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RESUMEN

El propdsito de este plan de negocios es crear una empresa dedicada a la

compra y venta de franquicias en Ecuador, y su promocién en un portal web.

La comercializadora de franquicias ofrecera a los clientes la oportunidad de
encontrar un negocio acorde con su perfil mediante la busqueda, asesoria y
negociacion. Ademas, brindara el servicio de promocién de las franquicias que
deseen ser expuestas. Para esto, se manejara un portal ecuatoriano de
franquicias y un portafolio de empresas que sera presentado a potenciales

clientes.

Una industria en crecimiento y aspectos culturales favorecen al negocio. El
nicho de mercado esta compuesto por jovenes ecuatorianos universitarios o
graduados que desean emprender un negocio propio. Por ello, se plantea
establecer lazos con instituciones de educacion superior para dar a conocer el
servicio. Ademas de los emprendedores, el mercado objetivo se compone por

las franquicias que desean expandir operaciones.

El éxito del negocio esta en la aplicacion de estrategias de diferenciacion que
permitan obtener una ventaja competitiva. La estrategia para esto sera la de
especializacion y personalizacidn del servicio a través de la innovacién, lo que

constituye la base del posicionamiento en el mercado.

En un inicio, el equipo de trabajo se conformara por cinco personas; los costos
de la empresa seran practicamente fijos; y, el capital productivo sera el recurso

humano.

Para poner en marcha el negocio se necesitan alrededor de USD 30000; el
50% sera sujeto a financiamiento por medio de un préstamo bancario. Dentro
de esta inversion inicial se contabilizan tres meses de capital de trabajo. La

curva de aprendizaje y puede durar este periodo.
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Desde la perspectiva comercial, soportada en la investigacion de mercados, el
negocio se muestra atractivo. Y desde la perspectiva financiera, soportada en
el analisis correspondiente, el proyecto se muestra rentable con una TIR de
66.55% y un VAN de 80,695.67 ddlares americanos.
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ABSTRACT

The business plan purpose is to create a company dedicated to the purchase
and sale franchises companies in Ecuador, by promoting on a web site

committed to franchise enterprises.

The company will offer to the customers the opportunity to find a business
according their profile by searching, advising and negotiating. Also will provide
the promotion service to franchise companies who wish to expose their brands.
To perform this service the company will create a web site dedicated just to

promote franchise companies in Ecuador.

A growing industry and the cultural aspects are helping to the business. The
market niche it's composed of young Ecuadorian university graduates wishing
to undertake their own business. Therefore we purpose to establish links
between the company and higher university institutions to publicize the service.
Another target for the company is the franchise enterprises looking forward to
expand their operations. The business success is in the application of
differentiation strategy to obtain a competitive advantage. The company
strategy will be specialized and personalized service through innovation which

is the basis of the market positioning.

At the begin the team will be formed by five people, the company’s costs will be

practically fixed and the productive capital are human resources.

The initial investments are about U.S.$ 30.000, the 50% will be subject through
a bank loan. Within this initial investment is recorded three months of the

capital work because of the learning curve that might last this time.

From a commercial perspective, supported by a market research, the business
look attractive, and from a financial perspective, supported by this analysis, the
project appears to be profitable with an IRR of 66,55% and a NPV of U.S $
80,695.67.
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INTRODUCCION

La industria de las franquicias en Ecuador se ha mantenido en crecimiento
durante los ultimos afos; sin embargo, la reducida existencia de servicios
complementarios y la importacion de franquicias de otras partes del mundo,
ponen en evidencia la falta o escaso respaldo a los emprendedores

ecuatorianos.

El ecuatoriano, por naturaleza, tiene tendencias y cultura a emprender en
negocios para su subsistencia y mejoramiento de la calidad de vida; cualidad
que, de motivarse, podria contribuir significativamente al crecimiento de un

sector que ya ha venido dando pequefos pasos en esta materia.

En este contexto, el autor ve la necesidad de crear una empresa dedicada a la
comercializacion de franquicias ecuatorianas; deseo que se plasma en el

presente plan de negocios.



CAPITULO |

1 PLAN DE NEGOCIOS

El capitulo detalla el entorno, la industria, la empresa y el servicio que ofrecera

la comercializadora.
1.1 ANTECEDENTES

Segun estudios realizados por la Camara de Comercio Espafola-Ecuatoriana,
actualmente la industria de las franquicias se encuentra en una etapa de
crecimiento continuo. No obstante, en el mercado ecuatoriano no existe gran
cantidad de empresas que prestan servicios a esta industria, por lo que crear
una empresa destinada y especializada en la comercializacion y promocion de
franquicias en el Ecuador, es una gran oportunidad. El servicio que ofrecera la
empresa es mediar, asesorar y promocionar a franquicias y personas
dispuestas a emprender un negocio propio, estableciendo enlaces entre la
oferta y la demanda en el pais, con el fin de ayudar a concretar las

negociaciones y transacciones entre franquiciantes y franquiciados.

Como todo negocio, la comercializacion de franquicias depende de la
estabilidad econémica del pais. EIl gobierno esta realizando campanas para
impulsar a las personas a emprender en los distintos sectores, lo cual conlleva
a fomentar la atraccion por invertir. Segun la revista econdmica del IDE," el
Ecuador es de los paises mas emprendedores del mundo (Global
Entrepreneurship Monitor),? basandose en un indice que muestra la proporcion

de personas que monta negocios propios sobre el total de la poblacion.

! Revista Econdmica Perspectiva. IDE. (Junio 2007): Fiebre de Franquicias.
2 Estudio que mide el emprendimiento de los paises.



Se piensa ademas, que una comercializadora de franquicias tendra éxito en el
pais por la similitud que tiene el Ecuador con los paises vecinos. Colombia,
Venezuela, Peru y otros del continente estan mas adelantados que el Ecuador
y contindan con alto crecimiento en la industria, existiendo varias empresas que
prestan servicios de asesoria, promociéon o comercializacion en esta rama, lo

que indica que a medida que el mercado crece, aumenta las necesidades.

En este momento, los paises vecinos estan internacionalizando gran cantidad
de franquicias debido al respaldo que se tiene tanto del gobierno como de
empresas que prestan servicios para su desarrollo. El Ecuador esta en una
etapa de introduccidén en la industria, tiene amplio camino por recorrer todavia y
la creacién de una comercializadora ayudara a que la industria madure y pueda
fortalecer su crecimiento.

1.2 OBJETIVO GENERAL

e Elaborar un plan de negocios para crear una comercializadora vy

promotora de franquicias en el Ecuador.

1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Investigar el entorno del sector, la industria y el negocio.

e Realizar un analisis de factibilidad del funcionamiento de una

comercializadora de franquicias en el Ecuador.

e Crear una estructura empresarial.

e Formular un plan de marketing adecuado para la insercion de una

empresa nueva en el pais.

¢ Analizar financieramente la rentabilidad del negocio.
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HIPOTESIS

La creacion de una comercializadora y promotora de franquicias es un

negocio viable y rentable en el Ecuador.

Los jovenes son el segmento mas emprendedor e interesado en adquirir

una franquicia.

Las franquicias estan dispuestas a obtener apoyo de un tercero para

aumentar el numero de sucursales.



CAPITULO Il

2 LA INDUSTRIA, COMPANIA Y SERVICIOS

En este capitulo se identifica la industria a la cual pertenece el negocio y se
describe su entorno. Se detallan los factores econdémicos y regulatorios; la
competencia y el modelo de negocio con el cual se manejara la compania. Se

realiza un analisis interno y externo del negocio.
2.1 INDUSTRIA
Para efectos de describir la industria y el servicio, se utiliza la Clasificacion

Central de productos (CPC), la cual se detalla en el Grafico 2.1. Anexo 1-

Informe ; Qué es una franquicia?

Grafico 2.1. Clasificacion de la Industria

o

+ Lasfranquicias

+ Comercializadora y promotera de franquicias

COMPARNIA

Fuente: Clasificacion Central de Productos.
Elaborado por: Diego Armendaris

2.2 TENDENCIAS

Las franquicias estan dentro de la industria de servicios financieros. Como se
puede apreciar en el Grafico 2.2, en el que se detalla la tasa de variacion del
PIB por clase de actividad, los servicios financieros en los ultimos tres afios han

mantenido una tasa de crecimiento superior a la tasa de crecimiento del pais.



Los servicios de comercializacion de franquicias estan dentro de los servicios

financieros, convirtiéndose en una sub- industria. Anexo 2 -Variacion/PIB de

los servicios en el Ecuador

Grafico 2.2. Servicios de Intermediacion Financiera 2008-2010

12,00% -

10,00% -
8,00% -
e 7,20 e H. Servicios de

6,00% - 5,80% Intermediacion financiera

4,00% - 3,70%  ==——PRODUCTOINTERNO BRUTO
2,00% - 1,20%
0,00% : 40% :

2008 2009 2010

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Diego Armendaris

La historia de las franquicias en el Ecuador dio sus primeros pasos en los afos
setenta, cuando la primera “gran franquicia” Martinizing lleg6 al Ecuador; desde
ese entonces, las condiciones econdmicas han ido cambiando asi como la
profesionalizacion de las actividades, lo que ha dado paso a una evolucién en

las franquicias.

Como se observa en el Grafico 2.3, segun los datos obtenidos en el ultimo
estudio realizado por la Camara Ecuatoriana-Espanola (volumen de ventas de
franquicias Internacionales y locales en millones de ddlares), es evidente la

marcada diferencia.



Grafico 2.3: Franquicias Locales e Internacionales
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Fuente: Camara Ecuatoriana - Espafiola.
Elaborado por: Diego Armendaris

El mercado de franquicias nacionales apenas esta empezando; la mayoria de
veces se trata de micro-franquicias pues el volumen de ventas no es alto
comparado con el movimiento de las franquicias internacionales. Segun el
listado de franquicias de la Revista Lideres®, en el afio 2006 existian mas de
170 franquicias en el pais. La participacion de las franquicias en el Ecuador se

distribuye tal como se muestra en el Grafico 2.4.

Grafico 2.4: Participacion de Franquicias en Ecuador
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Fuente: Camara Ecuatoriana - Espanfiola.
Elaborado por: Diego Armendaris

% Revista Lideres. www.revistalideres.ec



Los empresarios ecuatorianos estan cada vez mas activos con la
transformaciéon de sus negocios exitosos en franquicias. Asimismo, se estan
efectuando actividades en el Ecuador y el mundo entero relacionadas con el
sector de las franquicias, contribuyendo con un crecimiento mayor al que se
tenia en anos pasados. En la actualidad, la tasa de crecimiento de esta
industria bordea el 5% anual, estrictamente de franquicias nuevas en el
Ecuador. Mientras que, con respecto a locales nuevos de franquicias ya

constituidas en el pais, se mantiene una tasa elevada de casi el 25%.*

Actualmente el Ecuador experimenta un desarrollo dinamico de franquicias y se
encuentra en una etapa de introduccion en esta industria. Segun los ultimos
datos obtenidos por el Servicio Comercial de los Estados Unidos® el nivel de
facturacion de las 168 franquicias censadas en el 2006, tuvo un incremento del
11%; ademas, generé doce mil nuevos empleos directos e indirectos. De
seqguirse los pasos que los paises desarrollados han mantenido durante los
ultimos diez y quince afios, el Ecuador mantendria estas tasas altas de

crecimiento por largo periodos.

Los costos de adquirir una franquicia varian segun el nivel de conocimiento e
imagen por parte del consumidor final. Normalmente las franquicias del
extranjero son las de mayor costo. También se puede segmentar el tipo de

franquicia por su costo. Anexo 3 -Listado de franquicias en el Ecuador Revista

Lideres

‘5‘ Estudio de las franquicias en el Ecuador. Servicio comercial de los EE.UU.
Ibidem.
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Cuadro 2.1: Tipo de Franquicia Por Costo

TIPO DESDE USD HASTA USD
Microfranquicias $ 1,000 $ 5,000
Franquicias $ 5,000.00 $ 25,000.00
Franquicias $ 25,000.00 $ 75,000.00
Franquicias $ 75,000.00 $ 200,000.00
Franquicias $ 200,000.00 en adelante

Fuente: Camara Ecuatoriana - Espafiola.
Elaborado por: Diego Armendaris

2.3 ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

2.3.1Competencia

Las empresas dedicadas a la transformacion de negocios en franquicias al
momento son los lideres de la comercializacion de estos negocios, debido a
que son las unicas empresas que otorgan estos servicios. Sin embargo,
ninguna esta posicionada en el mercado ecuatoriano ni se dedicada
explicitamente al servicio de compra y venta de negocios. Por tanto, para el
negocio materia de este plan, no se consideran competencia directa, sino un

servicio complementario de la industria, las siguientes:

ECUAFRANQUICIAS:
e Asesora a personas en la seleccion y analisis de franquicias.

e Asesoria en el desarrollo de las franquicias.

FRONT CONSULTING GROUP

e Asesoria de franquicias

En la rama de promocion de los negocios transformados en franquicias, existen
competidores pero no a nivel nacional, sino solo internacionales. Como se
analizé en puntos anteriores, el Ecuador en la actualidad esta en una etapa de

introduccién en la industria, razén por la cual las grandes empresas que se
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dedican a la promocion y comercializacion de franquicias por medio de la web®

todavia no han decidido entrar al mercado ecuatoriano.

BUSINESS BROKER ECUADOR

Es una empresa dedicada a la comercializacion de negocios nacionales e
internacionales en el Ecuador. Son expertos especificamente en la venta de
PYMES’ con utilidades netas aceptables. Estan inmersos en el mercado de la
compra y venta de negocios. No estan especializados en franquicias vy

manejan todo tipo de empresa.

TORMO

Directorio de franquicias en la red. Al momento tienen paginas en los
siguientes paises latinoamericanos: Argentina, Chile, Colombia, Peru,
Venezuela y Brasil.

FRANCHISEKEY

Directorio de franquicias de gran parte de Europa, Asia, Norte América y

Argentina, Brasil y Colombia.

REVISTA LIDERES

Unico directorio de franquicias sin costo del Ecuador. Se maneja por medio de

la Asociacién de Franquicias del Ecuador.® Anexo 3

® Es un documento electrénico adaptado para la World Wide Web que generalmente forma
parte de un sitio en internet

! Pequenas y Medianas Empresas.

® Revista Lideres.
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2.3.2Cadena de Valor

La industria de las franquicias por ahora es manejada directamente por

empresarios y emprendedores interesados en realizar acercamientos entre las

partes.
Grafico 2.5: Cadena de Valor
Infraestructura del negocio
manual de uso
- desarrollo de productos/servicios
actividades - —
] Marketing / publicidad vV
del negocio — —
Servicios de transformacién ﬁ
Servicios legales ﬂ g
Abastecimiento de insumos g L
Clasificar y E
., | Busquedade| calificara | Entrevistas
Promocion .
potenciales | compradores y
de lamarca , .,
compradores| segunel [negociacion
perfil

Fuente: Entrevista con expertos.
Elaborado por: Diego Armendaris

Al evaluar la cadena de valor, se percibe la necesidad de un ente intermediario
que facilite los procesos entre las franquicias y los clientes, con un enfoque
hacia la organizacién del mercado, sea por parte de las franquicias o la de los

emprendedores.
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2.3.3Canales de Distribucioén

Grafico 2.6: Canales de Distribucién

Fuente: Entrevista con expertos.
Elaborado por: Diego Armendaris

En la actualidad, la industria de franquicias no tiene un canal de distribucién
disefiado a su medida; la compra y venta de negocios se realiza bajo un
modelo persona a persona (P2P), no se maneja intermediario alguno para la

realizacion de las transferencias interpersonales.

La unica manera de tener conocimiento acerca de los movimientos que
efectuan las franquicias sea compra o venta de los negocios es mediante la
Asociacion Ecuatoriana de Franquicias, ente cuyo objetivo es: “Desarrollar y
promover acciones que permitan mejorar las condiciones del sector Franquicias

en Ecuador”.®

Dentro de la cadena de distribucion, sin embargo, se encuentran las empresas
de asesoria: servicios de transformacién, asesoria técnica y demas. Estas se
relacionan con las franquicias y las personas con deseos de adquirir una

franquicia, con el fin de concretar la negociacién entre las partes.

® Asociacion de Franquicias del Ecuador.
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2.4 FACTORES REGULATORIOS

En el Ecuador no existe ninguna clase de legislacion regulatoria para las
franquicias. La principal fuente de obligacidon surge de lo estipulado entre las
partes en el convenio suscrito para la compra-venta del negocio. Se deben
considerar obligatorios los aspectos ligados con las leyes de propiedad
intelectual su reglamento. Esta normativa es la que dispone o permite el
manejo de este tipo de negocios por medio de licencias. Son basicas las
regulaciones que dicta el Codigo Civil y el Cédigo de Comercio, para la parte
societaria; asi como la Ley de Régimen Tributario, para el cumplimiento de
normativa de impuestos, y el Coédigo Laboral, en materia de manejo del recurso

humano.

Las transferencias de franquicias se configuran unicamente por el otorgamiento
de licencias que contienen el uso de marca, conocimientos técnicos y manual

de manejo si es el caso."
2.5 FACTORES ECONOMICOS
2.5.1 Andlisis Econdmico

Para analizar los movimientos de la industria se deben tomar en cuenta ciertas

variables que puedan afectar a la industria de las franquicias.
2.5.1.1 Inflacion

La inflacién es una medida del indice de Precios al Consumidor a partir de una
canasta de bienes y servicios demandados por los ecuatorianos, misma que
ayuda a verificar la volatilidad de los precios en el mercado. El cambio de

precios afecta a las franquicias por el aumento o disminucién de los insumos,

% Ibidem.
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materiales y demas productos que sean necesarios para el negocio. Por ende,

afecta directamente al comprador cualquier cambio en el precio de mercado.

En el Grafico 7. se pueden apreciar los movimientos cambiantes que este
indicador ha tenido en el paso de los meses. En el afio 2010 la variacion ha
sido inferior a la que se tuvo hasta el mes de junio de 2009. Es decir que los
precios han variado en menor proporcion que el afio pasado. Con este
indicador se evidencia que no se han dado cambios abruptos y que los precios

se han mantenido relativamente constantes en estos dos ultimos afos.

Grafico 2.7: inflaciéon 2008-2010
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Diego Armendaris

2.5.1.2 Tasa Activay Pasiva

En el Grafico 2.8. se muestra la tendencia de la tasa de interés activa, variable
clave en la economia ya que indica el costo de financiamiento de las empresas.
Al momento, la tasa referencial del Banco Central del Ecuador se esta
reduciendo lo que denota que las personas tienden a solicitar créditos a bajo

interés.
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Grafico 2.8: Tasa Activa y Pasiva 2008-2010
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Diego Armendaris

Es importante también verificar la tendencia de la tasa pasiva. Segun los datos
del Banco Central, desde el afio 2009 esta tasa ha tenido una tendencia a la
baja, lo que significa que hay un desincentivo al ahorro en entidades
financieras, pues el costo de oportunidad de recibir un mayor beneficio por un
riesgo similar va a ser superior en una inversion de cualquier otro proyecto, en

lugar de ahorrar en un banco.

Grafico 2.9: Tasa de Interés Pasiva 2009-2010
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Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Diego Armendaris
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El escenario expuesto puede indicar que a medida que la tasa pasiva
disminuya se solicitaran mas créditos para invertir en nuevos negocios. Al
momento de reducir la tasa activa, normalmente tiende a reducirse la pasiva y
el costo de oportunidad de invertir en negocios es mas atractivo que ahorrar en

la banca.
2.6 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER
2.6.1Potenciales Entrantes

Para una empresa nueva, entrar a una industria cerrada como la de las
franquicias es un gran reto. No precisamente porque se requiere una inversion
alta, sino porque la lealtad de los consumidores, al ser el Unico canal de
distribucidon que al momento existe, es muy fuerte. Ademas, el know how'" del
negocio que tienen las empresas ya establecidas en el mercado asi como su
conocimiento del cliente es una barrera mas. Aunque pocas, las barreras de

ingreso son altas.
2.6.2 Sustitutos

La amenaza de los sustitutos existentes en el mercado se da porque éstos
satisfacen las mismas necesidades de rentabilidad que tienen las empresas y
personas. Esto se puede obtener de varias maneras por los que este negocio

contiene una gran cantidad de sustitutos, entre los que se contemplan:

Negocios propios

Trabajos para empresas

Venta de negocios en marcha

Subasta de negocios

" Conocimiento fundamental o saber hacer.
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Es dificil introducirse en un mercado donde el publico en general tiene distintas
opciones y todo se basa en los gustos y preferencias del cliente final, por lo que
se exige un mayor esfuerzo. Aunque los sustitutos tienen un alto poder sobre
las empresas comercializadoras de franquicias, éstas deben atenerse a la
seguridad que se tiene al momento de adquirir una franquicia, pues es un

Negocio con experiencia y contiene una guia para su manejo.

2.6.3Clientes

Toda empresa nueva busca establecer confianza con sus compradores. En un
inicio, la negociacion directa con el cliente es limitada y los esfuerzos se
enfocan en conocer el perfil de los clientes para diferenciarse de los demas.
Existe gran cantidad de potenciales clientes que hasta el momento la oferta no
ha logrado captar. Una buena oportunidad para las empresas seria la de
enfocarse en la especializacion y personalizacion de su servicio en un
segmento compuesto por jovenes universitarios con sed de emprender y crecer

con su negocio.

2.6.4Negociacién con Proveedores

Los proveedores son las franquicias en si. Al inicio, el conocimiento y contacto
es minimo debido a la poca informacién que se tiene en el pais. El nUmero de
proveedores es limitado por lo que su poder de negociacion es elevado en la
mayoria de los casos. Los proveedores son los que manejan el negocio de la

comercializacion de franquicias y se trabajara segun sus exigencias.

2.6.5Competidores

Este es un mercado practicamente nuevo; la industria y los servicios estan en
una etapa de introducciéon. Al momento, los referentes del mercado son:
ECUAFRANQUICIAS, BUSINESS BROKER y FRONT CONSULTING GROUP.

La competencia es dura por el conocimiento que tienen los clientes de las
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empresas basicamente por la antigiedad, pero existen oportunidades dado el

potencial de crecimiento de la industria.

Grafico 2.10: Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter
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BAJO

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

2.7 COMPANIA Y CONCEPTO DEL NEGOCIO

2.7.11deay Modelo de Negocio

La empresa se basara en la comercializacion, promocion, busqueda,
negociacion e intermediacion entre las personas y negocios que estén
dispuestos a realizar una compra o venta de franquicias. Otra parte esencial

del negocio es la promocion de franquicias.

Se pretende ingresar al mercado como un medio publicitario de franquicias,
disponiendo la informacion de cada empresa en una plataforma electrénica

interactiva entre las partes.
2.7.2Estructura Legal de la Empresa
La comercializadora de franquicias se constituira inicialmente con un unico

socio, quien sera el gerente. La figura tributaria que se utilizara es la de una

persona natural obligada a llevar contabilidad, siempre que sus ingresos sean
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mayores a USD 100 000, el capital de trabajo mayor a USD 60000 o sus gastos

sobrepasan los USD 80000 ddlares.'® Anexo 4. Tabla base imponible pago

impuesto a la renta.

El nombre de la empresa sera CITY FRANQUICIAS. La plataforma en la web

trabajara bajo el dominio de cityfranquicias.com.

2.8 MISION, VISION Y OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

2.8.1 Misién

Comercializar y promocionar franquicias nacionales e internacionales

entregando un servicio especializado y personalizado a los clientes.
2.8.2Vision
Ser una empresa lider e innovadora en la comercializacion de franquicias en

toda Latinoamérica, y posicionarnos como promotores de potenciales negocios

de la region, en un periodo de tiempo de diez anos.

'2 Servicio de Rentas Internas.



2.8.30Dbjetivos

Cuadro 2.2: Objetivos
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Estratégicos y Econémicos

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

CORTO PLAZO

MEDIANO PLAZO

LARGO PLAZO

Obtener  aceptacion  del |Posicionar el servicio de|Ser lideres en el mercado
mercado de servicios de |intermediacion de franquicias|de la industria de
comercializacién ylen la mente de los|franquicias en
promocion de franquicias. consumidores. Latinoamérica.

Ofrecer servicios

complementarios a la|Impulsar la industria de
Generar alianzas | comercializacion de | franquicias a la
estratégicas con el fin de dar|franquicias, tales como | internacionalizacion.
a conocer la empresa en el | transformaciones de negocios; | Vender al menos cinco
mercado. a razén de un servicio|franquicias en el exterior al

adicional implementado por
ano.

ano.

Lograr que el 50% de las
transacciones de franquicias
en el afo se realicen por
medio de
CITYFRANQUICIAS.

Promocionar las franquicias
ecuatorianas en el extranjero
y las internacionales en el
mercado nacional.

Generar alianzas
estratégicas con empresas
de la regidén que presten
servicios a franquicias.

Lograr un crecimiento en la
industria, del 1% adicional
respecto al afo anterior.

de
e

Organizar una feria
franquicias  nacionales
internacionales al afio.

Lograr que el 80% de
franquicias ecuatorianas y
extrajeras residentes en el
Ecuador expongan sus
negocios en el portal vy
estar entre las 50 paginas
mas visitadas del pais

Lograr que el 40% del total
de franquicias del Ecuador
promocionen sus negocios
en el portal web de
CITYFRANQUICIAS.

Desarrollar un plan de
marketing adecuado para la
insercion de una empresa
nueva en el pais.

Abrir una sucursal de la
empresa en Guayaquil y
Cuenca y formar una
fuerza de ventas a nivel
nacional.

OBJETIVOS ECONOMICOS

CORTO PLAZO

MEDIANO PLAZO

LARGO PLAZO

Alcanzar el punto de
equilibrio de vender quince
franquicias anuales.

Comercializar 17 franquicias al
ano con el fin de aumentar la
rentabilidad en un 14%.

Realizar la exportacion de
cinco franquicias al afio a
paises del mundo entero.

Obtener un crecimiento en
ventas de al menos el 7%
anual.

Finalizar con el pago de la
deuda al segundo afio.

Aumentar el 20%
adicional a los ingresos
obtenidos por la
promocion de franquicias
internacionales.

Alcanzar a wuna utilidad
sobre las ventas superior al
20%.

Mantener una razén de utilidad
sobre las ventas superior al
20%.

Aumentar el precio por
promocion en un 20%,
siempre y cuando la
pagina esté entre las mas
visitadas del pais.

Fuente: Investigacion realizada.

Elaborado por: Diego Armendaris
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2.9 SERVICIO

El servicio de CITYFRANQUICIAS es la comercializacion de franquicias,
intermediando la compra y venta de este tipo de negocio. Adicional a este
servicio intermediario, se ofrecera a las franquicias la oportunidad de ser parte
de una plataforma electronica que promovera sus marcas nacional e
internacionalmente con el fin de que se hagan conocer en el medio ecuatoriano

e internacional.

2.10 ESTRATEGIA DE ENTRADA AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Como servicio innovador en una industria en la cual los servicios externos no
son abundantes, se ingresara al mercado realizando un marketing
concentrado’®, lo que implica una estrategia de cobertura de mercado en un
segmento especifico con el fin de involucrarse esencialmente en la industria de
las franquicias, para obtener un posicionamiento basado en la diferenciacion,

especializacion y direccion hacia un nicho de mercado.

Para esto se pretenden realizar alianzas estratégicas con la Asociacion
Ecuatoriana de Franquicias, a fin de poder abrir las puertas a todas las
franquicias que deseen promover su marca a través de la plataforma
electronica y crear un circulo de confianza en el medio. Con estas alianzas se
pretende relacionarse con cada una de las franquicias del Ecuador, para llegar
a la mente de los potenciales emprendedores o clientes con las campanas

publicitarias.

" Kotler, Philip; Armstrong, Gary. (1999): Fundamentos de Marketing. México: McGraw Hill.



2.11 ANALISIS FODA
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Cuadro N° 2.3. FODA

FUERZAS-F

1. Unica empresa especializada en servicios franquiciarios

2.- Conocimiento de la industria

3.- Herramientas innovadoras/ Portal web

4.- Servicios personalizados

5.- Personal capacitado

OPORTUNIDADES- O

1. Reducidos servicios complementarios a la industria

2.- Industria en crecimiento constante

3.- Leyes regulatorias al mercador de franquicias no existentes

4.- Continua venida de franquicias internacionales al medio ecuatoriano

5.- Creacion de negocios de éxito en franquicias en constante crecimiento

DEBILIDADES-D

1. Limitante numero de franquicias

2.- nuevos en el mercado

3.- Falta de confiabilidad

4.- Aceptacién en el mercado

5.- Empresas internacionales

6.- Posicionamiento de la empresa

AMENAZAS- A

1. Limitante numero de franquicias

2.- mercado no acostumbrado a intermediarios

3.- inseguridad politica

4.- Capital de las personas limitante para la compra de franquicias

5.- Mal manejo de politicas fiscales

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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CAPITULO Il

3 INVESTIGACION DE MERCADOS

En este capitulo se encuentra la informacién de la investigacion realizada a dos
distintos frentes: los potenciales consumidores y los proveedores de la

comercializadora (franquicias).

3.1 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

La industria de las franquicias vive una etapa de introduccion en el mercado, lo
que lleva a pensar que existe una oportunidad para introducirse en el mismo,
innovando un servicio que al momento no existe en el pais. Este servicio podra
satisfacer las necesidades de los potenciales compradores de franquicias y las

franquicias en si, con el fin de facilitar los procesos por medio de un tercero.

CITYFRANQUICAS puede tener oportunidad de insertarse como un tercer
actor en el mercado de franquicias, facilitando las transacciones entre los

posibles franquiciados y franquiciantes.

3.2 PROBLEMA DE GERENCIA

Crear una comercializadora y promotora de franquicias que facilite su

negociacion y transaccion en el mercado.

3.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

e Limitada informacién de la industria.
¢ Lineamientos para encontrar un segmento meta.
¢ Reducida informacion sobre competencia y servicios que ofrece la misma.

e Acercamiento con los potenciales proveedores y consumidores



e Poco conocimiento de la industria.

¢ Cantidad exacta de franquicias desconocida.
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e Poco conocimiento acerca de gustos y preferencias de los potenciales

clientes.

3.4

PREGUNTAS, HIPOTESIS Y OBJETIVOS

Cuadro 3.1. Preguntas, Hipotesis y Objetivos

PREGUNTAS

HIPOTESIS

OBJETIVOS

¢, Cuales son los potenciales
clientes de la
comercializadora de
franquicias?

Las personas necesitan de
una guia/ayuda para
encontrar un negocio
adecuado a su perfil

Dirigirse a un segmento de
mercado adecuado para el
ofrecer el servicio de
comercializacion de
franquicias.

¢ Las empresas proveedoras
estarian dispuestas a aceptar
la entrada de un tercero y
hasta que porcentaje
aceptarian entregar por
comisiones?

A las franquicias ya
existentes les atrae la idea de
promover las franquicias por

medio de un tercero.

Entender las necesidades

de las franquicias y ofrecer

un servicio acorde con sus
lineamientos.

¢ Qué les hace falta a las
personas para encontrar su
negocio ideal?

A las personas les hace falta
ideas al momento de
emprender.

Analizar las dificultades de
las personas al momento
de tomar la iniciativa de
emprender un negocio.

¢, Cual es mercado objetivo de
CITYFRANQUICIAS?

Los jévenes son el segmento
mas emprendedor.

Saber a qué segmento
direccionar el negocio

¢, Es necesario un
intermediario para la
negociacion con una
franquicia?

Las personas acudirian a una
comercializador de
franquicias por ayuda.

Conocer si el mercado
esta dispuesto a aceptar la
entrada de un ente
intermediario en la cadena
de compra-venta de
franquicias.

¢, Cuando es necesario
diversificar sus negocios?

Las franquicias acudirian a la
comercializadora para
aumentar su cartera de

sucursales.

Investigar la idea de los
empresarios acerca de la
diversificacion de sus
negocios

¢La industria de las
franquicias esta en
crecimiento?

La industria de franquicias se
mantiene creciendo.

Interpretar la evolucién
que ha sufrido la industria
de franquicias en los
ultimos anos.

¢,Como se debe llevar a cabo
la intermediacion entre la
franquicia y el posible
franquiciado?

Las personas prefieren
trabajar para uno mismo.

Determinar cuales son los
factores mas importantes
para las personas cuando
buscan ayuda de un
tercero.

Fuente: Investigacion realizada.

Elaborado por: Diego Armendaris
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3.5 DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacibn es una estructura para conducir un plan,
detallando el procedimiento que se debe seguir con el fin de estructurar y
resolver el problema de investigacion.'* La investigacion de mercados de la
comercializadora se dividira en una de tipo exploratorio cualitativa -por medio
de entrevistas con expertos y focus Group,”® y otra de tipo descriptivo

cuantitativo -a través de encuestas.

La investigacion cualitativa tiene como objetivo averiguar “las razones y
motivaciones, asi como las preferencias del comportamiento de las

personas”.'®

La investigacion cuantitativa sirve para obtener datos de las personas. Se
estructura una encuesta con varias preguntas sobre sus comportamientos,
intenciones, actitudes, conciencia, motivaciones y caracteristicas. Este método
se maneja de manera estandarizada para usar un unico método de recoleccién

de datos."’
3.6 MERCADO OBJETIVO

Para saber en qué mercado se trabajara y sobre qué publico objetivo se

actuara, inicialmente se analizaron estadisticas y documentos informativos.

CITYFRANQUICIAS contara con dos distintos mercados objetivos con los que
debera interactuar: el primero esta compuesto por las franquicias, por esta
razon es indispensable saber cuales son las franquicias con las que se puede
contar en el Ecuador; y el segundo, lo conforman los demandantes que estan

interesados en adquirir estos negocios. A este segundo mercado,

" Malhotra, Naresh. Investigacion de Mercados: Un enfoque practico.
'® Técnica de recoleccion de datos por medio de grupos de personas.
'® Malhotra, Naresh. Op.Cit.

' Ibidem.
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corresponden hombres y mujeres dispuestos a comprar las licencias de
franquicias; son personas de 20 a 50 afios de edad que se encuentran en
busca de iniciar un negocio propio o expandir su portafolio de negocios. El
objetivo de la empresa es dirigirse a un mercado meta joven, ya que este es un

nicho emprendedor e innovador.

3.7 SEGMENTACION DE MERCADO

Es necesario identificar los diferentes segmentos a los que la empresa se
dirigira, a fin de lograr un enfoque claro a través de estrategias direccionadas a

cada uno de ellos.

Grafico 3.1: Esquema de la Segmentacién del Mercado

comerdalizedora

potenciales

franguicias
emprendedores 4

Edades Edades
{20-30) {30-50)

Microfranguicias

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Por la linea de servicio, lo primordial es la division existente entre los
franquiciantes y los potenciales clientes emprendedores. Son dos ramas

distintas a las que deben enfocarse las diversas estrategias de penetracion.

En el Grafico 3.1. se ilustran los segmentos en donde la comercializadora debe

aplicar las variantes de enfoque.
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Las razones por las cuales se dividid de esta manera a los segmentos son las

siguientes:

o Caracteristicas del cliente
e Percepciones

¢ Necesidades

e Gustos y preferencias

o Estilos de vida

e Estratos sociales

Dentro del segmento de potenciales emprendedores se detallan a los posibles
clientes, a quienes se les ha subdividido por los gustos y preferencias, estilos
de vida y necesidades. Cada segmento tiene caracteristicas diferentes, por lo
que es necesaria la creacion de distintas estrategias para llegar a la mente de

los consumidores.

Respeto al segmento de las franquicias, se tiene un sub segmento,
representado por las micro-franquicias; éstas deben tener un trato especial ya
gue son negocios o licencias que se venden a un precio inferior para un estrato
socio econdémico mas bajo. Asimismo, como se indica en el Cuadro 3.2., segun
las caracteristicas de las personas y sus estilos de vida, ha de manejarse la

estrategia para lograr el posicionamiento deseado.
3.7.1Segmentacion Geografico, Demogréaficay Psicogréfica
Con el fin de realizar una segmentacion detallada, se decidi6 segmentar

geografica, demografica y psicograficamente al mercado para describir el tipo

de consumidor con el que se encontrara la comercializadora.
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Cuadro 3.1. Segmentacion de Mercados

GEOGRAFICA

DEMOGRAFICA

PSICOGRAFICA

Por el momento, las
franquicias unicamente se
desarrollan en las ciudades

principales (Quito,

Guayaquil y Cuenca).

El segmento mas
emprendedor son los
jévenes: personas
arriesgadas con ganas de

crecer.

Es muy importante
considerar las
caracteristicas personales
al momento de seleccionar
el comprador de las
franquicias. Normalmente
la gente de la capital

maneja estilos parecidos.

Facilidades que otorga el
pais respecto a la
movilidad dentro del
mismo, especialmente
entre las ciudades

principales.

Segmentacion de estratos
sociales segun la franquicia

que se desee.

Segmentar a las personas
por sus rasgos

emprendedores

La mayor cantidad de
franquicias del pais se
encuentran en la capital.

La empresa debe iniciarse

en la capital.

Fuente: Investigacion realizada.

Elaborado por: Diego Armendaris

CITYFRANQUICIAS se ha dado cuenta que cada ciudad, persona y negocio

cuenta con distintas caracteristicas, por lo que ve oportuna la segmentacion

inicial con el fin de no desperdiciar sus esfuerzos al no tener un enfoque claro.

3.8 DEMANDA

Una vez que se conoce la forma en la que se segmentara el mercado, es

necesario calcular la demanda potencial de clientes que estarian dispuestos a

adquirir los servicios de la comercializadora de franquicias.
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Segun la segmentacion realizada, el mercado se divide en cinco grupos
diferentes; sin embargo, la demanda se calculara segun los segmentos madre

divididos anteriormente:

e Potenciales emprendedores (Clientes)

e Franquicias (Negocios)

La poblacion ecuatoriana segmentada por edades se detalla en el cuadro que

se expone a continuacion:

Cuadro 3.2. Segmentacion por Edades

Poblacion Edades No. Habitantes Porcentaje
20 - 29 Afos 3,674,879.49 26%
30 - 49 Afos 2,613,431.95 18%
Poblacion Total 14,204,900.00 100%
Fuente: INEC.

Elaborado por: Diego Armendaris

En el primer punto analizado referente a la demanda proyectada, se obtiene
que el 44% de la poblacion ecuatoriana forma parte del mercado objetivo. No
hay que olvidar que al momento las franquicias uUnicamente se estan
desarrollando en las principales ciudades del Ecuador (Quito, Guayaquil y
Cuenca), en donde se concentra el 40% de la poblacién total. Asi, el mercado

meta en relacion con el porcentaje de habitantes disminuye al 17%.

Segun la prueba piloto, unicamente el 67% de esta proporcién estarian
dispuestos a utilizar los servicios de la comercializadora. Es decir, como

resultado se obtiene que el 11% de la poblacion es el mercado meta.
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Grafico 3.2: Intencién de Utilizacion de Servicios de la Comercializadora

60

Percent

207

uso comercializadora

Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Analizado el primer segmento de la demanda, ahora se debe prestar atenciéon
al segmento de las franquicias y microfranquicias. Segun las entrevistas
realizadas a expertos en el tema, unicamente el 40% cree que es factible el uso
de la comercializadora; no obstante, dentro de la promocion, el 90% de los
negocios ha pensado establecer su marca en una plataforma publicitaria.

Segun datos de la Revista Lideres,'®

en 2006 existian alrededor de 170
franquicias. Por ello, la demanda inicial se compone por las franquicias
existentes en el Ecuador. Al considerar los objetivos de la comercializadora, la
demanda en negocios no esta limitada unicamente en el pais, por lo que el

potencial de crecimiento respecto al servicio promocional no tiene limite.

Después de haber realizado la investigacion de mercados, se obtienen datos

importantes con los que se analizara la potencial demanda del servicio a crear.

'8 Revista Lideres.
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Cuadro 3.3. Demanda Potencial

% Aceptacion Demanda Demanda
Franquicias 200 40% 68
Personas 14,204,900.00 11% 1,562,539.00

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Este analisis proporcional permite obtener un numero tentativo de futuros

clientes que CITYFRANQUICIAS podra alcanzar en su primer afo.

3.9 GRUPO DE ENFOQUE

Este es un método que “recolecta datos primarios realizados en pocas
muestras, formula preguntas abiertas que permiten sondear a fondo las
respuestas de los integrantes. Sus resultados son subjetivos, interpretativos y

superficiales”."

3.9.1Metodologia

Se realizaron dos grupos focales, uno de seis personas entre los veinte y
treinta afilos y otro con personas de edad superior a los treinta. En este focus
group se enfatiz6 acerca del servicio que esta por salir al mercado: la

comercializadora y promotora de franquicias.

El moderador se basé en un formulario o guia con preguntas que se referian a
la industria; la percepcion de las franquicias y el conocimiento sobre ellas; las
necesidades en el mercado; las caracteristicas de un servicio comercializador y
promotor de franquicias; el acercamiento de las franquicias y de las personas a
una empresa con este tipo de atributos u ofrecimientos. El tiempo estimado de

duracion de cada grupo focal fue de veinte minutos.

¥ Malhotra, Naresh. Op.Cit.
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Con las preguntas de la guia, el moderador fue dando confianza a las personas
para obtener la mayor cantidad de comentarios acerca de las caracteristicas,
quejas y atributos sobre un servicio con el estilo de CITYFRANQUICIAS.

Anexo 5 Cuestionario de pautas Focus Group

3.9.2Resultados

La reaccion de la gran mayoria de personas fue positiva; dentro de las

respuestas obtenidas estan:

e Conocen perfectamente sobre las franquicias.

e Piensan que es una muy buena oportunidad de negocio el adquirir una

franquicia.

e Los servicios que las personas piensan que son los mas necesarios para

encontrar una franquicia, son:

= Busqueda personalizada
» [ntermediacion

= Servicios legales

= Bases de datos

= Comercializacion

3.9.3Conclusiones

Es viable y necesario otorgar un servicio personalizado en el que la misma

empresa le acompane en todo el proceso de adquirir una franquicia.

Los potenciales clientes pertenecen al segmento mas joven, comprendidos
entre los 20 y 30 afos de edad. Este segmento tiene posicionado en su mente
el emprender un negocio propio, pero también sabe que se enfrenta a

dificultades como:
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Ideas:

Riesgos

Capital
Miedos

Inestabilidad

3.10 ENTREVISTAS CON EXPERTOS

Son entrevistas personales que se realizan a expertos en el ambito que se
desea conocer, con el propdsito de recabar informacion tanto del conocimiento
que tiene como de su experiencia. Son una fuente muy importante de

informacion para poder descifrar el problema de investigacion planteado.?
3.10.1 Metodologia

Se realizaron entrevistas con tres expertos en el tema de las franquicias y que
estan en contacto o son propietarios de franquicias existentes en el Ecuador.
Con el fin de obtener la informacién, se visitd a los expertos y se plantearon
una serie de preguntas claves que descifran puntos importantes. EIl tiempo por

entrevista fue de 25 minutos.

Las preguntas principales que se realizaron, se enfocaron en los siguientes

temas:

1. Ventajas de las franquicias, haciendo una comparacion al realizar un

negocio de una idea propia
2. 4 Qué es lo que incluye la franquicia al momento de adquirirla?

3. ¢, Como ve el sector de las franquicias?

2 Ibidem.
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4. ; Cuales son los servicios que prestan ciertas empresas a las franquicias?

5. ¢(Qué servicios puedan ayudarle en el desarrollo y crecimiento de la

marca?

6. ¢, Conoce plataformas promotoras de franquicias?

7. ¢ Conoce alguna comercializadora de franquicias?

3.10.2 Resultados

e Los expertos aclaran que el pais actualmente vive un alto crecimiento en

esta industria.

e Aducen que las franquicias estan en un periodo de introduccion y que los
mercados vecinos tienen las mismas caracteristicas y estan mas

adelantados que el Ecuador.

e Estos negocios ya estan estructurados, de manera que se facilita su
manejo y operacion. Tienen su imagen ganada y al momento de adquirir
algun tipo de franquicia se recibe un manual util en el proceso de control

en la empresa.

e Las personas entrevistadas estdan muy contentas con esta industria de
franquicias por la alta demanda que existe en las personas por comprar

sus franquicias.

e Existen pocas empresas expertas con servicios complementarios a las
franquicias; no existe una empresa dedicada uUnicamente a la

comercializacion y promocion de éstas.

e La plataforma promotora es vista con buenos ojos por los franquiciantes

pues el mercado exige ser mas conocido.
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3.10.3Conclusiones

Terminadas y analizadas las entrevistas que se realizaron a los distintos
empresarios, se aprecia que todos concuerdan con la evolucién de la industria
en el Ecuador y su crecimiento; a la vez, especulan que se mantendra con esta
tendencia. De esta manera, se afirma la hipotesis propuesta en un inicio sobre

el crecimiento de la industria.

Con respecto a los servicios complementarios de promocion, algunas
franquicias no estan seguras del funcionamiento y acercamiento a una
comercializadora para la busqueda de nuevos clientes; mas, si les resulta
interesante e innovadora la manera de promover sus franquicias en el Ecuador
por medio del portal, asi como el control de perfiles para establecer afinidades

entre el comprador y la franquicia.

Los expertos concuerdan en que la idea del negocio es acertada, pues
actualmente no existe apoyo para esta industria y el mercado cada vez exige

mas de ésta.

3.11 ENCUESTAS

Es un método de entrevistas con un gran numero de personas, por medio de

un cuestionario estructurado disefiado para obtener informacion especifica.?’

3.11.1 Metodologia

Con el fin de obtener informacién del mercado, se realizaron dos distintas
encuestas: Una para los potenciales consumidores de la poblacion total de
personas comprendidas entre los 20 y 50 afios de edad; y, otra para personas
referentes o0 en contacto con las franquicias, quienes podran aportar datos

referente a la aceptacién o no de un servicio destinado para ellos.

2! Ibidem.



37

El método usado para la investigacion cuantitativa fue una encuesta descriptiva
estructurada de manera ordenada, para la cual se realizaron distintas clases de
preguntas con modelos dicotomicas, escalares, y escalas de Likert. Todas las
preguntas de la encuesta cerradas a fin de poder cuantificar en porcentajes las
respuestas que se reciben de los encuestados seleccionados por medio del
calculo de una muestra representativa del mercado objetivo y segmentados

segun los criterios anteriormente expuestos. Anexos 6 y 7 -Encuestas

3.11.2 Calculo de la Muestra

Para definir una muestra representativa del mercado al cual la empresa desea
llegar, se realizé un calculo en el que se utilizan ciertas variables que otorgan
un alto nivel de veracidad segun el tamano del mercado. Se emplearon dos
férmulas distintas: una para una poblacién infinita (mas de 100 000 personas),

y otra para una poblacion finita (franquicias en el Ecuador).

Se utilizé como base el ultimo estudio de la Revista Lideres, del afio 2006, que

consideraba un universo de 170 franquicias.

Para tener un tentativo de la poblacion que estaria dispuesta a realizar compra
de franquicias se utilizaron los datos demograficos del pais con el fin de
obtener un numero potencial de consumidores del servicio. También se
consider6 como fuente los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos del Ecuador —INEC (Censo 2001, datos proyectados) respecto a la

poblacién ecuatoriana segmentada por edades.
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Donde:
r g*pil —p}
=
n= 22

E? (

n: Tamano de la muestra

N: Tamafo de la poblacion

za/2 = 95% (valor estéandar de 1,96) valor para el nivel de confianza
e P = Porcentaje conocido estimado. Se conoce que el 67% de las

personas muestran aceptacion hacia el servicio propuesto.

E = margen de error de 5% (valor estandar de 0,05)

Valores:

za/2 = 95% (1.96)
p=67%
E=5%

{1.96% £+ 0671 - 0.67)
= 0.053

n = 339 Encuestas

Segun el calculo realizado, el tamafio adecuado de la muestra es de 339
encuestas. Con su aplicacion se podra obtener una idea representativa de lo

que piensa y esta buscando el mercado.

Respecto a las encuestas para las franquicias, se debe trabajar con una

poblacidn finita; para esto, la férmula a utilizarse es la siguiente:

2 Galindo, Edwin. Estadistica, Métodos y Aplicaciones.
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n=zg R =pil — p}
wg L3N —1}+z=5 il — p} (=
e n: Tamaino muestral
¢ N: Tamano de poblacion
e z0/2: 95% (valor estandar de 1,96) valor para el nivel de confianza.
e P: Porcentaje conocido estimado. Se conoce que el 40% de las personas
muestran aceptacion hacia el servicio.
e |: Error
Valores:

I: se recomienda calcular en tamafos muestrales para 0,05 un error de
0.1

N: 68

Z: 1.96

P:0.4

p-1: 0.6

La férmula dio como resultado una muestra de 39 encuestas que deberan

realizarse a las franquicias existentes en el Ecuador.

3.11.3 Resultados

Para conocer las caracteristicas de los potenciales consumidores o clientes de
CITYFRANQUICIAS asi como el segmento, las necesidades de los potenciales
consumidores del servicio, el conocimiento que tienen las personas acerca de
la industria y las expectativas del cliente al momento de trabajar con un servicio
como el que ofrece CITYFRANQUICIAS, se realizd la encuesta a 340

personas: hombres y mujeres en porcentajes similares. De éstas, alrededor del

2 Ibidem.
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90% conocen muy bien lo que es una franquicia y el 80% esta cercano a la

cantidad de franquicias existentes en el Ecuador.

Grafico 3.3: Conocimiento del concepto de Franquicia
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Grafico 3.4: Franquicias existentes
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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Del total de personas encuestadas, unicamente el 10% tienen un negocio
propio. En la encuesta se preguntd quien quisiera o estaria dispuesto a
emprender un negocio propio y cuales piensan que son las dificultades con las
que se enfrentan al momento de intentarlo. Como se puede apreciar en el
Grafico 3.6., alrededor del 80% de las personas desean emprender un negocio

propio

Grafico 3.5: interés en emprender un Negocio Propio
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Dentro de las dificultades que se presentan para emprender un negocio nuevo,
estan el recurso econdmico y el tiempo. Los sectores de emprendimiento mas

apetecidos por los encuestados son los servicios y la industria alimenticia.
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Grafico 3.6: Dificultades para emprender un Negocio Propio
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

El 40% de las personas encuestadas alguna vez ha intentado un acercamiento
con alguna de las franquicias existentes en el Ecuador. Una de las preguntas
claves de la encuesta fue si alguna vez desearia ser propietario de alguna

franquicia y un 56% de las personas contestd afirmativamente.

Grafico 3.7: Interés en ser propietario de una Franquicia
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Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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La encuesta incluye preguntas ligadas especificamente al servicio que desea
prestar CITYFRANQUICIAS, por lo que una pregunta se basaba en lo
necesario que podria ser contar con una empresa que realice la accién de
intermediar entre las partes. Casi el 70% de las personas realizarian un
acercamiento a la comercializadora el momento de buscar una franquicia para
ellos, siempre y cuando se diferencie el servicio respecto a lo que uno mismo

podria hacer.

Grafico 3.8: Intenciéon de consumo del Servicio
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Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Entre los servicios mas demandados esta la busqueda personalizada; es decir,
que se tomen el tiempo con cada cliente para conocerlo y segun sus
necesidades, encontrar un negocio ideal para ellos. Adicionalmente, quisieran

un acompanamiento en el proceso de negociacién y en el cierre del contrato.
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Grafico 3.9: Principales Servicios Demandados
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendéaris

Las respuestas mas relevantes de acuerdo con los objetivos propuestos en la

investigacion se muestran en los siguientes graficos:

De la totalidad de encuestas realizadas, el porcentaje mas alto de personas
encuestadas, en un 70% fue el grupo comprendido entre 23 y 30 afios de edad;
precisamente el mercado objetivo de CITYFRANQUICIAS.

Grafico 3.10: Edad de los Encuestados
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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También se recolectd informacion sobre la perspectiva de los proveedores de
CITYFRANQUICIAS, que vendrian a ser las franquicias existentes al momento.
Para recolectar esta informacién se realizé una encuesta distinta direccionada
a los franquiciantes, a partir de la cual e se obtuvieron los siguientes

resultados:

Los sectores en los que las franquicias se desarrollan mas son: alimentos y
servicios. De ambos sectores, las franquicias tienen mayor cantidad de
negocios en el de servicios, en el que se encuentran: educacion, idiomas,

lavanderias, distribucion, inmobiliarias, correos y demas negocios.

Grafico 3.11: Sectores donde se desarrollan las Franquicias
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Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Existen varias formas de seleccionar un potencial comprador, pero la que
normalmente manejan los franquiciantes es la verificacion de la persona; es
decir, si el posible comprador maneja un perfil con relacién al tipo de negocio
que se esta realizando. Por lo visto, esto es cierto, pues un gran porcentaje se
maneja con base en el perfil del comprador al momento de concretar la venta

del negocio.
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Grafico 3.12: Seleccion de comprador por Perfil
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Con el fin de averiguar la aceptaciéon de una empresa comercializadora de
franquicias en la industria, es necesario encontrar las dificultades con las que
se encuentran los empresarios; dentro de ellas esta el encontrar el perfil
adecuado de los potenciales clientes, la captacion de compradores y los

lugares idoneos para desarrollar los negocios.
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Grafico 3.13: Dificultades de los Franquiciantes
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Para verificar si existe aceptacion del ingreso de un tercer actor en el modelo
de distribucion de la compra y venta de franquicias en el Ecuador, se vio
necesario preguntar a los proveedores de negocios (franquicias) si estarian de
acuerdo en que una empresa realice el proceso de promocion vy
comercializacion de sus negocios. También se preguntd hasta qué porcentaje
estarian de acuerdo en dejar que la comercializadora se beneficie por el trabajo
realizado en el proceso de la captacién, analisis de perfiles y el
direccionamiento adecuado del cliente hacia la franquicia. La aceptacion por
parte de los clientes fue la proyectada cuando se realizé la prueba piloto. El
43% de las empresas estan de acuerdo en que una empresa se especialice en

la promocion y comercializacion.
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Grafico 3.14: Aceptacién del ingreso de la Empresa
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Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Respecto al precio, la gran mayoria de encuestados considera que es justo
entregar el porcentaje minimo para la comercializadora, aunque existen ciertos
casos que coinciden con la opcion de entregar un segundo nivel del porcentaje,
lo que significa que existe la posibilidad de que este porcentaje podria ser

superior.
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Grafico 3.15: Porcentaje de Comision por Servicios

40

3077

Frequency
3

107

T T
1%-5% 6%-11%

Precio

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

3.11.4 Conclusiones

Las encuestas que se realizaron a los potenciales clientes derivaron ciertas
conclusiones, en su mayoria positivas, en lo que se refiere al emprendimiento
de un negocio dedicado a la comercializacion y promocion de franquicias en el

Ecuador.

e Los ecuatorianos conocen acerca de las franquicias y existe interés por
incursionar en esta industria. Las personas ven como una opcion de

negocio obtener la licencia de una franquicia.

e Los potenciales clientes ven como una ayuda poder apoyarse en una
empresa que preste servicios de las caracteristicas de
CITYFRANQUICIAS. Existe una opcion para ingresar al mercado y

contar con demanda real para los servicios ofrecidos.
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e Los clientes buscan empresas dedicadas a uno mismo, razén por la cual,
mientras mas personalizado y disponible a los clientes sea el servicio, las

personas sentiran confianza en el negocio.

e El ecuatoriano es emprendedor y en especial el segmento joven, pues

quienes lo componen tienen en su mente manejar un negocio propio.

e La mayoria de personas no han emprendido un negocio por falta de
iniciativa, tiempo, capital y conocimiento. La empresa podra disminuir las
variables por las cuales no emprenden las personas para sacar provecho

de esto.

En lo que concierne a las encuestas realizadas a los potenciales proveedores
de CITYFRANQUICIAS, los resultados fueron positivos y estuvieron bajo los

lineamientos inicialmente pensados:

e Las empresas mas cotizadas son las franquicias de alimentos y servicios,
la comercializadora debera enfocarse en llegar al cliente con este tipo de

negocios.

e La entrevista con el fin de obtener un perfil o caracteristicas similares de
la persona con el negocio es lo esencial al momento de decidir a qué

persona corresponde la franquicia.

e Las dificultades de las empresas giran en torno a la eleccién del
comprador por su perfil, ya que no existe filtro alguno antes de la
respectiva recepcion. Ademas, es una dificultad la captacion de
potenciales compradores con lugares adecuados y en sectores que la

franquicia busque un comprador.

e Existe un 40% de franquicias que estan a favor de que exista una
empresa que comercialice su negocio. Esto quiere decir que el proyecto

es factible y sera aceptado por sus proveedores de negocios.
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e Las empresas estarian de acuerdo en entregar un porcentaje por el
trabajo de la comercializadora, es normal que exijan el minimo para el
pago; sin embargo, también se dieron respuestas favorables ante una
comisiéon mas alta dependiendo el alcance y las caracteristicas que tenga

el servicio.

e El negocio es factible desde el punto de vista de mercado.

3.12 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Es necesario mantener un seguimiento de la aceptacion de los servicios el
momento en que se realice el debido lanzamiento del producto. Para medir la
recepcion del servicio hay que mantener el contacto con las franquicias. Con el
manejo de la plataforma se podran medir los ingresos de las personas a la
pagina, generando a la vez, una base de datos de las personas que deseen
informacion detallada de las franquicias que se encuentren inscritas en la
comercializadora. Se deberan realizar encuestas cada cierto tiempo con el fin
de mantener un control de calidad y un mejoramiento continuo. Lo mas
importante es la satisfaccion de los clientes y la deteccidén de necesidades de
nuevos servicios. Es importante la agilidad por parte de la empresa para lograr

un buen posicionamiento.
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CAPITULO IV

4 PLAN DE MARKETING

El capitulo detalla el plan estratégico de la empresa en el servicio, precio,

promocion y distribucion.

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

“‘Es el proceso de crear y mantener una congruencia estratégica entre las
metas y capacidades de la organizacién, tomando en cuenta las oportunidades

que nos da la industria”.?*

Utilizando como objetivo comun el marketing concentrado, CITYFRANQUICIAS
ha decidido generar un Marketing Mix en el que los cuatro elementos de la
mezcla de marketing tienen estrategias similares que permiten alcanzar los

objetivos bajo un lineamiento similar.

Con el fin de lograr el posicionamiento de la empresa en el mercado, se
utilizara una estrategia de manejo diferenciado y calidad en el servicio. Al ser
un intermediario, lo primordial es el acercamiento inicial y la conexion entre el
personal y los clientes, de tal forma que se genere un trato personalizado. Asi,
la empresa se diferenciara de la competencia por medio de la especializacion

de su servicio en el area de las franquicias.

Para el desarrollo de una estrategia de precio se debe considerar que en una
etapa de introduccidon es necesario ser cautelosos con los precios, por lo que
CITYFRANQUICIAS piensa manejar una estrategia de fijacion de precios

basada en el punto de equilibrio; es decir, en la utilidad neta. La empresa

2 Direccion de Marketing, Philip Kotler
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intenta determinar el precio con el que saldra a mano, la utilidad va a depender

del volumen.

En lo que involucra al elemento de distribucion o plaza, la empresa utilizara un
canal de marketing directo, a través de la creacion de su propia fuerza de
ventas a través de representantes; de esta manera se mantendra ligada a la

estrategia de posicionamiento por medio de la interaccion con el cliente final.

La estrategia de mezcla de promocion con la cual CITYFRANQUICIAS desea
posicionarse en el mercado es la de “empuje”, que implica que el servicio se da
a conocer o se empuja hacia los potenciales clientes por medio del canal de
distribucion, en el caso de la empresa, la fuerza de ventas. La estrategia de

empuje se utiliza para acercar el servicio a los potenciales clientes.

4.2 POLITICA DE PRECIOS

El precio es un factor importante dentro de las estrategias de marketing. Para
un cliente el precio puede definir el servicio y su perspectiva sobre la empresa.
Es importante que este valor monetario sea reciproco al valor de satisfacer la
necesidad. Para ingresar en una industria en un proceso de introduccion,
CITYFRANQUICIAS ha decidido establecer una estrategia de fijacion de
precios basada en el punto de equilibrio. Para esto, la empresa determinara el
costo total y las ganancias que puede tener segin los volimenes de venta.?
CITYFRANQUICIAS entonces, elabord distintos escenarios y el volumen

minimo sera elegido en un escenario pesimista.

La intermediacion se maneja por comisiones sobre ventas, por lo que el precio
varia en cada transaccion. Lo que se establece es el porcentaje de comisién

que se percibira.

% Ibidem.
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El valor de la comision de la comercializadora sera calculado en funcion del
valor total de la franquicia, para lo que es necesario segmentar las franquicias

de acuerdo con su valor.

Cuadro 4.1. Porcentajes de Comision
SEGMENTACION

VALOR FRANQUICIAS EN USD % COMISION
$ 1000 - $ 5000 10%
$ 5000 - $ 25000 10%
$ 25000 - $ 75000 10%
$ 75000 - $200000 10%
$200000- Adelante 10%

Fuente: Camara de Comercio Ecuatoriano-Espafiola

Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

La comision para CITY FRANQUICIAS, calculada a partir del valor total de la
franquicia, sera retenida del pago generado por el comprador hacia el

vendedor.

La promocioén de franquicias por medio del portal se manejara mediante una
fijacion de precios basada en la competencia. Esto quiere decir que
CITYFRANQUICIAS debera comparar los precios de los distintos portales que
se manejan en el Ecuador (productos afines) y en el exterior; el precio fijado
puede ser un poco superior o inferior al de la competencia. EI Cuadro 4.2.

muestra una tabla estructurada con los costos de promocionar la franquicia en

el portal.
Cuadro 4.2. Fijacion de Precios Promocion de Franquicias
FIJO NIVEL C NIVEL B NIVEL A
FRANQUICIAS $30 $50 $80 $120

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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La exhibiciéon de una franquicia en la plataforma tendra un costo fijo mensual
por el alquiler del espacio y en caso de requerir espacios adicionales para
publicidad o lugares estratégicos de la pagina, debera hacerse un pago

adicional.

4.3 TACTICA DE VENTAS

Se utilizara un canal de marketing directo a través de representantes de ventas
que realizaran visitas a los clientes con el fin de ofrecer los servicios de la
empresa. Para esto, se deberan contratar vendedores con cualidades y

perfiles de acuerdo con las necesidades de la empresa y el cliente.

Grafico 4.1. Canal de Distribucién

CITYFRANQUICIAS > CONSUMIDOR

Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

4.3.1Perfil de los Representantes de Ventas

Estas personas seran debidamente capacitadas en temas de la industria,
comercializacion de servicios y trato con los clientes; se deberan regir a un plan
de capacitacion continua. La capacitacion es esencial ya que uno de los
puntos claves en los servicios es el contacto entre las partes. El servicio esta
compuesto por el marketing interno, interactivo y el externo.®® Los tres
elementos se relacionan con la comunicacion del personal dentro de la

empresa, y fuera de ella con los clientes.

Por el tamano actual de la industria, Unicamente se contara con un vendedor
‘master” que debera manejar el area comercial y de marketing. El

representante de ventas estara centralizado en la ciudad de Quito. A futuro, se

% Ibidem.
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pretende contratar a una persona en como vendedor “junior”’, el mismo que

estara centralizado en la ciudad de Guayaquil y reportara al vendedor “master”.

Para la realizacion de la proyeccién de ventas es necesario identificar que el
planteado, es un servicio que no cuenta con ninguna clase de escenarios
estacionarios, ciclicos o continuos. Este servicio depende del crecimiento de la
industria, por lo que la proyecciéon se debe realizar ligando el volumen de
crecimiento, es decir, la creacién de nuevas franquicias, ya sean sucursales o
negocios nuevos en el pais con la cantidad de clientes que obtienen los
negocios similares al de la comercializadora de franquicias en el Ecuador.
Segun datos obtenidos con empresas similares a CITYFRANQUICIAS en el
ecuador, las empresas que prestan servicios a las franquicias en el Ecuador
reciben alrededor de quince a veinte clientes anuales que adquieren

franquicias.

Para realizar la proyeccion de ventas CITYFRANQUICIAS utilizé dos variables:
el movimiento real de la industria de las franquicias —para construir tres
escenarios: pesimista, normal y optimista; y, la informacion de las empresas
similares a la comercializadora de franquicias —para contar con una base de
negocios anuales concretos por las empresas que ofrecen servicios en

similares en el Ecuador.

Grafico 4.2. Facturacion Total de Franquicias
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Fuente: Camara de Comercio Espanola-Ecuatoriana.
Elaborado por: Diego Armendaris
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Cuadro 4.3. Proyeccion de Ventas en Tres Escenarios
- PROYECCION VENTAS POR SERVICIOS DE COMERCIALIZACION

BASE 1 | CRECIMIENTO | ANO 1 | ANO2 [ANO 3|ANO 4 |ANO 5
PESIMISTA 14 3% 14 15 15 16 16
NORMAL 14 7% 15 16 17 18 20
OPTIMISTA 14 11% 16 17 19 21 24

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Los pagos a los representantes de ventas seran divididos en un sueldo fijo y
comisiones por contratos cerrados. El sueldo fijo sera de USD 400 y recibiran
el 5% de la comisién que la empresa recibe por la venta realizada. Adicional al
sueldo fijo y comisiones, se plantearan objetivos de ventas segun las
proyecciones anuales de contratos cerrados. En el caso de que se cumpla el
objetivo de ventas, la empresa entregara un 5% adicional por ventas realizadas
en el ano, otorgando un total del 10% sobre la comisién de la empresa. Este

incentivo adicional se efectuara siempre y cuando la empresa alcance su cuota

global.
Cuadro 4.4. Esquema de Sueldo Fijo y Comisiones
DETALLES SUELDO
SUELDO FIJO $ 400.00
COMISIONES 5%

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Como un ingreso secundario esta la plataforma promotora de franquicias. Con
el fin de proyectar sus ventas, CITYFRANQUICIAS ha realizado una
investigacion de empresas que ofrecen el mismo servicio fuera del pais. Segun
los datos obtenidos, se hizo una proyeccién adicional manteniendo el dato del

crecimiento de la industria en el pais.
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Cuadro 4.5. Proyeccion de Ventas en Tres Escenarios Servicio de Promocion

2 PROYECCION VENTAS POR SERVICIOS DE PROMOCION

BASE 1| PENETRACION |ANO 1|ANO 2|ANO 3|ANO 4|ANO 5
PESIMISTA 200 30% 60 62 64 66 68
NORMAL 200 30% 60 64 69 74 79
OPTIMISTA 200 30% 60 67 74 82 91

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

En la proyecciéon de espacios a vender se toma en cuenta la cantidad de
franquicias existentes en el Ecuador, asi como la posible penetracién en el
mercado. Se consideran los distintos escenarios que se pueden dar al
momento de ingresar a la industria de franquicias, o que demuestra que la
plataforma no puede servir Unicamente como un ingreso secundario, sino como

una herramienta de promocion de la empresa.

4.4 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE

CITY FRANQUICIAS es consciente de la importancia de ofrecer un servicio de
calidad a los clientes. Un buen servicio puede llegar a ser un elemento
promocional para la generacién de futuras ventas, por lo que la empresa se
enfocara en los elementos claves que ofrecera a los clientes con el fin de

marcar un rasgo diferenciador en comparacion de otras empresas.

Elementos del servicio al cliente:?’

e Contacto cara a cara con el cliente.

¢ Relacion de confianza.

e Aceptacion de reclamos y cumplidos.

e Asistencia a lo largo del procedimiento y un periodo después de la
adquisicidn de la franquicia.

¢ Disponibilidad.

2 Ibidem.
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e |[nstalaciones.

e Confidencialidad.

Como se detalla en los puntos anteriores, la empresa garantiza su servicio en
el transcurso de la busqueda y negociacion del contrato, por medio del
acompafnamiento a los clientes en este proceso. Un punto a favor del cliente
inherente a la garantia de su pago por la adquisicion del servicio, es que este

pago se debera realizar unicamente si se efectua la transaccion entre las

partes.

Grafico 4.3. Proceso de Servicio al Cliente
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

La empresa ha creado un proceso a seguir para atender a los clientes, el
mismo que abarca desde la visita a los clientes hasta la consecucion de la

venta de una nueva franquicia.
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Con el fin de controlar la satisfacciéon del cliente obtenida por el servicio
otorgado, se deberan efectuar encuestas de satisfaccion en cada uno de los
contratos suscritos y no suscritos, con el fin de obtener informacion por parte
de ellos con respecto a la calidad y necesidad de las personas al momento de
acercase a la empresa. El parametro con el que se controlara el nivel de
aceptacion de la comercializadora sera el de los clientes que concretaron la

compra de un negocio, sobre el total de clientes trabajados.
4.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

Para realizar una promocion concentrada en el segmento meta,
CITYFRANQUICIAS ha escogido una estrategia de empuje para posicionarse
en el mercado por medio de la entrega de informacion en forma directa. La
estrategia de promocion estara focalizada en la divulgacién de la informacion
en lugares donde frecuenta el publico objetivo, ya sean franquicias o jovenes

empresarios.

Los medios que se emplearan para difundir informacién son la promocién via
Internet, la utilizacion de bases de datos y la prensa escrita. CITY
FRANQUICIAS desarrollara una estrategia de difusion en el P2P?® (mensaje
boca a boca). La base estda en el mensaje que utilizara, el mismo que

incentivara el deseo de los jovenes de tener su propio negocio.

La promocion consiste en ver la manera de comunicar, informar o dar a
conocer el servicio que se desea prestar a los consumidores. La idea no esta
unicamente en la comunicacion, sino en la persuasion y motivacion para inducir

a los clientes para que realicen el acercamiento necesario.?

2 peer to Peer
29 Administracién de Robbins/Coulter
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4 5.1 Publicidad

Es un medio de comunicacion pagado que sirve para la comunicacién masiva
de informacién y que se utilizara con el fin de informar a los posibles clientes

sobre este nuevo servicio.

Generara publicidad unicamente de dos maneras: La principal esta en la
creacion de una pagina web, la cual servira como plataforma promotora de
franquicias y como un ente abastecedor de informacién para las personas
interesadas en la industria; la otra manera es un canal publicitario en revistas
de materia econdmica, financiera y de emprendimiento. Los costos de la

publicidad disefiada por la empresa son los siguientes:

Cuadro 4.6. Costos de Publicidad
CITY FRANQUICIAS
GASTOS
DOLARES AMERICANOS
GASTOS EN MARKETING
VALOR | VALOR | VALOR | VALOR | VALOR | VALOR
MES | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5

ITEMS

PUBLICIDAD
PRENSA ESCRITA
PUBLICIDAD EN
INTERNET
TOTAL 200.00 |2,400.00|2,400.00 | 2,400.00 | 2,400.00 | 2,400.00

Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

100.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00

100.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00 | 1,200.00
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Cuadro 4.7. Costos de Publicidad en Pagina Web
CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL

DOLARES AMERICANOS
PAGINA WEB

ITEMS VALOR
SERVICIO DE HOSTING ANUAL $ 100.00
PROGRAMACION $ 500.00
DOMINIO $ 15.00
DISENO WEB $ 1,400.00
TOTAL $2,015.00

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

4 5.2 Relaciones Publicas

Se concentra en la imagen de la empresa e intenta mantener a la marca dentro
de opiniones favorables en el mercado. Es una manera de promocionar la
imagen y presencia de maneras alternativas, como con boletines de prensa,

auspicios, realizacion de eventos y demas.

El inicio de la empresa es muy importante, por lo que el lanzamiento del
servicio en cierta medida marca el futuro de la empresa. CITYFRANQUICIAS
desea realizar un evento unicamente con los propietarios de las franquicias;
para que este evento sea un éxito, se realizara una invitacion a expertos en
temas coyunturales de la industria de las franquicias con el fin de atraer a la

mayor cantidad de personas inmersas en la industria.
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Los costos del evento se detallan a continuacion:

Cuadro 4.8. Costos Evento de Lanzamiento

GASTOS
Ticket aéreo $ 500
Alojamiento $ 200
Alimentacion $ 100
Salén $ 2,500
Logistica $ 200
Invitaciones $ 200
Gastos extras $ 500
TOTAL $ 4,200

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

La empresa esta dispuesta a emprender una estrategia de promocion por
medio de las relaciones publicas. Se busca participar en ferias de la industria,
generar charlas con expertos en universidades y patrocinar eventos relativos a
las franquicias, a fin de que la empresa pueda ganar imagen dentro de la

industria.

Se pretende utilizar una estrategia de asociatividad y generacion de alianzas
estratégicas con entidades claves; entre las principales estan: la Asociacion de
Franquicias del Ecuador, las universidades del pais y las cdmaras de comercio
nacionales y bilaterales. A través de las bases de datos y contactos de estas
entidades se pretende promocionar la empresa y sus servicios al publico
objetivo. También es vital la creacion de una fuerza de ventas preparada y

capacitada en los ambitos de la industria
4.5.3Promocion de Ventas
Como se mencion6 en la descripcion de la estrategia general, la

comercializadora aplicara una estrategia de promocién por medio de su

personal de ventas; especificamente, generara un marketing concentrado por
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medio de la estrategia de empuje, segmentando el acercamiento unicamente a

los sectores que sean de interés para la empresa.

Con este modelo se busca incrementar la demanda e incentivar a las
franquicias a formar parte de este portal. A los negocios interesados en
promocionar sus franquicias por medio de la web, como clientes nuevos, se les
otorgara un cupén que elimina el costo de los tres primeros meses de
utilizacién. Una vez que los negocios sientan un cambio por efecto del portal,
comenzaran a realizar los pagos mensuales por la utilizacién del espacio en la

plataforma.

4.6 DISTRIBUCION

En el Capitulo Il se identificd el canal de distribucién que al momento se tiene
en la industria, en donde no existe una empresa dedicada unicamente a la
comercializacion de franquicias. Al momento, los empresarios que deseen
adquirir una franquicia deben acercarse directamente al propietario y solicitar
informacion. Es por esto que CITYFRANQUICIAS entrara a facilitar el mercado
de compra y venta de franquicias, sea para los interesados en adquirir un
negocio, como para los duefios de dichos negocios. El canal de franquicias a

implantarse en el mercado es el siguiente:

Los margenes para los propietarios de franquicias se reducen en un porcentaje
pequeno, el cual sera la comision por intermediacion cobrado por parte de
CITYFRANQUICIAS. Aunque se reduzca en un pequeio porcentaje la utilidad
de los propietarios, la comercializadora facilitara el trabajo de los mismos, por
lo que el valor percibido de la comision por transaccion del negocio se

contemplara en la reduccién de procedimientos en cada franquicia madre.

La estrategia de CITYFRANQUICIAS en la distribucion es la utilizacion de un
canal directo. Esto se debe a las necesidades que la empresa tiene por

informar sobre el servicio que ofrece y sus ventajas.
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Para poder llegar al consumidor final, es decir aquellas personas naturales que
deseen emprender su propio negocio, la comercializadora de franquicias se
direccionara puntualmente al mercado objetivo obtenido de la investigacion de

mercados: jovenes emprendedores de 20 a 30 afios de edad.
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CAPITULO V

5 PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

El capitulo detalla las estrategias operativas que se utilizarda al momento de

iniciar con el plan de negocios.

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Una estrategia de operaciones efectiva debe contar con una ventaja
competitiva con respecto a las empresas que estan dentro de un mercado

similar.

¢ Diferenciacion: Crear un producto unico, entregando como valor agregado

a los clientes la personalizacién y especializacion en el servicio.

e Costos: Se ofrecera un producto que satisfaga las necesidades de los
clientes por el costo o porcentaje que se entrega en la comisién. Para
esto, la empresa realizara un control exhaustivo de los gastos internos

con el objeto de lograr mantener los gastos al minimo.

e Rapidez: Para que un servicio sea 6ptimo, se debe actuar con rapidez
ante los cambios del mercado; es decir, la empresa debe ser flexible ante
los cambios, tener confianza en las decisiones y ser eficiente al momento

de realizarlos.*°

Dentro de las estrategias que se pretende implantar en el servicio de
comercializacion de CITYFRANQUICIAS, esta la creacion de ventajas

competitivas en el servicio, a través de:

% Direccion de Operaciones.
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e Calidad: se especializara en la industria de franquicias, capacitando al
personal en el area con el fin de que pueda solventar cualquier duda de
los clientes. El servicio sera personalizado de acuerdo con las

necesidades de los consumidores, incluyendo total disponibilidad.

e Entrega y servicio post-venta: Dentro de un servicio, lo que busca un
usuario es la eficiencia, por ello se ha estructurado un proceso a seguir el

momento de acercamiento de un cliente.

Es necesario detallar la manera en que se puede llegar a los clientes con un
servicio direccionado exclusivamente para ellos, asi como también es
necesario concentrar las fuerzas en un punto concreto, por lo que se
implementara una estrategia de enfoque. Esta es una estrategia que busca
una ventaja de diferenciacion en un segmento estrecho®’. La empresa
intentara centrarse en pequefios mercados meta con el fin de personalizar el
servicio para un mismo tipo de clientes. De esta manera, no desperdiciara
esfuerzos al momento de ofrecer sus servicios. La comercializadora tiene dos
tipos distintos de servicios los cuales estan enlazados en un mismo interés que
es el crecimiento de la industria de las franquicias. De esta manera, el uso de
una estrategia de envolvimiento ayudara a la empresa a desarrollar un servicio
destinado a wun segmento pequeio con caracteristicas similares

especificamente para la industria de las franquicias.

5.2 CICLO DE OPERACIONES

Todo proceso cuenta con un ciclo, por la misma razén que debera guiarse bajo
el ciclo de trabajo. Sera necesario identificar como un modelo de pasos a
seguir. La comercializacion y la promocién de franquicias son dos servicios
diferentes a prestar, por lo que se debera manejar como dos modelos distintos

de trabajo con ciclos especificos para cada uno de los servicios.

31 Administracién de Robbins/Coulter
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5.2.1Comercializacién

Cuadro 5.1. Ciclo de Operaciones de Comercializacién
CICLO DE OPERACIONES "COMERCIALIZACION"

. TIEMPO
CLAVE DESCRIPCION PRECEDE
Horas
A Identificacion de potenciales clientes. 1 -
B Visita a los clientes por parte del representante de ] A
ventas.

Presentacion de los servicios que ofrece
CITYFRANQUICIAS.

Conversacion y entrevista con el potencial cliente,

con el fin de conocer sus requerimientos y perfil.

Comunicacién del representante de ventas al
E vendedor master sobre las necesidades y| 0.25 D

caracteristicas del cliente.

Busqueda de la contraparte; sea que una franquicia

busque potenciales compradores o viceversa.

Entrevista telefénica del vendedor master con los
G clientes para conocer mas a fondo su perfil y| 0.25 E

necesidades.

Filtrar posibles contrapartes, segmentacion de

acuerdo con las caracteristicas y perfil del cliente.

Presentar las alternativas a los clientes y seleccion

I 1 H
de la mejor opcién.

J Planificacién de acercamiento entre las partes. 24 I

K Cierre de negociacion. 2 J

L Pago entre las partes y cobro de comision. 48 K

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

El tiempo estimado de las acciones fue calculado en horas hasta cerrar una
negociacion entre una franquicia y un comprador del negocio.

Aproximadamente se espera que el proceso dure alrededor de 159 horas, esto
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es seis dias laborables. La ruta critica encontrada es la siguiente: A, B, C, D,

E, F, 1, J, K, L, que se reflejan en el siguiente grafico:

Grafico 5.1. Ruta Critica Ciclo de Comercializacién
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

5.2.2Promocién

El tiempo estimado para concretar la contratacion del uso de la plataforma es

de aproximadamente 56 horas, es decir dos dias. Se realizo el ejercicio con el

fin de encontrar una ruta critica del proceso, la misma que definié las siguientes

actividades arealizar: A, B, C,D, E, F, G, H, I.
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Cuadro 5.2. Ciclo de Operaciones Portal Web

CICLO DE OPERACIONES "PORTAL WEB"

CLAVE DESCRIPCION TIEMPO PRECEDE
Horas

A Identificacion de potenciales clientes (franquicias). 1 -

B Visita a los clientes por parte del representante de ] A
ventas.

C Presentacion del portal y alternativas de promocion. 0.5 B

b Decision de la empresa por el tipo de promocién a 3 c
escoger.
Comunicacion del representante de ventas al vendedor

E Master sobre las necesidades y caracteristicas del| 0.25 D

cliente.

Recoleccion de informacion y preparacion del espacio

para la franquicia.

G Ingreso de informacion al portal 0.5 F
H Envio masivo de informacion a la base de datos. 0.25
I Cobro del costo por espacio en el portal. 48 H

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Grafico 5.2. Ruta Critica Ciclo de Comercializacién Portal Web
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

5.3 FLUJOGRAMA DE PROCESOS

En los graficos siguientes se ilustran los procesos que ha de desarrollara la
compafia, tanto para su servicio principal como para su servicio

complementario de promocion en el portal.
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Grafico 5.3. Flujograma de Procesos (Contacto inicial Franquicia)

VENDEDOR JR CLIENTE VENDEDOR FRANQUICIA VENDEDOR MASTER COMPRADOR FRANQUICIA
1 P
@ Cliente recibe la visita del Inicio de bisqueda de la )
Entrevista con CITYFRANQUICIA
vendedor Jr. contraparte (Comprador)

Identificacion de potenciales
clientes

Visitaa clientes

Acepta
visita

Presentacion de Servicios que
ofrece CITYFRANQUICIAS y
entrevista
L

Informa alaempresa que el
cliente desea del servicio de
comercializacion

Entrevista con el cliente
FRANQUICIA

Reclutar de potenciales
compradores

Presentacion de posibles
compradores

Negociacion entre las partes

NO1,2,3,4

Cobro comision

Acepta

NO1,2

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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Grafico 5.5. Flujograma de Procesos (Contacto inicial emprendedor)

VENDEDORJR CLIENTE COMPRADOR VENDEDOR MASTER FRANQUICIA
P ———— —
@ Cliente recibe lallamada del Inicio de busqueda de la Comunicacidn sobre el interés de
vendedor contraparte (Franquicia) un cliente

Identificacion de potenciales
compradores de franquicias

Se comunica con los potenciales
clientes

Acepta
llamada

Presenta los servicios y entiende
las necesidades del cliente

Informaalaempresa que el
cliente busca franquiciay detalla
el perfil del mismo

comunicacion con el cliente sobre
potenciales FRANQUICIAS
|

Comunicacion a las franquicias del

interés
!

Nol

Presentacion entre las partes

Negociacion entre las partes

I

NO1,2,3,4

Cobro comision

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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Grafico 5.6. Flujograma de Procesos de Venta

VENDEDOR JR

CLIENTE VENDEDOR FRANQUICIA

VENDEDOR MASTER

ASISTENTE DE LA EMPRESA

P

1

Cliente recibe la visita del
vendedor Jr.

Sube lainformacion al Porta

Facturacion a franquicia

Identificacion de potenciales
clientes

Visitaa clientes

Acepta
visita

Presentacion del PORTAL WEB,
beneficios y costos

Comunicacion del Cobro por

promocion

Informa ala empresa que el
cliente desea del servicio de

comercializacion

| | Franquicia entrega informacion
del negocio ala Empresa

Pago de saldo

Cobro de cuentas e ingreso en

bancos

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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5.4 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS DE COMPUTACION Y MUEBLES DE
OFICINA

El requerimiento de herramientas para una comercializadora y promotora de
franquicias se basa unicamente en la adquisicion de muebles, equipos de
computacion y suministros de oficina, ya que este tipo de empresa no necesita

de materia prima o materiales industriales para crear su servicio.

Cuadro 5.3. Inversion Muebles y Equipos de Oficina
CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL

DOLARES AMERICANOS
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

ITEMS CANTIDAD VALOR VALOR
ESCRITORIOS 3 $ 600.00 $ 1,800.00
SILLAS GIRATORIAS 3 $ 300.00 $ 900.00
SILLAS DE ESPERA 7 $ 150.00 $ 1,050.00
SILLON 1 $ 200.00 $ 200.00
MUEBLE DE RECEPCION 1 $ 400.00 $ 400.00
ARCHIVADORES 2 $ 50.00 $ 100.00
TOTAL 17 $ 1,700.00 $ 4,450.00

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Cuadro 5.4. Inversidon Equipos de Computacién

CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL
DOLARES AMERICANOS
EQUIPOS DE COMPUTACION
ITEMS CANTIDAD VALOR VALOR

COMPUTADORAS 3 $ 800.00 $ 2,400.00
IMPRESORA MULTIFUNCION 1 $ 300.00 $ 300.00
TELEFONOS Y CENTRAL 3 $70.00 $210.00
TOTAL 4 $1,170.00 $2,910.00

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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5.5 INSTALACIONES Y MEJORAS

CITYFRANQUICIAS debera adecuar las instalaciones segun sus necesidades,
tomando en cuenta que es importante mostrar una imagen adecuada al tipo de
negocio. Los servicios son productos intangibles, por o que contar con una
buena imagen es imprescindible para causar una buena impresion. Para
seguir una estructura empresarial adecuada, se debe iniciar creando un buen

lugar.

Los costos de las adecuaciones se han presupuestado de la siguiente manera:

Cuadro 5.5. Inversion Adecuaciones de Infraestructura
CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL

DOLARES AMERICANOS
ADECUACIONES
ITEMS VALOR
PINTURA $ 500.00
MODULOS $ 1,300.00
TOTAL $1,800.00

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Las instalaciones deberan albergar a cinco personas, por o que no es
necesario contar con espacios amplios. Se requiere si, de un sitio bien
distribuido que cuente con: recepcion, sala de reuniones, oficina principal para
el Gerente General y dos cubiculos para el vendedor master y el representante
de ventas. EIl espacio total de la oficina es de 80 metros cuadrados y se

distribuye segun se presenta en el plano ilustrado en el Grafico 5.7.
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Gréfico 5.7. Plano de la Oficina
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Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

5.6 LOCALIZACION GEOGRAFICA, REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FiSICO

Antes de tomar la decisidn acerca del lugar en donde la comercializadora
ubicara sus instalaciones, se tomaron como base ciertos puntos que
constituyen potenciales ubicaciones de la empresa. Después de realizar una
matriz de ponderacion con las distintas ubicaciones, la oficina con mejor
ponderacién resulté ser en las calles Republica del Salvador y Naciones
Unidas, sector financiero de la capital. Para esta seleccion se valoraron

parametros como: costo, ubicacion, distancias y movilizacién del personal.
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Cuadro 5.6. Matriz de Ubicaciéon Fisica

Republica del Salvador Amazonas Cumbaya

PONDERACION | VALORACION [ SUMATORIA|PONDERACION [ VALORACION|SUMATORIA| PONDERACION | VALORACION [ SUMATORIA
COSTOS DE ALQUILER 15% 4 0,6 20% 6 1.2 20% 8 1,6
VIABILIDAD 5% 6 0,3 5% 7 0,35 5% 10 0,5
FACILIDAD DE SERVICIOS BASICOS 5% 10] 0,5 10% 10 1 10% 10 1
MOVILIZACION PERSONAL 25% 10 2,5 15% 9 1,35 15%) 5 0,75
DISTANCIAS 15% 9 1,35) 10% 8 08 10%, 4 04
UBICACION ESTRATEGICA 35% 10 3,5 25% 9 2,25 25%) 4 1
o Tove & S — —

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

CITYFRANQUICIAS planea arrendar una oficina en esta zona altamente
comercial. Es necesario un punto céntrico para facilitar la movilidad del
personal a los puntos comerciales donde las franquicias estan ubicadas.

Anexo 8 -mapa del lugar
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CAPITULO VI

6 EQUIPO GERENCIAL

En este capitulo se detallara el tipo de estructura organizacional que la
comercializadora implantara en la compania, las funciones de cada trabajador

asi como la compensaciéon de los mismos.

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.10rganigrama

La estructura organizacional permite a la empresa operar de manera mas
eficiente y contribuir con el cumplimiento de los objetivos de calidad del
servicio, satisfaccion y relacion con los clientes. Es muy importante el

ambiente empresarial que exista dentro de la compainia.

El disefio organizacional de CITYFRANQUICIAS se basara en un modelo de
estructura simple, “(...) disefio con escasa departamentalizacion, otorga
amplitudes de control extensos, ejerce autoridad centralizada es una
persona”? la cual reduce las distancias entre los niveles estructurales. A su
vez, este tipo de estructura organizacional aumenta la rapidez de respuesta, se
vuelve mas flexible la toma de decisiones y se reducen los gastos economicos.
Para manejarse adecuadamente en un modelo de estructura simple es
necesario definir estrictamente las responsabilidades que recaen en cada uno
de los trabajadores de la empresa. Una caracteristica adicional de este modelo
es la vulnerabilidad que tiene una empresa ante las modificaciones que

pudieran existir en un futuro con el crecimiento de la empresa.

%2 |bidem.
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Gréfico 6.1. Organigrama

Gerente General
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Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Como se puede apreciar en el Grafico 6.1., la empresa estara estructurada en

diferentes aéreas que son manejadas por una cabeza superior que es la

Gerencia General, que controlara cada uno de los departamentos, en especial

el de Recursos Humanos y Finanzas. La persona encargada del departamento

de Marketing y Ventas sera el Vendedor Master; la Asistente de Gerencia sera

la encargada del manejo de informacién del departamento de finanzas para

ayuda del contador externo. Por el tamafio de la empresa, el personal no

realizara unicamente funciones especificas de su area, sino que tendra

responsabilidades en distintas ramas segun lo describan las funciones de los

trabajadores.
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6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO Y SUS RESPONSABILIDADES

Antes de reclutar a los empleados se debe tener una idea clara de las
actividades y obligaciones que envuelve cada una de las aéreas. El analisis de
los cargos es importante, ya que se debe identificar por escrito la descripcion
del puesto; cada uno de los cuadros del organigrama esta ligado a una serie de
funciones a realizar. Las funciones de cada area y persona deben estar
identificadas con el cuadro del organigrama correspondiente. Se debe
ademas, especificar el grado que corresponde al puesto ya que los
conocimientos, experiencias y grados de estudio se vinculan con el puesto de

trabajo.>®

6.2.1Descripcion de Funciones

6.2.1.1 Gerencia General

La Gerencia General es la instancia ejecutora de estrategias para obtener las
metas organizacionales a través de la gestion directa con el equipo que
conforma la compania. Su objetivo fundamental es asegurar la administracion
y ejecucidon continua del servicio, manteniendo satisfechos a los clientes vy
trabajadores de la empresa.

Descripcion de las funciones

e Controlar 6ptimamente el uso de los recursos humanos, financieros vy

técnicos en la empresa.

o Crear estrategias comerciales y de marketing con el fin de penetrar en el

mercado.

e Llevar el manejo financiero y administrativo de la empresa.

%3 Stoner, Freeman, Gilbert Jr. Administracion.



81

Establecer comunicacion y coordinacién con otras entidades vinculadas a

la compania, con el fin de promover el desarrollo de las franquicias en el

Ecuador.

Velar por el desarrollo y mantenimiento de una buena imagen.

Manejar y capacitar al recurso humano de la empresa.

Mantener una comunicacién directa con instituciones de apoyo.

Crear actividades de capacitacion al personal.

Seleccionar, contratar y destituir al personal de la institucion.

Crear politicas laborales.

Evaluar el desempefio laboral.

Apoyar a los clientes.

Realizar un plan de desarrollo institucional a corto, mediano y largo plazo.

Velar por el cumplimiento de la Mision, Vision, objetivos y Valores de la

Institucion.

Llevar las estadisticas generales y particulares de la compafdia.

Controlar los contenidos del portal web.

Las demas actividades que se presenten en el negocio.
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6.2.1.2 Asistente de Gerencia
La Asistente de Gerencia ejecuta el trabajo operativo de la administracién de
CITY FRANQUICIAS. Su objetivo fundamental es asistir y controlar las
diferentes operaciones administrativas y contables de la empresa. Reporta

directamente al Gerente General.

Descripcién de las funciones:

Contestar y efectuar llamadas telefénicas para la gerencia y demas areas

de la empresa.

¢ Enwviar, recibir, clasificar la correspondencia externa e interna y distribuirla.

e Mantener actualizada la base de datos de las instituciones y personas.

e Administrar el ingreso de personas al portal web.

¢ Asistencia en la programacion del presupuesto empresarial.

e Apoyar a la gerencia con sus gestiones.

e Atender al publico en general.

e Elaborar informes para el portal.

¢ Auxiliar en el manejo contable de la empresa.

e Facturar a clientes y pagar a proveedores.

e Pagar salarios al personal.
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Elaborar cuadro diario, semanal y mensual de visitas de vendedores.

Asistir a las aéreas segun sus necesidades.

Administrar gastos del personal.

Manejar la caja chica.

Realizar las compras.

Manejar los suministros de oficina y limpieza.

Atender a los clientes.

Otras inherentes a su cargo y que le sean asignadas.

Perfil:

Educacién: Diploma de Secretaria Ejecutiva.

Educacién no formal necesaria: Manejo de Microsoft Office: Word, Excel y

PowerPoint. Redaccion comercial y 50% del idioma Inglés.

Experiencia laboral previa: Un minimo de dos anos de experiencia en

puestos similares.

Conocimientos necesarios: Redacciéon, Contabilidad, Trato al cliente,

Manejo de archivo, Internet.
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6.2.1.3 Vendedor Master
Ejecuta las actividades de un gerente comercial. El objetivo de esta persona es
realizar actividades de ventas y marketing para crear la mayor cantidad de

nexos con los clientes. Reporta directamente al Gerente General.

Descripcién de las funciones:

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

e Contribuir a la solucion de problemas.

e Administrar su territorio o zona de ventas.

e Integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa que

representa.

e Crear alianzas estratégicas con las instituciones acordes al negocio.

e Administrar el recurso humano del area comercial.

e Asesorar técnicamente a los clientes.

e Ser un enlace con proveedores.

e Administrar el portal web.

e Realizar otras actividades comerciales acordes con los objetivos del
negocio.
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Perfil:

Educacién: Titulo académico de Licenciado en Administracion de

Empresas, Marketing, Negocios. Cursos en ventas.

Manejo de herramientas: Windows, Microsoft Office, Explorer vy

conocimiento basicos de paginas web.

Experiencia laboral previa: Experiencia en ventas de servicios, minimo un

ano.

Conocimientos necesarios: Manejo de personal, Ventas y mercadotecnia,

Inglés.

6.2.1.4 Vendedor Jr.

El vendedor Jr. Es la imagen de la empresa con los clientes, es responsable

de realizar las actividades de ventas de la empresa y mantiene relacion directa

con el cliente. Su objetivo es generar la mayor cantidad de ventas del servicio

a ofrecer y administrar la base de clientes a su disposicion. El vendedor Jr.

reporta directamente al vendedor master.

Descripcién de las funciones:

Visitar a los clientes y presentar el servicio de la empresa.

Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion.

Asistir técnicamente a los clientes.

Retroalimentar a la empresa sobre las reacciones de los clientes.
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Mantener seguimiento con los clientes: antes, entre y después de las

ventas.

Solucionar problemas.

Integrar en sus funciones actividades de marketing.

Llevar el control y la actualizacion del banco de datos de los clientes o

potenciales clientes.

Calificar a los clientes y potenciales clientes.

Elaborar los indicadores de gestion de ventas.

Realizar cualquier otra labor afin a su rol.

Perfil:

6.3

Educacion: Cursos en ventas.

Manejo de herramientas: Windows, Microsoft Office, Explorer vy

conocimiento basicos de paginas web.

Experiencia laboral previa: Experiencia en venta de de intangibles por un

minimo de dos afnos.

Conocimientos necesarios: Trato con el cliente, Ventas, Inglés 50%

COMPENSACION

Se establecera un modelo de compensacion para el personal de la empresa

por medio de grados salariales. El grado mas alto es el 4 que pertenece al

Gerente General de la empresa. Esta persona tendra un sueldo fijjo mensual.
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e Sueldo Fijo: $1500 Délares

e Comisiones por logros de Objetivos: 10% de las ventas mensuales.

Respecto a las compensaciones extras del personal del departamento
comercial, se plantearan cuotas mensuales que deberan ser cumplidas para la
recepcion de un porcentaje de las ventas realizadas en el mes, siempre y
cuando la meta sea cumplida a cabalidad. El porcentaje a recibir por parte del
Vendedor Master como el Jr. es el 5% sobre la comisién recibida de la

intermediacion.

Esta empresa sera constituida con un modelo de persona natural obligada a
llevar contabilidad, por lo cual tendra un unico propietario, quien, por ser el
Gerente General, recibira una remuneracion fija y comisiones de acuerdo con

los logros de objetivos por ventas conseguidos en el afno. Anexo 9 Rol de

pagos

6.4 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Para delinear las politicas de contratos es necesario separar los cargos de
acuerdo con las funciones laborales que cada uno de los puestos tenga. Se ha
decidido realizar su politica de empleo basado en el modelo de Elliott Jaques®*
quien propone crear grados salariales por medio de las funciones de cada

puesto.

* Kanterewicz, Pablo. Desarrollo e implementacién de sistemas de compensaciones basados
en la teoria de Elliott Jaques.
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Gréafico 6.1. Grados Salariales

Grado 4 Gradod

Gerente General 1500

Grado 3 Grado 3

Wendedor Mas Ler 3400 - 3500

Gradao 2 Grada2

vendedorir S300 - 5400

Grado 1 Gradol

5240 - 5300

Asistente

Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

El autor de este modelo plantea que en toda organizacion existen estratos de
ocurrencia natural, cuyo nivel de importancia viene dado por el grado de
complejidad de la informacion que se maneja en cada uno de ellos.
Adicionalmente aclara que una empresa trabaja eficazmente cuando en una

cadena jerarquica existe solo un puesto por estrato organizacional.*®

El sistema remuneratorio de la empresa se basa en una estructura de bandas
salariales, es decir que mientras mayor nivel de complejidad de la informacion

que maneja el trabajador, mayor grado salarial puede tener.

Los contratos del personal seran basados en las regulaciones del régimen
laboral ecuatoriano. La politica de contratacion se establecera de la siguiente

manera.

¢ Un trabajador nuevo en la empresa ingresara con un contrato a prueba
por noventa dias y sera evaluado al momento de finalizar este periodo.

En el caso de que se decida renovar el contrato, tendra validez de un afo.

¢ El momento en el que el trabajador finalice el afio de contrato, éste sera

renovado a término indefinido.

% |bidem.
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La utilizaciéon de este tipo de contratos ayudara a la empresa a encontrar
estabilidad laboral en sus empleados y al funcionamiento de la empresa. Todo
empleado que ingrese a la compafia debera pasar por un periodo de prueba

antes de firmar el primer contrato de plazo fijo.

La empresa respetara toda regulacion laboral referente a pagos de recargos
adicionales por horas extras, vacaciones pagadas, pago del décimo tercer y
cuarto sueldos, afiliacién al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).
Lo primordial para la empresa es la estabilidad y el ambiente laboral, por lo que

se velara por el recurso humano de la organizacion.

6.5 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Es necesario tomar en cuenta que la comercializadora debera contar con el

respaldo a una serie de profesionales en diferentes aéreas, entre las que estan:

e Contabilidad
e Asesoria Legal
e Publicidad

Al emprender un nuevo negocio, los miembros fundadores de la empresa no
tienen necesariamente la pericia o destrezas necesarias para dominar todos los
ambitos de la empresa. Por ello, es necesario que se apoyen en personas con

experiencia en cada uno de los campos que conformaran su negocio.
6.5.1Contabilidad
Se contara con una persona externa que realice la contabilidad y el respectivo

pago de impuestos al fisco. La asistente de la empresa sera la encargada de

llevar la documentacion para el analisis por parte del contador.
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6.5.2Legal

Al momento de finalizar la negociacion entre una franquicia y su contraparte,
ésta sera creada y formalizada por un grupo de abogados con experiencia en el
tema de franquicias. Lo que realizara CITY FRANQUICIAS es ofrecer el
servicio legal a través de los profesionales. Es muy importante establecer el
contacto con una firma y entregar el trabajo unicamente a este grupo de
abogados para crear un circulo de confianza entre la comercializadora y los

proveedores de servicios legales.
6.5.3Publicidad
En un inicio la empresa debera invertir en promocion, para lo que buscara un

proveedor de servicios publicitarios que le pueda abastecer de todo aquello que

se necesite para el arranque del negocio y su operacion regular.
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CAPITULO VII

7 CRONOGRAMA GENERAL

Este capitulo detalla el proceso de puesta en marcha del negocio; sus
actividades y tiempos para cada uno de los puntos. Se muestra un diagrama

de Gantt con el los pasos a seguir y su ruta critica.

7.1 PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO

Para la puesta en marcha del negocio se debe realizar una serie de

actividades, tales como:

e Desarrollo del servicio

e Constitucion de la empresa

¢ Arriendo del local

e Adecuaciones de las instalaciones

e Creacion portal web

¢ Reclutamiento y seleccion de personal
e Contratacion personal

e Capacitacion personal

e Busqueda de alianzas estratégicas

e Lanzamiento
7.2 DESARROLLO DEL SERVICIO
El desarrollo del servicio es la tarea mas importante antes de la puesta en

macha del negocio. Esta se basa en la creacion del plan de negocios, es decir

la comprobacion de su factibilidad.
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7.3 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

El momento en que se concluya el plan de negocios y éste sea factible, se
debera tomar la decisién de emprender o no el negocio. Si se decide hacerlo,
el primer paso es la constitucion legal de la empresa, para lo que es
fundamental la asesoria de un abogado en lo que se refiere a procedimientos
societarios que dicta la ley. Los costos de constitucién, dentro de los que se

incluyen tramites en notarias, registros y honorarios, se detallan a continuacion:

Cuadro 7.1. Gastos de Constitucion

CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL
DOLARES AMERICANOS
CONSTITUCION
ITEMS VALOR
GASTOS LEGALES $ 500.00
TOTAL $500.00

Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

7.4 ARRIENDO DE OFICINAS

Mientras la constitucion de la empresa esta en proceso, es necesario realizar la
busqueda del local que cuente con los servicios que exija la compafia, como
son servicios basicos, lugar en buen estado, costos asequibles e instalaciones

servibles.

7.5 ADECUACIONES DE LAS INSTALACIONES

Hacer adecuaciones de las oficinas segun las necesidades de la empresa, asi
como la compra de muebles y equipos de computacién. Segun estimaciones
con empresas constructoras, las adecuaciones de una oficina en buen estado

son las siguientes:
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¢ Implantacién de modulos
e Pintura

e Arreglos de humedad

e Cableado

¢ Arreglo de banos

7.6 DESARROLLO DEL PORTAL WEB

El momento en que se decida realizar el negocio, la empresa debera crear las
herramientas laborales necesarias para el funcionamiento de la empresa, como
es el portal web. Es necesario contactarse con una empresa de publicidad
para la creacién de esta herramienta a fin de que sea de la mejor calidad,
interactivo y de facil acceso para los usuarios. La construccion de una

plataforma de este tipo, dura alrededor de cuatro semanas.

7.7 ALIANZAS ESTRATEGICAS

Otra de las actividades importantes a realizar para la empresa es la busqueda
de alianzas con entes acordes al tipo de negocio. Estas alianzas aportaran a la
empresa a generar un espacio dentro de cada una de las instituciones por lo
que ayudaran a darse a conocer dentro de los sectores donde busca establecer
su mercado. Adicional el alisarse con instituciones ayuda a fortalecer los
vinculos entre las partes y una empresa nueva necesita de una ayuda para

crear un posicionamiento de la marca entre la gente.

7.8 RECLUTAMIENTO, CONTRATACION Y CAPACITACION DEL
PERSONAL

El momento que la empresa tenga las oficinas y la empresa esté constituida es
importante realizar la selecciébn de personal, contratacion y su respectiva

capacitacion. Para reclutar personas se tramitara por medio de la prensa, al
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momento de reclutar se realizara el proceso de seleccidn y contratacién para

después con el equipo completo realizar las debidas capacitaciones.

7.9 LANZAMIENTO

Mientras se realizan las actividades de contratacion, creacion del portal web,
alianzas estratégicas, etc. La empresa debera iniciar la organizacion del
lanzamiento del servicio en el mercado para que cuando todas estas

actividades concluyan, la empresa esté lista para realizar el lanzamiento.

7.10 DIAGRAMA DE GANTT

Grafico 7.1. Diagrama de Gantt

noviembre diciembre abril mayo
PIM]F
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Arriendo del local
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3 |Creacion Portal Web
Proceso de selection de pergonal
Contratgcion personal
v

C it personal

Organizacion lanzamineto

-
Lanzamiento

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Como se puede apreciar en el diagrama, cada una de las tareas tiene tiempos
predeterminados, ya que para elaborar esta herramienta, debe preverse el
tiempo de duracién desde el inicio del negocio hasta su lanzamiento, el cual se
estima que sera de cuatro meses. Para cada una de las actividades es
necesario delegar a las personas. En un inicio unicamente realizara las
actividades el Gerente General de CITY FRANQUICIAS hasta que el personal
restante se capacite. Una vez que el equipo esté listo se delegaran

responsabilidad y acciones.
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7.11 RIESGOS E IMPREVISTOS

Es imprescindible tener un plan de contingencia en caso de que los tiempos en
las tareas se retrasen. Un retraso en cualquiera de las actividades puede
causar afectaciones en presupuestos, agilidad y entorpecer el lanzamiento del

servicio.

Los riesgos a presentarse pueden ser los siguientes:

¢ No encontrar un lugar adecuado para arrendar, ya que si esto no sucede

en el tiempo estimado se verian retrasadas otras tareas fundamentales.

e No concretar las alianzas estratégicas antes de lanzar el servicio al
mercado. Con estas alianzas se busca llegar a los potenciales clientes,

por tanto, si no se logran, el lanzamiento no sera un éxito.

e La contratacion del personal debe limitarse a los tiempos propuestos en la
parte superior ya que se necesita tener al equipo para que inicie con la

capacitacion y las actividades.

Como una medida para disminuir el riesgo y tomando en cuenta los tiempos
dados por los proveedores, se ha incrementado un margen adicional de tiempo

en cada una de las actividades.

Al encontrar la ruta critica en el diagrama de Gantt, se pueden identificar las
actividades que han de realizarse en forma conjunta con el fin de optimizar el

tiempo.
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CAPITULO VI

8 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS, SUPUESTOS

El capitulo detalla cada uno de los problemas, supuestos o riesgos que se

pudiesen dar en el andar del proyecto.
8.1 SUPUESTOS

e La proyeccion se realizo en dolares de los Estados Unidos de América, a
precios constantes, proyectando a cinco afios y con tres escenarios

(pesimista, normal y optimista).

e La proyeccion de las ventas se realizd6 en los tres escenarios
mencionados, con datos obtenidos de la variacién de la industria (en US
dolares) por los ultimos afios (3%, 7% y 11%). Adicional a esta variacion,
se obtuvo una base inferior a la del promedio de contratos cerrados de

empresas similares, esto es, considerando catorce ventas.

e El mercado objetivo se de divide en dos grupos: los duefios de las
franquicias y los jovenes emprendedores. Segun una estimacién de la
Revista Lideres, en el afio 2006 habian 170 franquicias en el Ecuador;
con datos proyectados, para el 2011 se estaria hablando de alrededor de
200. Respecto a las personas emprendedoras que deseen adquirir un
negocio propio, se ha contemplado que el mercado objetivo es de

personas entre 20 y 50 afos de edad.

e Por el tamaino de la empresa, el lugar donde se inicia y el servicio a
ofrecer no es necesario tener una nédmina de empleados amplia. Por lo

que CITY FRANQUICIAS ha decidido iniciar con cuatro personas incluido
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el Gerente General, e ir ampliandose a futuro con vendedores alrededor

del pais.

e El canal de distribucidn del servicio es un canal directo, es decir, de la
empresa al consumidor. La comercializadora manejara las ventas por

medio de su fuerza de ventas propia.

e Lo localizacion técnica fue desarrollada por medio de una matriz de
ponderacién, considerando una serie de variables con el fin de dar las
facilidades a los clientes y el personal. En un inicio estara localizada en la

zona financiera de Quito.

e La empresa sera constituida con un modelo de persona natural, esto se
debe a su tamafo y a que la inversion inicial no es alta, por lo que no es

necesario solicitar ayuda de un segundo socio por el momento.

e El organigrama esta estructurado bajo un modelo de estructura simple
con el fin de que la movilidad de la empresa sea rapida y eficiente con la

informacion entre los departamentos.

e Los activos se depreciaron linealmente de acuerdo con su vida util.

8.2 RIESGOS

Al momento de poner en marcha el negocio la empresa esta propensa a

encontrarse con dos riesgos criticos los cuales podrian causar problemas.

Estos son los siguientes:
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Cuadro 8.1. Riesgos Criticos y Estrategias

RIESGOS CRITICOS ESTRATEGIAS
En el caso que exista un sobre demanda,
CITY FRANQUICIAS ha estructurado su

empresa de una manera en la cual puede ir

ampliandose de forma ordenada, agil, rapida
y eficiente. Al manejar una estructura
o organizacional simple la empresa se vuelve
Exceso de demanda del servicio de ] _ _
o o mas flexible. Las funciones de cada uno de
comercializacion de las franquicias ) ] _
los trabajadores estan establecidas desde un
inicio para que exista efectividad y eficiencia
al momento de crecer dentro de la industria.
En un caso de sobre demanda se contrataria
mas personal con el fin de abastecer la

demanda.

La empresa ha contemplado esta realidad y
por la misma razén cuenta con un capital de
trabajo para tres meses. En los contratos
Ventas por debajo de lo presupuestado |del personal se estipula los tres meses de
prueba, de esta manera las barreras de
salida se reducen al maximo y la empresa

puede desistir de continuar en el mercado.

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Si la empresa no fuera bien recibida en el mercado, cuenta con la capacidad de
sostenerse por un periodo de tres meses, impulsandose por medio de una

fuerte promocién.
8.3 PROBLEMAS
Los problemas rodean a todo tipo de empresas, lo importante esta en prevenir.

Se han considerado los problemas a los que podria enfrentarse la empresa a

fin de generar soluciones a cada uno de éstos.
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Cuadro 8.2. Problemas y Estrategias

PROBLEMAS

ESTRATEGIAS

Cobro de comisiones

Se generara un documento firmado entre las
partes, en el que se estipula que el saldo
debera ser saldado una vez que se realice la
venta del negocio. De esta manera se

respalda la transaccion.

Liquidez

La liquidez de la empresa es lo mas
importante ya que es el capital con el que se
trabaja. Se mantendra una politica de contar
con por lo menos tres meses de capital de

trabajo liquido con el cual se pueda contar.

Conocimiento

Capacitaciones periddicas al personal en
temas de franquicias, negociacion, ventas y

otros complementarios al rol del negocio.

Falta de Informacion

Crear una base de datos de franquicias con
informacion de cada una de ellas, de tal
forma que en algun momento se pueda
constituir en un ente de informacion sobre la

industria en el Ecuador.

Tiempo de accién

Cada uno de los trabajos o pedidos toma un
tiempo determinado; con el fin de otorgar un
servicio personalizado, la empresa ha
desarrollado una guia de pasos a seguir con
tiempos estimados que debera cumplirse por

el personal.

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Se debera disminuir y prever la caida por esta clase de problemas. Es

necesario pensar anticipadamente las acciones que se han de tomar ante

cualquier eventualidad.
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CAPITULO IX

9 PLAN FINANCIERO

Detalla los datos financieros como la proyeccion del negocio con el fin de

encontrar la rentabilidad del mismo.

9.1 INVERSION INICIAL

El total de la inversion para la empresa es de USD 32 491,64. Con ésta se
financiaran las adecuaciones, enseres y equipos de oficina, equipos de
computacion, gastos de constitucion, inversion publicitaria, creacion del portal
web, garantia de arriendo y el capital de trabajo (que aprovisiona los recursos
necesarios para poder solventar los gastos corrientes de la empresa). (Anexos
10,11y 12

9.2 FUENTES DE INGRESO

Por los servicios que ofrece CITY FRANQUICIAS obtendra dos fuentes de
ingreso: 1. Por la intermediacion en la comercializacion de franquicias vy, 2.
Por el manejo del portal web. Ambos estan relacionados entre si, ya que la

comercializacion depende de la promocion.

Las proyecciones de ventas se realizaron en tres escenarios segun la variacion
que ha sufrido la industria, asi como la base de ventas de la competencia que

han tenido en el ultimo tiempo (Detalle capitulo 1V, Proyeccion de ventas).

(Anexo 13)
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9.3 GASTOS FIJOS Y VARIABLES

9.3.1 Gastos Variables

Dentro de los gastos variables de la empresa estan los gastos en ventas, éstos
son variables ya que dependen de la cantidad de ventas que se realicen. En el
caso de que las ventas aumentan, éstos también sufren un cambio hacia
arriba. En Anexo 14 se detalla cada uno de los gastos que incurre la empresa
al momento de ofrecer el servicio de comercializacion asi como cuando se

cierra el negocio.

9.3.2Gastos Fijos

En la comercializadora de franquicias se manejan como gastos fijos todos
aquellos que pertenecen a la parte administrativa, marketing y finanzas. Debe
saber que hay cuentas por pagar mensuales y fijas que no dependen de

ninguna variable. (Anexo 15; Anexo 16 Resumen de gastos)

9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

9.4.1 Margen Bruto

En el caso de CITYFRANQUICIAS el margen bruto se obtiene verificando la

diferencia entre ingresos y gastos variables, ya que corresponde al gasto en

ventas. (Anexo 17).

9.4.2Margen Operativo

El margen operativo indica el capital que quedara en la empresa por la

diferencia entre el margen bruto y los gastos fijos. (Anexo 18).
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9.5 ESTADO DE RESULTADO ACTUAL Y PROYECTADO

El andlisis se realiz6 en dos escenarios, apalancado y no apalancado; cada
escenario fue analizado en tres distintos ambientes (pesimista, esperado y

optimista). El estado de resultados se proyecta a cinco anos.

Una vez obtenida la proyeccion de ventas y gastos de ventas -que se detallan
en el Capitulo IV, se realizdé un cuadro que identifica a detalle cada uno de los
registros que tiene una empresa, sean éstos ingresos o gastos. Este analisis

se realiza por ano con una fecha de inicio y de final. (Anexo 21)

9.6 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

El balance general es considerado como una fotografia de la empresa; en él se
detallan activos, pasivos y patrimonio. Se diferencia con el estado de
resultados ya que éste no toma en cuenta un periodo de tiempo sino lo que
tiene el momento de corte. (Anexo 22) Este balance esta proyectado a cinco

afnos con los escenarios y ambientes distintos.

En el Balance General de CITYFRANQUICIAS se puede observar como afo a
ano la empresa va aumentando el capital para poder invertir los afos

siguientes y poder crear una empresa solida.

9.7 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

En el flujo de efectivo se registra toda entrada y salida de dinero a la empresa,
no ingresa ningun valor que sea por cobrar o por pagar. En el flujo se registran
los movimientos. (Anexo 23)

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

En el Anexo 24 se presentan los valores de ventas en dolares con los cuales la

empresa podra cubrir sus gastos. Es decir, los niveles de ventas en los que la
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empresa no gana ni pierde, asi como las cantidades de intermediaciones

concretas en la comercializacion de franquicias justas para poder subsistir.

Esta es una empresa cuya naturaleza de gastos tiene mas peso en los fijos ya
que son bastante mas altos que los variables. Para encontrar el punto de
equilibrio se desarrollé el modelo unicamente para el ingreso principal que es la
comercializacion, a pesar de que también habran ingresos por promocion, el
analisis se basa en la cantidad de franquicias que se deben negociar para
llegar al punto medio. EI numero de franquicias para llegar al punto de
equilibrio es realizar quince franquicias al afio, en cada uno de los escenarios,
como indica el (Anexo 24)

9.9 CONTROL DE COSTOS

9.9.1indices Financieros

Con el fin de crear indicadores que midan el nivel de liquidez, rentabilidad,
desempeno. La empresa se ha planteado una serie de indices que deben ser
medidos anualmente para poder compararse con los afios anteriores y de ser

el caso crear las respectivas estrategias segun las necesidades. (Anexo 25)

9.10 VALUACION

Para realizar la valuacion del plan se utilizé el modelo de Capital Asset Pricing
Model -CAMP, método con el cual se calcula las tasas de retorno apropiadas y
requeridas para descontar los flujos de efectivo futuros.®*® Se realizaron los

calculos con la tasa apalancada y no apalancada. (Anexo 26)

% Ross-Wessterfield-Jaffe Finanzas Coporativas



104

PARA UNA EMPRESA APALANCADA
Ke d Ecuador = 16,8948%

Tasa CITYFRANQUICIAS Ecuador

Ke ap Ecuador = 19,5707 %

PARA UNA EMPRESA NO APALANCADA
Ke d Ecuador = 16,8948%

Tasa CITYFRANQUICIAS Ecuador

Ke ap Ecuador = 16,8948%

A continuacion se determina la viabilidad del plan de negocios mediante el
analisis del valor presente neto (VAN) y utilizando el modelo CAMP para
calcular una tasa de retorno (TIR) apropiada para el proyecto y que resulta de

los flujos de efectivo de la empresa.

Cuadro 9.1. Valor presente Neto

CAMP
CITY FRANQUICIAS
VALOR PRESENTE NETO

DOLARES AMERICANOS
Con apalancamiento Sin apalancamiento
Tasa de descuento 19.57% 16.89%
Escenario pesimista 45,995.13 52,605.74
Escenario esperado 80,695.67 71,259.73
Escenario optimista 86,813.30 100,678.68

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

En la tabla se puede observar cada uno de los escenarios analizados, los
cuales dan como resultado un valor presente neto positivo. Es necesario
mencionar que con apalancamiento el proyecto genera mayor valor, esto se
debe principalmente a que el porcentaje del costo promedio ponderado de
capital (CPPC) otorga una tasa de descuento menor para una empresa

apalancada que para una sin apalancamiento. Para calcular el valor presente



105

neto se utilizo el flujo de caja libre, resultado del flujo de efectivo proyectado a

cinco anos. Como conclusion debe aceptarse el proyecto.

Cuadro 9.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)
CITY FRANQUICIAS
TASA INTERNA DE RETORNO

Con apalancamiento Sin apalancamiento
Escenario pesimista 66.55% 68.02%
Escenario esperado 79.87% 79.87%
Escenario optimista 96.38% 93.06%

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

Se obtuvo que en cada uno de los escenarios la TIR es mayor que el costo
promedio ponderado de capital utilizado como costo de oportunidad, por

consiguiente este plan de negocios es rentable y resulta mejor con deuda.

Cuadro 9.2. Célculo del CPPC Apalancado y No Apalancado
Célculo del CPPC (CO) Célculo del CPPC (CO) NO
APALANCADO APALANCADO
CPPC 14.0674% 16.8948%

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris

CPPC
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CAPITULO X

10 PROPUESTA DE NEGOCIO

El capitulo busca concretar la propuesta de negocio con el detalle a

profundidad de la empresa buscando captar invertidores.

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

La inversion inicial, es decir la cantidad de dinero que necesita para iniciar con

su negocio, incluyendo el capital de trabajo es USD 32.491,64.

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL

CITYFRANQUICIAS solicitara un crédito por USD 15 000, lo que representa el
46% de la inversion total del proyecto. El restante 54% sera invertido por un
unico inversor. La deuda sera cubierta en 2 afios, 12 cuotas anuales con una
tasa de interés del 12% anual. (Anexo 27).

10.3 USO DE FONDOS

Para iniciar la empresa desde cero, es necesario realizar una serie de
actividades, por lo que el uso de la inversion inicial sera destinado para las

siguientes actividades:

e Constitucion de la empresa

¢ Arriendo del local

¢ Adquisicién de muebles de oficina y equipos de computacién
e Adecuaciones de las oficinas

¢ Inversion publicitaria

e Creacion del portal web
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e Capacitacion trabajadores

¢ Capital de trabajo para tres meses.

La comercializadora de franquicias ofrece servicios especializados en la
industria, lo esencial es el recurso humano por lo que la inversion se destina

estrictamente a la creacion y adaptacion del proyecto en el mercado.

10.4 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Con el fin de obtener el retorno que recibira el inversionista en el proyecto de
comercializacion de franquicias, se realizé un calculo con base en el costo
promedio ponderado de capitales para poder descontar a una tasa adecuada el
retorno de los inversionistas.>’ Para esto se utilizaron los datos del modelo
CAMP detallado en el Capitulo IX, adicional se podra encontrar el modelo
completo en el Anexo 26. En este modelo se obtienen las tasas en dos

ambientes distintos, con apalancamiento y sin apalancamiento.

EMPRESA CON APALANCAMIENTO

CPPC = Kd (1-t) (D/V) + Ke ap Ecuador (E/V)

CPPC =12,00 % (1-36.25 %) (0,46) + 19,5707 % (0.54)
CPPC = 14,0674 %

EMPRESA SIN APALANCAMIENTO

CPPC = Kd (1-t) (D/V) + Ke ap Ecuador (E/V)
CPPC =0 % (1-36.25 %) (0) + 21,65 % (1)
CPPC =0,2165 = 16,8948%

Una vez obtenidas las tasas a descontar de los flujos, es necesario traer los
flujos a valor presente con el fin de obtener el andlisis en el cual el inversionista
pueda verificar el rendimiento en dolares americanos que obtendra al invertir el

proyecto.

3 |bidem.
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Cuadro 10.1. Valor Presente Neto

CPPC
CITY FRANQUICIAS
VALOR PRESENTE NETO
DOLARES AMERICANOS
Con apalancamiento Sin apalancamiento
Tasa de descuento 14.07% 16.89%
Escenario pesimista 59,257.19 52,605.74
Escenario esperado 80,695.67 71,259.73
Escenario optimista 107,147.60 100,678.68

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Diego Armendaris
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CAPITULO Xl

11 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se muestran las conclusiones de todo el plan de negocios y las

recomendaciones pertinentes.

11.1 CONCLUSIONES

e Una vez realizado el analisis de la industria, compaiia y servicio, se
puede concluir que la compra y venta de franquicias esta en un punto de
introduccion al mercado, es decir que este servicio tiene una proyeccion
de crecimiento debido a las tasas de crecimiento que ha mantenido la

industria las cuales bordean el 11% anual aproximadamente.

e Paises vecinos similares al ecuador como Venezuela, Colombia y Peru
estdn un paso adelante en la industria de las franquicias. Estos han
desarrollado distintos servicios los cuales fortalecen a la industria,
volviéndose indispensables para el crecimiento de la misma. EI Ecuador
esta en un proceso introductorio, con el fin de desarrollar el campo de las
franquicias. Esto hara que el mercado exija de servicios complementarios

para el empuje de la industria.

e Después de haber realizado el analisis del mercado se pudo verificar que
al momento unicamente existen empresas dedicadas a la asistencia de
negocios en la transformacion de las mismas en franquicias y empresas
dedicadas a la venta de negocios. En el mercado ecuatoriano no existe
compaiia alguna especializada en la compra, venta y promocion de
franquicias, por lo que se concluye que existe oportunidad de ingresar al

mercado.
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En el Ecuador unicamente existen transacciones de franquicias en los
mercados principales como Quito, Guayaquil y Cuenca. Por lo que existe
un amplio mercado por explotar. Se ha encontrado la oportunidad de
apoyar a las franquicias en su crecimiento en los distintos mercados, que

al momento no han sido tomados en cuenta.

Obteniendo los resultados de la investigacion de mercados por medio de
las encuestas y el focus group, se puede deducir que en el pais existe
una gran cantidad de emprendedores que desean tener un negocio
propio. Alrededor del 80% de las personas encuestadas su meta es
adquirir o realizar una idea de negocio sea esta una franquicia o idea
personal. El segmento mas emprendedor del pais es la gente productiva

joven de los 20 a los 30 afios de edad. Es el segmento a dirigirse.

El mercado exige un servicio personalizado, donde la empresa que esta
otorgando los servicios a las personas esté disponible y atendiéndolo
directamente y se personalice de su proyecto o deseo. Los clientes
buscan de personas que conozcan el mercado, es decir, sea un servicio

especializado.

El pais conoce de la industria de las franquicias, pero no se conoce a
cabalidad el numero de franquicias existentes, la manera en la que una
persona pueda llegar a ellas, los costos de cada franquicia, es decir existe
informacion limitada. Al pais le hace falta una fuente de informacion en la
cual los usuarios puedan conocer de los negocios, es necesaria la
creacion de una herramienta que acorte los espacios entre las franquicias
y las personas. EI mercado exige un portal de franquicias que se

encuentran en el pais.

La industria de las franquicias no esta dirigida a todo publico ecuatoriano,
es necesario crear estrategias concentradas a los nichos de mercado, es

decir enfocarse en los segmentos de jovenes emprendedores.
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Al momento no existe un canal de distribucion claro en la compra y venta
de franquicias, este es un mercado desordenado. Las franquicias no
tienen un medio para llegar al comprador final y para el comprador es

complicado el acercamiento hacia las franquicias.

Para la creacion de la comercializadora de franquicias no es necesario de
una inversion alta, la empresa no debe comprender de un equipo amplio
de trabajo y no necesita de una infraestructura de primera clase. Lo

primordial en la empresa es el capital humano.

El negocio de comercializar franquicias en el Ecuador, es un negocio
rentable. Una vez realizado el analisis financiero en escenarios distintos,
este lanza numeros positivos en cada uno de los escenarios. Esto se
debe al crecimiento de la industria y minima cantidad de empresas que se
dedican a lo mismo. Adicional la empresa maneja dos distintos servicios
que se complementan entre si y vuelven rentable a la empresa por sus

respectivos retornos.

RECOMENDACIONES

Crear una empresa comercializadora y promotora de franquicias en el
Ecuador. Al momento en la industria de las franquicias pasa por una
etapa de crecimiento por lo que los servicios complementarios a esta

industria ofrecen oportunidades de negocio.

Después de haber realizado la respectiva investigacion sobre la industria
de las franquicias, una de las mayores dificultades fue la obtencién de
informacién, sea esta histérica como presente. Unicamente existe
analisis de la industria realizados por empresas privadas (Extranjeras).
Por lo que se recomienda la generacion de un banco de datos con
informacion técnica, comercial, estadistica y sea una guia para los

interesados.
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e Adoptar mecanismos de apoyo para la industria de las franquicias,
tomando en cuenta que el Ecuador es un pais emprendedor y que las

franquicias son negocios seguros donde invertir.

e Proponer al gobierno del pais, que cree planes de promocion a la
industria, incentivando a las empresas que transformen sus negocios en
franquicias e internacionalicen los negocios exitosos en el Ecuador.
Adicional, promover en las provincias a la adquisicion de franquicias ya
que estas crearan fuetes de empleo y desarrollo en otras ciudades del
Pais. Como indicador tenemos que en el 2006 existian 12000 puestos de

trabajo directos e indirectos relacionados a la industria de las franquicias.

e Desarrollar en un proyecto de internacionalizacion de franquicias
ecuatorianas. Son negocios con alto potencial y los costos al momento
son relativamente bajos y competitivos en el mercado de franquicias

mundial.

e Realizar un andlisis sobre la creacion de una ley de franquicias, al
momento no existe ningun tipo de regulaciéon sobre la compra y venta de
las franquicias. Es necesario establecer una regulacion donde exista una

ganar- ganar entre las partes.
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ANEXO 1

INTRODUCCION DE LAS FRANQUICIAS

LAS FRANQUICIAS

La franquicia es un derecho otorgado a otra persona a ejercer este derecho.
Lo que quiere decir, es una copia legal de un negocio exitoso donde la persona
que obtenga una franquicia esta en el derecho de reproducir este negocio en
otro lugar. Planteandonos de otra manera es un sistema de distribucion de
productos y servicios bajo el nombre de una marca madre reconocida, la
misma que trasmite sus experiencias, conocimientos y productos a

emprendedores interesados en desarrollar esta marca en un nuevo sitio.

En el modelo de franquicias existen dos actores la persona que ofrece su
negocio (Franquiciante) y el emprendedor que esta interesado en obtener la
marca (Franquiciado), el mismo que por obtener el derecho a utilizar esta
franquicia debe realizar un pago sea este regular, fijo, porcentaje de ventas o

pago inicial antes de iniciar a operar.

Origen de las franquicias

Los antecedentes mas antiguos y conocidos de un modelo de franquicias se
dio en 1929 en Europa, cuando una empresa francesa de textiles genera
contratos de franquicias. Pero fue recién en la década de los 60 marca el auge

de este modelo exitoso de negocios.

En los EE.UU. las primeras franquicias con éxito fueron aquellas que
realizaban distribucion. Fue en 1955 cuando nacié Mc Donalds, la franquicias
que revoluciona el mercado actualmente tiene 30.000 establecimientos. Las
franquicias dieron solucién de ciertos problemas econdémicos por lo que el

gobierno inicia a impulsar este tipo de modelo de negocio. De esta manera se



vuelven los mayores exportadores de franquicias. Lo mismo sucedioé en Japén

y Canada que estan segundo y tercero en nivel de potencia de franquicias.

En nuestro pais la primera franquicia en arribar fue Martinazing en los afnos 70
cuando EE.UU. inicio a explorar nuevos mercados. Del os problemas que se
dieron en Latinoamérica fue la falta de interés gubernamental por este tipo de
modelos. Es por esta razén por la cual nosotros estamos atrasados con
respecto a paises como México, Brasil, Venezuela y Argentina. Donde los

gobiernos ayudaron a desarrollar la mayor cantidad de negocios exitosos.

Tipos de franquicias

Como en todo existe una clasificacion de acuerdo a las caracteristicas de las

mismas. Las franquicias también cuentan con una divisién entre ellas y son:

Franquicia Maestra: Es un contrato en donde la empresa franquiciante otorga
de manera exclusiva al franquiciado la posibilidad de desarrollar este mismo
proceso en un area o region determinada. Es decir, entrega la posibilidad de
ser un franquiciante en lugar delimitado "sub-franquiciar" entre posibles

interesados.

Franquicia regional: Es cuando el franquiciante cede el derecho de implantar
una determinada cantidad de franquicias en un area geografica establecida.
Suele darse cuando los territorios son amplios y resulta conveniente este tipo
de administracion. Dentro de este modelo se puede incluir la opcion de sub-
franquicias a otros emprendedores o simplemente la generacién de toda una

red por parte de un mismo empresario.

Franquicia individual: Se ceden los derechos a un solo franquiciado quien

puede abrir muchos locales, pero no puede ceder derechos a un tercero.



Franquicia individual: Corresponde al empresario que adquiere una franquicia
para operarla. Asi mismo esta persona puede adquirir mas franquicias para la

apertura de otros locales.

Franquicia esquinera (corner Franchise): Son franquicias para instalarse en
un espacio reducido dentro de un tipo de negocio particular, siempre y cuando
la actividad esté relacionada o sea complementaria al producto o servicio

franquiciado.

Franquicias de productos o servicios: Se transmite derecho o exclusividad
de vender determinados productos de una marca, asi como el conocimiento
(know how) en el caso de servicios. Normalmente este tipo de acuerdos se da

bajo un modelo de franquicias esquinero.

Franquicia de supervision: Se produce cuando se delega la funcion de
instalar y supervisar una determinada cantidad de franquicias. Asumiendo la
responsabilidad por la captacion y capacitacién de los franquiciados asi como

la asistencia.

Ventajas de la franquicia para el franquiciante como el franquiciado

¢ El modelo permite una rapida expansion.

¢ Normalmente se franquicia marcas reconocidas en el mercado y estan
permiten un mejor acceso al mismo. Adicional evita los riegos en cuanto
a costos de posicionamiento.

e La marca se beneficia por mayor presencia en el mercado.

e Se dispone de un respaldo reconocible lo cual permite negociar con
mejores condiciones en cuanto a instalaciones.

e Los costos se reducen utilizando un modelo de franquicias. Aparecen las
economias de escala en cuanto a Marketing, compras y todo tipo de
operaciones en el rol del negocio. se obtienen mejores precios por

volumen.



Se comparten costos, sean de investigacion como de publicidad.

Se dispone de informacion historica.

Se estandarizan productos

Estandarizacion en la comunicacion.

Datos importantes para seleccionar una franquicia

Lo mas importante para el futuro franquiciado es tener totalmente claro en qué
tipo de negocio desea participar. Se tiene que buscar una franquicia que sea
compatible con su persona, que el representar a esta franquicia vaya con sus
caracteristicas. En conclusiéon que el perfil de la franquicia concuerde con su

perfil de persona.

En el caso de ser franquiciante, también se debe investigar a los potenciales
franquiciados (Perfil de la persona, historia, finanzas). Una mala administracion

puede perjudicar la imagen de la marca asi como provocar problemas legales.

Ya cuando el franquiciado este seguro de su eleccién, existen ciertos factores a

ser tomados en cuenta:

e Posicionamiento de la marca

e Grado de innovacion de la compainiia franquiciante
o Competitividad (relacion precio / calidad)

e Costos e ingresos

e Capital necesario para comenzar a operar

¢ Cantidad de empleados necesarios por local

¢ Nivel de competencia en el mercado

e Monto de las regalias

¢ Politica del franquiciante

e Experiencia como franquicia

¢ Historial de problemas legales de los franquiciados y franquiciantes

e Exclusividad de territorio



Rendimientos esperados sobre el capital
Proyecciones de venta

Modelos de comercializacion
Renovacion de la franquicia

Costos ocultos de la negociacién



VARIACION / PIB SERVICIOS EN EL ECUADOR

ANEXO 2

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD ECONOMICA

Estructura porcentual (a precios de 2000)

Ramas de actividad \ Afos 2008 2009 2010

Cllu CN (P) (p) (prev)

A. Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 10.3 10.4 10.3
1. Cultivo de banano, café y cacao 2.4 2.6 25
2. Otros cultivos agricolas 3.6 36 3.6
3. Produccién animal 1.6 1.5 1.5
4. Silvicultura y extraccion de madera 1.0 0.9 0.9
5. Productos de la caza y de la pesca 1.7 1.8 1.8
B. Explotacién de minasy canteras 14.7 14.3 135
6. Extraccion de petréleo crudo y gas natural 12.4 11.9 11.4
7. Fabricacién de productos de la refinacion de petréleo 1.9 2.0 1.7
8. Otros productos mineros 0.4 0.4 0.4
C. Industrias manufactureras (excluye refinaciéon de petroleo) 13.9 13.6 13.6
9. Carnes y pescado elaborado 4.8 4.8 4.8
10. Cereales y panaderia 0.4 0.4 0.4
11. Elaboracion de azucar 0.5 0.4 0.4
12. Productos alimenticios diversos 1.5 1.4 1.4
13. Elaboracion de bebidas 0.5 0.5 0.5
14. Elaboracién de productos de tabaco 0.0 0.0 0.0
15. Fabricacién de productos textiles, prendas de vestir 1.9 1.9 1.9
16. Produccion de madera y fabricacion de productos de madera 14 1.0 1.1
17. Papel y productos de papel 0.5 0.6 0.6
18. Fabricacion de productos quimicos, caucho y plastico 1.0 1.1 1.1
19. Fabricacion de otros productos minerales no metalicos 0.9 0.9 0.9
20. Fabricacion de maquinaria y equipo 0.5 0.5 0.5
21. Industrias manufactureras n.c.p. 0.0 0.0 0.0
D. Suministro de electricidad y agua 1.0 0.9 0.9
22. Suministro de electricidad y agua 1.0 0.9 0.9
E. Construccion y obras publicas 8.8 9.3 9.3
23. Construccion 8.8 9.3 9.3
F. Comercio al por mayor y al por menor 14.9 145 14.6
24. Comercio al por mayor y al por menor 14.9 14.5 14.6
G. Trasporte y almacenamiento 7.2 7.4 7.5
25. Transporte y almacenamiento 7.2 7.4 7.5
H. Servicios de Intermediacion financiera 2.2 2.2 2.3
26. Intermediacion financiera 22 22 23
|. Otros servicios 15.8 16.1 16.5
27. Otros seniicios 15.8 16.1 16.5
J. Servicios gubernamentales 4.8 5.1 5.1
28. Senvicios gubernamentales 4.8 5.1 5.1
K. Servicio doméstico 0.1 0.1 0.1
29. Servicio doméstico 0.1 0.1 0.1
Serv. de intermediacion financiera medidos indirectamente -2.9 -3.0 -3.0
Otros elementos del PIB 9.0 9.0 9.2
PRODUCTO INTERNO BRUTO 100.0 100.0 100.0




PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD ECONOMICA

Tasas de variacion (a precios de 2000)

Ramas de actividad \ Afos 2008 2009 2010

Cllu CN (p) (p) (prev)

A. Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 5.4 15 2.7
1. Cultivo de banano, café y cacao 1.3 74 -1.3
2. Otros cultivos agricolas 8.0 0.9 43
3. Produccion animal 2.6 -1.9 36
4. Sihicultura y extracciéon de madera 9.9 -12.3 6.0
5. Productos de la caza y de la pesca 6.5 54 2.9
B. Explotacién de minasy canteras 1.0 -2.4 -1.7
6. Extraccién de petréleo crudo y gas natural -0.2 -35 -0.7
7. Fabricacion de productos de la refinacion de petréleo 7.9 3.1 -8.6
8. Otros productos mineros 6.3 2.7 3.8
C. Industrias manufactureras (excluye refinacion de petroleo) 8.1 -1.5 3.6
9. Carnes y pescado elaborado 5.9 0.7 25
10. Cereales y panaderia 2.6 3.3 2.7
11. Elaboracion de azucar 2.8 -10.0 7.0
12. Productos alimenticios diversos 4.7 -6.0 53
13. Elaboracion de bebidas 16.5 6.6 31
14. Elaboracién de productos de tabaco 18.7 20.8 -2.0
15. Fabricacion de productos textiles, prendas de vestir 2.6 3.8 2.9
16. Produccion de madera y fabricacion de productos de madera 16.0 -25.7 6.2
17. Papel y productos de papel 14.1 3.0 6.1
18. Fabricacién de productos quimicos, caucho y plastico 16.4 10.7 3.8
19. Fabricacién de otros productos minerales no metalicos 8.6 35 37
20. Fabricacién de maquinaria y equipo 21.6 -5.4 25
21. Industrias manufactureras n.c.p. 2.9 1.8 6.8
D. Suministro de electricidad y agua 20.2 -12.2 45
22. Suministro de electricidad y agua 20.2 -12.2 45
E. Construccién y obras publicas 13.8 5.4 45
23. Construccién 13.8 5.4 45
F. Comercio al por mayor y al por menor 6.6 -2.3 4.1
24. Comercio al por mayor y al por menor 6.6 -2.3 4.1
G. Trasporte y almacenamiento 5.4 3.7 4.8
25. Transporte y almacenamiento 54 37 4.8
H. Servicios de Intermediacion financiera 11.2 1.7 5.8
26. Intermediacién financiera 11.2 1.7 5.8
|. Otros servicios 7.1 1.7 6.8
27. Otros senvicios 7.1 17 6.8
J. Servicios gubernamentales 14.6 5.4 4.8
28. Senvicios gubernamentales 14.6 54 4.8
K. Servicio doméstico -5.5 0.5 0.0
29. Senvicio doméstico -5.5 0.5 0.0
Serv. de intermediacion financiera medidos indirectamente -12.5 -3.2 -4.7
Otros elementos del PIB 11.5 0.3 51
PRODUCTO INTERNO BRUTO 7.2 0.4 37




ANEXO 3

LISTADO DE FRANQUICIAS EN EL ECUADOR REVISTA LIDERES

FRANQUICIA PRESIDENT/PROPIETARIO TELEFONO CIUDAD DIRECCION ORIGEN Contacto
ACE HARDWARE Bofvar Cordero 2262041 Quite  |Centra Comercial IRagquite EEUU Cristian Guerra
AMERICAN DELI Compafiia CivilEcuatoriana | ooy oceass Guite | Av. Whymper N1 - 181 y 6 de Diciemies Venezusla Patricio Salazar
[Franklin Telo)
ANDIMATEL Quite Ecuador
APPLEBEE'S Aloraham Zolddn 2430704 [ 2443716 Quito  [Los Shirys EB-13 y suecia EEUU Abraham zoldan
ARCHIES Dayana Roa Guite Colombia
ARMI Cecilia Revelo 2447711 GQuite  |Quicentro Shopping Colombia Dra. Cecilia Revelo
ARMOR Quito Colomiia
ARTESANOS CAMISEROS José Rumazo 2907583 / 2907085 Quits  [Av. 12 de Octubre y Baguerizo Moreno Espafia José Rumazo
AVIS RENT SERVICE Quito EEUU
BASKIN ROBBINS Vinicio Leiva 2245230 / 2550023 Quite :;ICH':'T:: GU"“° as ¥ Japon Edif Banco EEUU Bermorda Cdcerss
BEMEDICT Quite Suiza
BENETTON Quito ftafia
BERLITZ Andres Ortiz 2449495 [ 2448307 Guite Av. & de Diciemiore y Bosano EEUU Johanna Farina
BEST WESTERN Quite EEUU
BO CONCEPT Quito Cinamarca
BOSI Ediwin Javier Rodrigusz 2996533 ] 2706142 Guits  |Carlos Tobar E6-142 y Av. Eloy Alfarc Colombia Ramiro Diaz
BOP PAN Carlos Xavier Andrade Guayagui Ecuadcr
BUDGET RENT A CAR Guito EEUU
BURGUER KING Ing. Andirés Aspiazu 042284284 Guayaguil :‘:;::J:i;"’ dricas Calle 10 [frente EELU Verénica Cojas
CHINA WOK Guayaquil Perl
CINNABON Vinicio Leiva 2245230 / 2980023 Guto  |Naciones Unidas y Japén Edif Banco —_ R
Bolivarians
COCA-COLA Juan Carlos Correa Mantila 2412690 / 2412115 Quite  |saac Alveniz 203 y &l Moran Blinca EEUV Paulina Espinoza
COFFEE NEWS Juan Carlos Pérez 2258326 Quito Cordero 715 y 12 de octuiore Conodd Juan Carlos Pérez
CORPO Quite Calomiio
CREPES & WAFLES Aseraca 3.A. 2500658 Guite  [Av. Orellana y Rabida <51 Colomibia Patricia Dacosta
CURVES Quito EEUY
D & BOND Quite Ecuador
DIPPIN DOTS Quito EEUU
DOMINOS PIZZA ng. Mauricio Ledesma 2214100 Quite  |Luis de Bettowen E1-197 y Pablo Casals EELU Paul Siva
DR. VINYL José Luis Guaman 099702387 Quito EEUU José Luis Guaman
DUNKIN' DONUTS Edmundo Kronfiedi Puglia 042412476 Guayaauil :;:;;Z;icm'ccs 311 enfre Chie EEUU Lestenia Rodrigusz
ER.AL Juan Carlos Paez 2443552 Guite  |Edf. Lo previsora tome 3 ofc 513 Uruguay Juan Caros Paez
ESPRESSO AMERICANO Ivan Malina 2544502 Guite |12 de Octubre $57 y Roca Edf. Mariona de Je| EEUV Ivain Molina
EXPOCOLOR Quito Ecuador
FASTRACKIDS Quite EEUU
FRONT CONSULTING GROUP Quito Venezusla
GET NUTS Quito Costa Rica
GRAN HERMANC Quite EEUU
GYMBOREE Quito EEUU
HAMPTON Guayaquil EEUU
HEEL QUIK Quito EEUU




HUGO BOSS José Luis Humalde 2900570 / 2900589 Guitc  [Av. San lgnacic E12-134 y Humbsolt Alemania Rosanna Semana
HUP3 Juan Patricic Navara 22268201 GQuite  |Centro comercial plaza de las Américas, lood  Ecuadar Juan Pairicio Navara
IMAGINARIUM Jan del Pozo 2557055 Quite  [Cerufia 2273 y Humioolt Espafio Elizabeth Gonzdlez
INDUSTRIAS PINTO 2595059 / 255137 Quito Ecuador

INLINGUA Quito Suiza

JW.MARRIOTT AMAZOMAS HOT 2972000 Quite  |Avs. Crellana 1172y Amazonas EEUU Mara Belen sha
JUAN CHICHERO Jesis Eduarde Yanez 042254234 / 1381 Guoyaquil [Av. Gauld Km 7.5 Via Dauls Venezusla Jesis Eduorde Yanez
KFC Frankiin Telo 2563044 2561356 Quitc  |Av. Whymper N31 - 181 y  de Diciembre EEUU Pairicio Salazar
LACOSTE Sergio Jaramillo 27B0146/147 Quito Mall El Jardin Francia Andres COrtega
LOVE STORY Quito Colomiia

MARIA CAMILA MESA Quito Colormibia

MARTIMNIZING Bernardo Davalos 2545837 / 2545702 Quite  [Av. 12 de Octubre 1484 y Madrid EELU Viviana Caiceds
MCDOMNALD'S Josg Luis Sakozar 042383312 Guayaqguil [Victor Emilic Estrada 114 y Balsamas EEUV Fatima De Alvear
MEINEKE Guayagquil EEUU

MIMO Vestirse 5.C. [Enfique Felrs] 2z65863/681 /6600662 | Quite |0 O';b;:fﬁzf’ lvador 734 y Foruga Argenting Enrigue Fekre
MIMOS Quito Colomiia

MINI MELTS Santiogo Arias Quito EEUY Andrés Dassum
MISS UNIVERSO Quito EEUU

MNG Kakalan Abisaakbnems 2550237 / 2520408 Quitc Lo Pradera E7-114 y San Salvador Espafa Verdnica Lépez
MOVISTAR Quito Espaiia [/ México

NMEW HORIZONS José Luis Alvarez 2552720 GQuitc  |La Pradera E133 y San Salvador EEUV Patricio Mosguera
PIMS Guite Ecuador

PIZZA HUT Grupo Pirto 2261493/4 Quite  |Shyris N33-90 y Rutia EEUU Dra Maria Dolorss Heredia
POLLO CAMPERD Ing. Cristian Bakker 2447017 GQuite  |Maranjos N44-15 y Granados Cuatemala Sonia Barahona
POLLO TROPICAL Cuayaquil EEUU

POP STARS Guite Austrafia

POSMET Guite EEUU

PRECISION AUTO TUNE Quito EEUU

PRONTO WASH Sr. Alex Rowland 2901002 GQuite Argenting Femanda Gurman
RACELINE André Jaramilo 2250838 Quits  |Amazonas y Rie Coca Ecuador André Joramillo
RADIO SHACK ing. Steve Huguillas 2418017 Quits | Avigiras y Av. Eloy Alfaro EEUU Marey Jiménez
RADISSOMN Guito EEUU

SAKE RESTAURANTS Andirés Rios 2900570 / 2500587 Guits | Av. San Ignacic E12-134 y Humbolt Ecuador Andrés Rios
SERVIENTREGA Quito Colombio

SHERATON FOUR POINTS g’:ﬁ%ﬁfﬁ; 2970002 Guite :Lj;;:::m;jf Selvaior N3&-212 Colormiia Erka Lierena
SNOBIZ Andrés Bucaram Guayaguil EEUU

SOLO EMPANADAS Santiage LaTome 055341216 Quito Argenting Santiago LaTors
SUBWAY Guite EEUU

SUPER COFFEE GQuite Colombia

SUSHI MTTO Grupo Deller 2272665 Guito Guicentro Shopping Fredy Santana
SWISS HOTEL Quito Suiza

T.G.I FRIDAY'S Ing. Francisco Pinfo 2244438 Quite | Guicentrs Shopping EEUU lvein Pams




TEMMNIS Guayaguil Colombia

THE ATHLETES FOOT Quito EEUY

TOMMY HILFIGHER Imporcaltex Cia Lida. 2468552 247289 i e Qe 1Y EEUU Tomas Herenfeid
Panamenicana Norfe Km 5.5

TONY ROMA'S José Baumn 2245380/381/382/383 | Guito  |Centro Comercial Raguito EEUU Caty Molina

TOWER RECORDS Grupo Deller 2990414/15 Quite  |Guicentrs Shopping EELU Patricio Paradas

TRIAL Kabalan Abisaabnems 2550237 / 2522408 Guite Lo Pradesa E7-114 y San Salvador Chile

TROPI- BURGUER Frankiin Telo 2097904 [ 2297958 Quite  |Av. Whymper N31 - 181 y & de Diciembre Venazusla Jimena Proafic

UNIVERSO GARDEN ANGELS lsabe! Ramirez de Lozo 042097781 /2852411 | Guayaquil [C.C Riscentra Entre Rios Local 21 PIA Argenting Isalel Ramirez de Lazo

WALL STREET INSTITUTE José Luis Alvarez 2525064 GQuitc  |Av. & de Diciamiore y Crellana EEUY José Luis Alvarez

WESTERN UNION GQuito EEUU

XEROX - DOCUCENTROS Marcelo Del Pozo Quito EEUU Marcela Arbelasr

YOGURT PERSA Leonidas Vilagran Guayaguil Ecuador

HOLYDAY INN Quito

ESPRIT GQuito

BEVINCO Camilo Rueda Quito

BT COMPANY Guayaguil

OPEN MART Iondra Vilegas 084817687 Quito Aexico

CABINATEL Guito

CELLSHOP Quito

DIESEL Guito

FOSSIL Quito

GNC Quito

GOLD HOUSE Guayaquil

KOKTELITOS Guayaquil

KOSIUKO Guayaguil

LA ALIANXA Guayaguil

LA CANOA Guoyaguil

MISS SIXTY Quito

NAF - NAF Quito

POLLO RALPH Quito

RIKOKO Guito

SUNGLASS HOT Guito

SUPER 1 Guayoquil

TELEDOMESTIC COMUNICAC] Robert Kacket Quite

WITBOY Cuayoaquil

X PLOIT Guayoquil

YOGURTITO Guayaquil

EXA FM. onzalo Rosero / Radio Democracia Quita

RADIO DISNEY Cristian Del Alcozar P. Quito

CAFE TOSTION Hidalgo & Hidalgo Quito

TOTTIO'S Guito

AMERICANING Quito




LOS 40 MAS IMPORTANTES

Radic Centro

Quite

CHILLI'S

Johnny Zarninsky

Guayaquil

EEUU

JUAN VALDEZ

Juan Carlos Serano - KFC

Quite

TOUS

EVITA PERONE

ACADIA

HAMBURGUESAS EL CORRAL

MIX TWO

FINCAS CORRAL

Valeria Tamayo

Quito

Espofia




ANEXO 4

TABLA BASE IMPONIBLE PAGO IMP A LA RENTA PERSONAS

NATURALES

0 8910 0 0%
8910 11350 0 5%
11350 14190 122 10%
14190 17030 406 12%
17030 34060 747 15%
34060 51080 3301 20%
51080 68110 6705 25%
68110 90810 10963 30%
90810 en adelante 17773 35%




ANEXO 5

GUIA DE PAUTAS FOCUS GROUP

FACTIBILIDAD DEL SERVICIO DE COMERCIALIZACION DE FRANQUICIAS
DE LA EMPRESA "CITYFRANQUICIAS”

Muy buenos Dias con todos, antes que nada se les agradece por colaborar con
este estudio. Se trata de que nos den su opinién sobre un servicio que se
desea lanzar al mercado. Esto va a ser una conversacion abierta, nos gustaria

que nos nutran con todas sus ideas.

Voy a realizar una serie de preguntas y quisiera que me ayuden con sus puntos

de vista, conocimientos e ideas.

1. En un inicio y para entrar en confianza desearia llamarlos por sus nombres,

y saber la edad de cada uno.

2. Iniciamos: ¢Ustedes conocen lo que son las franquicias?, ¢Han visitado

alguna franquicia en los ultimos meses?




4. Conocen de alguien cercano que sea propietario de una franquicia, de ser

el caso que comentarios ha recibido de esta persona.

5. CAMBIANDO DE TEMA: ;Alguien de ustedes tienen un negocio propio o
desearia trabajar para uno mismo? ;Por que quisieran ser sus propios

Jefes?

6. ¢Sabian que mas probabilidades de éxito se tiene al momento de comprar
una franquicia que al momento de iniciar con un negocio propio, porque

creen que se puede dar esta afirmaciéon?

7. ¢Alguno de ustedes ha pensado y desearia adquirir una franquicia?, Por
que quisiera o porque no lo ha hecho. (Cuales piensa que son las

dificultades al momento de acercarse a una franquicia?.




8.

10.

;.Les comento de que se trata este focus group, se esta pensando en

lanzar al mercado un servicio que ofrezca la comercializacion de
franquicias, al momento de escuchas comercializadora de franquicias que

les viene a la mente, Que puede ofrecer a las personas esta empresa?

Alguno de ustedes pensaria en acudir a la comercializadora el momento
que deseen adquirir una franquicia, estarian dispuestos a pagar por el
servicio....... ¢ Que les parece si unicamente se cobra el salgo si la
negociacion se cierra y funciona como una comisién sobre el precio de la

franquicia?

Les interesaria que esta comercializadora ofrezca su cartera de franquicias
electronico PAGINA WEB.

conocimiento de ustedes en que podria ayudar un portal para las

por medio de un portal ¢Adicional al

franquicias que deseen ser parte?




ANEXO 6
ENCUESTA POTENCIALES CLIENTES
ENCUESTA POTENCIALES CLIENTES

EL OBJETIVO DE LA ENCUESTA ES INVESTIGAR EL NIVEL DE
ACEPTACION Y FACTIBILIDAD DE LA CREACION DE UNA
COMERCIALIZADORA DE FRANQUICIAS EN EL ECUADOR, ASi COMO EL
CONOCIMIENTO Y TENDENCIAS DE LAS PERSONAS CON RESPECTO A
LA INDUSTRIA DE LAS FRANQUICIAS.

GENERO: (MASCULINO) (FEMENINO)

- -

1. USTED TIENE UN NEGOCIO PROPIO? (si su respuesta es Sl avance a la
pregunta # 3)

sl )
NO )

2. HA PENSADO ALGUNA VEZ EMPRENDER UN NEGOCIO PROPIO?

(MUCHO) (POCO) (NADA)
) ) )

3. CUALES CREE QUE SON LAS DIFICULTADES QUE SE PRESENTAN AL
MOMENTO DE EMPRENDER UN NEGOCIO PROPIO? (elija 2

alternativas)

RECURSOS ECONOMICOS (]
TIEMPO )



IDEAS )
]

CONOCIMIENTOS
OTRAS

¢ QUE TIPO DE SECTOR ES EL QUE MAS LE APASIONA?

ALIMENTICIO ]
SERVICIOS ]
MANUFACTURA ]
AGRICULTURA Y PESCA ]
OTROS

¢, CONOCE LO QUE ES UNA FRANQUICIA?

sl )
NO )

(APROXIMADAMENTE CUANTAS FRANQUICIAS CREE USTED QUE
EXISTEN EN EL ECUADOR?

(50-70)  (70-100) (100-150) (150-200) (MAS DE 200)

- ] ] ] -

¢ALGUNA VEZ HA INTENTADO TENER UN ACERCAMIENTO A ALGUNA
FRANQUICIA?

sl )
NO ]



8.

10.

11.

(USTED PIENSA QUE AL MANEJAR UNA FRANQUICIA TIENE MAS
PROBABILIDADES DE EXITO QUE SI EMPRENDE UNA IDEA NUEVA DE
NEGOCIO?

Sl

NO
< PORQUE?

-
-

¢ LE INTERESARIA SER PROPIETARIO DE UNA FRANQUICIA?

MUY POCO INTERESANTE ]
POCO INTERESANTE ]
NEUTRO ]
INTERESANTE ]
MUY INTERESANTE ]

¢ PIENSA QUE SERIA IMPORTANTE QUE EXISTA UNA EMPRESA QUE
LE AYUDE A BUSCAR UNA FRANQUICIA SEGUN SUS LINEAMIENTOS
PERSONALES?

sl )
NO )

¢QUE SERVICIOS USTED BUSCARIA DE UNA EMPRESA QUE LE
AYUDE A TRAMITAR UNA FRANQUICIA? (en orden de prioridad 1 mejor 4

peor).

BUSQUEDA PERSONIFICADA
NEGOCIACION

INTERMEDIACION

PROMOCION

COMERCIALIZACION ]

Uoudno



12. ;USTED SERIA UNA PERSONA QUE RECURRIRIA HA UNA
COMERCIALIZADORA DE FRANQUICIAS EL MOMENTO EN EL CUAL
DECIDA TENER UN NEGOCIO PROPIO?

sl )
NO ]

13. ¢, QUE LE LLAMA MAS LA ATENCION?

CREAR SU PROPIA IDEA DE NEGOCIO ]

ADQUIRIR UNA FRANQUICIA J
. PORQUE?

14. ; QUE TANTO LE ATRAE SER PROPIETARIO DE UNA FRANQUICIA?

(MUCHO) (POCO) (NADA)

- ] -

EDAD: (18-20) (21-30) (30-50) (MAS DE 50)

J O o -

ACTIVIDAD: (TRABAJA) (ESTUDIA Y TRABAJA) (ESTUDIA) (OTROS)

J ] J J
+EN QUE NIVEL DE INGRESOS SE ENCUENTRA USTED?
(200-350) (351-500) (501-1000)  (MAS DE 1000)  (NADA)
J J ] J ]

SE LE AGRADECE POR SU COLABORACION Y POR SU TIEMPO SU
INFORMACION SERA MUY UTIL PARA NUESTRA INVESTIGACION



ANEXO 7
ENCUESTA FRANQUICIAS
ENCUESTA FRANQUICIAS
EL OBJETIVO DE LA ENCUESTA ES INVESTIGAR EL NIVEL DE
ACEPTACION POR PARTE DE LAS FRANQUICIAS DE LA CREACION DE
UNA COMERCIALIZADORA Y PROMOTORA DE FRANQUICIAS EN EL

ECUADOR- FRANQUICIAS.

1. ¢QUE TIPO DE SECTOR SU FRANQUICIA PERTENECE?

ALIMENTICIO ]
SERVICIOS ]
MANUFACTURA ]
AGRICULTURA Y PESCA ]
OTROS

2. (AL MOMENTO DE ELEGIR AL COMPRADOR DE LA FRANQUICIA SE
BASA EN UN PERFIL ESTANDAR?

st
Nno (U

3. ¢(CUALES CREE QUE SON LAS DIFICULTADES QUE SE PRESENTAN
AL MOMENTO DE ELEGIR AL POTENCIAL COMPRADOR DE LA
FRANQUICIA?

PERFIL DEL COMPRADOR [
ELECCION DEL LUGAR ]



TIEMPO ]

NEGOCIACION )
CAPTACION DE CLIENTES (]
OTRAS

4. ;ESTARIA DISPUESTO A TRABAJAR CON UNA TERCERA EMPRESA
PARA QUE BUSQUE EL COMPRADOR, LUGAR Y REALICE EL PRIMER
ACERCAMIENTO POR USTED?

(1%-5%) (6%-11%)  (12%-15%)  (MAS DEL 15%)

S ] -

5. ¢LE PARECE INTERESANTE QUE SE CREE UN PORTAL DE
FRANQUICIAS DONDE USTED PUEDA EXPONER SU NEGOCIO Y LAS
PERSONAS COMUNES TENGAN ACCESO A CONOCER ACERCA DE
SU FRANQUICIA?

sl )
NO )

SE LE AGRADECE POR SU COLABORACION Y POR SU TIEMPO SU
INFORMACION SERA MUY UTIL PARA NUESTRA INVESTIGACION



ANEXO 8

UBICACION OPTIMA DE LA OFICINA
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ANEXO 9

CITY FRANQUICIAS

ROL DE PAGOS MENSUAL

DOLARES AMERICANOS

S{U=EbION % DECIMO [ % DECIMO AP.MES | FONFOS DE TOTAL

PERFIL NOMINAL 3RO 470 VACACIONES IESS RESERVA |CANTIDAD TOTAL ANUAL
ASISTENTE 240,00 20,00 20,00 10,00 29,16 20,00 1,00 339,16 | 4.069,92
VENDEDOR JR 300,00 25,00 20,00 12,50 36,45 25,00 1,00 418,95| 5.027,40
VENDEDOR MASTER 500,00 41,67 20,00 20,83 60,75 41,67 1,00 684,92 8.219,00
GERENTE GENERAL 1.500,00 125,00 20,00 62,50 125,00 1,00 ] 2.014,75| 24.177,00

CITY FRANQUICIAS
ROL DE PAGOS 5 ANOS
DOLARES AMERICANOS

PERFIL TOTAL ANO 1| TOTAL ANO 2| TOTAL ANO 3| TOTAL ANO 4 [ TOTAL ANO 5
ASISTENTE $ 406992($ 4.06992|$ 4.06992]| 9% 4.069,92|$  4.069,92
VENDEDOR JR $§ 502740]|% 5.02740($ 5.027,40( $ 5.027,40 | $  5.027,40
VENDEDOR MASTER |$§ 8219,00|$ 8.21900($ 821900 $ 8.219,00 | $  8.219,00
GERENTE GENERAL [$ 24.177,00|$ 24.17700|$ 2417700 $ 24.177,00|$% 24.177,00




Inversién Inicial al detalle

ANEXO 10

CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL

DOLARES AMERICANOS
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
ITEMS CANTIDAD VALOR VALOR
ESCRITORIOS 3 $ 600.00 $ 1,800.00
SILLAS GIRATORIAS 3 $ 175.00 $ 525.00
SILLAS DE ESPERA 7 $ 100.00 $ 700.00
SILLON 1 $ 200.00 $ 200.00
MUEBLE DE RECEPCION 1 $ 400.00 $ 400.00
ARCHIVADORES 2 $ 50.00 $ 100.00
TOTAL 17 $ 1,525.00 $ 3,725.00
CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL
DOLARES AMERICANOS
EQUIPOS DE COMPUTACION
ITEMS CANTIDAD VALOR VALOR
LAPTOP 1 $ 1,000.00 $ 1,000.00
DESKTOP 2 $ 500.00 $ 1,000.00
IMPRESORA MULTIFUNCION 1 $ 300.00 $ 300.00
TELEFONOS 3 $ 70.00 $ 210.00
TOTAL 4 $1,870.00 $2,510.00




CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL
DOLARES AMERICANOS

PAGINA WEB
ITEMS VALOR
SERVICIO DE HOSTING ANUAL $ 100.00
PROGRAMACION $500.00
DOMINIO $ 15.00
DISENO WEB $ 1,400.00
TOTAL $2,015.00
CITY FRANQUICIAS
INVERSION INICIAL
DOLARES AMERICANOS
INVERSION PUBLICITARIA
ITEMS CANTIDAD VALOR VALOR
LANZAMIENTO 1 $ 4,200.00 $ 4,200.00
PRENSA ESCRITA 1 $ 800.00 $ 800.00
LOGOTIPO 1 $ 100.00 $ 100.00
HOJAS MEMBRETEADAS 1000 $ 65.00 $65.00
SOBRES 1000 $50.00 $50.00
TARJETAS 1000 $ 85.00 $ 85.00
TOTAL 3003 5300 5300




Capital de trabajo

ANEXO 11

CITY FRANQUICIAS
VALORADO EN USD

CAPITAL DE TRABAJO 3 MESES

ITEMS MESES VALOR MES TOTAL
ARRIENDO 3 $ 400.00 $ 1,200.00
SERVICIOS BASICOS 3 $ 260.00 $ 780.00

AGUA 3 $ 50.00 $ 150.00

TELEFONO 3 $ 100.00 $ 300.00

LUZ 3 $ 60.00 $ 180.00

INTERNET 3 $ 50.00 $ 150.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 3 $3,457.78 $10,373.33
SUMINISTROS DE OFICINA 3 $ 100.00 $ 300.00
TELEFONIA MOVIL 3 $ 100.00 $ 300.00
MANTENIMIENTO 3 $ 150.00 $ 450.00
MOVILIZACION 3 $ 100.00 $ 300.00
PRESTAMO 3 $706.10 $2,118.31
HONORARIOS CONTADOR 3 $ 70.00 $210.00
PAPELERIA Y ENVIOS 3 $ 20.00 $ 60.00
OTROS GASTOS 3 $ 50.00 $ 150.00
TOTAL $5,413.88 $ 16,241.64




Inversién inicial Resumen

ANEXO 12

CITY FRANQUICIAS
VALORADO EN USD

INVERSION INICIAL

ITEMS VALOR
CONSTITUCION $ 500.00
EQUIPOS DE COMPUTACION $2,510.00
MUEBLES DE OFICINA $ 3,725.00
ADECUACIONES $ 1,800.00
INVERSION PUBLICITARIA $ 5,300.00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400.00
PORTAL WEB $2,015.00
CAPITAL DE TRABAJO $ 16,241.64
TOTAL $32,491.64




ANEXO 13

Proyeccion de ventas
CITY FRANQUICIAS
VENTAS
DOLARES AMERICANOS 2011-2015
1 ] PROYECCION VENTAS EN DOLARES COMERCIALIZACION
P. PROM % COMISION ANO 1 ANO 2 ARO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA | $40,000.00 10% $57,680.00 | $59,410.40 | $61,192.71 | $63,02849 | $64,919.35
NORMAL $ 40,000.00 10% $59,920.00 | $64,114.40 | $68,602.41 | $73,40458 | $78,542.90
OPTIMISTA | $ 40,000.00 10% $62,160.00 | $68,997.60 | $76,587.34 | $85011.94 | $94,363.26
CITY FRANQUICIAS
VENTAS
DOLARES AMERICANOS 2011-2015
2 PROYECCION VENTAS EN DOLARES PROMOCION
P.PROM | MESES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA $ 50.00 12 $ 36,000.00 $ 37,080.00 $ 38,192.40 $ 39,338.17 $ 40,518.32
NORMAL $ 50.00 12 $ 36,000.00 $ 38,520.00 $ 41,216.40 $ 44,101.55 $ 47,188.66
OPTIMISTA $ 50.00 12 $ 36,000.00 $ 39,960.00 $ 44,355.60 $ 49,234.72 $ 54,650.53
CITY FRANQUICIAS
VENTAS
DOLARES AMERICANOS 2011-2015
PROYECCION EN VENTAS TOTALES DOLARES COMERCIALIZACION + PROMOCION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PESIMISTA $ 93,680.00 $ 96,490.40 $99,385.11 $ 102,366.67 $ 105,437.67
NORMAL $ 95,920.00 $ 102,634.40 $ 109,818.81 $ 117,506.12 $ 125,731.55
OPTIMISTA $ 98,160.00 $ 108,957.60 $ 120,942.94 $ 134,246.66 $ 149,013.79




Gastos variables

ANEXO 14

CITY FRANQUICIAS

GASTOS
DOLARES AMERICANOS
GASTOS EN VENTAS escenario pesimista

ITEMS VALOR MES VALOR ANO 1 VALOR ANO 2 VALOR ANO 3 VALOR ANO 4 VALOR ANO 5
MOVILIZACION $ 50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
TELEFONIA MOVIL $ 50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
COMISIONES $ 2,884.00 $ 2,970.52 $ 3,059.64 $3,151.42 $ 3,245.97
TOTAL $ 4,084.00 $4,170.52 $ 4,259.64 $4,351.42 $ 4,445.97

GASTOS EN VENTAS escenario normal

ITEMS VALOR MES | VALORANO 1 | VALORANO?2 | VALORANO3 | VALORANO 4 | VALOR ANO 5
MOVILIZACION $ 50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
TELEFONIA MOVIL $ 50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
COMISIONES $ 2,996.00 $ 3,205.72 $3,430.12 $ 3,670.23 $ 3,927.14
TOTAL $4,196.00 $ 4,405.72 $4,630.12 $4,870.23 $5,127.14

GASTOS EN VENTAS escenario optimista

ITEMS VALOR MES VALOR ANO 1 VALOR ANO 2 VALOR ANO 3 VALOR ANO 4 VALOR ANO 5
MOVILIZACION $ 50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
TELEFONIA MOVIL $ 50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
COMISIONES $ 3,108.00 $ 3,449.88 $ 3,829.37 $ 4,250.60 $4,718.16
TOTAL $ 4,308.00 $ 4,649.88 $5,029.37 $ 5,450.60 $5,918.16




Gastos Fijos

ANEXO 15

CITY FRANQUICIAS
GASTOS FIJOS

DOLARES AMERICANOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
ITEMS VALOR MES | VALOR ANO 1 | VALOR ANO 2 VALOR ANO 3 VALOR ANO 4 VALOR ANO 5
ARRIENDO $ 400.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00 $ 4,800.00
SERVICIOS BASICOS $ 260.00 $ 3,120.00 $ 3,120.00 $ 3,120.00 $ 3,120.00 $ 3,120.00
LUZ $ 50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
AGUA $100.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
TELEFONO $ 60.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00 $ 720.00
INTERNET $ 50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES $ 3,457.78 $ 41,493.32 $ 41,493.32 $ 41,493.32 $ 41,493.32 $ 41,493.32
SUMINISTROS DE OFICINA $ 100.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
TELEFONIA MOVIL $50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
MANTENIMIENTO $ 150.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00
MOVILIZACION $50.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00
HONORARIOS CONTADOR $ 70.00 $ 840.00 $ 840.00 $ 840.00 $ 840.00 $ 840.00
PAPELERIA Y ENVIOS $ 20.00 $ 240.00 $ 240.00 $ 240.00 $ 240.00 $ 240.00
TOTAL $4,557.78 $ 54,693.32 $ 54,693.32 $ 54,693.32 $ 54,693.32 $ 54,693.32
CITY FRANQUICIAS
GASTOS FIJOS
DOLARES AMERICANOS
GASTOS EN MARKETING
TEMS VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PUBLICIDAD PRENSA ESCRITA $ 100.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
PUBLICIDAD EN INTERNET $ 100.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00 $ 1,200.00
TOTAL $ 200.00 $ 2,400.00 $ 2,400.00 $ 2,400.00 $ 2,400.00 $ 2,400.00




Resumen de gastos

ANEXO 16

CITY FRANQUICIAS

GASTOS FIJOS (ADMINISTRATIVOS, MARKETING Y VENTAS)

DOLARES AMERICANOS
GASTOS PESIMISTA $ 57,093.32 $57,093.32 $ 57,093.32 $ 57,093.32 $ 57,093.32
GASTOS NORMAL $ 57,093.32 $ 57,093.32 $ 57,093.32 $ 57,093.32 $ 57,093.32
GASTOS OPTIMISTA $ 57,093.32 $ 57,093.32 $57,093.32 $ 57,093.32 $ 57,093.32
CITY FRANQUICIAS
GASTOS VARIABLES (ADMINISTRATIVOS, MARKETING Y VENTAS)
DOLARES AMERICANOS
GASTOS PESIMISTA $ 4,084.00 $4,170.52 $ 4,259.64 $4,351.42 $ 4,445.97
GASTOS NORMAL $4,196.00 $ 4,405.72 $4,630.12 $4,870.23 $5,127.14
GASTOS OPTIMISTA $ 4,308.00 $ 4,649.88 $5,029.37 $ 5,450.60 $5,918.16
CITY FRANQUICIAS
GASTOS TOTALES (ADMINISTRATIVOS, MARKETING Y VENTAS)
DOLARES AMERICANOS
GASTOS PESIMISTA $61,177.32 $61,263.84 $ 61,352.96 $ 61,444.74 $61,539.29
GASTOS NORMAL $ 61,289.32 $ 61,499.04 $61,723.44 $ 61,963.55 $ 62,220.46
GASTOS OPTIMISTA $61,401.32 $61,743.20 $ 62,122.69 $ 62,543.92 $63,011.48




Margen Bruto

ANEXO 17

CITY FRANQUICIAS

DOLARES AMERICANOS

$ 89,596.00 $92,319.88 $95,125.48 $98,015.24 $ 100,991.70
$91,724.00 $ 98,228.68 $ 105,188.69 $112,635.90 $ 120,604.41
$ 93,852.00 $ 104,307.72 $ 115,913.57 $ 128,796.06 $ 143,095.63




Margen Operativo

ANEXO 18

CITY FRANQUICIAS

DOLARES AMERICANOS

$ 32,502.68 $ 35,226.56 $ 38,032.16 $40,921.92 $ 43,898.38
$ 34,630.68 $ 41,135.36 $ 48,095.37 $ 55,542.58 $63,511.09
$ 36,758.68 $47,214.40 $ 58,820.25 $71,702.74 $ 86,002.31




DEPRECIACIONES

ANEXO 19

B c | o | € F [ e ] H ] 1 ] 1 K L

| 6 CITY FRANQUICIAS

| 7] DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS (valorado en USD)
8 Afnos 2010 - 2014
9 EQUIPOS DE COMPUTACION 1ra COMPRA

| 10 | Descripcion Cantidad| Costo Costo | Vida util | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | Valor en libros
11 unitario total (afios)
12 |LAPTOP 1 1.000,00] 1.000,00 3 333,33 333,33 333,33 0,00
13 |IMPRESORA MULTIFUNCION 1 300,00 | 300,00 3 100,00 100,00| 100,00 0,00
14 |TELEFONOS 3 70,00 | 210,00 3 70,00 | 70,00 | 70,00 0,00
15 |Total 1.510,00 503,33|503,33] 503,33| 0,00 0,00 0,00
16 EQUIPOS DE COMPUTACION 2daCOMPRA

| 17 |Descripcion Cantidad| Costo Costo | Vida atil | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | Valor en libros
18 unitario total (afios)
1910 1 1.000,00] 1.000,00 3 0,00 | 0,00 [ 0,00 |333,33]333,33 333,33
20 [INVERSION INICIAL 1 300,00 | 300,00 3 0,00 | 0,00 [ 0,00 |100,00] 100,00 100,00
21 |DOLARES AMERICANOS 3 70,00 | 210,00 3 0,00 | 0,00 [ 0,00 | 70,00 | 70,00 70,00
22 |Total 1.510,00 0,00 0,00 0,00 |503,33] 503,33 503,33
23 MUEBLES Y ENSERES
24 |Descripcién Cantidad| Costo Costo | Vida atil | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | Valor en libros
25 unitario total (afios)
26 |[ESCRITORIOS 3 600,00 | 1.800,00 10 180 180 180 180 180 900,00
27 |SILLAS GIRATORIAS 3 175,00 | 525,00 10 52,5 | 525 | 52,5 | 525 | 52,5 262,50
28 |SILLAS DE ESPERA 7 100,00 | 700,00 10 70 70 70 70 70 350,00
29 |SILLON 1 200,00 | 200,00 10 20 20 20 20 20 100,00
30 |[MUEBLE DE RECEPCION 1 400,00 | 400,00 10 40 40 40 40 40 200,00
31 |ARCHIVADORES 2 50,00 | 100,00 10 10 10 10 10 10 50,00
32 |Total 3.725,00 372,50| 372,50| 372,50| 372,50| 372,50 1.862,50
33
34 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015
35 TOTAL DEPRECIACIONES 875,83] 875,83 875,83 372,50| 372,50




ANEXO 20

AMORTIZACIONES

CITY FRANQUICIAS
AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS (valorado en USD)
Aros 2010 - 2014

Rubro Costo | Vida dtil| o016 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | Valoren
total (afios)

libros
Gastos de constitucion 500,00 5

100 100 100 100 100 0,00
Adecuacion oficina 1.800,00 5 360 360 360 360 360 0,00
Total 2.300,00 460,00 460,00 460,00 460,00 | 460,00 0,00




ANEXO 21

Estado de resultados Apalancado (Pesimista)

CITY FRANQUICIAS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS (escenario pesimista)

1ERO ENERO AL 31 DICIEMBRE 2015

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS POR VENTAS 93,680.00| 96,490.40 | 99,385.11] 102,366.67 | 105,437.67
POR COMERCIALIZACION 57,680.00| 59,410.40| 61,192.71| 63,028.49| 64,919.35
POR PROMOCION 36,000.00| 37,080.00| 38,192.40| 39,338.17| 40,518.32
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54,693.32 [ 54,693.32 54,693.32[ 54,693.32| 54,693.32
ARRIENDO 4,800.00| 4,800.00| 4,800.00| 4,800.00] 4,800.00
SERVICIOS BASICOS 3,120.00| 3,120.00| 3,120.00 3,120.00 3,120.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES | 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32
SUMINISTROS DE OFICINA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
MANTENIMIENTO 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
HONORARIOS CONTADOR 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00
PAPELERIAY ENVIOS 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
GASTOS EN MARKETING 2,400.00 2,400.00 2,400.00[ 2,400.00[ 2,400.00

PUBLICIDAD EN RADIO - - - - -
PUBLICIDAD PRENSAESCRI 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
INVESTIGACION DE MERCAD - - - - -

PUBLICIDAD EN INTERNET 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00

GASTOS EN VENTAS | 4,084.00 4,170.52[ 4,259.64 4,351.42) 4,445.97
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 2,884.00 2,970.52 3,059.64 3,151.42 3,245.97
GASTOS FINANCIEROS 8,473.23f 8,473.23[ - r - r -
PRESTAMOS BANCARIOS 8,473.23 8,473.23 - - -
SOBREGIROS - - - - -
TOTAL GATOS [ 69,650.55| 69,737.07| 61,352.96| 61,444.74| 61,539.29
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS 24,029.45| 26,753.33| 38,032.16| 40,921.92| 43,898.38
PARTICIPACION TRABAJADORES (tabla imp PN) - 892.17 3,897.32 4,330.79 4,777.26
UTILIDADES ANTES DE PAGO IMP RENTA 24,029.45| 25,861.17| 34,134.83| 36,591.13| 39,121.12
25% PAGO IMP RENTAN 6,007.36 6,465.29 8,533.71 9,147.78 9,780.28

UTILIDAD EN VENTAS | 18,022.09] 19,395.88| 25,601.12| 27,443.35| 29,340.84




Estado de resultados Apalancado (Normal)

CITY FRANQUICIAS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS (escenario esperado)

1ERO ENERO AL 31 DICIEMBRE 2015

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS 95,920.00 | 102,634.40 | 109,818.81| 117,506.12 | 125,731.55
POR COMERCIALIZACION 59,920.00 | 64,114.40| 68,602.41| 73,404.58]| 78,542.90
POR PROMOCION 36,000.00| 38,520.00| 41,216.40| 44,101.55| 47,188.66
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54,693.32 [ 54,693.32 54,693.32[ 54,693.32| 54,693.32
ARRIENDO 4,800.00| 4,800.00| 4,800.00| 4,800.00 4,800.00
SERVICIOS BASICOS 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES | 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32
SUMINISTROS DE OFICINA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
MANTENIMIENTO 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
HONORARIOS CONTADOR 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00
PAPELERIAY ENVIOS 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
GASTOS EN MARKETING 2,400.00 [ 2,400.00 [ 2,400.00] 2,400.00| 2,400.00
PUBLICIDAD EN RADIO - - - - -
PUBLICIDAD PRENSAESCRI|  1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
INVESTIGACION DE MERCAD - - - - -
PUBLICIDAD EN INTERNET 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
GASTOS EN VENTAS | 4,196.00 4,405.72[ 4,630.12[ 4,870.23] 5,127.14
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 2,996.00 3,205.72 3,430.12 3,670.23 3,927.14
GASTOS FINANCIEROS 8,473.23 8,473.23f - r - r -
PRESTAMOS BANCARIOS 8,473.23 8,473.23 - - -
SOBREGIROS - - - - -
TOTAL GATOS [ 69,762.55| 69,972.27| 61,723.44| 61,963.55| 62,220.46
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS 26,157.45| 32,662.13| 48,095.37| 55,542.58| 63,511.09
PARTICIPACION TRABAJADORES (tabla imp PN) 1,720.49 3,021.43 5,958.84 7,192.77 9,583.33
UTILIDADES ANTES DE PAGO IMP RENTA 24,436.96 | 29,640.71| 42,136.53| 48,349.80| 53,927.76
25% PAGO IMP RENTAN 6,109.24 7,410.18| 10,534.13| 12,087.45| 13,481.94
UTILIDAD EN VENTAS | 18,327.72| 22,230.53| 31,602.39| 36,262.35| 40,445.82




Estado de resultados Apalancado (Optimista)

CITY FRANQUICIAS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS (escenario Optimista)

1ERO ENERO AL 31 DICIEMBRE 2015

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS 98,160.00 | 108,957.60 | 120,942.94 | 134,246.66 | 149,013.79
POR COMERCIALIZACION 62,160.00 ] 68,997.60| 76,587.34| 85,011.94| 94,363.26
POR PROMOCION 36,000.00 ] 39,960.00 | 44,355.60| 49,234.72| 54,650.53
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54,693.32 ] 54,693.32| 54,693.32| 54,693.32| 54,693.32
ARRIENDO 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00
SERVICIOS BASICOS 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES | 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32
SUMINISTROS DE OFICINA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
MANTENIMIENTO 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
HONORARIOS CONTADOR 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00
PAPELERIA Y ENVIOS 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
GASTOS EN MARKETING 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
PUBLICIDAD EN RADIO - - - - -
PUBLICIDAD PRENSAESCRI 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
INVESTIGACION DE MERCAD - - - - -
PUBLICIDAD EN INTERNET 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
GASTOS EN VENTAS | 4,308.00 4,649.88 5,029.37 5,450.60 5,918.16
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 3,108.00 3,449.88 3,829.37 4,250.60 4,718.16
GASTOS FINANCIEROS 8,473.23 8,473.23 - - -
PRESTAMOS BANCARIOS 8,473.23 8,473.23 - - -
SOBREGIROS - - - - -
TOTAL GATOS [ 69,874.55] 70,216.43| 62,122.69| 62,543.92| 63,011.48
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS 28,285.45] 38,741.17| 58,820.25| 71,702.74| 86,002.31
PARTICIPACION TRABAJADORES (tabla imp PN) -984.36 2,152.35 6,5676.59| 11,085.46| 16,090.31
UTILIDADES ANTES DE PAGO IMP RENTA 29,269.82] 36,588.82| 52,243.66| 60,617.28| 69,912.00
25% PAGO IMP RENTAN 7,317.45 9,147.211 13,060.92| 15,154.32| 17,478.00
UTILIDAD EN VENTAS | 21,952.36 | 27,441.62| 39,182.75| 45,462.96| 52,434.00




Estado de resultados NO Apalancado (Pesimista)

CITY FRANQUICIAS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS (escenario pesimista)

1ERO ENERO AL 31 DICIEMBRE 2015

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS 93,680.00 | 96,490.40| 99,385.11 | 102,366.67 | 105,437.67
POR COMERCIALIZACION 57,680.00 | 59,410.40| 61,192.71| 63,028.49| 64,919.35
POR PROMOCION 36,000.00 | 37,080.00| 38,192.40| 39,338.17| 40,518.32
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54,693.32 [ 54,693.32 54,693.32 54,693.32 54,693.32
ARRIENDO 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00
SERVICIOS BASICOS 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 41,493.32 | 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32
SUMINISTROS DE OFICINA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
MANTENIMIENTO 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
HONORARIOS CONTADOR 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00
PAPELERIA Y ENVIOS 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
GASTOS EN MARKETING 2,400.00 [ 2,400.00 [ 2,400.00 | 2,400.00 2,400.00
PUBLICIDAD EN RADIO - - - - -
PUBLICIDAD PRENSA ESCRITA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
INVESTIGACION DE MERCADOS - - - - -
PUBLICIDAD EN INTERNET 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
GASTOS EN VENTAS 4,084.00 4,170.52F 4,259.64 4,351.42[ 4,44597
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 2,884.00 2,970.52 3,059.64 3,151.42 3,245.97
GASTOS FINANCIEROS - r - r - I - r -
PRESTAMOS BANCARIOS - - - - -
SOBREGIROS - - - - -
TOTAL GATOS 61,177.32| 61,263.84| 61,352.96| 61,444.74| 61,539.29
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS 32,502.68| 35,226.56| 38,032.16| 40,921.92| 43,898.38
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 2,237.27 3,476.48 3,897.32 4,330.79 4,777.26
UTILIDADES ANTES DE PAGO IMP RENTA 30,265.41| 31,750.08| 34,134.83| 36,591.13| 39,121.12
25% PAGO IMP RENTAN 7,566.35 7,937.52 8,533.71 9,147.78 9,780.28
UTILIDAD EN VENTAS 22,699.06 | 23,812.56| 25,601.12| 27,443.35| 29,340.84




Estado de resultados NO Apalancado (Normal)

CITY FRANQUICIAS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS (escenario esperado)

1ERO ENERO AL 31 DICIEEMBRE 2015

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS 95,920.00 | 102,634.40 | 109,818.81 | 117,506.12 | 125,731.55
POR COMERCIALIZACION 59,920.00 | 64,114.40| 68,602.41| 73,404.58| 78,542.90
POR PROMOCION 36,000.00 | 38,520.00| 41,216.40| 44,101.55| 47,188.66
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54,693.32| 54,693.32| 54,693.32| 54,693.32| 54,693.32
ARRIENDO 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00
SERVICIOS BASICOS 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 41,493.32 | 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32
SUMINISTROS DE OFICINA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
MANTENIMIENTO 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
HONORARIOS CONTADOR 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00
PAPELERIA Y ENVIOS 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
GASTOS EN MARKETING 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00 2,400.00
PUBLICIDAD EN RADIO - - - - -
PUBLICIDAD PRENSAESCRITA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
INVESTIGACION DE MERCADOS - - - - -
PUBLICIDAD EN INTERNET 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
GASTOS EN VENTAS 4,196.00 4,405.72 4,630.12 4,870.23 5,127.14
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 2,996.00 3,205.72 3,430.12 3,670.23 3,927.14
GASTOS FINANCIEROS - - - - -
PRESTAMOS BANCARIOS - - - - -
SOBREGIROS - - - - -
TOTAL GATOS 61,289.32| 61,499.04| 61,723.44| 61,963.55| 62,220.46
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS 34,630.68 | 41,135.36| 48,095.37| 55,542.58| 63,511.09
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 2,592.67 4,218.84 5,958.84 7,192.77 9,583.33
UTILIDADES ANTES DE PAGO IMP RENTA 32,038.01| 36,916.52| 42,136.53 | 48,349.80| 53,927.76
25% PAGO IMP RENTAN 8,009.50 9,229.13| 10,534.13| 12,087.45] 13,481.94
UTILIDAD EN VENTAS 24,028.51| 27,687.39] 31,602.39| 36,262.35| 40,445.82




Estado de resultados NO Apalancado (Optimista)

CITY FRANQUICIAS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS (escenario optimista)

1ERO ENERO AL 31 DICIEEMBRE 2015

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS 98,160.00 | 108,957.60 | 120,942.94 | 134,246.66 | 149,013.79
POR COMERCIALIZACION 62,160.00 | 68,997.60| 76,587.34| 85,011.94| 94,363.26
POR PROMOCION 36,000.00 | 39,960.00| 44,355.60| 49,234.72| 54,650.53
GASTOS ADMINISTRATIVOS 54,693.32 [ 54,693.32[ 54,693.32[ 54,693.32[ 54,693.32
ARRIENDO 4,800.00 | 4,800.00 4,800.00 4,800.00 4,800.00
SERVICIOS BASICOS 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00 3,120.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32| 41,493.32
SUMINISTROS DE OFICINA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
MANTENIMIENTO 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
HONORARIOS CONTADOR 840.00 840.00 840.00 840.00 840.00
PAPELERIA Y ENVIOS 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
GASTOS EN MARKETING 2,400.00 [ 2,400.00 [ 2,400.00 [ 2,400.00[ 2,400.00
PUBLICIDAD EN RADIO - - - - -
PUBLICIDAD PRENSA ESCRITA 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
INVESTIGACION DE MERCADOS - - - - -
PUBLICIDAD EN INTERNET 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
GASTOS EN VENTAS 4,308.00 4,649.88F 5,029.37f 545060 5,918.16
MOVILIZACION 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
TELEFONIA MOVIL 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
SALARIOS Y OBLIGACIONES 3,108.00 3,449.88 3,829.37 4,250.60 4,718.16
GASTOS FINANCIEROS - r - r - r - r -
PRESTAMOS BANCARIOS - - - - -
SOBREGIROS - - - - -
TOTAL GATOS 61,401.32| 61,743.20| 62,122.69| 62,543.92| 63,011.48
UTILIDADES ANTES DE IMPUESTOS 36,758.68 | 47,214.40| 58,820.25| 71,702.74| 86,002.31
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 1,557.60 2,514.54 6,576.59 | 11,085.46| 16,090.31
UTILIDADES ANTES DE PAGO IMP RENTA | 35,201.08| 44,699.86| 52,243.66| 60,617.28| 69,912.00
25% PAGO IMP RENTAN 8,800.27 | 11,174.97| 13,060.92| 15,154.32| 17,478.00
UTILIDAD EN VENTAS 26,400.81| 33,524.90| 39,182.75| 45,462.96| 52,434.00




ANEXO 22

APALANCADO
ANO 1 ANO 2
CITY FRANQUICIAS CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL APALANCADO (Escenario Pesimista) BALANCE GENERAL APALANCADO (Escenario Pesimista)
AL 1 ENERO 2011 AL 1 ENERO 20711
ACTIVOS $ 20.475,93 [PASIVO ACTIVOS $ 37.225,57 [PASIVO
[ACTIVOS CORRIENTES $ 11.825,93 PASIVOS CORRIENTES $ - [ACTIVOS CORRIENTES 29.451,40 [PASIVOS CORRIENTES $ -
cAsA SOBREGIROS $ cAIA $ 15.318,78 [SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 11.825,93 IMPUESTOS POR PAGAR $ BANCOS $ 14.132,63 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR $ - CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
ACTIVOS FlJOS PASIVOS A LARGO PLAZO 8.47323| |ACTIVOS FlJOS PASIVOS A LARGO PLAZO 8.473,.23
EQUPOS DE COMPUTACION S 251000 $ 6.235,00 (OBLIGACIONES BANCARIAS $ 8.473,23 [EQUPOS DE COMPUTACION $ 2.006,67 5.359,17 [OBLIGACIONES BANCARIAS $ 8.473,23
MUEBLES DE OFICINA $ 3.725,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR MUEBLES DE OFICINA $ 3.352,50 [DOCUMENTOS POR PAGAR
[OTROS PASIVOS [OTROS PASIVOS
(OTROS ACTIVOS 2.415,00 [OTROS ACTIVOS 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 [PATRIMONIO B 12.002,71| |GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 [PATRIMONIO $ 28.752,35
PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL S -3.316,07 PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ -3.621,68
UTILIDADES RETENIDAS S 15.318,78 UTILIDADES RETENIDAS s 17.055,25
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 15.318,78
[TOTAL ACTIVOS $ 20.475,93 |PASIVO + PATRIMONIO 20475,93 [TOTAL ACTIVOS $ 37.225,57 |PASIVO + PATRIMONIO 37225,57|
ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO
ANO 3 ANO 4
CITY FRANQUICIAS CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL APALANCADO (Escenario Pesimista) BALANCE GENERAL APALANCADO (Escenario Pesimista)
AL 1 ENERO 2011 AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS $ 62.809,77 [PASIVO ACTIVOS $ 89.031,53 [PASIVO
[ACTIVOS CORRIENTES 55.911,43 PASIVOS CORRIENTES $ - [ACTIVOS CORRIENTES 83.009,03 [PASIVOS CORRIENTES $
cAsA $ 32.374,03 SOBREGIROS $ cAIA $ 56.619,53 [SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 23.537,41 IMPUESTOS POR PAGAR $ BANCOS $ 26.389,51 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR [CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
ACTIVOS FlJOS PASIVOS A LARGO PLAZO $ - ACTIVOS FlIOS PASIVOS A LARGO PLAZO $
EQUPOS DE COMPUTACION S 150333 4.483,33 (OBLIGACIONES BANCARIAS $ [EQUPOS DE COMPUTACION $ 1.000,00 3.607,50 [OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.980,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR MUEBLES DE OFICINA $ 2.607,50 [DOCUMENTOS POR PAGAR
[OTROS PASIVOS [OTROS PASIVOS
(OTROS ACTIVOS $ 2.415,00 [OTROS ACTIVOS 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO H 400,00 [PATRIMONIO 62.809,77| |GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 [PATRIMONIO $ 89.031,53
PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL S 6.190,24 PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 6.324,28
UTILIDADES RETENIDAS S 24.245,50 UTILIDADES RETENIDAS s 26.087,72
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 32.374,03 UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 56.619,53
[TOTAL ACTIVOS $ 62.809,77 |PASIVO + PATRIMONIO 62809,77, [TOTAL ACTIVOS $ 89.031,53 |PASIVO + PATRIMONIO 89031,53|
ANO 5
CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL APALANCADO (Escenario Pesimista)
AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS $ 133.844,81 [PASIVO
[ACTIVOS CORRIENTES $ 12919481 PASIVOS CORRIENTES $ -
CAJA $ 82.707,25 SOBREGIROS $
BANCOS $ 46.487,56 IMPUESTOS POR PAGAR $
[CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR
[ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
EQUPOS DE COMPUTACION $ - 2.235,00 (OBLIGACIONES BANCARIAS $
MUEBLES DE OFICINA $ 2.235,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR
OTROS PASIVOS
(OTROS ACTIVOS B 2.415,00
[GARANTIAS ARRIENDO S 400,00 [PATRIMONIO 133.844,81
PORTAL WEB $ 2.015,00 [CAPITAL $ 23.152,35
UTILIDADES RETENIDAS $ 27.985,22
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 82.707,25
TOTAL ACTIVOS $ 133.844,81 |[PASIVO + PATRIMONIO 13384481




APALANCADO

ANO 1

ANO 2

CITY FRANQUICIAS

CITY FRANQUICIAS

BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario esperado)

AL 1 ENERO 2011

BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario esperado)

AL 1 ENERO 2011

167207,34)

ACTIVOS g 22.736,07 [PASIVO ACTIVOS S 22.684,35 [PASIVO
IACTIVOS CORRIENTES 14.088,07 PASIVOS CORRIENTES s - ACTIVOS CORRIENTES 34.910,18 PASIVOS CORRIENTES -
cAA SOBREGIROS $ - CAIA $ 1667538 SOBREGIROS s -
BANCOS $ 14.088,07 IMPUESTOS POR PAGAR $ - BANCOS $ 1823481 IMPUESTOS POR PAGAR B -
[CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR
ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO 847323 [ACTIVOS FlIOS PASIVOS A LARGO PLAZO 847323
[EQUPOS DE COMPUTACION $ 2.510,00 6.235,00 OBLIGACIONES BANCARIAS $ 8.473,23 [EQUPOS DE COMPUTACION $ 200667 5.359,17 OBLIGACIONES BANCARIAS s 847323
MUEBLES DE OFICINA $ 3.725,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR MUEBLES DE OFICINA $ 335250 DOCUMENTOS POR PAGAR

OTROS PASIVOS 0TROS PASIVOS
OTROS ACTIVOS 2.415,00 OTROS ACTIVOS 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO s 400,00 PATRIMONIO s 14.264,85 GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO 3421113
PORTAL WEB H 2.015,00 CAPITAL $ -2.410,53 [PORTAL WEB $ 201500 [CAPITAL S -3.286,36

UTILIDADES RETENIDAS $ 16.675,38 UTILIDADES RETENIDAS S 2082211

UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 1667538
TOTAL ACTIVOS $ 22.738,07 [PASIVO + PATRIMONIO 2273807} TOTAL ACTIVOS $ 42.684,35 |PASIVO + PATRIMONIO 42684,35|

ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO
$ - H#REF!
ANO 3 ANO 4
CITY FRANQUICIAS CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario esperado) BALANGE GENERAL APALANCADO (escenario esperado)
AL TENERO 2011 AL TENERO 2011
ACTIVOS s 74.348,52 [PASIVO ACTIVOS S 109.890,96 [PASVO

IACTIVOS CORRIENTES 67.450,19 PASIVOS CORRIENTES s - [ACTIVOS CORRIENTES 103.868,46 PASIVOS CORRIENTES -
cAA $ 37.497.49 SOBREGIROS $ - CAIA $ 6815829 SOBREGIROS s -
BANCOS $ 29.952,70 IMPUESTOS POR PAGAR $ - BANCOS $ 3571017 IMPUESTOS POR PAGAR B -
[CUENTAS X COBRAR H - CUENTAS POR PAGAR CUENTAS X COBRAR H - CUENTAS POR PAGAR
ACTIVOS FIJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO B - ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO -
[EQUPOS DE COMPUTACION $ 1.503,33 448333 OBLIGACIONES BANCARIAS $ - [EQUPOS DE COMPUTACION $  1000,00 3.607,50 OBLIGACIONES BANCARIAS s -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.980,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR MUEBLES DE OFICINA § 260750 DOCUMENTOS POR PAGAR

OTROS PASIVOS OTROS PASIVOS
OTROS ACTIVOS 2.415,00 OTROS ACTIVOS 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO B 74.348,52 [GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO 109.890,96
[PORTAL WEB H 2.015,00 CAPITAL $ 6.190,24 [PORTAL WEB § 201500 [CAPITAL $ 632428

UTILIDADES RETENIDAS $ 30.660,80 UTILIDADES RETENIDAS $ 3540839

UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 37.497,49 UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 6815829
TOTAL ACTIVOS $ 74.348 52 [PASIVO + PATRIMONIO 74348,3{ TOTAL ACTIVOS $  109.890.96 [PASIVO + PATRIMONIO 109890,96

ANO 5
CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario esperado)
AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS § 167.207,34 [PASIVO

ACTIVOS CORRIENTES 162.557,34 [PASIVOS CORRIENTES B -
CAIA S 103.566,68 SOBREGIROS $ -
BANCOS S 58.990,66 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
CUENTAS X COBRAR S - CUENTAS POR PAGAR
ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO s -
[EQUPOS DE COMPUTACION S - 223500 OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA S 2.235,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR

OTROS PASIVOS
OTROS ACTIVOS 241500
GARANTIAS ARRIENDO S 400,00 [PATRIMONIO S 167.207,34
PORTAL WEB S 2.015,00 CAPITAL $ 23.152,35

UTILIDADES RETENIDAS $ 40.488,32

UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $  103.566,68
[TOTAL ACTIVOS $  167.207,34 [PASIVO + PATRIMONIO



APALANCADO

ANO 1

ANO 2

CITY FRANQUICIAS

CITY FRANQUICIAS

BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario optimista)

BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario optimista)

AL 1 ENERO 2011 AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS $ 26.798,63 |PASIVO ACTIVOS $ 49.675,54 |PASIVO
IACTIVOS CORRIENTES $ 18.148,63 PASIVOS CORRIENTES $ - ACTIVOS CORRIENTES $ 41.901,38 PASIVOS CORRIENTES $
[CAJA SOBREGIROS $ - [CAJA $ 18.031,98 [SOBREGIROS $ -
[BANCOS S 18.148,63 IMPUESTOS POR PAGAR S - BANCOS $ 23.869,40 IMPUESTOS POR PAGAR $
[CUENTAS X COBRAR $ - ICUENTAS POR PAGAR [CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
JACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO $ 8.473,23 [ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO 8.473,23
[EQUPOS DE COMPUTACION S 2510,00 $ 6.235,00 (OBLIGACIONES BANCARIAS S 8.473,23 [EQUPOS DE COMPUTACION S 2.006,67 $ 5.359,17 [OBLIGACIONES BANCARIAS S 8.473,23
[MUEBLES DE OFICINA $ 3.725,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR MUEBLES DE OFICINA $ 3.352,50 DOCUMENTOS POR PAGAR
(OTROS PASIVOS [OTROS PASIVOS
[OTROS ACTIVOS $ 2.415,00 [OTROS ACTIVOS 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO $ 18.325,40 [GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO $ 41202,32
[PORTAL WEB S 2.015,00 CAPITAL S 293,43 PORTAL WEB S 2.015,00 CAPITAL S -1.527,16
UTILIDADES RETENIDAS $ 18.031,98 UTILIDADES RETENIDAS $ 24.697,50
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 1803198
ITOTAL ACTIVOS $ 26.798,63 |PASIVO + PATRIMONIO 26798,63) [TOTAL ACTIVOS $ 49.675,54 |PASIVO + PATRIMONIO 49675,54]
ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO
CITY FRANQUICIAS CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario optimista) BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario optimista)
AL 1 ENERO 2011 AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS S 87.077,93 [PASVO ACTIVOS §  132.262,16 [PASIVO
IACTIVOS CORRIENTES $ 80.179,60 PASIVOS CORRIENTES $ - [ACTIVOS CORRIENTES $ 126.239,66 PASIVOS CORRIENTES $ -
CAJA $ 42.729,48 SOBREGIROS s - CAJA $ 80.227,39 SOBREGIROS $
[BANCOS $ 37.450,12 IMPUESTOS POR PAGAR S - BANCOS $ 46.012,28 IMPUESTOS POR PAGAR $
[CUENTAS X COBRAR $ - ICUENTAS POR PAGAR [CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
IACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO $ - [ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO $
[EQUPOS DE COMPUTACION $ 150333 $ 4.483,33 (OBLIGACIONES BANCARIAS $ - [EQUPOS DE COMPUTACION $ 1.000,00 $ 3.607,50 [OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.980,00 DOCUMENTOS POR PAGAR MUEBLES DE OFICINA H 2.607,50 DOCUMENTOS POR PAGAR
(OTROS PASIVOS [OTROS PASIVOS
OTROS ACTIVOS $ 2.415,00 [OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
(GARANTIAS ARRIENDO S 400,00 PATRIMONIO $ 87.077,93 (GARANTIAS ARRIENDO S 400,00 PATRIMONIO $ 132.262,16
[PORTAL WEB B 2.015,00 CAPITAL S 6.850,55 PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL S 6.324,28
UTILIDADES RETENIDAS s 37.497,91 UTILIDADES RETENIDAS $ 4571050
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR S 42.729,48 UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 80.227,39
[TOTAL ACTIVOS $ 87.077,93 |PASIVO + PATRIMONIO 8707%2' [TOTAL ACTIVOS $ 132.262,16 |PASIVO + PATRIMONIO 132262, 16
ANO §
CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL APALANCADO (escenario optimista)
AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS §  203.916,/0 [PASNO
IACTIVOS CORRIENTES $ 199.266,70 PASIVOS CORRIENTES B -
CAJA $  125937,88 SOBREGIROS N -
[BANCOS $ 73.328,82 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
JACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
[EQUPOS DE COMPUTACION S -8 2.235,00 (OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
[MUEBLES DE OFICINA B 2.235,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR
(OTROS PASIVOS
[OTROS ACTIVOS S 2.415,00
(GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO $ 203.916,70
PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 2315235
UTILIDADES RETENIDAS S 54.826,47
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 125.937,88
[TOTAL ACTIVOS $ 203.916,70 |PASIVO + PATRIMONIO 203916,70]



NO APALANCADO

ANO 1

ANO 2

CITY FRANQUICIAS

CITY FRANQUICIAS

BALANCE GENERAL NO APALANCADO (Escenario Pesimista)

BALANCE GENERAL NO APALANCADO (Escenario Pesimista)

AL 1 ENERO 2011

AL 1 ENERO 2011

ACTIVOS $ 29.854,70 |PASIVO ACTIVOS $ 51.435,80 |PASIVO
[ACTIVOS CORRIENTES $ 21.204,70 PASIVOS CORRIENTES $ - [ACTIVOS CORRIENTES 43.661,63 [PASIVOS CORRIENTES $ -
[CAJA SOBREGIROS $ - CAJA $ 20.720,46 [SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 21.204,70 IMPUESTOS POR PAGAR $ - [BANCOS $ 22,941,117 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
[ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO JACTIVOS FIJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
EQUPOS DE COMPUTACION $ 251000 § 6.235,00 [OBLIGACIONES BANCARIAS [EQUPOS DE COMPUTACION $ 2.006,67 $ 5.359,17 [OBLIGACIONES BANCARIAS
MUEBLES DE OFICINA $ 3.725,00 DOCUMENTOS POR PAGAR MUEBLES DE OFICINA $ 3.352,50 [DOCUMENTOS POR PAGAR
(OTROS PASIVOS [OTROS PASIVOS
[OTROS ACTIVOS $ 2.415,00 [OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO $ 29.854,70 [GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 [PATRIMONIO 51.435,80
PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 9.134,24 PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 8.258,41
UTILIDADES RETENIDAS $ 20.720,46 UTILIDADES RETENIDAS $ 22.456,93
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 20.720,46
TOTAL ACTIVOS $ 29.854,70 [PASIVO + PATRIMONIO 29854,70| [TOTAL ACTIVOS $ 5143580 |PASIVO + PATRIMONIO 51435,80}
ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO
$ -
ANO 3 ANO 4
CITY FRANQUICIAS CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL NO APALANCADO (Escenario Pesimista) BALANCE GENERAL NO APALANCADO (Escenario Pesimista)
AL 1 ENERO 2011 AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS $ 73.613,13 |[PASIVO ACTIVOS $ 99.834,90 |PASIVO
[ACTIVOS CORRIENTES $ 66.714,80 PASIVOS CORRIENTES $ - [ACTIVOS CORRIENTES 93.812,40 [PASIVOS CORRIENTES $ -
CAJA $ 43.177,39 SOBREGIROS $ - CAJA $ 6742289 SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 23.537,41 IMPUESTOS POR PAGAR $ - [BANCOS $ 26.389,51 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR [CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
[AcTIVOS FlJOS PASIVOS A LARGO PLAZO $ - [ACTIVOS FlJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
EQUPOS DE COMPUTACION $ 1.503,33 § 4.483,33 (OBLIGACIONES BANCARIAS $ - [EQUPOS DE COMPUTACION $ 1.000,00 $ 3.607,50 [OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.980,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR MUEBLES DE OFICINA $ 2.607,50 [DOCUMENTOS POR PAGAR
OTROS PASIVOS (OTROS PASIVOS
[OTROS ACTIVOS $ 2.415,00 [OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
[GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO $ 73.613,13 GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 [PATRIMONIO $ 99.834,90
PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 6.190,24 PORTAL WEB $ 2.015,00 [CAPITAL $ 6.324,28
UTILIDADES RETENIDAS $ 24.245,50 UTILIDADES RETENIDAS $ 2608772
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 43.177,39 UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 67.422,89
[TOTAL ACTIVOS $ 73.613,13 |PASIVO + PATRIMONIO 73613,13) [TOTAL ACTIVOS $ 99.834,90 |PASIVO + PATRIMONIO 99834,90]
ANO 5
CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL NO APALANCADO (Escenario Pesimista)
AL 1 ENERO 20711
ACTIVOS S 144.648,18 [PASIVO
[ACTIVOS CORRIENTES $ 139.998,18 PASIVOS CORRIENTES $ -
[CAJA $ 93.510,61 ISOBREGIROS $ -
BANCOS $ 46.487,56 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR
[ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
EQUPOS DE COMPUTACION $ -8 2.235,00 OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.235,00 DOCUMENTOS POR PAGAR
(OTROS PASIVOS
(OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
[GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO $ 144.648,18
PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 23.152,35
UTILIDADES RETENIDAS $ 27.985,22
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 93.510,61
TOTAL ACTIVOS $ 144.648,18 [PASIVO + PATRIMONIO 144648,18]



NO APALANCADO

ANO 1

CITY FRANQUICIAS

BALANCE GENERAL NO_APALANCADO (escenario esperado)

AL T ENERO 2011

ACTIVOS! § 31.211,30 [PASIVO
IACTIVOS CORRIENTES $ 2256130 [PASIVOS CORRIENTES $ -
CAJA [SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 2256130 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
JACTIVOS FIJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
[EQUPOS DE COMPUTACION $ 251000 $ 6.235,00 [OBLIGACIONES BANCARIAS
MUEBLES DE OFICINA $ 3.725,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR
OTROS PASIVOS
[OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO S 400,00 [PATRIMONIO $ 3121130
PORTAL WEB $ 2.015,00 [CAPITAL $ 9.134,24
UTILIDADES RETENIDAS $  22077,06
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR
TOTAL ACTIVOS $ 31.211,30 [PASIVO + PATRIMONIO 31211,30)
ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO
ARO 3
CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL NO_APALANCADO (escenario esperado)
AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS $ 85.151,89 [PASIVO
IACTIVOS CORRIENTES 78.253,55 [PASIVOS CORRIENTES $ -
CAJA $ 4830085 [SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 2995270 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
IACTIVOS FIJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
[EQUPOS DE COMPUTACION $ 150333 § 4.483,33 (OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.980,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR
OTROS PASIVOS
OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 [PATRIMONIO $  85.151,89
[PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 6.190,24
UTILIDADES RETENIDAS $  30.660,80
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 4830085
[TOTAL ACTIVOS $ 85.151,89 |PASIVO + PATRIMONIO 85151,89]
ANO 5
CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL NO_APALANCADO (escenario esperado)
AL T ENERO 2011
ACTIVOS S 178.010,70 [PASIVO
IACTIVOS CORRIENTES $  173.360,70 [PASIVOS CORRIENTES $ -
CAJA $ 114.370,04 [SOBREGIROS $ -
[BANCOS $ 58.990,66 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
[ACTIVOS FIJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
[EQUPOS DE COMPUTACION $ -8 2.235,00 (OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.235,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR
OTROS PASIVOS
OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
[GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 [PATRIMONIO $  178.010,70
PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 2315235
UTILIDADES RETENIDAS $ 4048832
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $  114.370,04
TOTAL ACTIVOS $ 178.010,70 [PASIVO + PATRIMONIO 178010.70)

ANO 2

CITY FRANQUI

CIAS

BALANCE GENERAL NO_APALAN(

ADO (escenario esperado)

1 ENERO 2011
ACTIVOS s 56.559,26 [PASIVO

[ACTIVOS CORRIENTES $ 4878509 PASIVOS CORRIENTES -
[CAJA $ 22.077,06 [SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 26.708,03 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
[ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO -
[EQUPOS DE COMPUTACION $ 2.006,67 $ 5.359,17 [OBLIGACIONES BANCARIAS
MUEBLES DE OFICINA $ 3.352,50 DOCUMENTOS POR PAGAR

OTROS PASIVOS
[OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO 56.559,26
PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 825841

UTILIDADES RETENIDAS $ 2622379

UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $  22077,06
TOTAL ACTIVOS $ 56.559,26 |PASIVO + PATRIMONIO 56559,261

ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO
ANO 4
CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL NO_APALANCADO (escenario esperado)
AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS $ 120.694,32 [PASIVO

[ACTIVOS CORRIENTES $ 11467182 PASIVOS CORRIENTES -
CAJA $ 78.961,65 SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 35.710,17 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR
[ACTIVOS FlOS PASIVOS A LARGO PLAZO -
EQUPOS DE COMPUTACION $ 1.000,00 $ 3.607,50 OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.607,50 DOCUMENTOS POR PAGAR

0TROS PASIVOS
(0TROS ACTIVOS $ 2.415,00
[GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO 120.694,32
PORTAL WEB $ 2.015,00 [CAPITAL $ 6.324,28

UTILIDADES RETENIDAS $ 3540839

UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $  78.961,65
[TOTAL ACTIVOS $ 120.694,32 |PASIVO + PATRIMONIO 120694_”4




NO APALANCADO

ANO 1

ANO 2

CITY FRANQUICIAS

CITY FRANQUICIAS

BALANCE GENERAL NO_APALANCADO (escenario optimista
AL 1 ENERO 2011

BALANCE GENERAL NO_APALANCADO (escenario optimista)

AL 1 ENERO 2011

ACTIVOS $ 32.567,90 [PASVO ACTIVOS § 61.791,24 [PASIVO
IACTIVOS CORRIENTES $ 23.917.90 PASIVOS CORRIENTES $ - ACTIVOS CORRIENTES $ 54.017,08 PASIVOS CORRIENTES -
CAJA SOBREGIROS $ - CAJA $ 2343366 SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 23.917,90 IMPUESTOS POR PAGAR $ - [BANCOS $ 3058342 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR [CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR
IACTIVOS FlJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO $ - ACTIVOS FluOS PASIVOS A LARGO PLAZO -
[EQUPOS DE COMPUTACION $ 251000 $ 6.235,00 (OBLIGACIONES BANCARIAS [EQUPOS DE COMPUTACION $ 200667 $ 5.359,17 OBLIGACIONES BANCARIAS
MUEBLES DE OFICINA $ 3.725,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR [MUEBLES DE OFICINA $ 3.352,50 DOCUMENTOS POR PAGAR
OTROS PASIVOS OTROS PASIVOS
OTROS ACTIVOS $ 2.415,00 OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO $ 32.567,90 (GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO 61.791,24
[PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 9.134,24 [PORTAL WEB $ 2.015,00 [CAPITAL $ 8.258,41
UTILIDADES RETENIDAS $ 23.433,66 UTILIDADES RETENIDAS $  30.099,18
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 2343366
TOTAL ACTIVOS $ 32.567,90 |PASIVO + PATRIMONIO 32567,90) TOTAL ACTIVOS $ 61.791,24 |PASIVO + PATRIMONIO 61791,24]
ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO ACTIVOS = PASIVO+ PATRIMONIO
$ R N
ANO 3 ANO 4
CITY FRANQUICIAS CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL NO_APALANCADO (escenario optimista) BALANCE GENERAL NO APALANCADO (escenario optimista)
AL 1 ENERO 2011 AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS S 97.220,99 [PASVO ACTIVOS §  143.06553 [PASVO
IACTIVOS CORRIENTES $ 90.322,65 PASIVOS CORRIENTES $ - [ACTIVOS CORRIENTES $  137.043,03 PASIVOS CORRIENTES -
CAJA $ 53.532,84 SOBREGIROS $ - CAJA $ 9103075 SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 36.789,81 IMPUESTOS POR PAGAR $ - [BANCOS $ 4601228 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - [CUENTAS POR PAGAR [CUENTAS X COBRAR $ - ICUENTAS POR PAGAR
JACTIVOS FIJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO $ - [ACTIVOS FIJOS PASIVOS A LARGO PLAZO -
[EQUPOS DE COMPUTACION $ 150333 § 4.483,33 (OBLIGACIONES BANCARIAS $ - [EQUPOS DE COMPUTACION $ 1.000,00 $ 3.607,50 [OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
[MUEBLES DE OFICINA $ 2.980,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR [MUEBLES DE OFICINA $ 2.607,50 [DOCUMENTOS POR PAGAR
[OTROS PASIVOS [OTROS PASIVOS
[OTROS ACTIVOS $ 2.415,00 [OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
[GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO $ 97.220,99 (GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 PATRIMONIO 143.065,53
[PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 6.190,24 [PORTAL WEB $ 2.015,00 [CAPITAL $ 6.324,28
UTILIDADES RETENIDAS $ 37.497,91 UTILIDADES RETENIDAS $ 45.710,50
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 53.532,84 UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $ 91.030,75
[TOTAL ACTIVOS $ 97.220,99 [PASIVO + PATRIMONIO 97220,99) [TOTAL ACTIVOS $ 143.065,53 |PASIVO + PATRIMONIO 143065,53|
ANO 5
CITY FRANQUICIAS
BALANCE GENERAL _NO_APALANCADO (escenario optimista)
AL 1 ENERO 2011
ACTIVOS § 23448372 [PASIVO
[ACTIVOS CORRIENTES $ 22983372 [PASIVOS CORRIENTES $ -
CAJA $ 13674125 SOBREGIROS $ -
BANCOS $ 93.092,47 IMPUESTOS POR PAGAR $ -
[CUENTAS X COBRAR $ - CUENTAS POR PAGAR
IACTIVOS FIJOS [PASIVOS A LARGO PLAZO $ -
[EQUPOS DE COMPUTACION $ -8 2.235,00 OBLIGACIONES BANCARIAS $ -
MUEBLES DE OFICINA $ 2.235,00 [DOCUMENTOS POR PAGAR
OTROS PASIVOS
OTROS ACTIVOS $ 2.415,00
GARANTIAS ARRIENDO $ 400,00 [PATRIMONIO $ 23448372
[PORTAL WEB $ 2.015,00 CAPITAL $ 42.916,00
UTILIDADES RETENIDAS $ 54.826,47
UTILIDADES DEL PERIODO ANTERIOR $  136.741,25
[TOTAL ACTIVOS $ 234.483,72 |PASIVO + PATRIMONIO 234483,72]



ANEXO 23

Flujo de caja Apalancado (Pesimista)

CITY FRANQUICIAS
FLUJO DE CAJA APALANCADO (escenario pesimista)
VALORADO EN USD

ANO BASE 2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos 93,680.00| 96,490.40| 99,385.11| 102,366.67 | 105,437.67
(-) Gastos administrativos -54,693.32| -54,693.32 | -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32
(-) Gastos de ventas -4,084.00| -4,170.52| -4,259.64| -4,351.42| -4,445.97
(-) Gastos en Marketing -2,400.00| -2,400.00| -2,400.00| -2,400.00| -2,400.00
(-) Depreciaciones -875.83 -875.83 -875.83 -372.50 -372.50
(-) Amortizaciones -460.00 -460.00 -460.00 -460.00 -460.00
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 31,166.85| 33,890.73| 36,696.32| 40,089.42| 43,065.88
(-) Gastos financieros (intereses) -1,420.46 -525.99 - - -
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 29,746.39| 33,364.74| 36,696.32| 40,089.42| 43,065.88
(-) 15 % participacioén trabajadores -4,461.96| -5,004.71| -5,504.45| -6,013.41| -6,459.88
(=) Utilidad antes de impuestos 25,284.43| 28,360.03| 31,191.87| 34,076.01| 36,606.00
(-) 25% impuesto a la renta -6,321.11| -7,090.01| -7,797.97| -8,5619.00f -9,151.50
(=) UTILIDAD NETA 18,963.32| 21,270.02| 23,393.91| 25,557.01| 27,454.50
(+) Depreciaciones 875.83 875.83 875.83 372.50 372.50
(+) Amortizaciones 460.00 460.00 460.00 460.00 460.00
(+) Intereses de la deuda - - -
(-) Inversion en activos fijos y diferidos -16,250.00 -1,510.00

(-) Capital de trabajo inicial -16,241.64

(+) Valor de rescate 317.67 1,958.93
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 16,241.64
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -32,491.64| 20,299.16| 22,605.85| 23,537.41| 26,389.51| 46,487.56
(+) Préstamo 15,000.00

(-) Servicio a la deuda -8,473.23| -8,473.23 - - -
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -17,491.64| 11,825.93| 14,132.63| 23,537.41| 26,389.51| 46,487.56




Flujo de caja Apalancado (Normal)

CITY FRANQUICIAS
FLUJO DE CAJA APALANCADO (escenario esperado)
VALORADO EN USD

ANO BASE 2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos operacionales 95,920.00|102,634.40| 109,818.81(117,506.12| 125,731.55
(-) Gastos administrativos -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32
(-) Gastos de ventas -4,196.00| -4,405.72 -4,630.12| -4,870.23 -5,127.14
(-) Gastos en Marketing -2,400.00| -2,400.00 -2,400.00| -2,400.00 -2,400.00
(-) Depreciaciones -875.83 -875.83 -875.83 -372.50 -372.50
(-) Amortizaciones -460.00 -460.00 -460.00 -460.00 -460.00
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 33,294.85| 39,799.53 46,759.53| 54,710.08 62,678.59
(-) Gastos financieros (intereses) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 33,294.85| 39,799.53 46,759.53| 54,710.08 62,678.59
(-) 15 % participacién trabajadores -4,994.23| -5,969.93 -7,013.93| -8,206.51 -9,401.79
(=) Utilidad antes de impuestos 28,300.62| 33,829.60 39,745.60| 46,503.56 53,276.80
(-) 25% impuesto a la renta -7,075.15| -8,457.40 -9,936.40| -11,625.89| -13,319.20
(=) UTILIDAD NETA 21,225.46| 25,372.20 29,809.20| 34,877.67 39,957.60
(+) Depreciaciones 875.83 875.83 875.83 372.50 372.50
(+) Amortizaciones 460.00 460.00 460.00 460.00 460.00
(+) Intereses de la deuda 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(-) Inversidn en activos fijos y diferidos -16,250.00 -1,510.00

(-) Capital de trabajo inicial -16,241.64

(+) Valor de rescate 317.67 1,958.93
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 16,241.64
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -32,491.64| 22,561.30| 26,708.03 29,952.70| 35,710.17 58,990.66
(+) Préstamo 15,000.00

(-) Servicio a la deuda -8,473.23| -8,473.23 0.00 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -17,491.64| 14,088.07| 18,234.81 29,952.70| 35,710.17 58,990.66




Flujo de caja Apalancado (Optimista)

CITY FRANQUICIAS
FLUJO DE CAJA APALANCADO (escenario optimista)
VALORADO EN USD

ANO BASE 2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos operacionales 98,160.00|108,957.60| 120,942.94|134,246.66| 149,013.79
(-) Gastos administrativos -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32
(-) Gastos de ventas -4,308.00| -4,649.88 -5,029.37| -5,450.60 -5,918.16
(-) Gastos en Marketing -2,400.00| -2,400.00 -2,400.00| -2,400.00 -2,400.00
(-) Depreciaciones -875.83 -875.83 -875.83 -372.50 -372.50
(-) Amortizaciones -460.00 -460.00 -460.00 -460.00 -460.00
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 35,422.85| 45,878.57 57,484.42| 70,870.24 85,169.81
(-) Gastos financieros (intereses) 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 35,422.85| 45,878.57 57,484.42| 70,870.24 85,169.81
(-) 15 % participacién trabajadores -5,313.43| -6,881.79 -8,622.66| -10,630.54| -12,775.47
(=) Utilidad antes de impuestos 30,109.42| 38,996.78 48,861.75| 60,239.71 72,394.34
(-) 25% impuesto a la renta -7,527.35| -9,749.20| -12,215.44| -15,059.93| -18,098.58
(=) UTILIDAD NETA 22,582.06| 29,247.59 36,646.32| 45,179.78 54,295.75
(+) Depreciaciones 875.83 875.83 875.83 372.50 372.50
(+) Amortizaciones 460.00 460.00 460.00 460.00 460.00
(+) Intereses de la deuda 2,703.95| 1,759.21 660.31 0 0
(-) Inversidn en activos fijos y diferidos -16,250.00 -1,510.00

(-) Capital de trabajo inicial -16,241.64

(+) Valor de rescate 317.67 1,958.93
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 16,241.64
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -32,491.64| 26,621.85| 32,342.63 37,450.12| 46,012.28 73,328.82
(+) Préstamo 15,000.00

(-) Servicio a la deuda -8,473.23| -8,473.23 0.00 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -17,491.64| 18,148.63| 23,869.40 37,450.12| 46,012.28 73,328.82




Flujo de caja No Apalancado (Pesimista)

CITY FRANQUICIAS

FLUJO DE CAJA NO APALANCADO (escenario pesimista)

VALORADO EN USD

ANO BASE 2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos operacionales 93,680.00| 96,490.40| 99,385.11| 102,366.67| 105,437.67
(-) Gastos administrativos -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32
(-) Gastos de ventas -4,084.00| -4,170.52| -4,259.64 -4,351.42 -4,445.97
(-) Gastos en Marketing -2,400.00| -2,400.00| -2,400.00 -2,400.00 -2,400.00
(-) Depreciaciones -875.83 -875.83 -875.83 -372.50 -372.50
(-) Amortizaciones -460.00 -460.00 -460.00 -460.00 -460.00
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 31,166.85| 33,890.73| 36,696.32| 40,089.42| 43,065.88
(-) Gastos financieros (intereses) 0 0 0 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 31,166.85| 33,890.73| 36,696.32| 40,089.42| 43,065.88
(-) 15 % participacién trabajadores -4,675.03| -5,083.61| -5,504.45 -6,013.41 -6,459.88
(=) Utilidad antes de impuestos 26,491.82| 28,807.12| 31,191.87| 34,076.01| 36,606.00
(-) 25% impuesto a la renta -6,622.95| -7,201.78| -7,797.97 -8,519.00 -9,151.50
(=) UTILIDAD NETA 19,868.86| 21,605.34| 23,393.91 25,557.01 27,454.50
(+) Depreciaciones 875.83 875.83 875.83 372.50 372.50
(+) Amortizaciones 460.00 460.00 460.00 460.00 460.00
(+) Intereses de la deuda 0 0 0 0 0
(-) Inversidn en activos fijos y diferidos -16,250.00 -1,510.00

(-) Capital de trabajo inicial -16,241.64

(+) Valor de rescate 317.67 1,958.93
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 16,241.64
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -32,491.64| 21,204.70| 22,941.17| 23,537.41| 26,389.51| 46,487.56
(+) Préstamo 0

(-) Servicio a la deuda 0 0 0 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -32,491.64| 21,204.70| 22,941.17| 23,537.41 26,389.51 46,487.56




Flujo de caja No Apalancado (Normal)

CITY FRANQUICIAS

FLUJO DE CAJA NO APALANCADO (escenario esperado)

VALORADO EN USD

ANO BASE 2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos operacionales 95,920.00| 102,634.40| 109,818.81| 117,506.12| 125,731.55
(-) Gastos administrativos -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32
(-) Gastos de ventas -4,196.00) -4,405.72] -4,630.12| -4,870.23| -5,127.14
(-) Gastos en Marketing -2,400.00| -2,400.00] -2,400.00| -2,400.00| -2,400.00
(-) Depreciaciones -875.83 -875.83 -875.83 -372.50 -372.50
(-) Amortizaciones -460.00 -460.00 -460.00 -460.00 -460.00
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 33,294.85| 39,799.53| 46,759.53| 54,710.08| 62,678.59
(-) Gastos financieros (intereses) 0 0 0 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 33,294.85| 39,799.53| 46,759.53| 54,710.08| 62,678.59
(-) 15 % participacién trabajadores -4,994.23| -5,969.93| -7,013.93| -8,206.51 -9,401.79
(=) Utilidad antes de impuestos 28,300.62| 33,829.60| 39,745.60| 46,503.56| 53,276.80
(-) 25% impuesto a la renta -7,075.15| -8,457.40| -9,936.40| -11,625.89| -13,319.20
(=) UTILIDAD NETA 21,22546| 25,372.20| 29,809.20| 34,877.67| 39,957.60
(+) Depreciaciones 875.83 875.83 875.83 372.50 372.50
(+) Amortizaciones 460.00 460.00 460.00 460.00 460.00
(+) Intereses de la deuda 0 0 0 0 0
(-) Inversidn en activos fijos y diferidos -16,250.00 -1,510.00

(-) Capital de trabajo inicial -16,241.64

(+) Valor de rescate 317.67 1,958.93
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 16,241.64
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -32,491.64| 22,561.30| 26,708.03| 29,952.70| 35,710.17| 58,990.66
(+) Préstamo 0

(-) Servicio a la deuda 0 0 0 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -32,491.64| 22,561.30| 26,708.03| 29,952.70| 35,710.17| 58,990.66




Flujo de caja NO Apalancado (Optimista)

CITY FRANQUICIAS

FLUJO DE CAJA NO APALANCADO (escenario optimista)

VALORADO EN USD

ANO BASE 2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos operacionales 98,160.00| 108,957.60| 120,942.94| 134,246.66| 149,013.79
(-) Gastos administrativos -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32| -54,693.32
(-) Gastos de ventas -4,308.00| -4,649.88| -5,029.37| -5450.60| -5,918.16
(-) Gastos en Marketing -2,400.00| -2,400.00] -2,400.00| -2,400.00| -2,400.00
(-) Depreciaciones -875.83 -875.83 -875.83 -372.50 -372.50
(-) Amortizaciones -460.00 -460.00 -460.00 -460.00 -460.00
(=) Utilidad operativa antes de intereses e impuestos 35,422.85| 45,878.57| 57,484.42| 70,870.24| 85,169.81
(-) Gastos financieros (intereses) 0 0 0 0 0
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion trabajadores 35,422.85| 45,878.57| 57,484.42| 70,870.24| 85,169.81
(-) 15 % participacién trabajadores -5,313.43 -6,881.79| -8,622.66| -10,630.54| -12,77547
(=) Utilidad antes de impuestos 30,109.42| 38,996.78| 48,861.75| 60,239.71| 72,394.34
(-) 25% impuesto a la renta -7,527.35| -9,749.20| -12,21544| -15,059.93| -18,098.58
(=) UTILIDAD NETA 22,582.06| 29,247.59| 36,646.32| 45,179.78| 54,295.75
(+) Depreciaciones 875.83 875.83 875.83 372.50 372.50
(+) Amortizaciones 460.00 460.00 460.00 460.00 460.00
(+) Intereses de la deuda 0 0 0 0 0
(-) Inversidn en activos fijos y diferidos -16,250.00 -1,510.00

(-) Capital de trabajo inicial -16,241.64

(+) Valor de rescate 317.67 1,958.93
(+) Recuperacion del capital de trabajo neto al final 36,005.29
(=) FLUJO DE CAJA LIBRE -32,491.64| 23,917.90| 30,583.42| 36,789.81| 46,012.28| 93,092.47
(+) Préstamo 0

(-) Servicio a la deuda 0 0 0 0 0
(=) FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS -32,491.64| 23,917.90| 30,583.42| 36,789.81| 46,012.28| 93,092.47




Punto de Equilibrio

ANEXO 24

ESCENARIO PESIMISTA

2011 2012 2013 2014 2015
Gastos fijos 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32
Gastos variables 4,084.00 4,170.52 4,259.64 4,351.42 4,445.97
Ingresos totales 93,680.00| 96,490.40| 99,385.11| 102,366.67| 105,437.67
Pto de equilibrio | 59,695.77| 59,672.49| 59,649.91| 59,628.00| 59,606.74

ESCENARIO NORMAL

2011 2012 2013 2014 2015
Gastos fijos 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32
Gastos variables 4,196.00 4,405.72 4,630.12 4,870.23 5,127.14
Ingresos totales 95,920.00| 102,634.40| 109,818.81| 117,506.12| 125,731.55
Pto de equilibrio | 59,705.11| 59,654.05| 59,606.41| 59,561.96| 59,520.48

ESCENARIO OPTIMISTA

2011 2012 2013 2014 2015
Gastos fijos 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32| 57,093.32
Gastos variables 4,308.00 4,649.88 5,029.37 5,450.60 5,918.16
Ingresos totales 98,160.00| 108,957.60| 120,942.94| 134,246.66| 149,013.79
Pto de equilibrio | 59,714.02| 59,638.45| 59,570.54| 59,509.49| 59,454.59
Numero de franquicias

FRANQUICIAS COMERCIALIZADAS
2011 2012 2013 2014 2015
15 15 15 15 15




Indices Financieros

ANEXO 25

ANO 1| ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LIQUIDEZ
Razon Corriente 1.66 412 | 67,450.19 | 103,868.46 | 162,557.34
RENTABILIDAD
ROI 56% 68% 97% 112% 124%
ROA 294% | 415% 705% 1005% 1810%
ROE 128% | 65% 43% 33% 24%
BENEFICIOS
UTILIDAD/VENTAS 19% 22% 29% 31% 32%




ANEXO 26

CALCULO COSTO DE OPORTUNIDAD

Nomenclatura:

e CAPM = Capital Asset Pricing Model, método con el cual se calcula las
tasas de retorno apropiadas y requeridas para descontar los flujos de

efectivo futuros.

e D = porcentaje de financiamiento del proyecto con recursos de terceros.

e E = porcentaje de financiamiento del proyecto con recursos propios.

e CPPC = costo promedio ponderado de capital, también conocido como el
costo promedio de financiamiento de los activos del proyecto,
corresponde a la media ponderada del rendimiento que exigen los

acreedores y accionistas.

e Ke d = rendimiento exigido por los duefios de la empresa sin deuda, o

costo de recursos propios sin apalancamiento.

¢ Ke ap = rendimiento exigido por los duefios de la empresa con deuda o

costo de recursos propios apalancado.

e K d = costo de la deuda sin subsidio o tasa normal para este tipo de

créditos.

e rf = es la tasa libre de riesgo o el rendimiento de un activo libre de riesgo
y corresponde la tasa de rendimiento de mercado de la emision de bonos
del tesoro de Estados Unidos a un plazo de cinco anos, esta informacion

se la encuentra en (www.boomberg.com)



e B d = La beta es una medida del riesgo de invertir en proyectos similares,
esta informacion se encuentra normalmente se utiliza una beta de una
empresa similar, en el caso de CITYFRANQUICIAS, se utiliza un beta de
0.66 (consultora de franquicias) ya que no existe relacion alguna con

empresas similares. (Yahoo finance)

e Rm = es el rendimiento promedio del mercado, calculado en funcion de un
promedio aritmético de observaciones del indice S & P 500, esta

informacion se la encuentra en (Yahoo finance)

e (Rm - rf) = es el premio por el riesgo asumido

PARA UNA EMPRESA APALANCADA
Datos:

E=54%

D=46 %

V=D+E=100%

rf=4.94%

Rm=1.70 %

(Rm—rf) = 3,28 %

Bd=0.66

EMBI Ecuador = 9,79 %

Kd=0%

Tasa de impuestos = 36,25%
Calculos:

Ke d USA = CAPM = rf + Bd (Rm — rf)
Ke d USA =4.94 % + 0,66 (3,28 %)
Ke d USA =7,1048 %

Ke d Ecuador = 9,79 % + 7,1048 %
Ke d Ecuador = 16,8948%



Tasa CITYFRANQUICIAS Ecuador

Ke ap Ecuador = Ke d Ecuador + (Ke d Ecuador — Kd) (D/E) (1-t)

Ke ap Ecuador = 16,8948% + (16,8948 % - 12%) (46 % / 54 %) (1-36,25 %)
Ke ap Ecuador = 19,5707 %

PARA UNA EMPRESA NO APALANCADA
Datos:

E =100 %

D=0%

V=D+E=100%

rf=4.94%

Rm=1.70 %

(Rm—rf) = 3,28 %

Bd=0.66

EMBI Ecuador = 9,79 %

Kd=0%

Tasa de impuestos = 36,25%
Calculos:

Ke d USA = CAPM = rf + Bd (Rm — rf)
Ke d USA =4.94 % + 0,66 (3,28 %)
Ke d USA =7,1048 %

Ke d Ecuador = 9,79 % + 7,1048 %
Ke d Ecuador = 16,8948%

Tasa CITYFRANQUICIAS Ecuador

Ke ap Ecuador = Ke d Ecuador + (Ke d Ecuador — Kd) (D/E) (1-t)

Ke ap Ecuador = 16,8948 % + (16,8948 % - 0 %) (0 % / 100 %) (1-36,25 %)
Ke ap Ecuador = 16,8948%



EMPRESA CON APALANCAMIENTO

CPPC = Kd (1-t) (D/V) + Ke ap Ecuador (E/V)

CPPC =12,00 % (1-36.25 %) (0,46) + 19,5707 % (0.54)
CPPC = 14,0674 %

EMPRESA SIN APALANCAMIENTO

CPPC = Kd (1-t) (D/V) + Ke ap Ecuador (E/V)
CPPC =0 % (1-36.25 %) (0) + 21,65 % (1)
CPPC =0,2165 = 16,8948%

MODELO CAPM MODELO CAPM
APALANCADO NO APALANCADO

Calculo del CPPC Calculo del CPPC
D 46% | 15,000.00 D 0% 0.00
E 54% | 17,491.64 E 100% 32,491.64
Inversion total 32,491.64 Inversion total 32,491.64
Tasa de impuestos 36.25% Tasa de impuestos 36.25%
Kd de mercado 12.00% Kd de mercado 12.00%
Tasa de interés de la deuda 12.00% Tasa de interés de la deuda 12.00%
CPPC 14.0674% CPPC 16.89480%




Estructura de Capital

ANEXO 27

CITY FRANQUICIAS
ESTRUCTURA DE CAPITAL
CON APALANCAMIENTO

DOLARES AMERICANOS
FUENTE DE FINANCIAMIENTO VALOR PORCENTAJE
CAPITAL PROPIO $17,491.64 53.83%
CREDITO BANCARIO $ 15,000.00 46.17%
TOTAL $ 32,491.64 100%
CITY FRANQUICIAS
ESTRUCTURA DE CAPITAL
SIN APALANCAMIENTO
DOLARES AMERICANOS
FUENTE DE FINANCIAMIENTO VALOR PORCENTAJE
CAPITAL PROPIO $ 32,491.64 100.00%
TOTAL $ 32,491.64 100.00%
Tasa anual 12%
Periodos 24
Préstamo $ 15,000.00
Pagos al aiho 12
Anualidad $706.10




CITY FRANQUICIAS

AMORTIZACION DEL CREDITO (resumen anual )

valorado en USD

Periodo Monto Cuota Interes Pago capital Saldo
1 15.000 706 150 556 14.444
2 14.444 706 144 562 13.882
3 13.882 706 139 567 13.315
4 13.315 706 133 573 12.742
5 12.742 706 127 579 12.163
6 12.163 706 122 584 11.579
7 11.579 706 116 590 10.989
8 10.989 706 110 596 10.392
9 10.392 706 104 602 9.790
10 9.790 706 98 608 9.182
11 9.182 706 92 614 8.568
12 8.568 706 86 620 7.947
13 7.947 706 79 627 7.321
14 7.321 706 73 633 6.688
15 6.688 706 67 639 6.048
16 6.048 706 60 646 5.403
17 5.403 706 54 652 4.751
18 4.751 706 48 659 4.092
19 4.092 706 41 665 3.427
20 3.427 706 34 672 2.755
21 2.755 706 28 679 2.077
22 2.077 706 21 685 1.391
23 1.391 706 14 692 699
24 699 706 7 699 0




