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I.- INT OD CCI

En los últ¡mos años el sistema de negocios por franquicias (franchising)

alcanzó un explosivo desarrollo gracias a la globalización d€ ls economía de

las nac¡ones orientadas a una creciente apertura en este proceso de

transformación del capitalismo.

-f et sistema de franquicias constituye una de las maneras más rápidas y

efectivas de expansión sin necesidad de realizar inversiones de capital y

. recursos humanos de manera directa, convirtiéndose en una de las opciones

de crecimiento que muchas empresas reconocidas y aceptadas en sus líneas

de negocios están adoptando.

En el Ecuador existen líneas de productos y servicios baio la modaridad de

franquicias desde hace algunas décadas como Burger King, Kentucky Fried

Chicken, que conslituyen monlos de inversión demasiados altos para el

denominador común de inversion¡slas ecualorianos.

I
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El boom y los beneficios son tales que en el ámbilo mundial las empresas

locales están franquiciando, comenzando por sus propios paises, pero no es

sino hace unos cuanlos años que empresas locales reconocidas están

ofreciendo sus franquicias como una forma de crecim¡entos para montos de

inversión pequeños y acces¡bles para la mayoría de ecuatorianos, como el

caso de la Panaderia California, que ha proliferado a lo largo de la ciudad de

Guayaquil, Churrin Churrón que ha vendido su franquicia dentro y fuera de la

ciudad, Docucentro que es una sucursal de Xerox p¡onera en olorgar

franquicia

La motivación del franquiciado principalmente es beneficiarse de la

experiencia, de la notoriedad y de la garantía, unidas a la imagen de marca

del franquiciador.

El poseer una franquicia involucra una serie de condicionanles a las que el

franquiciante debe someterse no solo desde el punto de vista técn¡c¡, de

imagen, de publicidad, etc, a los que el inversion¡sla ecuatoriano no está

habiluado ya que la lendencia es adminislrar a libre albedrío.

Ll.- ¿Qué es una franquicla?

Es la manera que los inversionistes buscan para montar un negocio que

rnvolucren riesgos y baios costos, asegurándose de una aceplac¡ón casi

inmediala del producto y/o servicio ofrecido. un franquiciador tiene el

lrB-ESPOI



der€cho de nombre o de marca registrada y le vende el derecho a un

franquiciado, conociendo eslo como licencia de producto.

Contrapreetac¡ones financieras

Son los pagos que el franquiciado realiza en relribución al uso de los

derechos pedidos por el franquiciante, estos son principalmente.

> Derecho de entrada o "Franchise fee"

; Pago por el uso continuado de rótulos, marcas, patentes y

conocimiento, denominado regalías o "royalties'.

Desde el punto d€ vista legal. es un sistema de mercado que involucra la

participación legal de dos partes que son el franquiciante y el franquiciado.

Bajo este contrato una persona nalural o juridica, franquiciante, concede a

otra de igual naturaleza, franquiciado, por un tiempo determinado, el derecho

de usar su marca o nombre comercial, transmitiéndole la filosofía y el

. conocimienlo lécnico y administralivo necesario.

Acuerdo y Contrato Legal

Es el contrato donde detallan los puntos que se van a lratar dentro del

conlralo de franquicia. Estos punlos eslablecen. por eiemplo.

I
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¡ El valor de la franquicia se divide en dos partes que son: El Derecho

lnicial o lnilial Fee e lnversión lnicisl. Cada una de estas partes tienen

un precio que varía de acuerdo al tipo de franquicia.

> El derecho inicial o ¡nitial fee, varía desde los US$ 1O,OOO,OO hasta los

US$ 300 000,00 o más dependiendo de la marc€. Su valor, basándose

en la percepción de la marca en el mercado consumidor y por ende en

el contrato de la franquicia, es intang¡ble El derecho lnicial cubre el

costo del €nlrenamienlo de todo el pereonal.

Todas las obligaciones. derechos y responsabilidades de las partes quedan

plasmadas en un contrato legal de caraclerísticas muy distintas a otros

contratos de dislribución comercial, que deberá ser minuciosamenle

analizado y discutido por las partes.

No es en sí un contrato asociatrvo, pero bien puede cons¡derarse como un

contralo de "eslrecha colaboración" enlre las parles, ya que depende el éxito

del negocio de un armonioso y permanente contacto.

Know How Transmislble

La transferencia der Know How es de importancia centrar en un contraro de

franquicia. De hecho ha s¡do considerádo como un componenre esenciar der

mismo. El término Know How es oriundo de Estados Unidos y se puede

afirmar que es una habiridad técnica o conocimiento especiarizado en un

campo determinado de los negocios, un conocimiento práctico de cómo



lograr un objelivo específico, y en general, todo conocimiento técnico que es

secreto, de uso reslringido y confidencial.

El Know How es práctico, original, en constante desarrollo y fácilmente

transmisible; ésos son los elementos que lo caracterizan.

Los conocimientos generales en que se cim¡enla el éxito de la empresa

franquicianle deben poder ser transmitidos por medio de los llamados

"Manuales de Operaciones" y a la implementación de los sistemas Justo a

Tiempo.

l.ll.- Ventajao del Mercado de Franqulc¡as

Potenc¡an al emprendedor

Uno de los hechos principales de las franquicias es precisamente éste,

contar con auténticos emprendedores y ser estrictamente selectivas con las

personas que se incorporan. seleccionadas por su entusiasmo, su convicción

empresarial y su total ¡nvolucramiento.

Son fórmulas probadas de éxíto

Uno de los requisitos fundamentales para poder franquiciar una actividad

empresarial es que esta haya demostrado su éxito.

La instauración de una franquicia no es mes que reproducir un conc€pto d€

negocio estandarizado
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Todo en la franquicia, desde el nombre, la imagen, el diseño, la presentac¡ón,

la forma de comercialización, etc., está plenamente identificado con el

clienle.

Son uniformes en su presentación y homogéneas en su actividad

Entrar en un establecimiento franquiciado por ejemplo en Guayaqurl y olro de

la misma enseñanza en Quito, Cuenca, o en el extranjero, no supone ningún

cambio. La presentación, el local, la forma en que seremos atendidos es

perfectamente previsible para nosotros.

Potencian rápadament€ entre au imagen

Gracias a su multiplicación es un hecho que polencian rápidamente su

imagen. Enrrar hoy en cualquier centro com€rciar supona oncontrarnos une

serie de marcas repetidas en otros tanlos centros.

Garantía

Garantía de independencia, el franquiciado será siempre como palrón de si

mismo, así sea él quien labore en su propio establecimiento de comercio.

Riesgo

Reduce el riesgo de iniciar una nueva actrvidad empresarial
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l.lll.-Desventajas del Mercado de Franquicias

Pagos

Debe pagar montos iniciales periódicos al franquiciador

Falta de decisión

Las decisiones acerca de las polílicas a seguir las toma el franquiciante, ya

que no se es propietario del nombre y marca comerc¡al.

Restricciones

Tiene restringidos los derechos a disponer de su propio negocio y está ligada

g la suerte del franquiciador y de todos y cada uno de los franquiciados.

Requisitos para Franquiciar

Para integrar una cadena de franquicias exilosa, lo primero que s6

debe determinar es el verdadero potencial del concepto de negocio en

términos de viabilidad económica, aceptación en los mercados meta y

reproducción del formato de operación y administración.

Posteriormente. se debe establecer un plan estratégico de negocio,

específico para el desarrollo de la cadena de franquicias, así como la

documentación legal necesaria para lograr cerleza jurídica.
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!.1V.- Dlferenclas entre Franquicla y Regalfa

Franguicia.- Formalo de negocios dirigido a la comercialización de b¡enes y

servicios, en la cual una persona (natural o jurídica) concede a olra por un

tiempo delerminado el derecho de usar una marca o nombre comercial.

Este proceso también incluye la lransmisión de los conocimientos técnicos

necesarios que permilan comercializar, de forma uniforme, determ¡nados

bienes y servicios con métodos comerciales y administrativos probados en

diferentes mercados.

Regella o Royalty.- Tase que debe pagar mensual o anualmente el

franquiciado por el uso de la marca que le fue otorgada. El pago de regalías

es el camino usual por el que el franquiciante obtiene continuamente

ingresos de las franquicias. La estipulación y cumplimienlos de las mismas

varían. puede ser en el momento de firmar el contrato, mensualmente, a

través de la compra de productos, o cualquier olro.

La forma de pago de las regalías puede ser semanal o mensuat, seg¿in se

haya definido en el contrato. Los pagos ascienden a cantidades

considerables. Paro pegar las rega as, los franquiciantes pueden apttcer

un porcentaje a las venlas brutas de los franquiciatarios, o bien, cobrar

una cuote flJa. Pagar un porcentaje sobre las ventas brutas es un incentivo

para el franquiciante para seguir financiando e invirtiendo en los negocios

que operan sus franquicialarios. La cuota fija no proporciona este incentivo
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al franquicianle, ya que sin importar el volumen de ventas que se haya

realizado, el monto siempre será el mismo.

Generalmente representa un porcentaje que depende ds la polltica d€ la

empresa, puede ser entre el 1o/o y el 2Oo/o, o entre el 3o/o y l1oh de las venlas.

El acuerdo de kanquicia especifica que un incumplimiento en el pago de

regalías es una violación muy grave al mismo Dicho acuerdo lambién da

derecho al franquiciante a inspeccionar la información financiera del

franqu iciatario.
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REQUISITOS LEGALES Y FINANCIEROS PARA ADQUIRIR
UNA FRANQUICIA

1.1. - REQUISITOS LEGALES GENERALES.

REGTSTRO UNrCO AL CONTRTBUyENTE (R.U.C)

I ) Acercarse al Servicio de Rentas lnternas (S R.l).

2) Con copias de: Cédula de ldent¡dad o Certificado de Votación, y planilla

cancelada de agua potable o energía eléctrica.

CAPITULO 1



REGISTRO MERCANTIL

Requisitos para empresas:

l) Contratar un abogado

2) Solicitar nombre a la Superintendenc¡a de Compañías, a la vez se

venficará si el nombre es único.

3) lr a una notaría públ¡ca para su validez, regresar a la Superintendencia de

Compañias para que lo apruebe.

4) Finálmente al Registro Mercantil (para su publicación en prensa, y la

Afiliación US$800 para anónimas y US$400 para las limitadas). Nosotros

debemos pagar US$ 400.

TRÁMITES PARA REGISTRARSE COMO IMPORTADOR.EXPORTADOR

Requisitos para empresas:

I f arlela del registro escrita a máquina y sin enmendaduras.

/ Carla dirigida al Banco en donde se posee la cuenta de la empresa,

solicitando el registro ante el Banco Central. (Original y Copia).

'/ Fotocopia del RUC actualizado (2 copias legibles)

/ Fotocopia de la Cédula del Representante Legal y demás firmas

autorizadas (2 copias legibles).



Fotocopia del Nombramiento Legalr actual¡zado (2 copias legrbles)

El trám¡te de registro de la empresa se tarda 1 dÍa laboral, mientras que su

aprobación depende de la cant¡dad de Documentos Únicos de lmportación

(D.U.l) Ver Anexo # 1 que se encuentren en turno puede ser enlre 1 y 2

horas aproximadamente; su costo es de $'10.

Si, se va a deb¡tar directamente de la cuenta de la empresa ingresada como

lmportadora-Exportadora deberá ingresar una carta de AUTORIZACIÓN para

los déb¡tos.

A través del sistema del Banco pasa directamente al sistema del Banco

Central; en caso de no realizar las importaciones por diversos motivos, se

deberá acudir nuevamente a[ Banco para anular dicho D.U.l (así se anulará

directamente al Banco Central) porque si no el Banco Central seguirá

pidiendo los informes anuales de las ¡mportaciones realizadas.

Cuando se abra la cuenta en el Banco de su preferencia. el Servicio al

Cliente destina a un Oficial de Crédito el cual estará encargado de ser el

intermediario de sus operaciones y de asesorarlo Puede tram¡tar también

una Póliza de Seguros de Transporte. para mayor seguridad de sus

¡mportaciones

El cual cs otorgrdo por cl RECISTRO \IERCA\TIL
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ASPECTOS JURÍDICOS DEL SISTEMA DE FRANQUICIAS

/ Circular de oferta de franquicia.

/ Precontrato

/ Contrato

Circular de Ofe¡la de Franquicia (UFOC)

La cual debe ser enviada por "New York Bunito" una vez ellos realicen I

respectivas investigaciones (de acuerdo a sus pre-requisitos); si est

dentro de sus parámetros el trámite será agilitado con mayor rapidez.

Pre Contrato

/ Fase de compromiso;

/ Punto comercial, instalacrones y entrenam¡ento:

Contrato

/ Objeto del contrato:

/ Obligaciones de las partes;

{ Plazo y renovaciones:

/ Tasas a ser pagadas al franqueador;

r' Territorio de la franquicia.

/ Transferencia de derechos y sucesión,

/ Penalidades.

AS

@
r i,H-LFPU,



1.1.1 Requisitos Legales aplicados al caso ecuatoriano

1.1.1.1.- Requisitos Municipales

Entre los requ¡sitos Municipales que se deben seguir para la instalación legal

de un local comercial tenemos:

/ Declaración Conjunta del lmpuesto del '1 ,5 por mil y Reg¡stro de Patente

Municipal para personas obl¡gadas a llevar contabilidad. (Personas

Jurídicas).

{ Para hab¡l¡tación de locales comerciales:

= Pago del Permiso Anual de Funcionamiento (P A.l)

= Tasa de Habilitación y Control de Establecimiento

r' f asa Anual de Turismo.

/ Permiso de Salud Pública, otorgado por el Ministerio de Salud Pública

DECLARACIÓN CONJUNTA DEL 1.5 POR MIL Y REGISTRO DE

PATENTE MUNICIPALz

Requisitos:

l) Tasa única de trámite (US$ 2.02) necesaria para la declaración del I 5

por mil.

2 un prrErutE MUNrcrpAL. No AUToRTzA EL FUNc¡oNAMTENTo DE LocAL ALGUNo, poR Lo
TANTO TRAMITE LA TASA DE HAB¡LITACION,
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2) Formulario "Declarac¡ón del lmpuesto del 15 por mil y Registro de

Patente Municipal para personas obl¡gadas a llevar contab¡l¡dad". Ver

Anexo#2

3) Original (Para verificación) y copia y cert¡ficado de los Estados

Financieros del período contable a declarar, con Ia fe de presentación de

la Superintendencia de Compañías o de Bancos. según el caso.

4) Original y copia legible de la Cédula de CiudadanÍa y del nombramiento

actualizado por el Representante Legal.

5) Cop¡a del R.U C. actualizado de la compañía.

6) Cop¡a de la Escritura de la Constitución del local (cuando es por primera

vez).

7) Desglose de los ingresos brutos distribuidos por cantones, firmado por el

Contador de la Compañía (Cuando hay actividad comercial en varios

cantones).

8) Original y copia legible del Certificado de Seguridad (Otorgado por el

Benemérito Cuerpo de Bomberos). para establecimientos de concurrencia

pública masiva

Para obtener el certificado de seguridad deberá comprar un extintor de '10

libras PQS valorado en US$ 35. Presentar la factura en la ventanilla # 1

segundo piso del Benemérito Cuerpo de Bomberos ubicado en Escobedo y

Av 9 de Octubre

9) Copia de los comprobantes de los pagos de Patente y 1.5 por mil del año

anterior



Pasos del trámite:

Solicitar en las ventanillas de recaudaciones (bloque noroeste 1) la tasa

Única de Trámite para la declarac¡ón del impuesto del 1.5 por mil (allÍ se

entregará el formulario).

l) Llenar la solicitud con letra de imprenta o a máquina.

2) Adjuntar los requis¡tos indicados a la solicitud y entregar a Ias ventanillas

de Patente o 1.5 por mil de la Dirección Financiera, bloque noroeste 2,

donde se entregará las liquidaciones correspondientes a cada impuesto.

3) Cancelar en las ventanillas de recaudaciones (bloque noroeste 1) el valor

de cada impuesto.

PARA HABILITACIÓN OE LOCALES COMERCIALES, INDUSTRIALES Y

DE SERVICIOS

Pago del Permiso Anual de Funcionamiento (P.A.l) por primera vez.

/ Copia de Cédula de ldentidad

/ Copia del Reg¡stro Único al Contribuyente R U.C

Éste trámite tiene un costo de US$ 8

Tasa de Habilitación y Control de establecimiento por Primera Vez.

Requ¡sitos:

/ Formulario (Ver anexo # 3) y tasa de habilitación (P.A.l)

/ Copia de cédula

/ Copia del R.U.C

cE_E§P( I
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/ Copia de la Patente del año a tramitar.

/ Copia y original de los Bomberos.

/ Trampa de grasa con la dirección correcta.

/ Copia de los Predios Urbanos o códigos prediales del local donde está

ubicado el negocio (si el local no posee predios urbanos entonces traer la

tasa de trámite de legal¡zac¡ón de terreno)

/ Si fuera compañía traer el nombramiento de¡ representante legal de la

compañía actualizado.

/ Traer un croqu¡s bien detallado del lugar.

/ Autor¡zación en caso del usuario de no realizar el trámite. personalmente

firmada por el representante legal.

La clasificación del local según su género de actividad o producto para el

cual está destinado es de TIPO L 2: que es para locales equipados con aire

acondicionado

PERMISO DEL MTNISTERIO DE SALUD PÚBLICA

REGISTRO SANITARIO

De conform¡dad con el A¡'t. 101 de las Reformas al Código de la Salud

vigente Titulo lV del L¡bro ll del Registro Sanitano publicado en el Registro

Oficial N' 144 del 18 de agosto del 2000 y su Reglamento. Decreto Ejecutivo

1 583 publicado en el Registro Oficial N" 349 del 18 de junio de 2001 Capitulo

lV la obtenc¡ón det Registro Sanitario por INFORME TÉCN\CO.



1.- Los laboratorios de entidades públicas y privadas acred¡tados emit¡rán el

informe técnico. de conformidad con las normas ISO o normativas

¡nternacionales aplicables.

2.- El solicitante realizará el pago conespondiente de acuerdo a la tasa que

determine el Ministerio de Salud Públic¿.

3.- Las especificaciones fÍsico - químicas y microbiológicas de los productos

procesados serán establecidas en las normas INEN correspondientes y

códigos normativos aprobados internac¡onalmente.

4.- Los productos reg¡strados deberán conservar las especificaciones

aceptadas en el trámite de Registro Sanitario Durante la vigencia del

Registro Sanitario, cualquier cambio al respeclo deberá ser autorizado por la

autor¡dad del Sistema Nacional de Vigilancia y Control que concedió el

registro correspondiente.

5.- Para otorgar el Registro Sanitario a un producto el informe técnico tendrá

que ser favorable. sr cumple con los requisitos de calidad requeridos según el

tipo de producto y normas técnicas vigentes

6 - Los productos de fabricación Nacional, deberán presentar:

a) Solicitud (Formulario de Solicitud de Trámite med¡ante lnforme Técnico de

Alimentos Procesados y Aditivos Complementarios Ver Anexo # 4)

original y tres copias en papel simple.
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b) Certificado de control de calidad del producto otorgado por el laboratorio

acreditado.

c) lnforme Técnico del producto term¡nado con f¡rma del representante

quimico farmacéutico o ingeniero en alimentos responsable, con su

correspondiente número de reg¡stro en el Ministerio de Salud Pública.

c.1 ) Especificaciones químicas del producto terminado

c.2) Proceso de elaboración del producto (dragrama de flujo)

c.3) lnterpretación del código de lote emit¡do por el fabricante. Debe

explicar el significado de cada uno de los números y/o letras que

correspondan al número de lote en trámite, con firma del técn¡co

responsable (nombre y cargo)

c.4) Espec¡ficaciones del envase,

d) Ficha de estabilidad físico - químico y microbiológico que garantice el

período de vida útil del producto propuesta por el fabricante.

e) Perm¡so de funcionamiento actual¡zado de la fábrica otorgado por la

autoridad competente.

f) Una muestra del producto como se va a comercializar.

g) Todos los documentos se presentarán en carpeta original y copia.
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NOTA: Documentos que se deberán entregar anualmente.

e) Permiso de Funcronamiento del Establecimiento del Representante

NacionaL

f) Carnet actualizado del Químico Farmacéutico o lngeniero en Alimentos.

g) Carnet actual¡zado del Abogado de la empresa.

h) Tasa de mantenimiento de Registro Sanitario (reinscripción) incluyendo

l¡stado de productos y comprobante de pago.

1.1 .'l .2.- Pasos a segulr para adqu¡rir la Franquicia New York

Burrito

Primer paso: Para conocer todo lo que New York Burr¡to tiene para ofrecer,

se debe recibir el paquete de información de la franquicia. Para obtener este

paquete, nos someteremos a la petición de los propietarios. De tres formas

se puede llegar hasta éste

/ Llenar la solicitud

/ Contactar vía telefónica a New York Burrito

r' Llenar la aplicación
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Segundo paso: Llenar la Aplicación de New York Burrito

Es una parte importante para empez?r una relación con ellos. New York

Burrito proveerá la Circular de Oferta Uniforme de Franqurcias (UFOC,

Uniform Franchise Offering Circular), Primero ellos preguntan alguna

información para "lograr conocerlo". Según se Ilene y se regresará la

Aplicación. por lo cual ustedes no estarán comprometidos.

Su información confidenc¡al nunca se venderá o transferirá a terceras partes

Tercer paso: Cuota de Franquicia. Ver Aplicación. Anexo #5

Cuotas Comunes:

Envolturas Gastrónomas New York Burrito cuota franquicia $ 20.000-

Rega lÍa $ 7,500

' Pre - requerim¡ento aprobado

Cuarto paso: Asistir el Entrenamiento

El entrenamiento de New York Burrito, es la piedra angular de su

conocimiento para abrir su propio local En la activación de la kanquicia,

somos invitados para asistir a Ia Academia de Entrenamiento New York

Burrito (New York Bunito Training Academy). El entrenam¡ento ocurre

aproximadamente 6 veces anualmente, (cada 2 meses). Somos

responsables por las colocaciones de vuelo, alo¡amiento y comidas maentras

asistamos al entrenamiento.
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Quinto Paso: Construcción / Apertura

La construcción es generalmente la parte más larga del período de desarrollo

de la franquicia Tipicamente, del dÍa en que se arrienda la propiedad al dÍa

de apertura es estimado para 3 meses. Depend¡endo de la veloc¡dad del

constructor, facilidad del material, y feriados, puede tomar más o menos

tiempo.

1.1.'1.3. - Requisitos de Localizac¡ón para la Franquicia New

York Burrito

t) Cúspide vis¡blemente alta y localizado en un área entre 150m2 - 250m?

Av Rodolfo Baquerizo Nazur. 9na. Etapa de la Alborada Mz. 902 y Solar

1 Ver Anexo # 6 (PLANOS)

2) Alta concentración de población en el día. Preferentemente una

población de 35,000 o más en 1,000m de radio.

i ) Fuerte base comercial constando de diversos locales a sus alrededores.

1.2. - REQUISITOS FINANCIEROS GENERALES

/ Lanzamiento completo de la inversión inicial;

/ f asa de franquicia

/ Punto comercial

/ Montaje

r' Gastos pre-operacionales
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1.2.1 Requisitos Financieros aplicados al caso New York

Burrito

/ Lanzamaento completo de la inversión inicial.

/ Tasa de franquicia: US $ 20,000

/ Cuota Franquicia: US $ 7.500

/ Punto comercial

Alquiler US $ 800

Área: 10 m de ancho " 26.85 m de largo

/ Montaje ( computadoras, mobiliario, etc.);

Computadora: $ 900

Mobiliario: US $ 4,480

Otros: Cocina industrial, Congelador y

GESPOI

Acond icionadores de

at(e

f'
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CAPITULO 2

CASO DE ESTUDIO DE MERCADO: FRANQUICIA "NEw YORK

BURRITO"

2-1. SITUACION ACTUAL DEL MERCADO DE COMIDAS

RÁPIDAS PARA LAS FRANQUICIAS

El estud¡o de mercado desempeña una función que liga al consumidor, al

cliente y al público con el comerc¡alizador, por medio de la información.

lnformación que será usada para definir la situación actual del mercado de

franquicias

Por eso la recolección, registro. procesamiento y análisis de la rnformación

de lo que se desea investigar nos ayudará a conocer a nuestros poslb/es

clientes. tanto sus gustos como sus preferencias; como tamb¡én se definirá el

plan de negocio a seguir.



Estableceremos si es conven¡ente para el mercado guayaquileño la

expansión de este sistema. La apertura comerc¡al en la que se desarrollan

las economias latinoamericanas ha propic¡ado un incremento de la calidad y

servicio de sus empresas.

Cabe recalcar indiscutiblemente que Estados Unidos es el lider en

franquicias. Hoy por hoy, las franquicias estadounidenses cubren casi todos

los ramos de ventas detallistas y de prestación de servicios.

El éxito de todo negocio depende de la forma en que se logre identificar y

satisfacer las necesidades y deseos de un nicho de mercado especÍfico.

Y precisamente esta aproximación a las necesidades de los clientes es lo

que hace que unos establecrmientos trjunfen sobre otros. Mientras el

comercio minorista no lo perciba. irá perdiendo posiciones.

2.2.. PROCEDIMIENTO PARA EL ÁNALISIS DEL ESTUDIO

DEL MERCADO

2.2.1.- Determinación del mercado

El sector objetivo para la recopilación de los datos, es Ia zona urbana de la

ciudad de Guayaquil con una poblac¡ón de 3-309 304 hab. especÍficamente

la parroquia Tarqui. debido a que nuestro local de comidas rápidas New York

Burrito estará ubicado en la Avenida Guillermo Pareja Rolando (sector norte

Itr

i

de la ciudad de Guayaquil). Entonces, en la determinac o
I
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¡dentificaremos los sectores para los cuales está princ¡palmente enfocado

nuestro producto; como los serÍan las ciudadelas: Alborada. Sauces,

Gazota. Vernaza. Guayacanes. Samanes, etc.

2.2.2.- Marco Referencial

El marco referencral representa una lista completa de las unidades

muestrales de la población, lo determina claramente la franquicia en los

requ¡s¡tos de localización: "alta concentrac¡ón de población en el dÍa,

preferentemente una población de 35,000 o más en 1.000m de rad¡o"; quiere

decir que dada la ubicación del local en la avenida Guillermo Pareja Rolando

de la 9na. Etapa de la Ciudadela Alborada, las etapas concernientes son:

gna. respectivamente. 7ma., 8va.,11era.. 12da Etapas de la Alborada; cabe

recalcar que no se descartan las ciudadelas de sus alrededores como lo son:

Sauces. Gazota, Guayacanes y Samanes.

2.2.3.- Prueba Piloto

Se realizará una prueba piloto de 39 encuestas. por medio de ésta

conoceremos nuestro tamaño muestral. La prueba piloto se llevó a cabo en

lugares de comidas rápidas específicamente Mc. Donald's. Burger King,

Yogurt Persa y Pizza Hut ub¡cados en la C¡udadela Alborada y Gazota de la

zona norte de la ciudad de Guayaquil. Dicha prueba nos perm¡te identificar la

pregunta de mayor interés. El cuestionario que se utilizó se detalla a

continuación:
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BUENOS DIAS - TARDES

SOY EGRESADO DE LA ESCUELA SUPERIOR POLITÉCNICA DEL

LITORAL. ESTOY REALIZANDO UNA ENCUESTA SOBRE COMIDAS

nÁproas, sspecíncal¡ENTE DE BURRrros EN LA c¡UDAD su

coLABoRActóru es DE MUCHA rMpoRTANctA pARA EL coRREcro

DESARROLLO DE MI PROYECTO

1.- Le gusta Ud. degustar de "comidas rápidas''?

Sí

No

2.- Con qué frecuencia a la semana visita Ud. un local de comidas rápidas?

Menos de '1 vez

De1-2veces

De 3-4veces _
De 5-7 veces _
3.- Con cuántas personas asiste usted frecuentemente a un local de comidas

rápidas?

0 (solo) _
1-2

3-4
8,7

8omás
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4 - Cuando visila un local de com¡das rápidas que tipo de comida prefiere?

/ Hamburguesa

/ Hot dog

/ Burrito

/ Pizza

/ faco

/ Pollo frito

local de comidas ráp¡das que tan ¡mportante sonS.-Cuando usted visita un

los siguientes atr¡butos?

a. Muy lmportante

d. Poco lmportante

; Calidad del producto

,- Variedad del producto

> Limpieza del local

; Precio

b Algo lmportante

e. Nada lmportante

c. lndiferente

z Que tenga automat¡c

;. Rapidez del serv¡cio

2 Que sea una cadena internac¡onal

i Ubicación del local

; Presentac¡ón del producto

¡ Que of rczca combos

.> Promociones

i Que el local tenga parqueo
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.- Que el local tenga juegos infantiles 

-.. Servicio a domicilio

6.- Ha comido Ud. alguna vez burritos?

a) Sí_

b)No_ Porquéa

7.- Qué tan satrsfecho quedó Ud. con el sabor de los burritos ?

Totalmente satisfecho

Algo satisfecho

N¡ satisfecho n¡ ¡nsatisfecho

Poco satisfecho

Nada satisfecho _
8.- ¿Qué tipo de carne le gusta que incluya su burrito?

a) Res

@ESP( I,

b) Pollo

c) Camarón

d) Pollo y res

9.-Al momento de seleccionar su burr¡to, le gustaría que fuese entregado por.

a) Combos previamente establecidos

b) Escoger del menú

c) Escoger aquellos productos que vienen con descuentos y/o promociones

d) Escoger los ingredientes que lleve el producto

D
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10.- Al momento de servirle, le gustaría que su burrito incluya los aderezos ?

a) Total Acuerdo

b) Parc¡al Acuerdo

c) lndiferente

d) Parcial Desacuerdo

e) Total Desacuerdo

11.- Qué tipos de aderezos le gustaria que incluya?. Escoja 3, póngalos en

orden de gusto, 1 al que más le gusta y 3 al que menos le gusta

a) Mayonesa

b) Guacamole

c) Salsa de tomate _
d) Salsa Barbecue _
e) Mostaza

f) Salsa de queso _
12 - Estaria Ud. dispuesto a camb¡ar su comida rápida favorita por un burrito

que sea de su agrado proveniente de una franquicia extranjera?

a) Sí_ c) Quizás _
b) No _ d) No sabe _
13.- Qué tipo de burr¡to le gustaría que se ofertara?

a) De Pollo

b) De carne

c) Con vegetales _
d) Con frljoles negros_



e) Con camarón

f) Falita con carne _
g) Fajita con pollo _
h) Fajita con camarón_

14.- Estaría Ud. d¡spuesto a pagar $3 en promedio por un combo que incluye

burrito de camarón, pollo o carne y cola?

a)Sí _
b) No_
c) Tal vez

15.- Si encuentra el burrito de su predilección a un precio de $3 en el combo

ud:

a) Def¡n¡tivamente lo compra

b) Quizás lo compra

c) No sabe si lo compra

d) Quizás no lo compra

e) Defin¡tivamente no lo compra

'16.- Respecto al número de personas por mesa, cómo le gustaría que sean

las mesas?

a) lnd¡viduales

b) En grupo de 2 personas

c) En grupo de 4 personas

d) En grupo de 6 personas
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17.- Una vez que halla probado nuestro producto. que tan importante será

para usted las siguientes características para regresar?

a. Muy lmportante b. Algo lmportante c. lndiferente

d. Poco lmportante e. Nada lmportante

) El Servicio

i Los Precios

i La Calidad del producto

> El amb¡ente y ubicación del local-

,> Limpieza del local

) Atención al cliente

; Rapidez del servicio

2.2.3.1.-Verificación y correcc¡ón de la prueba p¡loto

Antes del traba¡o de campo definitivo, procedimos a verificar las variables

más representativas que debimos ajustar: el cuestionario responde a los

objetivos del estudio. su extensión es razonable, tiene fluidez y el

encuestado podrá contestar todas las preguntas. Por lo que el cuestionario

f¡nal. luego de las correcc¡ones debidas consta de 16 preguntas, cada una de

ellas nos perm¡te conocer la aceptación de nuestro producto.

Al término de la prueba piloto se observó que se requerÍan ciertos cambios, y

son



ll

En la pregunta # 5. se tuvo que adicionar una alternativa (Seguridad).

algunos encuestados lo sugirieron porque al momento de escoger un lugar

de comidas rápidas es indispensable el sentirse fiable

La pregunta # 8. fue eliminada porque está meior detallada en la pregunta #

13; lo contrar¡o para la pregunta # 10 que fue simplemente corregida en su

formulación y redacción.

La pregunta # 1'l , se especificó que debÍan escoger sólo 3 de los aderezos

para facilitar los resultados y las preferenc¡as de los posibles consumidores,

también para evitar confus¡ón por parte del encuestado.

A c¿da alternat'va para pregunta se le asignó una letra para facilitar su

tabulación, ya que alguna de éstas no la tenía.

Llegamos a la conclusión de que la pregunta # 15 sería la de interés porque

podemos conocer las ganancias futuras por combo.

También consrderamos que la pregunia # 17 debe ser eliminada porque

creemos que la pregunta # 5 nos puede arrojar las mismas conclus¡ones, por

tanto. sería redundante tenerla en el cuestionario.

2.2.4 - Tamaño de la Muestra

Para realizar el c'álculo de la n muestral necesitamos saber que, un intervalo

de confianza se construye a partir de sumar y restar a Ia med¡a, el valor del

error estándar de la media, entonces la fórmula queda de la siguiente

manera.
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1,*[§
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X + error estándar de la media,

Sabemos que el error estándar de la media es (z o )i J n

o

*

de donde ,tj-USH(

N= 7?*o2

(error estándar de la muestra)2

En el caso de las proporciones esta estimación se basa en una varianza

poblacional tal como sigue:

o'p= P x Q

n

AsÍ, la fórmula para el tamaño de la muestra es:

N = z?p x q

erñ-r muestral2

Para obtener la proporción poblacional a lavor y en contra se toma el dato

de la pregunta # 15 (prueba piloto) de la ya se habia mencionado sería la de

interés, en dcnde, sumando las tres primeras alternativas que son la

probabilidad de éxito y las dos s¡guientes las de fracaso, nos arrojó una p

igual a 94.74o/o y una g igual a 5.26% (proveniente de 36t38 y 2t38
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respectivamente). De esta forma, la proporción de la poblacional va a ser

est¡mada dentro de un error del 4% a un nivel de confianza del 96%, el cual

arroja un tamaño de la muestra necesario de 114 unidades.

N= 1 962 "O 96'0 04

(o oal'

N= 1'14 personas

Donde Z= 1.96 correspond¡ente a un n¡vel del 96%

Se adjunta el formato de la encuesta aplicada Ver Anexo # 6
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2.2.5.- Análisis de los resultados de la encuesta

PREGUNTA 1

GUSTO OE COMIDAS RAPIDAS

16% E Gusta
I No le gusta

84%

ELABORADO POR: LOS AUTORES

) Como podemos ver en los resultados de las encuestas existe un gran

porcentaje de personas dispuestas a degustar de comidas rápidas, en

nuestro caso el 84% de los encuestados, lo que nos da una pauta de que

un negocio de comidas rápidas tendrá aceptación en el mercado.

PREGUNTA 2

FRECUENCIA OE VISITA SEMANAL

60%

500Á

40%

30%

20%

10%

0%

4ga6

17.Á

De 1-2 veces De 3-4 veces Oe 5-7 vecesl\lenos de 1

vez

ELABORADO POR: LOS AUTORES

6%l
t--



,} En razón a la frecuencia de visita semanal, el 48o/o de los encuestados

as¡ste a un local de comidas rápidas de una a dos veces por semana

seguido por un 29% de personas que asisten menos de una vez por

semana, por lo cual podemos decir que la gente a la hora de la comida

toma en consideración acudir a uno de estos locales, ya sea por la

rapidez del servicio lo que conlleva a un ahorro de tiempo, por lo barato

que resultan sus costos, simplemente por cambiar de ambiente o ya sea

porque no tienen a nadie en casa gue les cocine.

PREGUNTA 3

NUMERO DE PERSONAS

60%

s0%

40yo

30% za%

10%
20o/o

1004

0%

6% 30/o

Sol0 1-2 personas 3-4 personas 5-7 personas

ELABORADO POR: LOS AUTORES

8omás

i Tomando en cuenta el número de acompañantes que un cliente tiene al

momento de ir a un local de comidas rápidas, el 54o/o de los encuestados

son clientes que asisten con una o dos personas adic¡onales, en su gran

mayoría prefieren ir acompañados de sus enamorados, esposos, o

sencillamente de un amigo(a) que les sirva de compañía. Sin embargo

L-
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hay un 26Yo de personas que prefirieren ir acompañados con tres o

cuatro acompañantes adicionales, aquí podemos ub¡car el caso de las

familias o del cliente que va con un grupo de amigos.

PREGUNTA 4

TIPO DE COMIDA RAPIOA FAVORITA

1S%

10%

170A

u3%
l

44%

0o/o 100/o 200/0 30% 40% 50%

ELABORADO POR: LOS AUTORES

) La comida rápida favorita de las personas es la hamburguesa con un 44To

de los encuestados, seguida por el pollo frito con un 19%, luego va la

pizza con un 'l7o/o, a continuación el taco con un 1oYo, en penúltimo lugar

lo tiene el bunito con un 7o/o y pot último al hot dog con un 37o de

aceptación de los consumidores. Los mercados que son nuestra principal

competencia son los de las hamburguesas, pollos fritos y pizzas. Sin

embargo, hay que tomar en cuenta que existe una idea errónea de la

diferencia enlre el taco y el burrito, en el caso de los burritos la masa es

más suave y flexible, en cambio en los tacos la masa es más crocante,

con lo cual podríamos el porcentaje que le correspondería a los tacos

atribuírselo en parte (castigándolo) a los burritos.

Pollo ho

Taco

Piaa

Bunito

Hot dog

Hamburguesa
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PREGUNTA 5

Calidad del producto

Para los posibles compradores potenciales de comidas rápidas es muy

importante que el producto ofrecido, cumpla con los requerimientos o

estándares de calidad e higiene, por que puede ser que el negocio sea

conocido por nombre, pero si la calidad no es tomada en consideración como

punto principal, el consumidor prefiera cambiar de local o sustituirio por otro

producto. En los resultados de nuestras encuestas la calidad obtuvo un 100

o/o de las personas entrevistadas opinando que es uno de los atributos que se

debe tomar en cuenta.

Variedad del producto

Se quiere expresar con variedad, que la esencia del producto no se pierde,

por ejemplo: si analizamos Mc. Donald's éste vende hamburguesas y la

variedad es que tiene de pollo, carne e incluso pescado, entonces la esencia

en si 'es hamburguesa', con esta aclaración, la variedad del producto es

muy relevante e ¡mportante para el cliente obteniendo un resultado o un

porcentaje del 100 %.

Limpieza del local

Es un atributo en el cual se califica la presentación del local tanto intema

como externa, teniendo en cuenta que con un local desordenado y
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antihigiénico ser¡a una falta de respeto hacia el comprador, es un punto en

consideración con un resultado muy importante de 99%

Precio

Al aparecer el precio del producto no es un atributo en el cual el cliente se

frja, no es importante para todos. Se puede notar en los resultados de las

encuestas donde tan solo el:

22o/o dice que es muy ¡mportante

16% algo importante

1% indiferente

1% poco importante

Servicio automatic

Al parecer unos de los articulos con menos resultados, obteniendo el 56%

como muy importante, se refleja en este valor que las personas no van a

consum¡r el producto a cambio que le des un car-seryice, sino al contrario la

mayoría va a comer a un local, solo espera un buen servicio.

Rapidez del servicio

Eso es muy ¡mportante con el valor de 35%, se habla de tratar siempre de

atender eficientemente al consumidor o cl¡ente con educación y rapidez, ese

es un atributo que genera buena imagen al local.



Que sea cadena intemacional

El porcentaje obtenido es bajo, es decir, que el número de personas que

gustan de comer comidas rápidas es indiferente a que exista una cadena

internacional prepare el producto, con un valor estadist¡co de 60%.

Localización del local

Este puede ser un atributo muy importante por que depende de mucho el

lugar donde se ubique el negocio, puesto que tiene que tener una

concurrencia de mucha gente y ser un lugar transitado, para poder llamar la

atención de las personas y tener un servicio al cliente mas continuo, dar

facilidad de poder llegar al punto de venta, generando facilidades de

transportación con un valor de 73o/o el cual es muy importante.

Ofrezca combos

Por lo general el mercado actual de comidas rápidas facilita la elección del

pedido de comida, con combos se obtuvo un resultado de 81% por tanto es

un atributo muy importante, éstos deben satisfacer las necesidades de gusto

y preferencias de las personas, con los ingredientes básicos.

Promociones

Estar al alcance del bolsillo del cliente, por que el negocio de comidas

rápidas es rentable cuando la venta del producto se la realiza al por mayor,

entonces las promociones son importantes con un valor de 75% las personas



eligen promociones pero debemos notar que no es algo muy relevante para

que consuman nuestro producto.

Parqueo

Con un resultado del 56% se deduce a simple vista que la mayoría de las

personas no toma en cuenta este atr¡buto lo podemos comprar con el

automatic-service y nos da el mismo valor sobre indiferencia de 22o/o una vez

mas demostrado que el no tener carro, no evita disfrutar nuestra comid

rápida favorita.

Juegos infantiles

Los padres están de acuerdo, mas de la mitad lo aseguran, que es

importante, con un valor del 57o/o, sin embargo se nota que es necesario para

captar la atención de los menores y mas pequeños clientes.

Servrcio a domicilio

Esta característica es tomada en cuenta, por que es un servicio adicional que

se ofrece. Este debe ser también rápido y preciso para evitar quejas en los

pedidos y nos arroja un valor de 73%, es muy importante este servicio

porque ha incrementado las ventas de varios locales en la actualidad, por

eso creemos que sería muy importante implementado.

OBESPOI-
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Seguridad

Las personas lo consideran muy ¡mportante, con un porcentaje del 94olo hay

que tener seguridad en el local para brindar protección tanto a los clientes

como a los mismos empleados.

IMPORTANCIA DE LOS ATRIBUTOS

100%

80%

60%

40%

20o/o

100% s9%

59%I
aaro¡o céL m@r¡rc !^nrao¡o o€L pFtoo(¡rc L rP€¿^ o€L locJr

ELABORADO POR LOS AUTORES

IMPORTANCIA DE LOS ATRIBUTOS

100%

90%

80%

700/"

60./.

50%

40§h

30%

2lo/n

10%

0%

85%

60%

¡L^r104.¿ oll s¡iMcro croÉr¡ rxrlFrfi¡c¡oa¡¡r Lt¡c¡cror D€L !oc{

ELABORADO POR: LOS AUTORES

J

7?%

73%
81%
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98"/oI
sVkII I II II

IMPORTAT{CIA DE LOS ATRIBUTOS

12ek

100%

na/a

wk

4%

tyk

ELABORADO POR: LOS AUTORES

PREGUNTA 6

HA COMIDO BURRITOS?

17 0k trsi
lNo

83%

ELABORADO POR, LOS AUTORES

.i En relación con la pregunta de que si ha comldo o no alguna vez burritos,

el 83% de los encuestados nos respondió que si habÍa comido y un 170/o

que no había comido. Lo que podemos sacar de conclusión referente a

este análisis es que en aquel porcentaje de personas que no ha probado

wk
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los bunitos (17%) se lo podríamos atribuir en su totalidad al

desconocimiento existente entre la diferencia de burritos y tacos que ya

fue explicada en uno de los párrafos anteriores. Sin embargo, lo que nos

da cierta satisfacción es gue tenemos un amplio mercado de personas

que sí ha probado alguna vez nuestro producto, por lo tanto será nuestra

meta hacerlos clientes nuestros.

PREGUNTA 7

NIVEL DE SATISFACCION

10%
r T otálmente Sátisfecho

. A lgo Setisfecho

Ni satisfecho ni ¡n3atislecho

Poco satisfocho

. N ede Seli3fecho

46%

ELABORADO POR: LOS AUTORES

.> Referente al nivel de salisfacción con el sabor de los burritos, hay que

tener en cuenta que es una medida muy subjetiva. Tenemos que el 45%

de los encuestados quedó totalmente satisfecho, un 32o/o que estuvo algo

satisfecho con el sabor de los burritos, 7% que quedó ni satisfecho ni

insatisfecho, 5% de personas que quedaron poco satisfechos y un 10o/o

de ciientes nada satisfechos. Por lo tanto será tarea nuestra que el 100%

de los clientes que nos visiten queden totalmente satisfechos con nuestro

I



productos, ya sea por la excelente calidad de los productos o en adición

al resto de atributos que va a contar el ambiente del local.

PREGUNTA 8

FORMA OE ENTREGA DEL BURRITO

?4aa OBESPOTPo. iñgrÉdiont6

O€§curñloo y Pro.nocioñcs

M6nú

Cqribc p.wiünento 6tál€c¡d6

10%

u./.

31%

o.A 5% 10% 15% 20% 250/" 30% 350k 40rk

ELABORADO POR: LOS AUTORES

,> Referente al cuest¡onamiento de la forma de entrega del bunito las

opiniones de los clientes están muy divididas, el 34o/o de los clientes

prefiere escoger del menú, otro 31% de los encuestados pref¡ere que se

le entregue el producto en combos previamente establecidos, seguido por

un 24o/o gue espera escoger los ¡ngred¡entes que lleve el burrito, y un 10%

que el¡ge aquellos productos con descuentos y/o promociones. Por tanto,

debido a que en esta pregunta los encuestados no tuv¡eron una definición

clara, será nuestro deber procurar ofrecer todas las formas de entrega de

nuestro burrito.

ffi,ev

It::: -
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PREGUNTA 9

INCLUSION DE LOS ADEREZOS

60%

50%

4%

30%

20%

't0%

0%

11% 13%

lndlereñteTot¿l acuefdo Parcial
acu€fdo

Parc¡d

O€6acuerdo

fcll
d6&usdo

OSPU¿

ELABoRADO POR: LOS AUTORES

.i En cuanto a la pregunta de si incluye o no los aderezos, una gran

proporción de la población (57%) prefiere que el burr¡to incluya los

aderezos, un 'l3o/o que le es indiferente si incluye o no, 1 1% que está

parcialmente de acuerdo, otro 11% que está totalmente en desacuerdo

que incluya los aderezos, en último lugar tenemos a un 7o/o que está en

parcial desacuerdo. Lo que nos queda finalmente de este análisis es

definitivamente incluir los aderezos en el burrito, sin embargo, se le

podría dar a escoger los aderezos al cliente si fuera ese el caso.

,)

é
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PREGUNTA 1O

Aderezos que le gustaría

70%

60o/t

50%

40%

30%

20%

10%

0%

60%

33%-------------T156--

8%
g"Á- - -149§- -

MAYONESA GUACAMOLE SALSA DE SALSA
TOMATE B^REECUE

SALSA OE

OUE SO

MOSTAZA

E Preferido como # 1 E Preferido como ,É2 O Preferido como #3

ELABORADO POR: LOS AUTORES

> Como cada burrito incluirá 3 tipos de aderezos, los encuestados

escogieron como primer preferido la Mayonesa con 60% frente a todos

los demás que no llegan ni al 20o/o, aunque el Guacamole tiene 18% y la

Salsa de queso 7% serán analizados como segundo y tercer preferido.

Luego como segundo preferido predomina el Guacamole con un 31olo y

con una diferencia del 10% la Salsa de queso (21%), muy cerca de éste

la Salsa de tomate. Por último, el tercer preferido será la Salsa de queso

con un 33o/o. Asi, tendremos variedad al momento de escoger su bunito

(como en la pregunta #9 se decidió que el burrito debe incluir el aderezo)

en éste no puede faltar en ningún momento los siguientes aderezos: la

mayonesa, guacamole y la salsa de queso.

I ItT II ¡

I
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PREGUNTA 11

COMIDA RAPIDA VS. BURRITO

45%50%

&oa

30%

20%

_=----

10%

ovo
2%

Si
No

UI
Quizas

No s¿be

ELABORADO POR: LOS AUTORES

i No todas las personas son dec¡d¡damente arr¡esgadas al momento de

cambiar su comida rápida por el nuestro, por eso el "sí" (45%) y el

"quizás" (42%) tiene una diferencia muy pequeña de 3% únicamente;

algunos porque primero desean probar el burrito antes de tomar la

decisión. Otros def¡nitivamente no cambiarían ni su hamburguesa, pizza o

pollo frito, etc., por uno de nuestros burritos.

11%
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PREGUNTA 12

4%

2%

TIPO DE BURRITO

3% 2% 0%
EPollo
lCarne
trCon \egeta¡es

OCon frloles negros

ICon camaron

tr Fa,rta con cam€

lFa,rtá con pollo

tr Fa,ita con cemarón

460/o

35%

ELABORAOO POR: LOS AUTORES

,,> Cuando se le preguntó a los encuestados por el tipo de burrito que le

gustar¡a que se ofertara la mayoria de ellos se ¡ncl¡naron por el de pollo,

con un 45% frente a los demás no se podría excluir la op¡nión ya que para

los mismos es más saludable consumirlo de pollo que de carne de res.

Tuvimos que inclusive explicarles de qué se tratan eso nos arrojó un

resultado de 57o en total (3%, 2o/o y 9Yo) para los de carne, pollo y

camarón respectivamente. lnclusive para Ios vegetarianos tenemos

alternativas ya aceptadas con un 6% en total que aunque no es

representativo influye para nuestro análisis- Finalmente los bunitos de

camarón, como la franquicia de ''New York Burrito" los promociona no se

quedan atrás con un 8% en el mercado guayaquileño.

8%



PREGUNTA 13

Tal vez

No

S¡

DISPOSICION DE PAGO DEL COMBO DE S3

16%

.ll

CBESPUI

0% 10% 20% 30"/o 40% 50% 60% 71o/o

24eA

60%

o% 10% 20.a 30% 4§/n 50% 60%

ELABORAoO POR: LOS AUTORES

i Las personas que están dispuestas a pagar $3 en promedio por cada

combo que incluya carne, pollo o camarón y cola es de 60%, mientras los

que están en contra e indec¡sos son del 24% y 16% cada uno.

PREGUNTA 14

ACEPTACION OEL COMBO

Orfiñiliv¿monto ño lo cdnpra 
,

Ouqás no lo csnpra

No 3eba s¡ lo cdnpra 
,

*%

5%

5%

8%

Ouiz& lo cc.npra

DellndMaIt€ñt! lo cürpra

ELABORADO POR: LOS AUTORES

> Definitivamente sería comprado un combo por $3, es lo que los

encuestados decidieron con un 56%, sumándoles las otras posibilidades

I
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de ser comprado tendríamos 32ok entre ellos ("quizás lo compra" 24o/o y

"no sabe si lo compra" 8%) opciones que nos ayudaron en la muestra.

Mientras que la parte contraria sólo es del I 1%.

PREGUNTA 15

NUMERO DE PERSONAS POR MESA

60%

50%

400k

30%

20%

10%

00h
hdiviiuales G.upo d6 2

pelsonas

sya

G.upo de 4
p€.sonas

Crupo de 6
personas

ELAEORADO POR: LOS AUTORES

2 En grupo de 4 personas serán destinadas nuestras mesas ya que se

obtuvo un 52o/o a favo¡', individuales definilivamente no serán las mesas

con las que se decore el lugar porque no tendría razón de ser instaladas;

tal vez unas cuantas de grupo de 2 y otras de 6 personas.

19%
24%
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2.3. - ANÁLISIS DE LOS CONSUMIDORES

2.3.1. - Perfil del posible cliente

Antes de franquiciar debe conocerse perfectamente el perfil del consumidor.

Para determinarlo, pueden responderse a preguntas tales como: ¿ Quiénes

son?. ¿Qué característ¡cás comunes tienen? ¿Quiénes son los compradores

más importantes? ¿En dónde se encuentran? ¿Qué criterios utilizan al

decidir la compra? ¿Predomina el precio, la calidad o el servicio? ¿Es un

nicho al cual atraen los descuentos? ¿El producto requiere de ventas

personales' ¿Tiene el mercado un potencial lento o acelerado de

crecimiento?. Después de responder a estas preguntas, se podrá precisar si

realmente existe un nicho y si se cuenta con un producto que haga exitoso al

negocio y que le otorgue una ventaja competitiva.

Las caracterÍsticas en común encontradas en el perfil del posible cliente que

¡nfluyen en el momento de decidir la compra es que todos consideran muy

¡mportante atr¡butos como: la atenc¡ón al cliente, la limpieza del local. el

servicio, la calidad del producto, la rapidez del servicio, los precios, y por

último el ambiente y ubicación del local. en éste caso el servicio predomrna a

la calidad y al precio lo que es de cierta satjsfacción que la gente se incline

en su mayorÍa por el servicio. calidad y no por el precio.
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2.3.2. - Mercado Objetivo

Si no conocemos a nuestro cliente, y no sabemos quién es, qué preferencias

tiene y personalizamos nuestros servicios hacia é1. lo perderemos frente a

otras fórmulas comerciales y nuevos compelidores. Hasta ahora un hecho es

evidente: donde aparece una franquicia o un nuevo centro comercial, el

comercio tradicional pierde.

Nuestro producto va dirigido a personas de todas las edades porque no

existe restricc¡ón en el consumo del bien. Ahora referente a la clase social

de los consumidores. la ubicación del local nos ayuda a def¡nir en buena

parte el estrato social, ya que el local esta situado en la avenida princ¡pal de

la alborada. en éste caso es para un circulo de personas en cierta forma

acomodada, sin embargo, creemos que nuestro producto puede estar a¡

alcance de todo bolsillo

Analizando el resultado de las encuestas. ta gente prefiere las hamburguesas

como su comidas ráp¡da favorita. segu¡do por el pollo frito y la pizza. por otro

lado para el caso de los burritos, la gente se incl¡na en su mayorÍa por Ia

rnclusión de los aderezos; siguiendo con el anális¡s de los aderezos, la

mayonesa es la preferida por una gran parte de los clientes, a cont¡nuac¡ón

se ub¡ca el guacamole y la salsa de queso. Referente al número de personas

por mesa, las conformadas por cuatro asientos tienen una aceptación

elevada porque la gente a la hora de ir a un local de comidas prefiere ir en

familia. Concerniente a la forma de entrega del burrito. Ias personas se van
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por el Iado de escoger del menú y escoger de aquellos combos previamente

establecidos.

2.4. - ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA

Otro aspecto a evaluar dentro del mercado es la competenc¡a. El

franquiciado debe competir en dos dimensionesi contra otras empresas eue

ofrecen su mismo producto y conlra otros franquiciados. La oferta es

equiparable, tan sólo en Estados Unidos de Norteamérica existen 550 000

franquicias operando, y se estima que este número crecerá a un ritmo de 6%

anual en los próximos cinco años. Por ello, el posible franquiciador debe

medir el beneficio que obtendrían al comprar su franquicra (no cualquier otra)

para decid¡r si su negocio tendrá una ventaja diferenc¡al frente a los demás

sistemas que se ofrecen en el mercado.

En nuestro caso, podemos analizef la competencia desde 3 puntos

New York Burrito versus una franquicia de taco. como es el caso de

Pizza Hut que recientemente adquirió Taco Bell. Tomamos en cuenta esta

franquicia debido a que se encuentra cerca de nuestro local. Dentro de

las posibles fortalezas lenemos que Taco Bell es una franquicia ya I

pos¡cionada en la mente de los clientes. por tanto a las personas cuando

se le mencion a Taco Eeli ubican de que se trata el producto. Otra 
]

fortaleza con la que cuenta. es dado que fue adquirida por pizza Hut está

solidamente constituida. en consecuencia Tacos Bell va estar muy bien
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administrada. Adicionalmente tiene una excelente ub¡cación por estar

localizada en una esquina puramente comercial de la Garzota. Una

debilidad y de las más ¡mportantes es que no todas las personas saben

que Pizza Hut adquirió Taco Bell, o sea hay una incertidumbre en el

mercado porque no todas las personas saben de éste hecho y piensan

que Taco Bell ya no existe, es decir no se le ha dado la debida publicidad

del producto.

New York Burrito versus otros locales de comidas rápidas, como es

el caso de Mc. Donald's y Burguer King. Consideramos tamb¡én a estos

locales aún cuando no precisamente venden nuestro producto, pero. sin

embargo, sí nos restan participación en el mercado. Creemos que una

de las fortalezas de estos locales es que precisamente éstas franquicias

fueron las pioneras y. por tanto, ya tienen muchos años posicionados en

el mercado. Otra fortaleza es su precio accesible al público por eJemplo

Mc Donald's últimamente tiene la promoción de que tú mismo pueCes I

armar tu combo con 9 productos preseleccionados: ad¡cionalmente

cuentan con una gran variedad de combos ya establecidos en donde rno i

puede escoger el que más le convenga. Dentro de las debilidades que

podemos c¡tar es que solo cuentan con variedad en las hamburguesas.

no han explorado otros mercados y productos como pueden ser los hot-

dogs. burritos. etc.



New York Burrito versus las carretillas, dentro de las fortalezas de

estas pequeñas carret¡llas es que presentan unos costos de operación

sumamente bajos, ya que muchas veces no tienen que pagar el alquiler

de un local. adquir¡r un terreno. tampoco tienen que pagar servicios

básicos como la electricidad porque utilizan la energía del alumbrado

público, o en otros casos no tienen que pagar a un personal porque son

admin¡strados por los mismos dueños; máximo tendrán que comprar su

carret¡lla y la mater¡a prima. además de los permisos municipales. Otra

fortaleza que podemos decir es la cercanía de las mismas. a la vez

puede ser una amenaza entre ellos debido a la excesiva competencia

entre carretillas. Adicionalmente hay c¡ertas carretillas que ofrecen una

gran variedad de productos que satisfacen a un exigente paladar como es

el caso de hamburguesas. hot dogs. tacos, chuzos. fritadas y que no

cuentan los grandes Iocales de comidas rápidas. Respecto a las

debilidades podemos decir que en algunos casos es la falta de aseo de la

carretilla y la baja calidad del producto. lo que conlleva a que los cl¡entes

prefieran Ios grandes locales. Ad¡cionalmente como sabemos. las

carretillas no incurren en gastos de publicidad, se podria presentar una

debilidad por la falta de conocimiento de la gente respecto a la carretilla I

También podemos citar que hay casos de carretillas que no t¡enen los

debidos permrsos municrpales, entonces tienen el riesgo que en cualquier

momento pueden ser desaloJados de la vía pública.
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2.5.. ESTUDIO DE MERCADO Y DE SU CRECIMIENTO

Además, deben pronosticarse el comportam¡ento del mercado mediante

encuestas sobre ¡ntenciones de compra, opiniones del personal de ventas.

opin¡ones de expertos y finalmente hacer pruebas de mercado para

corroborar la preferencia de los compradores por el producto en cuestión.

Además. querremos pagar mucho menos de lo que hoy nos cuesta. por estos

mismos productos. Hay un estudio que indica los siguientes datos.

Y todo esto es marketing. El comprador y el vendedor ya no son lo esencial y

dependen del profesional del marketing

GE§POI,
2.5.1- Crecimiento del Mercado Franquiciador

El mercado franquiciador es uno de los más agresivos y su crecimiento

básicamente en nuestro país va en aumento, así es fácil ver por ejemplo:

loc€les del Yogurt Persa diseminados a lo largo de la ciudad. locales del

Kentucky Fried Chiken, Burger king, Panaderia California, Mc Donald's etc

En los últimos años el sistema de negocios por franquicias (franch¡s¡ng)

alcanzó un explosivo desarrollo gracias a la globalización de la vida

económica de las naciones or¡entadas a una creciente apeñura en este

proceso de transformación del capital¡smo.

,{

I'
':1

@ Espol_
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Las renovadas estrategias de comercialización de productos y servicios

pusieron en un primer plano la alternativa de sumar un mayor número de

bocas de expendio con beneficios para el franquiciante y el franquiciado.

Con más de 20 mil puntos de venta en el mundo, McDonald's es un ejemplo

de lo que representa la globalización alcanzada por medio de las franqu¡c¡as.

Ésta le ha perm¡t¡do experimentar una enorme variedad de mercados y

adoptar sus culluras. lo que a su vez ha generado un refinamjento de su

concepto inicial y propiciado el desanollo de modelos de atención y servicio a

cl¡entes. así como la absorción de volúmenes de consumo.

2.6. . PLAN DEL NEGOCIO

2.6.1. - Plan estratégico

Define la misión, la visión. objetivos generales y específicos que perm¡ten

crear y conservar el encuadre estratégico de las metas y capacidades de la

organización ante las oportunidades de mercadotecnia cambiantes.

2.6.1.1. - Misión

La función prim¡genia de una organización, es lo que deseamos proyectar a

las personas que serán en un futuro los cl¡entes potenciales para ,,New york

Burnto" en el sector de la ciudad de Guayaquil.
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La mrsión se debe de onentar al mercado, esto significa describir los

negocios en términos de la satisfacción de las necesidades básicas de los

clientes; así pues evitar que sea muy ampl¡a o muy estrecha. ser realista en

las capacidades que la distinguen. y por último debe ser mot¡vante., es decir,

que las guÍen un ideal.

Así "New York Burrito". tiene una misión bastante clara y objetiva que más

que misión serÍa un comprom¡so: "Ofrecer un producto diferente y un

servicio. que motive a todas y cada una de las personas a volver,

convirtiéndose en nuestros clientes. en un ambiente social creado y

perfeccionado conttnuamente para lograr la satisfacción de los mismos y

también por qué no de los trabajadores que ayudarán a red¡tuar ganancias,.

2.6.1.2. - Visión

/ Ser los poseedores de los mejores productos y servicios de nuestra

empresa.

/ Mantenernos actualizados y atentos a las siempre cambiantes demandas

y preferencias del merc¿do para beneficros de nuestros clientes.

2.6.1 .2.1 .- Objetivos Generales y espec íf¡cos

El principal objetivo de ventas será incrementar el volumen de ventas de los

burritos para generar ut¡lidades.
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Para alcanzar el objetivos principal, se deberán conseguir los siguientes

objetivos generales:

r' Modernizar s¡stemát¡camente los procesos productivos.

r' Fortalecer los recursos humanos a través del entrenamiento brmensual y

así, obtener la meloría del serv¡cio al cl¡ente.

/ Realizar investigaciones de mercado que lleve al desarrollo de nuevos

productos adicionales (que acompañen al burrito).

Los objetivos especificos que permitirán alcanzar los generales son:

/ Preparar un excelente producto que satisfaga las necesidades del

consumidor.

r' Establecer qué es necesario mantener y qué es necesario cambiar.

/ ldentificar los elementos y alternativas que harán posible opt¡m¡zar las

ventas.



2.6.1.3. - Análisis del Entorno
ESPO],

Análisis F.O.D.A.

El análisis FODA nos ayudará a enfocarnos hacia los factores tanto internos

como externos claves para el éxito de su negocio. Resaltaremos las

fortalezas y debilidades dtferenciales internas al compararlo de manera

objetiva y realista con la competencia y como es lógico con las oportunidades

y amenazas de su entorno.

FORTALEZAS

r' La ubicación del local. ya que está en una zona altamente comercial

/ Actualmente. las personas prefieren una franquicia. antes de arriesgarse

con otros que también les ofrezca el mismo producto. por cuestiones de

salud y calidad.

El continuo crecim¡ento y reconocim¡ento del sistema de franquicias

OPORTUNIDAD

r' lnnovadores en el mefcado. podrá expandirse y así obtener un buen

pos iciona m iento.

/ En el mercado guayaquileño no encontramos una franquicia que se

dedique exclusivamente a la venta de burritos.

i
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DEBILIDADES

/ F alla de experiencia del capital humano

Sector de comidas rápidas altamente congestionado

/ Altos costos para el primer año.

/ F alta de parqueo

AMENAZAS

Entrada de alguna empresa con el mismo negocio

Las personas prefieren en un alto porcentaje las hamburguesas

2.7.. MEZCLA DE LA MERCADOTECNIA

2.7 .1.- Producto

Linea de producto a ofrecer El menú que vamos a ofrecer consiste

en tres variedades de burritos carne de

Nuestro producto se manejará por

medio de una marca registrada

El sistema de f ranquicia

res. pollo y camarón, además de tres



Servicio asociado al producto

Garantias

Empaques / Envoltura

tl

clases de ensaladas: Bourbon, ensalada

de pollo, y la vegetariana. Por otro lado

también ofreceremos bebidas, como la

cola y el agua.

New York Burrito se ha caracterizado

por la rapidez y eficiencia en la atenc¡ón

al público, se seguirán los mismos

lineamientos para Guayaquil

Los insumos utilizados en la elaboración

del producto cumplen con un mrnucroso

control de calidad. además de un

adecuado mane.jo y aseo de los

m ismos.

La masa que cubre a los burritos está

hecha de harina de trigo y es adquirida

en el mercado local. Actualmente ésta

envoltura es produc¡da y comercralizada

por ¡nalec.s.a.



2.7.2.- Precio

Valor económico de las promociones

2-7.3.- Promoción

Campaña publicitaria

th

Las promociones se darán a medida

que se establezca cual es el burrito de

preferencia, o también se pueden definir

depend¡endo de aquel burrito que menor

aceptación tenga, para así de ésta

manera incentivar el consumo del

mtsmo.

En un principio utilizaremos los

periódicos como medio de difusión ya

que recién se inicia el negocio y fue

considerado por ser un medio

relatrvamente económico en

Nuestro precio está establecido en

función de los costos de producción

para la elaboración de los mismos y de

un margen de ganancia de 100% del

precio de venta.

Precio de venta al público
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comparación con la televisión. Conforme

se incrementen nuestfas ganancras

asp¡ramos extender la campaña

publicitaria

Uso de correo directo

Promoción selectiva o masiva

A través de nuestras cuentas de correo

electrónico ¡ncentivaremos el consumo

del producto con promociones como por

ejemplo el envío de correos a nuevas

drreccrones y se premiará con un

descuento en la compra

La promoción de nuestro producto se

realizará de una manera masiva sin

excluir a ningún consumidor.

2.7.4.- Plaza

Se/eccióa del punto de venta Para nuestro caso requerimos de un

sector altamente comercial. por tanto la

ubicación más conveniente para ésta

franquicia es en el norte de la ciudad,
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más específic€mente en la ciudadela

Alborada gna. Etapa debido a que es un

Iugar que cumple con los requisitos de

la franquicia.

L

Permisos para el func¡onamiento Se deben obtener para el

funcionamiento del local los siguientes

permisos: el RUC, el registro mercant¡|,

municipales. de salud pública y entre

otros que fueron detallados en el

capítulo uno.
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.{BE§¡ÚI-

CAPITULO 4

VALORIZACIÓN FINANCIERA DE LA ADQIJISICIÓN DE LA

FRANQUICIA "NEW YORK BURRITO"

4.1. - ESTRUCTURA DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

(PÉRDIDAS Y GANANCIAS Y BALANCE GENERAL)

4.1.1.- lnversiones y financiamiento

Para la rncorporación de éste negoc¡o de comidas rápidas se decidió

determinar una vida útil de 10 años; !por muchos factores entre los

principales:

. La franquicia "New York Burrito", tiene una vigencia de '10 años, con

opción a renovación de contrato. luego de que los adm¡nistradores

principales realicen una evaluación del manejo de la franquicia durante

aquél tiempo de actividad.
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. La cocina industrial t¡ene una vida útil de 10 años, caja registradora.

congelador y acondicionador de aire central, t¡enen una vida útil en

promedio de 5 años, y por último la computadora, olla a presión y

licuadora que t¡enen una vida útil de 3 años.

4.1.1 .1.- lnversiones

La inversión inicial del Proyecto Adquisición e instaufación de la Franquicia

New York Burrito en el sector de Guayaquil, está conformada por los activos

reales, los cuales son: el activo intangible y los activos fijos, se toma en

cuenta como activo intangible la entrada de la franquicia que es el derecho

de marca que es indispensable su inclusión al momento de realizar la

inversión (además, el banco será quien te pague d¡rectamente a New York

Burrito la cuota inicial nosotros) y Otros Requerimientos lniciales, como se

detallan a continuación:

4.1.1.1.1.- Activos Reales: lntangible y Fijos

Para la instauración de este proyecto se debe incorporar en el primer año los

activos fi.jos que serían. Cocina industrial, Acondicionador de a¡re central,

CUADRO 4.1.1.1.1
ACTIVOS REA-E S
ACTIVO INTAI!GIBLE USS

Entrada de Franquicia 20.000.00

ACTIVOS FIJOS
Cocina lndu§rial 400 96

Acondidonador de aire cefltral 4,731.m
Congelador 655.20

CompJtador 900.00

C€ja reg¡§radora 1 000 00

Mob¡liario 44aOm
Olla a presón 30.82

Lcuádora 47 .77

Total 32.215.75

EI-ABORADO POR: LOS AUTORES
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Computadora, Congelador. Caja reglstradora, Olla a Pres¡ón, Licuadora. y

Mobiliario. Como del activo intangible del derecho de franquicia o marca. Ver

cuadro 4.1.1.1.1.

4.1 .1 .1.2.- Otros Requerimíentos lniciales

Está representado por los costos operativos, gastos administrativos y

generales; los mismos que serán utilizados para f¡nanc¡ar los costos al ¡nic¡o

del proyecto. En los siguientes años los costos en que se incurran se irán

reponiendo conforme se den los ingresos.

El rubro de Otros Requerimientos lniciales asciende a la cantidad de

US$11,107.01 para tealiz$ la inversión ¡n¡cial que corresponde a la puesta

en marcha del proyecto. Ver cuadro 4.1 .1 .1 .2.1

CUADRO 4.1.1.1.2.1
OTROS REQI'ERI |\fi ENTOS INICIAI..ES I$e6 1

CAPITAL INICIAI
Codos en total (burntos. ensaladas. salsas. beb¡das) 7 .287 .08

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos 813,06
A]quiler 800,00
Regaiía 625.00
Señic¡os bá§cos 80.00
Publicidad 448.44
Erirenamierf o 988 00
Vanos 40.42
Sumini§ros d€ Oflc¡na 25.00
suhotal 3.819,92

TOTAL "t 1 .107,01
ELABORAOO POR: LOS AUTORES
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En sí la inversión inicial está compuesta por dos rubros tmportantes que se

sintetizan a continuación. Ver cuadro 4.1 .1 .1 .2.2

CUADRO 4.1.1.1.2.2

ELABORADO POR: LOS AUTORES

4.1.1.2.- Financiamiento

Se tomará en cuenta, que cada vez es más complicado conseguir fuentes de

financiamiento por lo que se ha previsto ¡niciar el proyecto con recursos

financieros provenientes del crédito a través de la banca privada y con

recursos propios; y en lo posterior a medida que va creciendo el negocio con

recursos económicos cubiertos por los ¡ngresos por ventas. Ver cuadro

4.1 12

4.1.'1.2.1.- Aporte de Capital

Para el inicio del proyecto los inversionistas deberán aportar con un capital

de US$ 23.352 76 lo que representa un 54% de la inversión inicial y el resto

de la inversión se obtendrá vía crédito.

INVERSION INICIAL USS
Activos Reales
Otros requerimientos 1 1 .107.01

Total de lnversión Intcial 43,352 76
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4.1.1.2.2.- Crédito

El resto de la inversión inicial del proyecto se realizará con un crédito con la

banca privada por un valor de US$ 20,000; representando un 46% de la

inversión inicial. La tasa anual está considerada en un 18% con un plazo de

5 años. con pagos anuales.

CUADRO 4.1.1 .2 RESUMEN FII,JAT'JCIAMIENTO

ELABORADO POR: LOS AUTORES

CEESPOI,

4.1.2. - PRESUPUESTO DE INGRESOS POR VENTAS

El cálculo del ingreso por ventas. fue detallado con la Estructura de Costos

realizada en el capítulo anterior, por medio del cual podemos estimar el

estado de pérdidas y ganancias; junto con la ayuda de los costos fijos (ver

anexo # 10) para obtener un punto de equilibrio financiero. Luego, se

designó el precio de venta promedio para. burr¡to, ensalada, salsa; ya que

tenemos variedad de burritos. Las bebidas serán distnbuidas por la

Compañía de Coca Cola, la cual nos da un costo de US$ 0.40 (en promedio)

o/o CooceptoUS$
54Yo Aporte de Caprlal23 352.76

20.000.00 460/o Préstarno
lWA Total ln\,ersión del Prq/edq#
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por cola; nosotros estamos dispuestos a venderlas al mismo precio. El menú

de New York Burrito se detalla en el Anexo # 10

4.1.3.- PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Es preciso recalcar que para estimar el costo de cada producto, realizamos

una prueba de ensayo para conocer el tiempo de cocción, preparacrón y

armado de los productos. Adquirimos cotizaciones de los principales activos,

ver anexo # 11. Los gastos administrativos se detallan más adelante.

4.1.3.1.- Depreciación

La depreciación se la calculó considerando que nuestros activos fijos se

deprecian a 10 años. 3 años y en 5 años; dependiendo del activo fijo. El

valor de salvamento para el último año es del 20o/o del valor de los equipos

Ver cuadro 4.1 .3.1 .1



cuAoRo 4.1 .3.1 .1 DEPRECIACION
Valor vi(la util Valor de Oeprec¡ac¡ón

RUBRO US$ anos Salvamer¡to r.JS$

Coc¡na lndustnal 400,96 10 80.19

Acondic¡onador de aire central 4.731.00 5 946.20

Conqelador 655.20 5 131.04 104.83

Compuladora 900,00 3 180.00 240,00

Caja registr¿dora 1.000.00 5 200.00 160.00

¡¡oliliario 4.480.00 89€.00 71 6,80

Olla a presión 30 82 3 o. lo aaa

47 .t1 9,55 12,7 4

Total a depreciar 2.031.63

ELAAORADO POR: LOS AUTORES

El detalle se encuentra en LA TABLA DE DEPRECIACIÓN del Anexo # 12

4.1.3.2.- Costos Variables

Los costos variables están asociados d¡rectamente con la producción del

b¡en; hemos incluido todos aquellos costos en que se incurren para la

preparación de burritos, ensaladas. salsas, los cuales fueron obtenidos al

detalle de cada uno de Ios ingredientes en el capítulo anteriormente

mencionado: es dec¡r. en los burritos son 3 variedades, pero están hechos

bás¡camente de envoltura, carne (puede ser de res. pollo o camarón). y sus

vegetales, Io que cambia en cada uno de ellos es el sabor, y uno que otro

ingrediente, asÍ se sumaron los tres costos de los burritos generales y se

dividió para el número de los mismos. Se procedió de la misma forma para

las ensaladas y las salsas. Para las bebidas no es lo mismo nuestro

Proveedor será Coca Cola y éste nos presta el dispensador, nosotros lo que

debemos hacer es pagar por lÍquido vendido

l{)i)

Lrcradora
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4.1.3.3.- Costos Administrativos y Generales

Los costos administrativos y generales serán aquellos en que se incurran

para el perfecto funcionamiento del negocio Entre los cuales la regalía

(como lo determ¡na el contrato de la franquicia UFOC); como es de suponer

al tratarse de una franquic¡a el entrenamiento para lograr la excelencia tanto

en servicio como en calidad; el alquiler del local (sus servicios básicos) y el

sueldo del personal; la publicidad para darnos a conocer; los trámrtes legales

(varios) y los suministros. Ver Anexo # 13 y 14 y en resumen en el cuadro

4 1 3.3.

CUADRO 4.1.3.3
GASTOS ADMINISTRATIVOS USS

Sueldos 9.756.76

Alquiler 9.m0.m
RegalÍa 7 500 00

Servic¡o basco (Teléfono) g€0 00

Public¡dad 5 381 28

Erirenamrento 5 928 00

Vanos 485.02

Sumini9ros de Ofcina 300.00

su btota I 39.911 06

TOTA¡. 127.356,06

ELABORADO POR: LOS AUTORES

4.1 .3.4.- Gastos Financieros (Tabla de Amortización)

Los gastos de f¡nanc¡amiento en gue rncurre este proyecto se los cancelará

de forma anual. La tabla detalla a una tasa del 18% anual los pagos e

intereses que tendremos. Ver cuadro 4.'1 .3.4



SaldonteTeses ArnorttzaoónPagoAnua
20 000 00comienzo año

2 795 56 1i .244 443,600 006 395 56llnal año 1

3 298 76 13 S05 693,096 80frnal año 2
10 013 152.503 02 3 892 536 3S5 56flnal año 3

4 593 19 5 4'19 S1 .80217llnal año 4
5 419 96 0006 395 56ñnal año 5

CUADRO4134
GASTOS FINANCIEROS abla de Amort¡zación

ELABORAOO POR LOS AUTORES

4.1.4.- Parámetros Básicos para las proyecciones de los

Estados Financieros

Sobre el análisis de mercado tenemos:

Una tasa de crecimiento de la población del 2.49% anual l

Si se mant¡ene el esquema monetario vigente en el Ecuador (dolarización),

se estima una inflaciÓn promedio para la vida útil del proyecto del orden del

5% anual: es el resultado de un análisis que se detalla en el Anexo # 15.

Cabe destacar que se traba¡ó con los siguientes supuestos:

La tasa de Crecimiento para las ventas (burritos, ensaladas, salsas y

bebidas) se tomó en cuenta la tasa de crecim¡ento de la población más la

¡nflación. es decir, será de un total de 7,49o/o. Para los costos de igual forma

por estar relacionados.

I Fucntc: lnstiruro Nacional de Est¿distic¡ r Ccnsos. Dltos tomados dcl úllimo ccnso rc.diz¡do cn cl
2000
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Los gastos administrativos y generales son proyectados tomando en cuenta

sólo la inflación. debido a que en ellos no influye el crecimiento de la

población. Estos y demás se detallan a continuac¡ón en el cuadro 4.1 4.

CUADRO 4 1 4
CONCEPTO VALORES

Íasa oe cREctMtENTo EN EL MERCADo
T D E C R E C t"t I E N T o o C oN L UA L D E L F E : oDO 'r9 0-204 1 2 ¿9%

TASA INFLACIONARIA 5 00%

ToT A L D E I SA E C R E I I E:I Ta P R E NT S Y o ST C DE VE N T 7 4go/o

PRECIOS DE VENTA (US$)

PrecLo Promedro de venta r burrto 1 65

Precro Promed¡o de venta r ensalada
Prec¡o PrOmedro de venta DOr SalSa 427
Precro Promedro de venta r bebrda 0¿
Prec¡o Promedro aproxrmado por combo 2 83

COSTO DE VENTA (US$)

Costo Promed¡o Por burnto
Co§o Promedio por ensalada
Costo Promedro or saisa 013
Costo Promedro bebrda 040
Costo Promedio ox Lmado cor¡bo 1 61

TASA DE CRECIMIENTO DE LOS CO STOS
qo de crecrmrento del costo por burrl to 7 490/a

r)/6 de crecrmrento del costo 0 or ensalada i 49.,'o

o/o de crectmtento ólei costo Oor bebrda
7o de crecrmrento del costos admrnrstratlvcs 5 000,6

VALORES RESIDUALES DE LOS ACTIVOS y oEL CAPITAL OE TRABAJO
Coona lndusmal 20 000/0

Acond Arre Central 20 00%

Conqelador 2A A0%

Computadora 20 000/.

Cata reqrsüadora 20 000/ó

Mob aro 20 00%

Olla a presóñ 20 00%

Lrcuadora 20 000/0

Caprtal de frabalo (% del valor al 1omo. Año) 100 000/0

OTRAS TASAS
TASA DE INfERES DEL PRESTAMO 18 00%
TASA DE PARTICf PACION LABORAL 15 00%
TASA DE LMFUESTC A LA RENTA
TASA PARA LA REPARfiCION DE UTILIOADES 30 00%
ELABORADO POR: LOS aUTCFES
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4.'l.5. - Estado de Pérdidas y Ganancias

Luego de obtener cada uno de los rubros que determinan en conjunto el

Estado de Pérdidas y Ganancias, para Ios 10 años que dura el proyecto se lo

muestra en el Anexo # 16. donde se observa que desde el año t hasta su

culminación se obtienen utilidades.

Como también se puede observar las utilidades van incrementando como

resultado del incremento de las ventas. Además, desde el primer año se

pueden repartir las utilidades para los inversionistas. hemos est¡mado un

reparto del 30%.

4.1.6. - Balance Genera!

Para este proyecto encontramos en el grupo de activos reales: el activo

intangible como lo es la entrada para la franquicia. el activo corr¡ente y los

activos fijos, también en el pasivo: el pasivo corriente y el patrimonio.

El activo circulante conformado por Caja - Banco: por otro lado los activos

filos son todos los valores que se dieron para la inversión inicial, claro está

con su depreciación acumulada respectiva.

Encontramos el pasivo. compuesto por el crédito adquir¡do con el Banco de

Guayaquil a largo plazo tanto la porción corr¡ente de deuda a largo plazo

(amortización de la deuda) como el pasivo a largo plazo (porción que queda

de Ia deuda), no se rncrementa este valor debido a que en el futuro no se
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neces¡tará de otro préstamo, simplemente se lo real¡zó con el fin de pagar Ia

cuota inic¡al de franquicia a New York Burrito.

Finalmente nuestro patrimon¡o, conformado por el capital social. utilidades no

distribuidas (del año anterior) y la utilidad del ejercicio para ése año.

La proyección del balance general se muestra en el Anexo # 17

4.2. - DETERMINACION DEL FLUJO DEL PROYECTO

La determinación del Flujo de Caja (con los costos y beneficios) para cada

periodo es una de las partes más importantes de una valorización financiera

de la adquisición de la franqurcia New York Burrito. Constituido

princ¡palmente por los ¡ngresos de operación tenemos las Ventas Totales que

ascienden a 5153.736.06 para el primer año. que constituyen los flujos de

entrada. y como egresos de operación tienen a los costos relacionados con

el objetivo del negocio con un valor de $87,445 00 en el primer año de

func¡onamiento del negocio. los gastos administrat¡vos que en su total¡dad

ascienden al valor de $39,91 1.06 para el primer año; en donde se rncluyen la

RegalÍa ($7.500) Sueldos ($9 756 96) Alquiler y agua ($9.600).

Entrenam¡ento ($5 928) entre otros que se incurren para el funcionamtento

de la Franquicia.
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Los lngresos no Operacionales en el año pre-operativo refleja el total de

financiamiento de la empresa con un Crédito del 460/o de la lnversión lnicial la

cual asciende al monto de $20,000.00y el 54o/o de Aporte de Capital con un

valor de $23,352.76 Los años sigu¡entes este ingreso está formado por las

depreciaciones que para los primeros tres años el valor es de $ 2.032.00 y

para el final del proyecto se termina con una depreciación de $2,391 .00 , la

recuperación de otros act¡vos (Valo. de Deshecho) para el quinto año se

espera el valor de $2,'1 73.00.

Los egresos no Operacionales en el año pre -operativo refleja a todas las

salidas previas a la puesta en marcha del proyecto, la cual suma un gran

total de $32,245 75. En los siguientes años, estas cantidades reflejan los

pagos de intereses Para el primer fue de $3,600 y $975,59 para el qu¡nto

año El pago de impuestos fue de $6,391 .79 para el primer año: los pagos

por participación laboral en el año uno tieñe un valor de $3,112.26. Enlre

otros rubros como. el reparto de dividendos, pago de créd¡to de corto plazo

(Amortización de la Deuda) más las nuevas inversiones que se realicen en el

transcurso del proyecto.

En el flujo de ca¡a los ingresos operacionales ($1 53,736 06) cubren los

egresos operacionales ($87,445.00), y no operacionales (559,827.65) que

son necesarios para cumplir con las act¡vidades de la empresa.

El objetivo de estimarlo es el de conocer un flujo neto generado para que

éste a su vez permita med¡r la rentab¡lidad del proyecto a través del cálculo



de la Tasa lnterna de Retorno (32 52o/o) y del Valor Actual Neto (543.743 52);

y así medir la capacidad de pago frente a los préstamos que ayudaron a su

financiación. Se lo puede observar proyectado para los diez años en el

anexo # 1 8.

4.3. - DETERMINACIÓN DE LA TASA DE DESCUENTO

4.3.1.- Procedimiento para el cálculo del Beta

Para poder calcular el Beta de este negocio. debemos conocer los siguientes

datos

lndagar cuáles empresas poseen el mayor valor en la capitalización de

mercado (Compañías de Restaurantes).

¡ Buscar el respectivo Beta de estas empresas

,,r Se procede a calcular el Beta.

Se buscó utilizando la página web de yahoo.com la capitalización de

mercado. es decir. el valor de cada una de estas compañías en el sector

induskial. Asi tenemos empresas que poseen desde 0.1 millones de dólares

(Cooker Restaurant Corporation) hasta 23.3 billones de dÓlares (McDonald's

Corporation); escogimos tres de ellas como las más significativas e

influyentes para relacionar nuestro proyecto con este tipo de empresas Las

escogidas fueron:
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valor más alto que puede aspirar como retorno para la ¡nversión de un tipo de

franquicia como ésta,

El resultado de la T.l.R para la adquisición e instaurac¡Ón de la franquicia

New York Bunito. basado en los datos fue de 32.52% y su V.A.N respectivo

de US $ 43,743.5?.

Con este resultado podemos concluir que el PROYECTO ES VIABLE y su

TASAINTERNADE RETORI€ '7a q1a/-

PERIODOREALE (A¡¿OS) 340

ner¡ctil eE}\cFlclo - c6ro (PRoñEuo) 1 8 1

E].¡ECFAM PCR LOS AJIORES

rentabilidad está demostrada al compara una T l.R de 32.52% con una Tasa

de Descuento de '1 5.53%. Ver cuadro 4 4

El periodo real de recuperación de la inversión constituye un indicador que

ayuda en la toma de decisiones para ejecutar proyectos, ya que mediante

CUADRO 4,4,1
SUM,ATORIA

ANOS DESCONTADOS
US$

0 000
1 8 386 49 8,386 49

13.67 4.24 22.A60.73

15,768 60 15.171.90

4 1 5,963.14 1 5.162.84 52.395 47

21 .167 80 19.849.68

b 14,073.1 '1

7 28,136 92 25.714.94
o 32.728 69 ,o (?o ?n

q 35,760 16 31 .852.21

10 41.803 04 36.758 98

P.R.R, 340 FRACCION 040
ELABORADO POR LOS AUTORES

FLLJJO DE CAJA lrlUlo oe cala

f 43,129 741

8 495 03|

I t¿,oso ¿zl

1 5,201 .86 |



este se m¡de el tiempo que se requiere para recuperar el monto original

invertido. El PRR se lo determinó basándose en el flujo neto de fondos

generados por dicho proyecto. Nuestra recuperación de la inversión es en el

tercer año como lo indica el cuadro 4.4.1.

4.5. - iNDICES FINANCIEROS

4,5.1.- Razones de Liquidez

Se utilizan para juzgar la capacidad de la empresa para hacer frente a las

obligaciones a corto plazo, la solvencia de efectivo actual de la empresa y a

su vez de permanecerlo en caso de acontecimientos adversos.

4.5.1.1.- Circulante

Muestra la habilidad de la empresa para cubrir sus pasivos corrientes con

sus activos corrientes. Para el primer año tenemos una razón de 0.'12, lo que

significa que la empresa será capaz de cumplir con sus obligaciones; ya para

el cuarto año lerminamos de pagar la deuda y con 0.1497 de relación para el

proyecto. A partir de los siguientes años ya no se calculan estos valores

debido a que se cumplieron los pagos de las obligaciones.

4.5.1.2.- Capital de Trabajo

Los valores correspondientes nos muestran el flujo de dinero que queda

después de cumplir con las obligaciones de corto plazo. Así. para el primer

año tendremos 0.36303, para el cuarto 0.75691
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4.5.?. - Razones de Actividad

Medirán Ia efectividad con que la empresa usa sus maqulnarlas y equlpos es

la razón de las ventas a sus Activos Fijos Netos

4.5.2.1. - Rotación de Activos Totales o Productiv a

OB-ESPO]

Empresa

Nos ayuda a conocer la eficiencia relatlva con que la empresa utiliza sus

act¡vos totales para generar ventas. para el primer año tenemos 3.09 lo cual

indica que tenemos alta eficiencia para crecer en ventas con el total de los

activos y en promedio obtenemos 1.60 significa que se venden 1.60 dólares

por cada dólar invertido en activos.

4.5.2.2. - Rotación de Activos Fijos o Efic¡enc¡a de

lnversiones

Del 100% del dinero invertido en activos fijos se convierte en un 14 84 % de

las ventas; pero en los siguientes años se lncrementa hasta llegar a un

promedio de 52.75

4.5.3. - Razones de Rentabilidad

Slrve para saber todo lo eficiente que es la empresa en el uso de sus activos'

Son de dos tipos, aquellas que muestran la rentabilidad en relación respecto

con las ventas y las que muestran la rentabilidad con fespecto a la inversión.
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4.5.3.1. - Margen de Utilidad Bruta

Señala la eficiencia de la empresa antes de tomar en cuenta todos los gastos

y los impuestos sobre los ¡ngresos. Se mantiene la tazon de 0 4373 durante

los diez años; es decir. que por cada dólar obtenido en ventas netas se

generan 43 centavos en utilidad bruta.

4.5.3.2. - Rendimiento sobre la inversión en activos (R.O.l)

lndica qué tan buena es la empresa en general para la sociedad. Del 1000'/'

del activo total de la empresa se genera un 18 65% como utilidad neta para

el primer año del proyecto: en promedio un 18.57% como utilidad neta del

100% del total de los activos.

4.5.3.3. - Rendimiento de la lnversión de los Accionistas

(R.OE)

Es la capacidad de obtener utilidades sobre la rnversiÓn de los acc¡onistas.

Asi vemos que el primer R O.E es de 33%, o sea, del 100% del capital

(patrimonio) retornan como utilidad neta el 33%: para el quinto año ya ha

d¡sm¡nuido a 2\o/o potque el patrimonio crece más rápido que las utilldades

netas; en promedio el21o/o es bastante aceptable para nuestro proyecto.
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4.5.4 Razones de APalancamiento

Son aquellos que miden en qué grado a empresa utiliza dinero prestado

4.5.4.1 Deuda a CaPital Contable

lndica el grado en que se utiliza el financiamiento de deuda en relación con el

financiamiento de capital contable. en el primer año tenemos 53 05 % debido

a que en este año se empieza a pagar la deuda y el pasivo circulante aún es

grande (como consecuenc,a de la deuda): para el quinto año esto cambia a

6.71 o/o, esto refleja el crecimiento de nuestro patrimonio y el decrecimiento

de las obligaciones.

4.5.4.1 Deuda a Activos Totales

Muestra el grado relat¡vo en el que la empresa utiliza dinero que se pidió

prestado. Un 34.54 % de los activos de la empresa están financiados con

deuda. sería de 65.46 % de nuestro financiamiento de capital de los

accionistas. Señala que entre mayor sea el porcentaje de financiamiento el

capital de los accionistas. mayor es el colchón de protección proporcionado a

los acreedores de la empresa, en sí. mayor riesgo financiero. Para el cuarto

año de operación el valor obtenido es de 6,72% nuestro riesgo financiero es

bajo.

Para mayor detalle de los resultados ver el Anexo # 19
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CAPITULO 5

ANÁtlS/S DEL R'ESGO DEL NEGOCIO

El objetivo de hacer un análisis de riesgo es poder nedir el grado de

sensibilidad de las partes operativas del negocio, entre estas variables

tenemos las internas como las ventas, los costos de venta. y las externas

como la inflación. tasa de crecimiento poblacional (afecta orrectamente a las

ventas), modifrcando implícitamente los precros de los productos y ¡as

cantidades producidas durante la vida útil del proyecto

como en nuestro negocio no se conoce con cefteza la futura demanda de

ventas, debemos crear posibles escenarios que vayan en ccntra de nuestro

negocio obteniendo cambios en los flu¡os de efectivo netos futuros y como

resultado podremos maximizar las utilidades (si existieran)'
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Diseñaremos difefentes escenarios en el cual afectaremos caca una de las

variablesyamencionadasante[iori.,|iente'obtenienCCcorroresultado

d¡stintos flujos de ca¡a. mostrándonos que tan solvente puede ser nuestro

proyecio y todo lo sensible que se puecen volver las ventas'

5.1.- ESCENARIO # 1: CRECIMIENTO POBLACIONAL 0%

GRAFICO 5.1

ANALISIS DE SENSIBILIDAD SOBRE LA
DE

60.000.00
50 000.00

v.40.00000
A ¡o.ooo oo

" ,o ooo oo

10.000.00
0.00

43. 743,

7 49* 5.000,6

DEsvracrór,l RESpEcfo A LA TASA oE cREclMlENfo
POBLACIO AL

ELABORAOO POR: LOS Aiii: iE S

Para este primer escenario la tasa de crecimiento poblacional inicial de 0%,

es decir, simulamos que la tasa de natalidad del sector cercano a nuestro

negocio no aumenta en relación al nÚmero de personas: la inflación del 5%

es la nueva tasa de crecimiento para las ventas y costos de ventas lo que

nos da un V.A.N. de US S 7531 lo cual no es conveniente para nosotros el

hecho de que la población no crezca. El V A.N es muy sensible a la nueva

tasa de crecimiento del 0%.



Il8

5.2.- ESCENARIO # 2: INFLACIÓN SE REDUCE. DE 5% A 2%

GRÁFICA 5.2

ANÁLtsrs oE SENStBtLtDAD soBRE LA
INFLACIÓN

60 000 00

50 000 00

40 000 00

a. ¡o.ooo oo
x

20.000 00

10 000 00

000

43.743.42

3s,558 93

7 19" ¡.r9¡rr

DESVIACIÓN RESPECfO A LA INFLACIÓX ESPERADA

E'-ABORADO POR LOS AUTORES

Para este segundo escenario cambiamos la infiaciÓn inicial a 20k. es decir, se

redujo en tfes puntos y más la tasa de crecimiento poblacional de 2.49o/o.la

n ueva tasa de crecimiento para las ventas y lcs costos de ventas seria

4.49% Lo que nos da un VA N de USS 35 553 93: por lo que no es

conven¡ente que Ia inflación caiga. ya que esperar:os que para los diez años

de la vida útll del proyecto sea de 59lo: Pero pueoe darse el caso que llegue a

otro valor est¡mado del 3% pasada la vida Útil del proyecto

5.3.- ESCENARIO # 3 : VENTAS DISMINUYEN 5%

El tercer escenario trata de los valores que ya teniamos estimados para las

ventas de los productos. los hemos disminuido en cinco puntos porcentuales

(5%), es decir. cada uno de los valores proyectados hasta el décimo año
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fueron multiplicados por 0.95. Lo que nos da un V.A.N negativo de USS

117 .272.97 . se entiende nuevamente que las ventas son muy sensibles a ,os

cam bios.

GRÁFICO 5.3

ANÁLISIS OE SENSIBILIDAD
VENTA

100 000 00

50 000.00

v¡ ooo

-50 000.00

.100 000.00

-150 000.00

43.743.4

DESvlActóB REspEcfo A LAs vENTAS ESPERADAS

_VA N

E-r ECRAOO PoR LOS AUTORES

5.4.- ESCENARIO # 4: COSTOS AUMENTAN 5%

Para el cuarto escenario realizamos el mismo proced¡miento que uttlizarnos

para las ventas como se lo explicó anter¡ormente, sino que esta vez para os

costos de operación del proyecto. Para cuando los costos aumentan clnco

por ciento tenemos un V.A.N negativo de USS 84,634.19. Muy conveniente

serÍa para el negocio que los costos disminuyan mientras las ventas se

mantengan.

117.272.9
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GRÁFICO 5.4

ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD

60 000.00

40 000.00

20 000.00

v- 0.00

f;' -ao ooo.oo

-40 000.00

-60.000,00

-80.000.00

.100 000.00

COSTOS DE

+J- , +J.+-

,634 19

DESMACIOII RESPECTO A LOS COSTOS OE VENfA

5.5.- TABLA QUE RESUME LOS ESCENARIOS

CUADRO 5,5

' No existe solusón.
* No se recuper¿¡ la inversión.

ELAEORADO POR: LOS AUTORES

FLI.JJO OE CAJA V.AN T.I.R P.RR
I.JS S Años

Escenario l.lon¡al -Tasa 7.49% 43743.42 '\) \)o/^ 340

Escenario 1 -Tasa Poblacional 0% 7 531.21 19,69% 7.91

Escenario 2-Tasa de Crecim¡ento 4.49o/a
2< AAQ O? 36,110k 5.21

Escenario 3.- Ventas disrru' 5% . a7 1-71 0'7

Escenário 4.- Costos de Venta aurEnten 5% -84 634,19

Mayor detalle ver anexo # 20

I
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ANEXO # 5

NYB FOODS, INC."
Preliminary APPlication
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a) si
b) No

2.- ¿Con qué frecuencia a
semana visita Ud- un local
comidas Épidas?

'1 .- "¿Le gusta Ud. degustar de
"comidas rápidas?"

ANEXO # 6

1. Calidad del producto
2. Variedad del producto
3. Limp¡eza del local
4. Precio
5. Que tenga automatlc
6, Rapidez del servicio
7. oue sea una cadena rnteÍnactonal

8. Ubicación del local
9, Presentación del producto
1 0. Que ofrezca combos
1 1 . Promociones
12. oue et local tenga parqueo

13. Que et locál tenga luegos rnfantiles

14. Servicio a domic¡lio
1 5 Seguridad

6.- ¿ Ha comrdo Ud. alguna vez bunitos?

la
de

a) Menos de 1 vez
b) De 1 - 2 veces
c)De3-4veces
d)De5-Tveces

3.- ¿Con cuántas personas asiste
usted frecuentemente a un local de
comidas rápidas?

a) 0 (solo)
b) 1-2
c)3-4
d)5-7
e) 8omás

4.- Cuando vis¡ta un local de
comidas rápidas, ¿Qué t¡po de
comida prefiere?

a) Si
b)No
Porqué no ha comido?

a)
b)
c)
d)
e)
0

Hamburguesa
Hot dog
Bunito
Pizza
Taco
Pollo frito

7.- ¿Qué tan satisfecho quedó Ud. con el
sabor de los bunitos?

a) Totalmente satisfecho
b) Algo satisfecho
c) N¡ satisfecho ni insatisfecho
d) Poco satisfecho
e) Nada satisfecho

8.- Al momento de selecc¡onar su bunito, le
gustaría que fuese entregado por:

5.-Cuando usted vis¡ta un local de
comidas rápidas, ¿Qué tan
rmportantes son los siguientes
atnbutos?
a. Muy lmpoñante
b. Algo lmportante
c. lndtferente
d. Poco lmportante
e. Nada lmportante

Combos previamente establec¡dos
Escoger del menú
Escoger aquellos productos que vienen
con descuentos y/o promociones
Escoger los ¡ngredientes que lleve el
producto

a)
b)
c)

d)



I
s
a
a
b
c
d
e

.- Al momento de servirle, ¿Le
ustaria que su bunito incluYa los

derezos?
Total Acuerdo
Parcial Acuerdo
lndiferente
Parcial Desacuerdo
Total Desacuerdo

10.- ¿Qué tipos de aderezos le
gustaria que incluya?. Escoia 3,
póngalos en orden de gusto, 1 al
que más le gusta y 3 al que menos
le gusta
a) Mayonesa
b) Guacamole
c) Salsa de tomate
d) Salsa Barbecue
e) Mostaza
fl Salsa de queso

'1 1.- ¿Estar¡a Ud. dispuesto a
cambiar su comida rápida favonta
por un bunito que sea de su agrado
proveniente de una ftanquicta
extranjera?
a) Sí c) Quizás
b) No _ d) No sabe _
12.- ¿Qué tipo de bumto le gustaria
que se ofertara?

a) De Pollo
b) De carne
c) Con vegetales
d) Con frijoles negros
e¡ Con camarÓn _
D Fajita con carne
g) Fajrta con pollo
h) Faj¡ta con camarón _

13.- ¿EstarÍa Ud. dispuesto a pagar
53 en promedio por un combo que
incluye bunito de camarón, pollo o
came y cola?
a) Sí
b) No

c) Tal vez

14 - Si encuentra el bumto de su
predilección a un prec¡o de 53 en el combo
Ud,

a)
b)
c)
d)
e)

Defin¡t¡vamente lo compra
Quizás lo compra
No sabe si lo compra
Quizás no lo compra
Defin jtivamente no lo compra

lndividuales
En grupo de 2 personas
En grupo de 4 personas
En grupo de

15,- Respecto al número de personas por
mesa, ¿Cómo le gustaría que sean las
mesas?

a)
b)
c)
d) 6 persona



l\E\O # 7

EQt.tVAr-E\('1.\S t SADAS

1 cucharada aceite = '14 gramos

1 cucharada de sal = 4 gramos

1 litro = 2.08 lbs.
'1 libra = 453 gramos
1 onza = 28.349 gramos
1 kilogramo = 2.20046libras, 1000 gramos
l laza= 8 onzas; 473.2m|

@ESFOL



AIEXO # E

TABLA PU NTo DE EaU L IBR o oP ERATIVo ME NSUAL
cosTosco§Tos COSTOSINGRESOSCANTIDADES
TOTALESFIJOS VARI,ABLESUS$Un¡dades
5.968.865.968.86 0.0 000
6.06E.635.968.86 99 9E200100
6.168.815.968.80 199.95400200
o zoo. / o100 0'l5.968.86600300
6.368.765.968.86 399.90E00400
6.468.7 3499.885.968 861.000500
6. s68.715 968 86 5I9.851200600
6.666.6869 9, E35 968.86'1 .400700
6 768 665.968.86 799,801.600800
6.E68.64899.781.800 5 968.86900
6.96 8.61999.752.000 5 968 861 000
7.06E.591.099.735.968.862.1 991100
7.168,561 199.702.399 5.968.861200
7 .268.545.968 86 1299.682.5591300
7. 368.5 15 968 86 '1.399.662.7991400
7 468 495.968.86 1.499.632.9991500
7 568.465 968 86 1 59S 613 1991600
7.668.445 968 86 1.699.583.3 991700
7 768,411 799.563.5 99 5.968.861800
7.868.395 968.86 { qoo q,l

3.7 991900
7.968.361.999.513 999 5 968.862000
I068.345 968.86 2.0 99.484.1 992100
8. 1 68.312 199.464 399 5.968.862200
8.268 294.599 5.968.86 2 ?99 .432300

2.3 99.41 8.3 6 8.274.799 5 S68.862400
8.4 6 8.245.968.86 2 499.384.9 992 500

5.'1 99 5.968 862600
8.668 195.399 5.968.86 2 699.34?7 00
E 768.175 599 5 968 86 2.7 99 .3128 00
8.868.145 968.86 , aóo ro5.7992900

2.999.26 8.96 8. 1 25 968.8630 00
9.068 096.1 98 5 968 86 3 0s9.243100
9. 1 68.076 398 5 968 86 3. 1 9 9.2132 00
9.268.045.968.86 3.299,1 933 00 6.5 98

3.399.1 6 9 368.026 798 5 968 8634 00
9.467.996.998 5 968 86 3.4 99. 1 4350 0

5.968 86 3.599..r '1 9.567. 977.1 98JbUU

7.398 5.968.86 3.6 9 9.09 9.667.95370 0
5.968.86 3 799 06 9.767 .923800 7.598

7.79A 5 968 86 3.899.04 I 867.9039 00
9.967.8740 00 7 998 5.968.86 3 999.01

4.098.99 I 0.067.854100 8.1 98 5.968 86
10 167 .82I398 5 968 86 4. 1 98.974200
10 267 808 598 5 968.86 4.298.944 300

8.7 98 5 968 86 4.398.92 10 367 774400
10.467.75I998 5 968.86 4 498 894500

I

I

I

I

2.599.36 |856822

I

5.999



4600 9.1 98 5.968.86 4.5 98.87 10.567 .72

47 AO 5.96 8.86 4 698 84 1 0.667 ,70

4800 9 598 5 968 86

49 00 I798 5.968.86 4 898.79 1 0.867.65

5000 I998 5.968 86 4.998,77 1 0.967 ,6 3

5100 1 0.1 97 5 968 86 5.098 74 1 1 067.60

5200 10.397 5 S68 86 s.198.72 '1 1.167.58

5300 10.597 5 968.86 5.298,69 't 1 267.5s
5400 1Q.797 5.968.86 5.3 98.67 11.367.53

5500 10.997 5.968.86 5.498.65 1'1 .467.50

5600 11.197 5 968.86 5.598.62 11.567.48

5700 11.397 5 968 86 5.698.60 1 1 .667.45

5800 11 597 5 968 86 s.798.57 't1.767.43

5900 11 .797 5.968.86 5 E98,55 1 1 .867 40

5970 11.937 5.9 68,86 5.968,53 l1 .937,39

6000 11.997 5 .968.86 5.998.52 11 967 38

6100 1?.197 5.966.E6 6.098.50 12.067 35

12 397 5 S68 86 6 198.47 12.167 .33

63 00 1?.597 5 S68 86 6.2 98.45
6400 1?.797 5.968.86 6.398,42 12.367 .28

6500 12.997 5.968.86 6 498,40 12.467.?6
6600 13.197 5.968 86 6.5 98.37 12.567 .23

6700 13 397 5 968 86 0.6 98.35 1?.667 .?1

6800 1 3.597 5 968 86 6 798.33 12.767.18

69 00 13.797 5.968.86 6.8 9E.30 '12.867.16

7000 1 3.997 5 968 86 6.9 98.28 12.967,13
7100 14 197 5 S68 86 ? ñóa rq 1 3.06 7.1 1

7200 1 4.396 5 968 86 7.198,23 13.167.08
7300 14.596 5.968 86 7 29A 20 13 267 06

7 400 '14.796 5 968 86 7 398 18 IJ JO/ UJ

7500 14 996 5.96 8.86 7.498,1 5 1 3.467.01
7600 1 5.1 96 5.9 6 8.86 7.5 98. 1 3 13.566.99
7700 15.396 5.968.86 7 698.'10 13.666.96
7800 1 5.596 5.968.86 7 7S8 08 13.766.94
7900 15 796 5 96E 86 7 89E.05 13.866.91
80 00 15 996 5.968.86 7.9 98.03 1 3 .9€6.8I
E100 1 6.1 96 5.968 86 I098.01 1 4 .066.8 6

8200 1 6.396 5.968.86 8.1 97.98 14.166.84
8300 16.596 5.968 86 I297.96 1 4 266 8'1

8400 16 796 5 968.86 8.3 97.93 14 366 79
8 500 16 996 5 968 86 8.4I7,91 14.466 76
8600 17196 5 968 86 I597.88 14.566.74
87 00 17 396 5 968,86 8 697 86 1 4.666.71
88 00 17.596 5.968.86 8.797.83 14.766.6S
8 900 5 968.86 I897.8'1 14 866 66

9000 17.996 5.968.86 I997,78 14 966 64

9.398
4.79a.92 I 10.767,67

I

I



ANEXO # 9

PUNTO OE EOUILIBRIO SEGÚN CAPACIDAD TOPE

CAl,¡TIDADES INGRESOS cosTos cosTos COSTOS

us¡ FIJOS VARIABLES TOTALES
0%-0 0 5.968,86 0 00 5 968.86

1.1% - 100 200 5.968,86 99,98

?.2'/o - ?QO 400 5.968.86 199.95 6. 1 68.8'1

3,30,6 - 300 600 5.968.86 299.93 6.268.78

4.4% 400 800 5.968,86 399.90 6.368,76
5.50/6 - 500 1.000 499,88 6.468,73
6 6% 600 1.200 5 968,86 599.85 6.568.71

7 .70k - 700 1.400 5.968,86 699,83 6.668,68
8,8% - 800 1.600 s.968.86 799.80 6.768,66
10% - 900 1.800 5.968.86 899,78 6.868,64

r1,1%-1000 2.000 5.968,86 999,75 6.968,61
12,2% - 11000 2199 5.968,86 1.099,73 7.068,59
1 3.3% - 1200 2.399 5.968.86 1 .1 99.70 7.1 6E.56
14,4% - 't 300 2.599 5 968.86 1.299.68 7.26A,51

15,5% - 1400 2.799 5 968,86 1.399,66 7.368,51
16.6% 1500 2.999 5.968.86 1.499.63 7.468.¿19
'1 7,7% - 1600 3.1 99 s.968,86 1.599.61 7.568.46
18,8% - 1700 3.399 5.968,86 r 699,58 7 .668,44
20% - 1E00 3.599 5.968,86 1.799,56 7.768.41

21 .1% - 1900 3.799 5.968.86 1.899.53 7.868.39
22.2.Á - 2000 3 999 5.968,86 1.999.5.1 7.968.36
23,3% - 2100 4.199 5 966,E6 2.099,48 I068,34
24,4% - 2200 4 399 5.968,86 2.1 99,46 8.1 68,31

25.5% - 2300 4.599 5 968 86 2.299.43 8.266.29
26.60/o - 2400 4.799 5.968.86 2.399.41 I.368.27
27 ,7% - 2500 4.999 5.96E,86 2.499,38 L468.24
28,8% - 2600 5.1 99 5.968,86 2.599,36 8.568,22

300k - 2700 5.399 5.968.86 2.699.34 8.668.19
3r,1% 2800 5.599 5.968.86 2.7 99,31 8.768, r 7

32.2'/. 2900 5 799 5.968,E6 2.899,29 8. E68,1 4

33,30/6 - 3000 5.999 5.968,86 2.999,26 8.968,'t 2
34,4% - 3100 6.1 98 5.968,86 3.0 99,24 9.068,09
35.504 - 3200 6.398 5.968,86 3.1 99,21 9.168,07
36.60/o - 3300 6 59E 5.968.86 3.299.1 I 9.268.04
37 .7'/n - 3490 6.798 5.968.86 3.399,16 9.368,02
38,80/6 - 3500 6.9 98 9.467,99
40% - 3600 7.198 3.599.11

41.10ó - 3700 7.39E 5.96E,E6 3.699.09 9.667.9 5
42,2% - 3800 7.5S8 s 968,86 3.799.06
43.3% - 3S00 7.794 5.968.86 3.899.04 9.867.90
44,4o/o - 1000 7.998 5.968.86 3.999.01 9.967.87
45.5% - 4100 8198 5.968.86 4.098,99 10.067.85
46.6% - 4200 8.398 5.968.86 4.'l 98.97 10.167.82
17 .70k 1300 I598 5.968.E6 4.29E.94 10.267.80
48,E% - 4400 I 798 5 968,86 4.398,92 10 .§7 ,77
500Á - 4500 E,99E 5.968,86 4 498,89 10.467,75

6.068.83

5.968,86

3.499,14
9.567,97 I

9.767.92

5.968,86
5.968.86



51 .1% - 4600 9198 5 968,86 4.598.67 10.fi7.72
52.?% - 1700 9.398 5.968.86 4.696.E¡+ r 0.667.70
53,3% - 4800 9.598 5.968.86 4.79E.82 10.767 .67

54,4% - 4900 9.798 5.96E,86 4.898,79 10.867.65
55.50/6 - 5000 I 998 5.968.86 4.998.77 r 0.967,63
56.6% - 51 00 10. r 97 5.968.86 5.098.7¡1 11.m7.60
57 .7% - 52ñ 10.397 5.96E.86 5.198,72 11.167.58
58.8% - 5300 10 597 5.gtr.86 5.29E,69 11 .267 .55
60% , 5400 10.797 5.968,86 5.398,67 1 1 .367.53

61.1% ,5500 10 s7 5.9,68.8G 5.49E.65 't 1 .¡tS7,50

62.2% - 5600 1 1 .197 5.gffi.86 5.598.62 11.567.48
63,3% - 5700 r r.397 5.968.86 5.698.60 11 .66,7.45

64,4% - 5800 11597 5.968.86 5.798.57 11 .767 .13
65.5% - 5900 11797 5.gffi,86 5.898.55 '11.867.40

66,3vÁ - 5970 I I .937 5.966.E6 5.968,53 11.937,39

66,6% - 6000 1 1 .997 5.968.86 5.998.52 11.967.36
67,7% - 6100 1?.197 5.96E.86 6.098.50 12.067,35
68.E% - 6200 12.397 5.968.86 6.1 98.¡t7 12.167,33
70% 63m 12.597 5.968.86 6.298.¿t5 12.m7,31

7'l ,1% - 6¡100 12.797 5.968.86 6 398 ¿12 1?.§7 .28
72,?% - 65W 12.997 5 968.86 6.¿f 98.¡t0 12.167 .X
73.3% - 6600 1 3.197 5.968.86 6 598,37 12.fi7 .23
71.1./o - 6700 1 3.397 5 968,86 6.698.35 1?.ffi7.21
75,5% - ffi00 13.597 5.968.86 6.798,33 1?.767.'18
76.6% , 69m 13.797 5.964.86 6 898.30 1 2.867.16
77 .7./" - 700o 13.997 5.968.86 6.998.28 12.967.13
78.8% - 71W 11.197 5.96E, E6 7.O,9E,25 13.067,'t1
800/. - 7200 1 it.396 5.968,86 71§,23 13.167.08

81.1% , 7300 14.5S 5.S68.E6 7 29A.20 1 3.267.06
82.?% -710fJ 14 796 5.968.86 7.398.18 13.367.03
83.3% - 7500 1.t.996 5.96E,66 7.,r96,15 13.167 ,01
84 4% , 7600 15196 5 968,86 7.596,13 13.566,99
85,5% - 7700 '15.396 5.968.86 7.698.10 13.666.96
66,6% - 7600 15 596 5 968 86 7.798.08 13.766.94
87 .7% - 7900 15.796 5.968,86 7.696.05 r 3.866.91
88.80,6 8000 15 996 5.96E.E6 7.998.03 13.966.89
90% - 8100 16. 't 96 5.968,86 8.0sE,01 14 066.86

91 .l% 8200 16.396 5.968,86 8 197,98 '14.'t 66.84
92,20A - 8300 16 596 5.968.86 I297.96 14.266.81
93,3% E400 16 796 5.968.86 8.397.93 r 4.366.79
94.4% - 8500 16 996 s.968.86 8.¡f 97.91 14.¿166,76
95.5% - 8600 1 7.196 5.96E.E6 I597.88 11.ffi.74
96,6% - 8700 r7 396 5.968.86 8.697,86 r 4.666,7r
97.7% - 8800 r 7.596 5.9{r8,86 I797.83 'l ¿t 766.69
98.8% - 8900 17 796 5.gffi.E6 6.897.81 14.866.66
100% - 9000 17.996 5 968.86 8.997.78 1 4.966.64



.\\EXO # l0

CBESPOL

COSTOS FIJOS US$
Activo lnt. Entrada (Franq urcra 20 000,00
Regalia 7 500,00
Alquiler (Agua) 9.600.00
Sueldos I756.76
Mobrlia rio 4.480.00

Caia Registradora 1 000,00

Computadora 900.00
Teléfono 960 00

Suministros 300 00
Publicidad 5 381 28

Pasaies Aéreos x Entren. 2.970.00
Tasa Aeropuertana 60,00
Estadia 2 898 00
Patente Municipal áRq n?

TOTAL 66.291,06

MENÚ
Envolturas P.V.P

Came de res 1 .51

Pollo 1 ,3'1

Camarón 2,11
Ensaladas

Bourbon
Ensaleda César de pollo 0.7 3

Vegeta na n a U,J I

Bebidas
Colas

Pequeña 0,3 0

Mediana
Grande 0,5 0

Liq ht 0.5 5

Ag ua 0.2 8

Salsas
Queso 0.40
Guac¿mole 0.21

Barbecue 0,2 0



ANEXO # I I

Se la pttede adquirir en " Eduardo Trujillo", ubicado en Chimborazo 2075 y Vene:uelu

su número telefonico es 21165 I 3. Sra. Juliu Rui:.

Brtr!r'L ulrLt Lt Lo;rlluúyen te

frü.099C0C1162C01
P c,,1 C ¿-t'.

) ). cr t¿ut.... .. [:.r Ll* a

A FACTURA

DEBE

b'{trn,u,"

eduardo Truiillo B. ('. L,tda-
t',!y ¡ll¡ro ilo. l0l3 , Glh!{ Rtr(ó. l.l¿lo.o.: ¡C0539.¡01091t¡r ¡otcg¡-Cürll¡ 3É9J

lo riguicnlc:

r3

t ¿,.' ¿e.,,, a (¿(Lr

J - 1i.r'r-tt.-tlc-r:

i L \1 ¿^e,(¡
..1,t¿-4u.. . s" I

'E¡r ,r,r)-,. t F*"-L a,
.l 4iu,¿,c' |'-';'..'t" 7
--"ru-t -"- & -.t;.'t'<- ¡l'

t;..-,.,.- Én-'3/3

L.ruo,u" -r.,,.i¿."fJ ¿' .r-tG 
1r-1tor
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i'n't' i ¿ í
.rüi," a. tí I3-¿r.
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I
j., r., ,r*l.i¡ r5 ¡¡.t,^ula

I
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I
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I
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I

I
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Cocinos c gús
tibo indastriaíL

MODELO:
cH - 040

[,lO0ELO
cH .402

MOOELC:
cH . 312

MCDELO:
Lá - ¿¿¿

M0DELOT
cH-501 -2

r¡t
I tt,

IOCINA A GAS, M00.:CH .s12

le 5 homillas.
rlancha frsidora
/ horno

,,i

./1

QUEMADORES A GAS

TlP0 IN0UST?lALic1 2 3 illlaves
I

l\
(r¡

COCINA A GAS. MOD.: SH. 302

dB 3 homi las - stn horno

x

tr{O0EL0:
cH - 512

MODELO:
cH . 801.2

MODELO:
cH -602

MODELO:
CH 422

I

)
l7

tln modelo
para cada
necesldad

-t

ll r

t

a

0 CI C0 cCICmi ooor

Q,t|r§pUt

ffi
I\:5;i"/
l. \'' ,l

@
I.hi+_"/<
iL-\-r ¡

I

l, I

I

\\

fl: I
I

ll
I

-i ,1



EH CENTURIOSA u
arIf AcohcrctoNAoc

PROFORMA ¡í9., )
/¿,-oz¿G, ¡az | /.,5í.

-0iti§s

NomD¡€ la-* f+",\
Diaaccrón

Frc¡¡: ) -et0lonor a 1o,'¿l t
UNIOAO c00EL0 PRECIO

') c..*.Í.. ¿.4 É12/¡ - 7é.(J.t c<iyG)¿¡Aú
ñÉ ¿¿2doo 4 r'ú r/ ,¿ #t\. f
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¿

PRecrog SUJEÍO§ 
^ 

CAMBTOS SrN PRF¿O avrSO
PRECIOS YA ITICLUYEN IVA

GU¡tlCLL Ñ C.l¡ A{ú8.2?t7 ¡9o1¿ ¡ Cü¡¡ Crí¡o¿. f.lh i:!3¡12?:¡tG0. 2l-ctia¡ . ?$rS.a 16]39¡
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VACÁS GÁLINDO ]5¿2 Y AV OEL EJERCIÍO

IELEFONO - FAX 2460353

liE¡RO 2575737 Jo{é Mi.lnds Cordoro

P-ñáil mrrandáAsoeed net ec

R. U. C. O99 t 236¿ t 400I
GU^YAOUIL . ECUADOR

CLIENTE: SR. CARLOS LUIS VELEZ N.

ATT.: SR. CARLOS LUIS VELEZ NARANJO

COT¡ZAC¡Ó¡I OZO

CANTIOAD ITEM

Computador molherboard INTEL 845 .178 prne3. cá34 AfX
proc6úrdor Pantiúñ lv d41.7 6h¿«x} tlh¿. ñarñoná SDR^-u

PC133 d! 256 Mb RAM. disco duro lde de 60 6b 7200 rpm. d¡ske.

tore dc t,¡¡ Mb. Cd-Roñ 5Zx. tcdac,o, mourr, pucro Bañal.9rrr-
rélo. 2 purño! USg rñduye lorido. pualo de red 10/100 y vldeo.

p¿rlente3 Gonus SP.C02. mondor SA,!tSUNO de 15 pu¡g. SVGA
ccloa ¡lte rÉrolucón

lmp¡.rore lnyaqcióñ l¡P p€queñe Dústjel 3,.20 p. usb
10 p¡E l{.9.o 3pa9 Coto,

FECHA: 26 DIC 2.OO2

V UNIIARIO VALOR TOTAL

s705 00 s705 00

SUBTOTAL

t. v- a-

TOTAL

sss 50

¡¡¡03,50

s96.50

$900,00

VALIOEZ DE LA OFERTA, 1O DIAS
TIEMPO OE ENfREGA 1 .3 DIAS
FORMA DE PAGO 7O','Ó OROEN OE COMPRA
(. 3096 ENTREGA EOUIPOS

Vne¡'¡r¡ Hr eño.

\.-¿-{ r'\*:4---l--.
'.--la8-4se Vrcente Mrranda Corlero

Gefenie
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..\\-.EXO # l¿

SERVTC¡O EASICO
US$ Meñsual Anual
fe{éfono 80 00 960 00

Total 80.00 s60 00

'El eñtrenamer(o se r€al¡zará cy' 2 rnes€s, sólo üala 1 persona

ALOUILER
(AGUA)
Mensual 800
Anual

VARIOS US$
Reqi5tro Mercantil 400,00
Regilro lmp. - Exp. 10.00
Palente ') ñ,
Extinlor 3 5,00
P,A I 8,00
Trámites varios 30.00
Total 485.02

ENTREI',IAMENTcr

u$ I'lensual A¡ual
Pasales Aáeos 495.00 2S70m
T6a A€ropuátana 10,00 60.00

Estadia por 1 sernana 443 00 2.8S8 00

Tcfal 988 m 5 928 00

PTE}UGD/AD
US$ (Dorningos) MenSllal Artual
Periodico (1 ve¿) 2690.64
Mes (2 veces) 448,44



A¡iE\o # 15

Nuestro proyecto justifica el 5% de inflación al término del mismo, debido al ajuste de

precios que se comenzron a dar una vez instaurada la dolarización. los precios han ido

convergiendo hacia dichos incrementos, Ecuador pretende lle,t¡ar a tener una inflación

de un pais estable, es decir de un digito y se acepta un proceso de convergencia de

precios lentos, por lo tanto pensar en una inflación de 5 o.,á en la economia ecuatoriana

demandana tener una inflación promedio mensual no mavor a 0.'129ó
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