los componentes que lo forman:




  

    	Materiales utilizados.




    	Denominación de origen del producto.




    	Si tiene algún sistema de calidad implantado en la empresa que lo suministra y sigue las normativas vigentes.


  




  Servicio




  El proveedor puede ofrecer una serie de servicios que aportarán un valor añadido al producto físico. A continuación se detallan los servicios que puede ofrecer un proveedor:




  

    	
Atención al cliente: contar con servicio personalizado y eficaz para poder atender todas las peticiones, dudas o cualquier información que se necesite.




    	

      Distribución: forma de hacer llegar el producto a las instalaciones. En la distribución intervienen los componentes siguientes:



      

        	
Días: disponibilidad del proveedor para poder atender fuera de horario comercial. Este es un punto muy importante en la hostelería, ya que hay fechas, días, puentes, fines de semana en los que existen fluctuaciones importantes de demanda y puede necesitarse aprovisionamiento.




        	
Plazos de entrega: es el periodo estipulado por ambas partes para recibir el pedido (cada dos días, diario, una vez a la semana, cada dos semanas, sujeto a la demanda, etc.).




        	
Flexibilidad de horarios para repartir la mercancía: si se habla de un restaurante que solo permanece abierto en las horas de almuerzo y cena, el proveedor que suministre algún producto debe adaptarse al horario de apertura del restaurante.




        	
Servicio de formación: si fuese necesario, el proveedor debería impartir formación a los trabajadores para aprender a manejar un determinado sistema informático que se vaya a implantar en el restaurante.




        	

          Servicio postventa: una vez adquirido el producto, tiene que existir la posibilidad de poder contar con una serie de servicios y atenciones por parte del proveedor. Se trata por ejemplo de los siguientes servicios:



          

            	Garantía: periodos, mermas, roturas.




            	Devolución de los excedentes.




            	Fecha de caducidad.




            	Servicio técnico: reparaciones y venta de repuestos.




            	Servicio de mantenimiento: en el caso, por ejemplo, de que el restaurante cuente con ascensor.




            	Servicio de urgencias.


          


        


      


    


  




  Los factores expuestos anteriormente, se resumen en la tabla siguiente:




  

    

    

    



    

      

        	Elementos a tener en cuenta en la elección de proveedor

      




      

        	Características de la empresa



        	Precio



        	Calidad

      




      

        	

          

            	- Cumple normativa legal




            	- Sistemas de calidad implantados




            	- Prestigio


          


        



        	

          

            	- Precio unitario




            	- Precio del trasporte




            	- Impuesto


          


        



        	

          

            	- Materiales utilizados




            	- Denominación de origen




            	- Certificaciones de calidad


          
Servicios:



          

            	- Atención al cliente


          


        

      




      

        	

          

            	- Capacidad financiera




            	- Estructura organizativa


          


        



        	

          

            	- Embalaje




            	- Envase




            	- Ofertas




            	- Rápeles




            	- Descuento comercial


          


        



        	

          

            	- Distribución del producto




            	- Disponibilidad del proveedor




            	- Flexibilidad de horarios




            	- Adaptación al negocio




            	- Formación


          
Postventa:



          

            	- Garantías




            	- Devolución




            	- Servicio técnico




            	- Servicios de mantenimiento




            	- Servicio de urgencias
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  Actividades




  2. Como jefe de Compras de un restaurante, enumere los aspectos que considere más importantes si tuviera que buscar un proveedor que le suministre la mantelería a su restaurante.




  




  Fases de la búsqueda del proveedor final




  Una vez que se ha elegido el tipo de producto que se necesita comprar para el restaurante y se han analizado los puntos a tener en cuenta para la elección de un proveedor, el último paso sería explicar el proceso de búsqueda del proveedor:




  

    	Surge la necesidad de compra de un determinado producto demandado por los jefes o el encargado de cada departamento (jefe de Cocina, maître, Dirección, etc.).




    	

      Buscar el proveedor. Esta fase dependerá mucho de la ubicación del establecimiento, no es lo mismo un restaurante situado en una ciudad como Madrid, que uno situado en un pueblo de la sierra con accesos difíciles. Cada restaurante tendrá una oferta y variedad diferente de productos y proveedores, y para realizar esta búsqueda, se puede hacer a través de alguna de estas vías:



      

        	Internet.




        	Publicidad a través de televisión, radio, cartas, revistas especializadas.




        	Ferias y exposiciones.




        	Asociaciones empresariales.




        	Redes sociales.




        	Boca a boca.


      


    




    	

      Solicitar información a los proveedores. Una vez que ya se han encontrado, se debe solicitar información sobre el producto que se desea adquirir mediante alguna de estas vías:



      

        	E-mail.




        	Teléfono.




        	Visita a las instalaciones.




        	Cita concertada con un comercial.




        	Visita de un representante a las instalaciones para negociar el precio, condiciones y ver la ficha de calidad de los productos.


      


    




    	
Elegir dos o tres proveedores y realizar una comparativa de precio y calidad del producto, y aquel que tenga un menor precio y mayor calidad será el elegido para realizar el pedido. En esta fase es donde los proveedores pueden suministrar muestras gratuitas para que el comprador pueda decidirse por su producto.
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  Nota




  Es importante disponer de varios proveedores por artículo, para poder contar con varias alternativas en caso de mayor afluencia de demanda en el restaurante.
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  Actividades




  3. Siguiendo los pasos marcados anteriormente, busque alguna empresa de la zona donde usted vive que suministre productos de limpieza para cocinas industriales, y redacte una carta de presentación de su establecimiento pidiendo información sobre el tipo de producto que suministran, así como las condiciones y precios que le pueden ofrecer.




  




  2.2. Relación con los proveedores




  Una vez que se han elegido los proveedores con los que el establecimiento quiere trabajar, se puede analizar la relación que existe entre proveedor y comprador, el tipo de documentación que les une y el procedimiento que tienen los géneros cuando llegan al establecimiento.




  La relación que existe entre proveedor y comprador es la siguiente:




  

    	Tanto el comprador como el proveedor son responsables de la calidad de los productos. Ambas partes deben de asegurarse que todo cumple los estándares marcados a beneficio de la empresa y el cliente final.




    	Ambas partes deben confiar entre ellas, cumpliendo los puntos que marque el contrato, además de la ética empresarial.




    	Ambas partes deben informarse de productos nuevos que demande el mercado, para poder introducirlo en el establecimiento.


  




  Además de las relaciones entre ellos, se debe establecer un nexo de unión y una documentación necesaria donde se plasme todo por escrito, para que no haya malos entendidos por ambas partes. Los documentos más comunes entre proveedor y comprador son:




  

    	
Contrato: acuerdo entre proveedor y establecimiento donde se reflejan los puntos expuestos anteriormente, que son el precio, distribución, servicios, garantías, etc. Ambas partes deben cumplir con lo expuesto en el contrato y, en caso contrario, debe verse reflejado el tipo de sanción que conllevaría su incumplimiento.




    	
Albaranes: documento de entrega de mercancía que debe reflejar cantidad y concepto de los artículos entregados; el precio puede aparecer o no según las condiciones pactadas en el contrato, dependiendo de si existe precio fijo o es variable al mercado. Para que un albarán sea válido para su posterior facturación tiene que estar firmado o sellado por la compañía.




    	
Facturas: documento legal de pago que envía el proveedor al establecimiento por el suministro y venta de sus productos.


  




  Como ya se ha dicho anteriormente, todos estos documentos y los gestionados para los pedidos son el nexo de unión entre la empresa y los proveedores, lo que guarda una relación directa con ellos constantemente.




  Procedimiento de entrada de géneros




  Todos los géneros que entran en un restaurante no se almacenan y conservan en el mismo lugar, cada tipo de producto tiene una entrada, un destino y una elaboración o servicio diferente.




  Existen diversas opciones para controlar la recepción de las mercancías. Será el establecimiento el que valorará qué opción resulte más beneficiosa:




  

    	
Entrada de géneros que van al economato. Normalmente serán aquellos artículos no perecederos, como latas de conservas, que formarán un stock en el almacén. Este suministrará al resto de departamentos cuando lo demanden.




    	
Entrada de géneros que van directos a cocina sin pasar por economato, suelen ser los productos perecederos a corto plazo que necesitan almacenarse en cámaras frigoríficas. Ejemplo: pescado, marisco y carnes.




    	
Entrada de géneros que van directamente a comedor sin pasar por cocina ni economato. Suelen artículos como los vinos, que serán conservados en la bodega donde se encuentran a temperatura y humedad óptima para ser conservados.




    	
Entrada de géneros que van de economato a cocina y luego a comedor, como sería el caso, por ejemplo, del pan.


  




  El proceso de entrada y salida de géneros en un restaurante se resume en el siguiente esquema.




  Opción 1
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  Este proceso plantea la dificultad de controlar tanta mercancía que entra por diversos lugares, por ello se ofrecen otras soluciones, como la opción 2, que aportan mayor control para algunos establecimientos.




  Opción 2
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  En esta opción todos los productos (perecederos, no perecederos, bebidas, pan y demás géneros) pasarían al economato, que sería su primer flujo de entrada, luego a cocina y, finalmente, a comedor.




  Opción 3
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  En esta opción, muy parecida a la primera, siempre habría un control cualitativo y cuantitativo antes de pasar a los departamentos donde los productos son almacenados o servidos o transformados.




  Control de la mercancía




  Una vez que el proveedor o distribuidor llega al restaurante para dejar la mercancía, a través del proceso de flujo de entrada que se haya elegido por parte del restaurante y expuesto anteriormente, se deberá realizar un control de las mismas para comprobar que el producto es el correcto.




  Para realizar un control de la mercancía es preciso tener en cuenta los siguientes aspectos:




  

    	
Control de la calidad (frescura, madurez, olor, sellos de origen, fecha, etc.): este proceso es realizado por el jefe del departamento que lo ha solicitado.




    	
Transportes utilizados: comprobar que el género ha sido transportado al lugar adecuado y si está a la temperatura precisa.




    	
Embalaje del producto (cajas, palés, bolsas, etc.): comprobar que el producto esté en perfecto estado.




    	
Comprobar el albarán del proveedor: si coincide con la mercancía recibida. Es importante realizar esta comprobación porque este documento será el comprobante para la futura facturación del proveedor a la empresa y debe ir firmado o sellado por el establecimiento, para dejar constancia de que el producto se ha recibido y de que todo es correcto.
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  Actividades




  4. Como encargado del economato en un hotel de 4 estrellas, elabore el proceso de recepción de la mercancía y el control que se efectúa de la misma. Diseñe el proceso de entrada con la opción que crea que puede ser más correcta y explique su razonamiento.




  

    	Doradas frescas




    	Manteles y servilletas




    	20 latas de tomate frito




    	10 cajas de refrescos


  




  




  3. Diseño de documentos utilizados en el aprovisionamiento interno




  En todo establecimiento de restauración debe existir un almacén o economato como pieza fundamental, para que todo esté organizado y listo para el servicio.
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  Definición




  Economato




  Es el lugar destinado a almacenar conservar y controlar los productos necesarios para la realización del servicio propio del restaurante.




  




  Dentro del economato del restaurante existen diferentes dependencias destinadas al mantenimiento de stock de artículos de reposición, como son:




  

    	Productos alimenticios.




    	Bebidas.




    	Menaje.




    	Lencería.




    	Material de limpieza.




    	Mantenimiento.




    	Impresos y documentos.


  




  La constitución del departamento de Almacén o Economato dependerá, en gran medida, del volumen productivo que tenga el establecimiento: no es lo mismo hablar de restauración hotelera en la que se encuentra claramente diferenciado este departamento con su plantilla de trabajadores y como lugar destinado a las compras de todos los aprovisionamientos necesarios para el hotel, que una cafetería en la que el mismo encargado o propietario será el responsable de las compras y del almacenamiento de estas.




  Con independencia del volumen del establecimiento, este proceso de control exige un soporte documental interno que sea capaz de aportar una información suficiente y veraz para llevar a cabo un buen control y administración del restaurante.




  La finalidad de estos documentos sería controlar el movimiento de los productos de forma interna dentro de la empresa.




  3.1. Pedidos




  Los pedidos se realizan a petición de cada departamento. Cada jefe o encargado lleva un libro de pedidos donde va anotando todo lo que necesita, y estos se envían al encargado de compras del restaurante los días fijados para los pedidos.




  Los medios para realizar un pedido al proveedor pueden ser varios y dependerá de la política de la empresa. Los más habituales son:




  

    	
Teléfono: normalmente en provisiones que se hacen diariamente o de forma habitual, como es por ejemplo la carne, el pan, pescado, marisco, fruta, etc.




    	
Mediante una visita al proveedor: personalmente es el propio chef, jefe de Compras, maître, etc., el que se dirige a las dependencias del proveedor y elige el producto que desea comprar. Esta es una práctica muy recomendada, sobre todo para la compra de pescado, frutas y carnes, donde cada pieza es de distinta calidad y cuenta con precios diferentes.




    	
Por escrito: este método es cada vez más utilizado, ya que tiene grandes ventajas con respecto a los demás, puesto que, como todo queda por escrito, no hay malentendidos. Actualmente, la vía del e-mail es una de las formas más usadas por ser rápida y segura.




    	
Durante la visita de un comercial a las dependencias. Hay muchos distribuidores comerciales que realizan la visita personal a las instalaciones un día a la semana, que suele ser fijo, y realizan el pedido de manera personal. Esta forma también es muy ventajosa por la relación personal, y el proveedor puede así comprobar la satisfacción que tiene el establecimiento respecto a sus productos.
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  Nota




  Los pedidos deben hacerse de forma controlada y pedir solo aquello que realmente se necesita. No es bueno formar un stock abundante de mercancía, porque se podrían ocasionar problemas de calidad, de control, de espacio, de capital improductivo, etc.
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  Importante




  Es necesario agrupar los pedidos a nivel interno con el fin de organizar al resto de departamentos del establecimiento. Para ello se debe:




  

    	Fijar unos días a la semana para pasar los pedidos a los proveedores.




    	Se realizará a través de una documentación específica.


  




  




  Documentación interna de control de pedidos




  Este tipo de documentación se utiliza de forma interna en la empresa para organizar y controlar los movimientos y comprar los géneros. Existen diferentes tipos de documentos y cada uno tiene su propia finalidad y función. Los documentos más comunes son:




  

    	Hoja de pedido interdepartamental o vales de extracción.




    	Hoja de pedido oficial, que será aquella que reciben los proveedores.


  




  Hoja de pedido interdepartamental




  Es un impreso del que disponen los responsables de cada departamento en el que se anotan los productos que necesitan. Este impreso se destina al encargado de compras y suele venir por duplicado. Deben aparecer los siguientes datos:




  

    	Departamento




    	Fecha del pedido




    	Cantidad




    	Servicio para el que va a ser consumido




    	Fecha del servicio




    	Descripción detallada del producto que se va a solicitar




    	Precio estimado del anterior producto similar




    	Proveedor que lo suministra




    	Firma del encargado del departamento
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    Ejemplo de hoja de pedido interdeparamental


  




  Hoja de pedido oficial




  Es el impreso de pedido que se envía al proveedor para realizar el pedido oficial. Este impreso se elabora a través del vale de pedido interdepartamental.
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    Ejemplo de una hoja de pedido a un proveedor
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  Actividades




  5. Usted es el jefe de Sala o el maître de un restaurante, y con el fin de dar un servicio de coffee break para un congreso de medicina necesita los siguientes artículos:




  

    	5 paquetes de café de 5 kg




    	1 caja de azucarillos




    	5 cajas de botellas de agua de 1 l




    	1 paquete de zumos de melocotón de 1 l


  




  Indique qué tipo de documento debe rellenar para solicitar el pedido.




  




  3.2. Relevés




  Es un documento que se elabora a nivel interno en cocina cuando se ha terminado de dar el servicio, y se deben anotar en él, de forma exhaustiva, los géneros que han sobrado. Estos se pueden indicar por piezas, kilogramos, litros, unidades, etc., pero cuanto más especificados estén, más organizado estará el departamento a la hora de hacer los pedidos para el siguiente servicio al economato.




  Normalmente el encargado del cuarto frío es quien suele realizar el relevé, anotando todo lo que hay en las cámaras y entregándoselo al jefe de Cocina.




  El jefe de Cocina, en función de lo anotado en el relevé, realizará la hoja de pedido interdepartamental para solicitar los géneros que necesita para el próximo servicio.




  Mediante el relevé se puede valorar el consumo diario de materias primas, ya que en él se registran las entradas diarias de pedidos a cocina, más las existencias que ya se tenían en la cámara (relevé del día anterior) y se concluye con las existencias finales del día.
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    Ejemplo de relevé de cocina
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  Actividades




  6. Anote las ventajas que tiene para un restaurante la realización de un relevé de forma diaria y qué tipo de anomalías se pueden detectar.




  




  3.3. Inventarios




  Los inventarios son documentos que detallan la relación de artículos existentes en un restaurante y sirven para determinar los consumos correspondientes en un periodo determinado.




  El consumo relativo a un periodo se calcula de la siguiente forma:




  

    Consumo mensual = inventario inicial + compras mensuales – existencias finales


  




  En la siguiente tabla se muestran las ventajas de gestión que tienen los inventarios para una empresa de restauración.




  

    

    



    

      

        	Gestión de los inventarios

      




      

        	Se evita el exceso de existencias



        	

          

            	- Compras innecesarias provocan disminución de liquidez.




            	- Un exceso de género indica que existe una mala gestión de las compras.




            	- No son rentables las compras masivas, aunque se incentiven con ofertas.


          


        

      




      

        	Se determina el nivel óptimo de existencias



        	

          

            	- Se debe tener un mínimo de artículos para dar un buen servicio.




            	- El almacén debe utilizarse para conservar géneros a corto plazo.




            	- Averiguar el índice de rotación de los géneros, que consiste en saber el tiempo que tarda un género en salir del stock del restaurante, permite:



              

                	- Conocer los gustos de los clientes.




                	- Conocer los gustos de los clientes según estación.




                	- Conocer las temporadas y periodos de mayor demanda.


              


            




            	- Además, existen fórmulas de gestión que calculan el nivel óptimo según consumos de años anteriores.


          


        

      


    

  




  Los inventarios deben realizarse, como mínimo, de forma mensual y uno general (anualmente o por fin de temporada, ya que existen numerosos establecimientos, de “costa o montaña”, que por circunstancias de la estacionalidad cierran sus puertas por temporadas), para conocer el stock existente, así como el consumo, roturas, pérdidas, etc. que se ha tenido.




  Los inventarios se llevan a cabo por cada departamento haciendo un recuento de todo lo que tienen en stock (almacén, cámaras, offices, aparadores, etc.). En esta lista aparecen todas las posibilidades de productos o artículos que han sido necesarios en el establecimiento, sin embargo, no se debe tener stock de todos los tipos o familias, ya que solo se necesitan o se han necesitado de forma puntual para un evento.
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