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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de realizar un plan de negocio para que el restaurante Taconazo
elabore un modelo de venta de franquicias en la ciudad de Quito nace del éxito

del negocio.

El entorno de la industria de hoteles y restaurantes se muestra favorable para
el plan de negocio debido a que se ha incrementado en 563% desde el afio
2000 hasta el 2010.

La investigacion y analisis de mercado dio como resultado que el restaurante
Taconazo se maneja de forma familiar y lo principal para tener éxito es
encontrar una ubicacion estratégica en lo que respecta a la investigacion
cualitativa. En la investigacion cuantitativa se encontré resultados positivos ya

gue de 245 personas encuestadas, el 73,88% invertiria en una franquicia

Dando como consecuencia la oportunidad que tiene el negocio, se elaboro el
plan de marketing para posicionar las franquicias en el mercado usando la
estrategia de penetracion y lograr llegar a cumplir los objetivos, entre ellos, la

venta de 7 locales en 5 afos.

El plan de operaciones y produccion, describe el ciclo de operaciones que se
necesitaran para vender el modelo de franquicia. En este capitulo se identifica
el flujograma de los procesos y los diferentes requerimientos para realizar las
actividades y por ultimo se definen estrategias para el correcto funcionamiento

del negocio.

Para la venta de franquicias del restaurante Taconazo se requiere un
departamento de franquicias que esta estructurado por el gerente de franquicia,
secretaria, chef y tres ayudantes de cocina.
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El Capitulo Riesgos y Supuestos plantea ciertas ideas que se asumiran para la
elaboracion de capitulos posteriores, que tienen que ver con el ambito
financiero y ciertos riesgos como aumento en las ventas, insuficiencia legal,
disminucién en las ventas y la ausencia de seguridad industrial, que pueden

suceder a lo largo del plan.

El plan financiero para la venta de franquicias del restaurante Taconazo
muestra escenarios positivos segun el andlisis de costos, gastos, ingresos,
diferentes estados financieros dando como resultado un VAN de USD 113
287,76 y una TIR de 50,41%.

El plan de negocio es viable debido a que el inversionista recupera la inversion
en un afo y nueve meses.
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ABSTRACT

The idea to execute a business plan so the restaurant Taconazo elaborates a

franchise model in the city of Quito, was born from the success of the business.

The environment for the hotel and restaurant industry is favorable for the
business plan due the fact that it has raised in 563% from year 2000 to 2010.

The market analysis and research gave as result that the restaurant Taconazo
is managed by family and the main aspect for success is to find a strategic
location, as long as qualitative research goes. Quantitative research gave
positive results due the fact out of 245 people surveyed, 73.88% would invest in
a franchise.

Giving as consequence the opportunity the business has got, a marketing plan
was elaborated to place the franchise into the market using a penetration
strategy and achieving the objectives, one of them is to sell 7 new restaurants in

the next 5 years.

Operative and production plan describes the operation cycle that will be needed
to sell the franchise model. On this chapter the flowchart for processes is
identified as well as all the different requirements to execute all activities and

finally all strategies and defined for the right functioning of the business.

To sell the franchise of the restaurant Taconazo, a franchise department is
required, one that will consist of a franchise manager, secretary, chef and 3

cook assistants.

The chapter Risks and Suppositions sets out certain ideas that will be assumed
to elaborate the next chapters that have to do with the financial setting and
certain risks such as sales increase, legal inadequacies, sales decrease and

lack of industrial security, that can happen along the plan.

Financial plan to sell the franchise of the restaurant Taconazo shows positive

scenarios according to cost, expenses and income analysis as well as all the
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different financial statuses that give as result a Net Present Value (NPV) of 113
287.76 USD and an Internal Rate of Return (IRR) of 50.41%

Business plan is viable due the fact the investor recovers the investment in a
year and nine months.
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CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1 Justificacion:

e El Taconazo, con 24 afios de experiencia, es uno de los restaurantes de
comida mexicana que le ha dado un toque diferente a la cultura

gastronémica de Quito.

e Familia de origen mexicano que tiene un conocimiento extenso de la
gastronomia mexicana (KnowHow) y la facilidad de innovar

constantemente el menu.

e Autorizacion del propietario para realizar el plan para la venta de

franquicias del negocio.

e Las franquicias son el mas extendido y exitoso método de expansion
empresarial de los existentes en la actualidad.(Gonzalez y Gonzélez,
1992: 91).

e Satisfacer las necesidades de demanda en distintas partes del pais de

comida mexicana con productos de calidad y un servicio eficiente.

e El sector de restaurantes se ha incrementado en el Ecuador en un 38%
en los ultimos siete afios (INEC, 2009).

e La capacidad de supervivencia de un negocio bajo la modalidad de
franquicia es cerca de 200 veces superior a la de un negocio
independiente (Villagran, 2006: 31).



¢ En la ciudad de Quito, la categoria de restaurantes de comida mexicana
ha aumentado, ya que en el mercado se encuentran restaurantes como
El Chipote Chillén, La guarida del Coyote, La casa de Eduardo, lo que

demuestra el incremento de la acogida de este tipo de comida en Quito.

1.2 Hipétesis:

Existe un mercado atractivo para la venta de franquicias del restaurante

Taconazo en la ciudad de Quito.



CAPITULO I

LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O
SERVICIOS

En este capitulo se analizardn todos los aspectos importantes de la industria
donde se desenvolvera el plan de negocio para la venta de franquicias del

restaurante Taconazo.

2.1 Industria

Se identificé la industria en la cual esta localizado el restaurante Taconazo
mediante la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CHIU) y la
Clasificacion de Productos (CPC), (ver tabla 2.1).

Tabla 2.1 Registros

CllU Rev.3 c6digo552

Categoria de tabulacion: H - Hoteles y restaurantes
Division: 55 - Hoteles y restaurantes
Grupo: 552 - Restaurantes, bares y cantinas

CPC Versionl.0 codigo 6321

Seccion:6 - Servicios comerciales de distribucién; alojamiento; servicios de
suministro de comidas y bebidas; servicios de transporte; y servicios de
distribucion de electricidad, gas y agua.

Divisién:63 - Alojamiento; servicios de suministro de comidas y bebidas
Grupo:632 - Servicios de suministro de comida

Clase: 6321 - Servicios de suministro de comida con servicios completos de

restaurante
Fuente: United Nations Statistics Division

Elaborado por autor

2.2 Tendencia
En la industria de hoteles y restaurantes se puede ver una tendencia que crece
cada vez mas, ya que es un tipo de negocio que llama mucho la atencion del

mercado, por lo que en los ultimos afos se ha incrementado en un 563%como


http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=2&Lg=3&Co=H
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=2&Lg=3&Co=55
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=3&Lg=3&Co=6
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=3&Lg=3&Co=63
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=3&Lg=3&Co=632

se puede observar en el gréfico2.1, lo cual es beneficioso para el plan de

negocio de la venta de franquicias del restaurante Taconazo.

Gréfico 2.1 PIB de la Industria de Hoteles y Restaurantes

PIB de la Industria de Hoteles y Restaurantes
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Fuente: Banco Central del Ecuador. 2010
Elaborado por autor

La industria de hoteles y restaurantes ha incrementado la produccién total un

66% del afio 2005 al 2008 y segun las proyecciones realizadas seguira

aumentando en lo que se refiere a numero de establecimientos, personal

ocupado y remuneraciones como se evidencia en la Tabla 2.2

Tabla 2.2 Produccion total de la industria de hoteles y restaurantes

NuUmero de Personal Remuneraciones Produccién Total
establecimientos ocupado (USD) (USD)

2005 1.007,00 79.266,00 500.312.590,00 2.860.238.502,00
2006 1.021,00 85.218,00 58.500.416,00 3.558.352.344,00
2007 1.000,00 82.834,00 598.736.912,00 3.872.211.715,00
2008 979,00 80.952,00 736.578.964,00 4.749.621.818,00
2009 1.033,00 92.710,00 937.582.034,00 5.902.155.579,00
2010 1.011,00 90.982,60 1.032.127.414,00 | 6.371.047.080,00
2011 1.012,00 93.244,80 1.187.389.157,60 | 7.098.557.442,80

Nota: Los afios con * son proyecciones

Fuente: INEC 2008
Elaborado por autor




En los ultimos cinco afios se puede notar que ha incrementado el nimero de
establecimientos, a excepcion del afio 2008 en el cual disminuy6 a 979 locales

por la fuerte crisis econdémica que afecté al mundo

En 2009, la industria de restaurantes sali0 adelante y llegdé a 1033
establecimientos, y segun proyecciones realizadas la tendencia de esta
industria seguird aumentando ya que en el negocio de restaurantes se obtiene

un margen de utilidad muy interesante (Gréfico 2.2).

Gréafico 2.2 NUmero de establecimientos

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS
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ESTABLECIMIENTOS 1.007,00|1.021,00|1.000,00| 979,00 |1.033,001.011,00|1.012,00

Fuente: INEC 2008

Elaborado por autor

Otra razon por la cual la industria se estd expandiendo es porque brinda
muchas plazas de trabajo (ver Gréafico 2.3) y a la vez aumenta las
remuneraciones totales haciendo que la industria sea atractiva (ver Grafico
2.4).

Gréfico 2.3 Personal Ocupado

PERSONAL OCUPADO
o 100.000,00
b 90.000,00 4504
E 80.000,00 —M
z 70.000,00
2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
—o—PERSONAL OCUPADO |79.266,0|85.218,0/82.834,0 80.952,092.710,0 | 90.982,6 | 93.244,8

Fuente: INEC, 2008

Elaborado por autor



Gréafico 2.4 Remuneraciones

REMUNERACIONES

1.500.000.000,00
1.000.000.000,00 /_04
500.000.000,00 0\‘/

Délares

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
=0—REMUNERACIONES | 500.312 | 58.500. | 598.736 | 736.578 | 937.582 | 1.032.1 | 1.187.3

Fuente: INEC, 2008

Elaborado por autor
2.3 Estructura de la industria

2.3.1 Competencia
En la industria de Hoteles y Restaurantes existe un nivel alto de competencia
debido a su alta rentabilidad. La cantidad de establecimientos sigue

aumentando cada vez mas como se puede ver en el grafico No. 2.

Se profundiz6 en la investigacion de competencia en la industria de Hoteles y
Restaurantes y se logré encontrar los restaurantes de comida mexicana que
son competencia directa del restaurante Taconazo como pueden observar en la
Tabla 2.3.

Tabla 2.3 Restaurantes de comida Mexicana

Precio
Promedio
Restaurante (USD)
e Taconazo 13
e lLa Casa de
Eduardo 10
e Chipote Chillon 15
e La Guarida del
Coyote 12
e Mezcalito 15
e Mero Taco 10

Fuente: El primer portal de restaurantes del Ecuador

Elaborado por autor



2.3.2 Caracteristicas de la industria
La industria de hoteles y restaurantes es fragmentada ya que estd compuesta
por una gran cantidad de pequefias y medianas empresas como son los

restaurantes.

2.3.3 Lideres

Se ha clasificado por cuenta propia los diferentes lideres de la industria en el
sector hotelero asi como en el de restaurantes. En el sector hotelero hay una
cantidad menor de lideres ya que son cadenas grandes que han obtenido
prestigio a lo largo de su trayectoria como se puede observar en la Tabla
Hoteles, a diferencia del sector de restaurantes que tiene una cantidad muy alta
ya que se encuentra diferentes tipos de gastronomia, por lo que se clasifico
distintos tipos de comida, encontrando sus lideres como se puede ver en la
Tabla 2.4.

Tabla 2.4 Restaurantes

Principales Restaurantes de Quito

e Noe ¢ Rancho de Juancho
e Pideme la luna e Mi Cocina

e Cosa Nostra e Casa Damian

e Hasta la vuelta Sefior e Chez Jerome

e |os Troncos e Al Forno

e Taconazo e Astrid y Gaston

e Friday’s e Chipote Chillon

e Happy Panda e Rincon de Francia

e San Telmo e Segundo Muelle

e Sur e La Casa de Eduardo

Fuente: El primer portal de restaurantes del Ecuador
Elaborado por autor



Tabla 2.5 Hoteles

Principales Hoteles de Quito

e NU House Boutique Hotel
e Hotel Quito

e Hotel Hilton Colon Quito
e Hotel J. W. Marriott

e Swissobtel Quito

e Hotel Le Parc

e Hotel Sheraton Quito

e Hotel Dann Carlton

e Hotel Radisson Royal

e Hotel Akros
Fuente: Quito, busca tu aventura.

Elaborado por autor

2.3.4 Cadena de valor:

Gréafico 2.5 Cadena de Valor Industria
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Fuente: Proyecto Ludica Restaurante Afrodisiaco.
Elaborado por: Rodrigo Alejandro Martinengo


http://www.nuhousehotels.com/
http://www.monografias.com/usuario/perfiles/rodrigo_alejandro_martinengo

Como se puede ver en el grafico 2.5, la industria de hoteles y restaurantes
esta estructurada con actividades primarias, las cuales estan compuestas por
logistica interna, operaciones, logistica externa, marketing y ventas y para
finalizar los servicios post ventas. Otras actividades que se utilizan en la
cadena de valor para que sea eficaz, son las actividades de soporte como
infraestructura de la empresa, gestion de recursos humanos, desarrollo de
tecnologia y compras.

Para obtener un margen positivo se debera combinar las actividades primarias

con las actividades de soporte equilibradamente para que no haya pérdidas en

el procedimiento final.

2.4 Factores econOomicos y regulatorios

La inflacién durante el afio 2011 increment6 en promedio 0,4% por mes como
se puede ver en el Grafico2.6. La inflacion anual llegdé al 5,41%, lo cual es
bastante elevada considerando que el poder adquisitivo de la poblacion no
puede absorber el alza de precios, sobre todo los sectores pobres ya que los

productos de consumo masivo son los que mas sufren con la inflacién.

Grafico 2.6 Inflaciéon
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Fuente: Banco central, 2011

Elaborado por autor

La tasa de desempleo se encuentra en el 5,07% con una disminucion de mas

de cuatro puntos anuales (Ver Grafico 2.7). Que el indice sea bajo es bueno



para la economia ya que hay dinero circulante y los diferentes negocios se

activan dando buena rotacion al dinero creando valor.

Gréfico 2.7 Tasa de desempleo

Tasa de Desempleo
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Fuente: Banco Central del Ecuador, 2011

Elaborado por autor

El indice de Confianza Empresarial, es un indicador que agrega las

expectativas de los empresarios de cuatro sectores productivos del pais

(Industria, Comercio, Servicios y Construccion). El sector que es util para el

plan de la venta de franquicias, es el de servicios por su giro de negocio.

Gréafico 2.8 ICE
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Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador, Estudio mensual de opinién empresarial, enero

2012.
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Cuando el ICE resultante es mayor que cero, significa que la confianza
empresarial del sector, en ese mes, mejoré con respecto al mes anterior. Por el
contrario, cuando el ICE es negativo, significa que la confianza empresarial se
deterior6 con respecto al mes anterior en ese sector. Desde el 2010 la
economia se ha ido activando por diferentes razones, lo que muestra que es un
momento de alta confianza empresarial lo que favorece a los inversionistas y

emprendedores para buscar nuevos negocios.

2.5 Canales de distribucion

En la industria de restaurantes se encontré que la distribucion consta de cuatro
participantes que son los fabricantes, mayoristas, minoristas y para finalizar, el
consumidor como se puede ver en el grafico de Canal de distribucion. Este tipo

de canal de distribucién se lo denomina como largo o canal mayorista.

Gréafico 2.9 Canal de distribucidn

Fuente: Canales de distribucion en Comercio Internacional

Elaborado por autor

Uno de los factores mas importantes en el canal de distribucion de mayorista
son los precios de materias primas. El precio de la materia prima registré un
aumento del 32% en abril del 2011 (ver Grafico2.10), razén por la cual la
industria de restaurantes se ve afectada ya que no mantienen un equilibrio en

costos y precio final del servicio.
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Gréafico 2.10 Materia Prima
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Fuente: Tomado de Banco Central del Ecuador, Estudio mensual de opinién empresarial, enero
2012.

2.6 Las 5 fuerzas de PORTER

Grafico 2.11 Fuerzas de Porter

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Poder de S

der Poder de
negoc::ts:lén de negociacién |

\ proveedores //,. \\it_ie los cllentes/
*—.,____-i___—(/—-” o -

.

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: Malhotra, 2008.
Elaborado por autor.
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2.6.1 Amenaza de nuevos competidores (Alta)

e En la industria de restaurantes aparecen una cantidad alta de
competidores debido a su rentabilidad.

e Para ingresar a la industria se necesita una cantidad accesible de
capital.

e El acceso para la distribucion de los servicios es muy factible.

2.6.2 Poder de negociacion de los clientes (Alta)

¢ Nivel alto de concentracion de clientes en relacidon a la concentracion de
establecimientos en la industria.

¢ Facilidad para obtener informacion de los distintos restaurantes.

e Los clientes tienen incentivos para consumir en los distintos restaurantes

debido a los precios bajos de la industria.

2.6.3 Poder de negociacion de los proveedores (Baja)

e La cantidad disponible de proveedores es muy alta.

e Competencia entre los proveedores ya que para obtener un
establecimiento bajan sus precios para lograr satisfacer las necesidades
del empresario.

e Los locales de la industria tienen el poder de escoger el proveedor que

le convenga.

2.6.4 Amenaza de servicios y productos sustitutos (Baja)

e La industria tiene una cantidad minima de servicios sustitutos como son
la comida casera y comida precocida.

e Los productos sustitutos que se venden en supermercados no se
comparan con los servicios que se encuentran en la industria de

restaurantes.



2.6.5 Rivalidad entre competidores (Alta)

e En la industria, el Mercado esta compuesto por una cantidad alta de
establecimientos.

e Diferentes opciones de restaurantes con distintas promociones para
acaparar con la mayor parte del mercado.

e En laindustria la competitividad es alta.

e El 70% de los competidores nuevos fracasan el primer afio en la
industria de restaurantes esto se debe a la falta de experiencia, poco
capital de publicidad, ubicacion no adecuada, falta de calidad y sabor de

los productos. (Armendariz, 2005).
2.7 Laideay el modelo de negocio

2.7.1 Nombre del negocio

Plan de negocio para la venta de franquicias del restaurante Taconazo

2.7.2 Idea del Negocio

El plan que se realizara consiste en implementar el modelo de franquicia del
restaurante Taconazo debido a que tiene 24 afios de experiencia y es uno de
los restaurantes de comida mexicana que le ha dado un toque diferente a la

cultura gastronémica de Quito.

Se elaborardn los pasos necesarios para poder vender franquicias del
restaurante Taconazo, ya que se cuenta con la autorizacién del propietario que

nos ayudara entregandonos la informacion necesaria.

2.8 Estructura legal de la empresa
El restaurante Taconazo esta registrado como persona natural ante el Servicio
de Rentas Internas (S.R.l) desde el afio 1989, ademas de las diferentes

instituciones correspondientes.

2.8.1 Nombre de la empresa

Restaurante “El Taconazo”’.
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2.8.2 Ubicacion
El restaurante posee cuatro locales en la ciudad de Quito:

- Matriz: Whymper N28-39 y Orellana.
Teléfono: 2237333 /2564616

- Sucursal 1. Diego de Robles y Av. Interoceanica, Plaza Antara
Gourmet, frente a la Universidad San Francisco, Cumbaya.
Teléfono: 6013067

- Sucursal 2: Centro Comercial EI Condado, local L2, Av. La Prensa,
Patio de Comidas.
Teléfono: 3802048

- Sucursal 3: Centro Comercial Ifnaquito (CCI), local E205B, Av.
Amazonas, Patio de Comidas.
Teléfono: 2264800

2.9 Mision, Vision y Objetivos

2.9.1 Misién

“En el restaurante Taconazo brindamos un servicio de comida mexicana
caracterizandonos por el buen sabor y productos de alta calidad mediante el
cual procuramos satisfacer todas las necesidades del cliente” (Taconazo,
2011).

2.9.2 Vision
“Ser uno de los restaurantes lideres dentro del mercado ecuatoriano en lo que

respecta a la comida mexicana” (Taconazo, 2011).
2.9.3 Objetivos

2.9.3.1 Objetivos Econdmicos

Corto Plazo:

e Buscar un buen financiamiento para comprar el establecimiento donde
esta ubicado la matriz.
e Disminuir un 5% en los costos de insumos optimizando al maximo cada

producto.
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e Aumentar un 5% de las ventas para diciembre del 2011.

e Invertir en la creacion del modelo de franquicia del restaurante.

Mediano Plazo:

e Vender dos franquicias del restaurante Taconazo en un afio.
e Disminuir un 10% de desperdicios de los insumos.

e Aumentar los ingresos del restaurante en un 5% debido a las regalias de

los franquiciados.

Largo Plazo:

e Obtener nuevos ingresos gracias a la venta de productos Taconazo en

los supermercados en 3 afos.

e Eliminar a los intermediarios para disminuir 30% en costos mediante

autoabastecimiento en 4 afos.

2.9.3.2 Objetivos Estratégicos
Corto Plazo:

e Aumento de ocho platos en el menu en 1 afio.
e Nuevas promociones y mayor publicidad.

e Estructuracion de la empresa mediante propdsitos y valores claros.

Mediano Plazo:

e Aumentar un local en el Valle de los Chillos en un sector estratégico.

e Construir una mini planta para la produccion de tortilla, totopos, salsa

roja y frijoles refritos.

e La venta de franquicias del restaurante Taconazo en Quito.

Largo Plazo:

e Tener siete locales propios y franquiciados en las principales ciudades
del Ecuador en 4 afios.
e Buscar puntos estratégicos en el Ecuador para facilitar la venta de

franquicias.
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e Distribuir nuestros productos principales como tortilla, totopos, jalapefios

en los principales supermercados en 3 afios.

2.10 Descripcion del producto o servicio

El restaurante Taconazo ofrece un servicio de comida mexicana con un toque
diferente en la cultura gastrondmica de Quito. En un ambiente acogedor, con
variedad de platos tipicos de la cocina mexicana gracias a la buena calidad de
sus productos y sobre todo reconocidos por el buen sabor y servicio que

ofrecen a todos sus clientes.

De parte del restaurante, se le ofrecerd al franquiciado un manual de
adecuacion del local, manual de operacién, circular de oferta de la franquicia,
manual de capacitacion, manual de ventas y servicio al cliente, manual
econdémico-financiero, imagen corporativa, manual del software y la
capacitacién personalizada a cada franquiciado durante 8 semanas para que
aprenda todo el giro del negocio.

2.10.1 Estrategia del ingreso al mercado

El restaurante Taconazo espera expandirse en la industria por lo que utilizara la
estrategia de penetracion de mercado, la cual se define por la intensidad de los
esfuerzos que se realizardn para posicionarse de la mejor manera en el
mercado (Fred, 2008:165) y se combinar4 con una estrategia de enfoque
denominada como estrategia genérica de Michael Porter. Esta estrategia se
caracteriza por satisfacer las necesidades de segmentos especificos del
mercado (Fred, 2008:176).

La razon por la cual se usara la estrategia de penetracion de mercados para
este plan sera aumentar la participacion en el mercado del restaurante
Taconazo debido a su modelo de franquicias, con el cual aumentara el nimero
de locales y su grado de popularidad, ya que la industria esta creciendo como

se puede observar en el grafico PIB industria.

Como apoyo a la primera estrategia se recurrira a la estrategia de enfoque
debido a que el nicho de mercado es grande y tiene preferencias especificas

como son los distintos tipos de comida que se encuentra en esta industria, por
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lo que esta estrategia se enfoca en un segmento especifico que serian las
personas que estan interesadas en adquirir una franquicia.

2.11 Analisis FODA

El andlisis de las fuerzas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) se
determinara a partir de elementos internos de la empresa como el diagndstico
de julio de 2011 del restaurante Taconazo (Ver anexo y de elementos externos

de la industria que generan esta matriz.

Grafico 2.12 Andalisis FODA
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Elaborado por autor.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION Y ANALISIS DEL MERCADO

En este capitulo se recolectara informacion del consumidor y del mercado
ecuatoriano mediante meétodos cualitativos y cuantitativos con el fin de obtener
resultados confiables sobre el plan de negocio para le venta franquicias del

restaurante Taconazo.

3.1 Determinacion de la oportunidad de negocio

En la actualidad el restaurante Taconazo cuenta con clientela fiel a los servicios
que brinda, ya que lleva 24 afios de experiencia en el mercado y se sigue
expandiendo dentro de la ciudad de Quito gracias a la buena sazén y buena

calidad de sus productos.

En la ciudad de Quito, la categoria de restaurantes de comida mexicana ha
aumentado, como: EIl chipote Chillon, La guarida del Coyote, La casa de
Eduardo, etc. Esto demuestra el incremento de la acogida de la comida
mexicana en Quito, por lo que el restaurante Taconazo quiere expandirse

mediante un modelo de franquicia.

En Ecuador no encontramos franquicias de comida mexicana lo cual

beneficiaria a la empresa para una rapida difusion dentro del mercado.
3.2 Problema de decision gerencial

3.2.1 El problema gerencial del restaurante
La funcion de la gerencia del restaurante Taconazo sera tratar de expandirse e
incrementar las ventas como franquicia dentro de Quito en un inicio, para luego

continuar en ciudades como Guayaquil y Cuenca.

3.2.2 Problema de investigacion de mercados
Se determinara y analizard al mercado meta y al nicho de mercado, para
determinar los cambios y caracteristicas necesarias en el sistema de

franquicias, estudiando la aceptacion de la franquicia y del restaurante
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Taconazo en el publico, asi como la opinidén de varios expertos en el negocio

de las franquicias y de comida mexicana.

Determinar la factibilidad del plan para la venta de franquicias del restaurante

Taconazo en la ciudad de Quito, buscando la informacion necesaria para este

plan, ya que no existe suficiente informacion del mercado de franquicias en el
Ecuador (Malhotra, 2008: 56).

3.2.3 Preguntas, Hipotesis y Objetivos de Investigacion

Tabla 3.1 Preguntas, Hipdétesis y Objetivos de la Investigacion

Preguntas

Hipotesis

Objetivos

¢, Cudl es el mercado objetivo

para la venta de Franquicias?

Las personas de clase media

alta-alta de Quito, desde los

18 afios en adelante tendran
capacidad de adquirir
franquicias.

Determinar el mercado

objetivo para la venta de

franquicias.

cComo se califica la

experiencia dentro del

modelo de franquicias?

Es relativamente bajo el
namero de personas que

invierten en franquicias.

Encontrar el porcentaje de
personas que han invertido

en franquicias.

El restaurante mas exitoso a

criterio del pablico objetivo.

El Taconazo se encuentra por
lo menos en el segundo lugar
de top of mind dentro de la

comida mexicana en Quito.

Determinar la posicion del
restaurante y de la

competencia.

,Cudl es el grado de
aceptacion sobre el éxito de

los sistemas de franquicias?

El nicho de mercado esta
consciente y demuestra total
aceptacion a los sistemas de

franquicias.

Analizar la percepcion de la

gente sobre las franquicias.

A criterio  del publico

objetivo, cuales son las
variables mas importantes al
momento de adquirir una

franquicia?

El posicionamiento de la
marca es la variable mas
importante al momento de

adquirir una franquicia.

Estudiar en qué variables

enfocarnos para atraer

nuevos clientes potenciales.

Tiempo de  capacitacion

adecuado por parte del
franquiciador a sus

franquiciados.

Una capacitacién trimestral
seria lo mas adecuado para el
correcto funcionamiento de

los locales franquiciados.

Establecer la cantidad

adecuada de capacitacion
para nuestros franquiciados,
para

llegar a una mayor

satisfaccion.
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¢,Como les gustaria | La expansion del negocio sera | Determinar los canales de
informarse a los franquiciados | el mayor atrayente de nuevos | comunicacion mas
sobre la adquisicion de la | compradores. adecuados para llegar a
franquicia el Taconazo? nuevos franquiciados.

¢;Donde les gustaria ubicar | Los centros comerciales son | Determinar la  ubicacién

las nuevas franquicias del

el lugar de mayor aceptacion.

estratégica correcta para los

Taconazo? nuevos locales franquiciados.
¢ Esta interesado el | El restaurante Taconazo lleva | Hallar informacién de la
restaurante Taconazo en | aflos de experiencia en el | historia del restaurante

vender franquicias?

mercado y esta interesado en

vender franquicias de su local.

Taconazo y el interés en la

venta de franquicias.

¢,Cual es el perfil adecuado

de un franquiciado?

La persona que compre la

franquicia debera tener
caracteristicas
emprendedoras y experiencia

en el sector gastronémico.

Determinar el perfil adecuado
de la persona que compre la

franquicia del restaurante.

¢Hay facilidad en transmitir el
knowhowdel restaurante?

Los pasos para elaborar los
platos del menu del
restaurante son muy sencillos
debido a la experiencia que

tienen en el mercado

Determinar la facilidad de

transmitir el  knowhowdel
restaurante Taconazo a un

franquiciado.

¢Cual es el marco juridico
que rige a las franquicias en

el Ecuador?

Ecuador no cuenta con marco
juridico de las franquicias,
solo se centran en el contrato
que se negocia entre las

partes.

Explorar el marco juridico que
rige a las franquicias en el
Ecuador.

Elaborado por autor

3.3 Disefio de la investigacion de mercados

En el plan de negocio se va a utilizar una investigacion cuantitativa, por medio

de encuestas,

para colectar

datos personales y obtener

resultados

cuantificables para medir las variables que seran tomadas en cuenta. También

se realizara la investigacion cualitativa mediante entrevistas con expertos sobre

el modelo de franquicias y el restaurante Taconazo, para conocer la

experiencia de los temas relacionados y tratar de encontrar las necesidades y

preferencias de los consumidores.
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3.3.1 Investigacion Cualitativa

3.3.1.1 Entrevistas con expertos

Esta investigacion tratara de obtener informacion de personas experimentadas
dentro del negocio de comida mexicana y el modelo de franquicias con el
objetivo de discutir temas importantes que sirvan para desarrollar la
investigacion de mercados mediante entrevistas personales no estructuradas
(Malhotra, 2008:40).

- Metodologia

Se contactara a seis personas experimentadas dentro del area de franquicias,
del restaurante Taconazo y chefs para obtener informacion sobre el tema.
Posteriormente se observara los videos para analizar y sacar resultados sobre

el plan.
Las personas a las que se realizaran las entrevistas para este plan son:

e Manuel Villagrdn, Gerente general y propietario del restaurante
Taconazo.
Lugar de entrevista: Restaurante Taconazo
Tiempo de duracién de la filmacion: 00:09:23
e Gabriel Mena, Licenciado en gastronomia y actual profesor de la
Universidad de las Américas.
Lugar de entrevista: Domicilio de Gabriel Mena.
Tiempo de duracion de la filmacién: 00:09:18
e Margarita Molineros, Chef de partida del restaurante Taconazo.
Lugar de entrevista: Restaurante Taconazo

Tiempo de duracion de la filmacion: 00:09:20

e Roberto de la Torre, Gerente General de la franquicia Mr. Pretzels.
Lugar de entrevista: Domicilio de Roberto de la Torre.
Tiempo de duracion de la filmacion: 00:09:22
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e Jorge Villagran, Gerente General y propietario del Restaurante
Taconazo-Cumbaya.
Lugar de entrevista: Restaurante Taconazo-Cumbaya.

Tiempo de duracion de la filmacion: 00:11:04

e Andrés Reyes, Abogado de la firma Rovalino, Abogado y Asociados.
Lugar de entrevista: Oficina de la firma Rovalino, Abogado y Asociados.

Tiempo de duracién de la filmacion: 00:09:19

- Resultados:

Los resultados que se obtuvieron de las entrevistas fueron de mucha ayuda
para conocer mas sobre la historia del restaurante Taconazo y sobre algunos

aspectos importantes del modelo de franquicias.

El restaurante Taconazo se cred gracias a la idea familiar de Manuel Villagran
de origen mexicano cuando llegd a Ecuador con su esposa ecuatoriana.
Manuel extrafiaba la comida mexicana, por lo cual su esposa cociné en una
reunién de amigos algunos platos aprendidos en México. En ese momento fue

cuando surgi6 la idea de crear un restaurante de comida mexicana.

Manuel Villagran, propietario del restaurante Taconazo, encuentra interesante
la idea de vender franquiciasdel local, siempre y cuando, se realicen procesos
de calidad para poder expandirse a nivel nacional. Para Manuel, es importante
gue la persona que compre la franquicia tenga caracteristicas emprendedoras y

con experiencias en el sector gastronémico.

Se encontro que en el proceso de estandarizacion se debe tomar en cuenta el
registro escrito, llamada receta estandar, que es una lista de ingredientes,
procedimientos, temperatura y tiempos de coccion, para que todos los platos
del menu salgan exactamente igual. Cuando se logra la receta estandar dentro
del menu, hay que continuar con otro factor importante, el servicio, ya que es

la forma de vender el producto.
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En lo referente a franquicias, todos los productos que se comercializan, como
decoracidn, técnicas de elaboracion de los productos, espacio dedicado a este
negocio, uniformes, entrenamiento de personal, tienen que ser idénticos, para
asi lograr identidad propia para que el consumidor final tenga la confianza de

obtener el mismo producto en todos los locales.

La comida mexicana tendria una gran acogida en el mercado ecuatoriano
utilizando el modelo de franquicia segun Gabriel Mena, ya que es muy
aceptada alrededor del mundo por su variedad de platos; a los ecuatorianos
les gusta los distintos sabores de la comida mexicana, segun su experiencia

gastronomica.

El restaurante Taconazo tendria el potencial para vender franquicias, segun
Margarita Molineros, debido a que todos los locales que se han abierto
pertenecen a los mismos duefios, por lo que seria mas facil transmitir el
knowhow ya que tienen la experiencia adquirida a través de los afios, siempre

y cuando, se realice la supervision adecuada de las franquicias.

El Taconazo ha logrado captar la atencion del publico ecuatoriano gracias a la
variedad y sabor en su menu. Las recetas de este restaurante son muy
sencillas para trasmitir en caso de que se realice un modelo de franquicia. El
anico proceso complicado dentro de la parte gastrondmica del Taconazo es la

elaboracion de la tortilla de maiz.

La capacitacion que se necesitaria para un franquiciado seria de dos meses
aproximadamente para aprender todo lo que tiene que ver con la parte

gastronomica, segun la chef del restaurante.

El Taconazo se adapté al mercado ecuatoriano realizando platos tipicos
mexicanos elaborados sin mucho picante, ya que los consumidores

ecuatorianos no estan acostumbrados a esto.

Para tener éxito en la cocina se debe probar constantemente todos los

productos que salen al consumidor y siempre mantener la calidad de los
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mismos. La mejor forma de optimizar los insumos es tenerlos en porciones y

estandarizar las recetas para que no haya desperdicios.

El restaurante Taconazo-Cumbaya se cred por la oportunidad de estar en la
nueva Plaza Antara Gourmet, la cual tiene una ubicacibn muy estratégica,
siendo este un factor muy importante en el éxito del local, segun Jorge

Villagran.

Este nuevo local en Cumbaya utiliz6 un periodo de dos semanas de prueba
antes de inaugurar, ya que no se conocia la aceptacién que iba a tener la
comida mexicana del restaurante Taconazo en este valle. El resultado fue
impresionante ya que tuvieron ventas muy altas y se comprobd la aceptacion

del mercado de Cumbaya.

Actualmente, Taconazo-Cumbaya se maneja como franquicia ya que se realiza
todos los procesos en la casa matriz y se distribuye a Cumbaya con los

debidos costos ya que pertenece a un diferente propietario.

El incentivo de una franquicia es probar nuevos productos dentro del mercado,
segun Roberto de la Torre. El proceso de constitucion llega después de las
negociaciones previas con el franquiciador, luego se constituye una compaiiia

al nombre del franquiciado para que conste en la representacion de franquicias.

Antes de abrir cualquier franquicia se brinda la capacitacion previa del
franquiciador para lograr la exactitud en el producto y lograr entender
totalmente todos los manuales de operacion. La obligacion del franquiciado con
la casa matriz es pagar las regalias que se establecen en los contratos previos
y seguir todos los manuales de procedimiento, los cuales contienen formatos
para llenar diariamente acerca de las ventas diarias, produccion diaria,
desperdicios. Posteriormente se calcula las ventas reales y de ese monto, el
valor a pagar al franquiciador, segun la forma de proceder del local de Ecuador

de Mr. Pretzels.

La ventaja de comprar una franquicia es la seguridad de que los procesos

estan ya comprobados y evitar gastar tiempo en crear un negocio. Para poder
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tener éxito como franquiciador, debe haber flexibilidad con la persona que
compra la franquicia, con respecto a los costos y numero de locales que se
debe abrir, asi como el requisito para lograr resultados positivos y mantener

una buena relacion.

A diferencia de otros paises, Ecuador no cuenta con un marco juridico en lo
que se refiere a franquicias, sino que hay otros aspectos legales como el
Cadigo Civil, Cédigo de Comercio y demas leyes, segun Andrés Reyes.

En el Ecuador, todo se centra en el contrato que se negocia entre las partes,
los franquiciadores, por lo general, tienen un modelo de contrato conocido
como contrato master, sefialando todos los puntos del negocio de manera muy

clara.

Para que se pueda vender franquicias en Ecuador se debe definir todos los
aspectos del negocio en el contrato master, donde se determinan las regalias
que se deberan pagar y todas las clausulas posibles para evitar problemas en

el futuro, ya que no existe una ley de franquicias en Ecuador.
- Conclusion :

Con toda la informacién que se pudo obtener de la entrevistas se puede
concluir que el restaurante Taconazo esta siendo manejado de una forma
familiar, ya que todas las personas que se encuentran a cargo de los diferentes

locales y responsabilidades pertenecen a la familia de Manuel Villagran.

Una de las conclusiones mas importantes que se encontrd, es que hay que
encontrar una ubicacion estratégica para el restaurante. En lo que respecta al
area de cocina, lo importante es mantener la calidad de los productos para

tener éxito como local.

También se puede concluir que el modelo de franquicia para este restaurante
seria mas facil, ya que actualmente se maneja con procesos similares a los que
se utilizan en una franquicia. Lo Unico que se tendria que evaluar es el aspecto

legal de la franquicia, ya que no hay legislacion sobre este tema en Ecuador.
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Para finalizar, hay que sefalar que el restaurante Taconazo tiene un potencial
de crecimiento alto segun los resultados que se obtuvo de las entrevistas a
expertos, siempre y cuando, se siga de manera correcta los requerimientos del

propietario.
3.3.2 Investigacion Cuantitativa

3.3.2.1 Encuestas:

Esta herramienta de investigacion sirve para obtener informacién especifica de
los participantes mediante un cuestionario estructurado (ver Anexo No. 3.1) que
se aplica a la muestra de la poblacién que sera evaluada (Mahotra, 2008: 183).

- Determinacién del mercado objetivo

El mercado objetivo que se determind fue de 91 277 personas, considerando a
una persona por vivienda de clase media/alta y alta. La clasificacion del
mercado objetivo se realizé con el indice de pobreza de todas las parroquias
del distrito metropolitano de Quito, de donde se establecio las parroquias con

menor porcentaje de pobreza.

Tabla3.2 Parroquias

La Magdalena 10,8% 31831 30288 9871 9393
Mariscal Sucre 6,7% 15841 12976 6083 4983
Ihaquito 6,0% 42251 44149 16845 17602
Rumipamba 5,7% 30318 31300 10660 11005
Jipijapa 9,4% 35646 34677 12096 11767
Concepcion 5,6% 37357 31892 11682 9973
Kennedy 10,3% 70227 70041 21206 21150
Nayon* 25,4% 1939 3127 553 892
Condado* 45,7% 5493,8 8733,2 1581,8 2515
Cumbaya* 21,1% 15399,2 12585,2 2444,8 1998
TOTAL 286303 279768 93022 91277
*Estas parroquias tienen un porcentaje reducido de barrios de clase media-alta y alta

Fuente: Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda de Quito.

Elaborado por autor
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- Segmentacion de Mercado

El segmento de los franquiciados del Taconazo sera de clase media-alta, alta
de Quito, desde 18 afios en adelante. Especialmente gente emprendedora con
disponibilidad de tiempo, con un perfil iddneo por su capacidad de gestion, sus
relaciones comerciales, su interés e identificacion con el concepto del negocio y

su capacidad financiera.
- Calculo de la muestra

La muestra de este plan sera calculada con la siguiente formula:

. (Zwj2)?-N.p.q
N.Ej + (Z%)Z.p.q

Donde:

n: Numero de elementos de la muestra.

Z.j2. Coeficiente de la ley normal estandar.

N: Numero de elementos de la poblacién.

p: Estimacién de la proporcidén de casos favorables.

g: Estimacién de la proporcion de casos desfavorables (1- p).

E,: Error prefijado

El ndmero de elementos de la muestra que arrojo la formula fue de 245
encuestas, usando un nivel de confianza del 94%, que nos da un coeficiente de
1,88 de acuerdo a la tabla de probabilidad acumulativa para la distribucion

normal estandar (Galindo, 2008: 448). El nimero de elementos de la poblacion
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fue de 91 277. La estimacion de la proporcion de casos favorables y
desfavorables fue del 50%. Dado que se utilizé un nivel de confianza del 94%,

el error prefijado fue de 6%, ya que el error y el nivel de confianza deben sumar
un total de 100%.

- Resultados:

1.- Personas dispuestas a invertir en una franquicia

Tabla 3.3 Personas dispuestas a invertir en una franquicia

Si 181 73,88
No 64 26,12
Total 245 100

Elaborado por autor

Gréfico 3.1Personas dispuestas a invertir en una franquicia

mSi

H No

Elaborado por autor

29



2.- Inversion en franquicias

Tabla 3.4 Inversion en franquicias

No 218 88,98
Si 27 11,02
Total 245 100

Elaborado por autor

Gréafico 3.2 Inversién en franquicias

® No

mSi

Elaborado por autor



3.- Experiencia en franquicias

Tabla 3.5 Experiencia en franquicias

Exitoso 21 77,78
Regular 3 11,11
Ni exitoso, Ni fracaso | 1 3,7
Fracaso 2 7,41
Total 27 100

Elaborado por autor

Grafico 3.3 Experiencia en franquicias

Exitoso
B Regular
= Ni exi Ni fra

M Fracaso

Elaborado por autor



4- Experiencia en el manejo de restaurantes

Tabla 3.6 Experiencia en el manejo de restaurantes

Si 95 38,78
No 150 61,22
Total 245 100

Elaborado por autor

Gréfico 3.4 Experiencia en el manejo de restaurantes

mSi

H No

Elaborado por autor



5.- Afios de experiencia en restaurantes

Tabla 3.7 Aflos de experiencia en restaurantes

Oa1l 16 16,84
la3 32 33,68
3a5 28 29,47
5a+ 19 20,01
Total 95 100

Elaborado por autor

Gréafico 3.5 Afios de experiencia en restaurantes

m0al
mla3
m3as5

m5a+

Elaborado por autor



6.- Restaurantes con mayor éxito

Tabla 3.8 Restaurantes con mayor éxito

Elaborado por autor

La Guarida El La casa de Mero
Chipotechillén
del Coyote | Taconazo Eduardo Taco

37 135 25 48 0 245

15% 55% 10% 20% 0% 100%
1 (masexitoso)

61 37 37 98 12 245
2

25% 15% 15% 40% 5% 100%

39 61 61 54 30 245
3

16% 25% 25% 22% 12% | 100%

85 12 32 45 71 245
4

35% 5% 13% 18% 29% | 100%

23 0 90 0 132 245
5 (menosexitoso)

9% 0% 37% 0% 54% | 100%

245 245 245 245 245

100% 100% 100% 100% 100%
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Grafico 3.6 Restaurantes con mayor éxito
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Elaborado por autor

7.- Lafranquicia es el método mas exitoso de expansion empresarial

Tabla 3.9 La franquicia es el método mas exitoso de expansion

Totalmente de

acuerdo 132 53,88
De acuerdo 74 30,2
Ni de acuerdo, ni

desacuerdo 14 5,71
Desacuerdo 18 7,35
Totalmente

desacuerdo 7 2,86
Total 245 100

Elaborado por autor

empresarial
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Gréafico 3.7 La franquicia es el método mas exitoso de
expansion empresarial

2,86

7,35
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Elaborado por autor



8.- Criterio mas importante para comprar una franquicia

Tabla 3.10 Criterio mas importante para comprar una franquicia

Expectativas Capacitacion
Antigliedad | Posicionamiento | Precio de del
crecimiento | franquiciador
1 (mas 12 98 37 61 37 245
importante) 5% 40% 15% 25% 15% 100%
49 37 49 80 30 245
2 20% 15% 20% 33% 12% 100%
49 25 86 55 30 245
’ 20% 10% 35% 22% 12% 100%
37 50 37 36 85 245
4 15% 20% 15% 15% 35% 100%
5 (menos 98 35 36 13 63 245
importante) 40% 14% 15% 5% 26% 100%
245 245 245 245 245
100% 100% 100% 100% 100%

Elaborado por autor



Grafico 3.8 Criterio mas importante para comprar

una franquicia
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Elaborado por autor

9.- Capacitacidén necesaria de parte del franquiciador

Tabla 3.11 Capacitacién necesaria de parte del franquiciador

Elaborado por autor

Mensual 116 47,35
Trimestral 72 29,39
Semestral 36 14,69
Anual 14 5,71
Otro 7 2,86
Total 245 100




Gréafico 3.9 Capacitacion necesaria de parte del franquiciador
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Elaborado por autor

10.- Difusion de la franquicia

Tabla 3 .12 Difusién de la franquicia

Personal 167 68,16
Ferias 46 18,78
Revista 17 6,94
Internet 12 4,9
Otros 3 1,22
Total 245 100

Elaborado por autor



Grafico 3.10 Difusion de la franquicia
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Elaborado por autor

11.- Preferencia para la ubicacion de la franquicia del restaurante el

Taconazo

Tabla 3.13 Preferencia para la ubicacion de la franquicia del restaurante el

Taconazo
Centro
comerciales 133 54,29
Otros 51 20,82
Zonas
residenciales 37 15,09
Valles 24 9,8
Total 245 100

Elaborado por autor



Gréafico 3.11 Preferencia para la ubicacion de la franquicia del restaurante

el Taconazo

54,29
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M otros
W Zonasr

H Valles

Elaborado por autor
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING

En este capitulo se analizardn las distintas estrategias para promocionar y

posesionar la venta de franquicias del restaurante Taconazo.

4.2 Estrategia general de marketing

Las estrategias de marketing que se realizaran para la venta de franquicias del
restaurante Taconazo serdn enfocadas en la fidelizacion de los clientes a
través de la estrategia de penetracion de mercado, que fue explicada
anteriormente en el capitulo Il (Industria) y la estrategia de marketing mix, la
cual trata acerca de la mezcla de las cuatro acciones mas importantes para un

negocio que son: producto, precio, plaza y promocion. (Best, 2007: 325).

Para las actividades mencionadas se efectuaran estrategias individuales para
obtener resultados eficaces y darle mayor valor al restaurante para que sea

atractivo para los inversionistas.

4.2.1 Politica de precios

El restaurante Taconazo encontrara el precio conveniente de la franquicia para
obtener resultados rentables, tanto para la compafiia como para el franquiciado
y de esta manera seguir expandiéndose dentro del mercado ecuatoriano. Los
puntos que tomaran en cuenta para obtener el precio adecuado de la franquicia
seran debido a los ingresos por ventas de restaurante Taconazo del afio
2011(Ver tabla 4.1), los precios de franquicias ecuatorianas en el mercado (ver
tabla 4.2) y por ultimo los afios de experiencia que tiene el restaurante en el

mercado.
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Tabla 4.1 Proyeccién de facturacion del Restaurante Taconazo en el afio
2011 (USD)

Proyeccion de facturacion del Restaurante Taconazo en el aiio
2011 (USD)

311880,63

Ingreso anual por Ventas

Fuente: Restaurante Taconazo, 2011.
Elaborado por autor

Tabla 4.2 Franquicias en el mercado ecuatoriano

PRECIO

FRANQUICIA USD
Ceviche de la Rumifahui 25000
Subway 15000
Yogurt Persa 20000
Pim's 35000
Hot Dogs de la Gonzales 12000

Fuente: Ecuafranquicias, 2010
Elaborado por autor

Segun el andlisis de los puntos vistos anteriormente el precio para obtener la
franquicia del restaurante Taconazo sera de 45000 dolares, determinado por la
evaluacion de los ingresos anuales que tienen los locales actuales del
restaurante Taconazo, cantidad que sera el 14% de los ingresos esperados de
una franquicia, también por el precio de mercado de franquicias en el ecuador
donde el restaurante Taconazo usara una estrategia de descremado que se la
describe méas adelante y para finalizar por los 24 afios de experiencia que lleva
en el mercado ecuatoriano. Con este valor el franquiciado podra recuperar su

inversién aproximadamente en un afo.

Otros factores que se debe tomar en cuenta para encontrar el precio adecuado
de la franquicia es el comportamiento del precio de los insumos, ya que esto
aumentaria el porcentaje de los costos del producto final (Ver Grafico 4.1), lo
cual tendrd como consecuencia un aumento de precios en el menu (Ver anexo
4.1), afectando a toda la competencia.
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Gréfico 4.1Aumento de Costos
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Fuente: Restaurante Taconazo, 2011.

Elaborado por autor

Para entrar en el mercado se efectuara la estrategia de descremado, la cual
consiste en que la franquicia del restaurante Taconazo tendra un precio mayor
al de los competidores para crear una sensacion de calidad y con el transcurso
del tiempo ir4 disminuyendo su valor con el fin de aumentar el nimero de

locales en el pais.

La meta del restaurante Taconazo sera vender dos franquicias anuales y que
por el modelo de franquicia, se dé a conocer a nivel nacional llegando a ser una

cadena de comida mexicana.

4.2.1.1 Tactica de ventas

El método de ventas que se efectuara para la franquicia del restaurante
Taconazo sera mediante venta directa, que son personas encargadas de
comercializar y demostrar cara a cara las ventajas que tiene el modelo de

franquicia del restaurante.
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Los vendedores directos serdn el propietario o los gerentes de los negocios
actuales que estaran capacitados con la informacion necesaria para responder

todas las preguntas e inquietudes de los posibles franquiciados.

El restaurante Taconazo actualmente ha recibido tres ofertas directas de
personas muy interesadas para comprar la franquicia. Por esta razén el
restaurante espera tener siete locales franquiciados segun la proyeccion de
ventas como se puede ver en la Tabla 4.3.

Tabla 4.3 Proyeccién de ventas

Cantidad de franquicias vendidas

Afio 1 Afio 2 Afio 3
1 1

Ventas Anuales 2 2 1

Ventas Totales 2 4 5
Elaborado por autor

4.2.2 Politica de servicio al cliente y garantias

Las garantias que ofrecera el restaurante Taconazo en lo que se refiere a la
parte legal, seran plasmadas en el contrato de franquicia que el cliente
(franquiciado) que debera firmar y estar de acuerdo con las clausulas que se
encuentren en el documento antes de llegar a un acuerdo. Otra garantia que se
ofrecera es brindar ayuda siempre que el franquiciado la necesite para
mantener un buen ambiente, dentro de la cadena como en la elaboracion del
producto, servicio al cliente, proveedores, procesos y otros aspectos que estén

dentro de la cadena de valor.

Los servicios que se brindara al franquiciado sera el knowhow completamente
claro, sencillo y listo para operar gracias a la experiencia que tiene el
restaurante Taconazo. También se entregara distintos tipos de manuales como
el manual de operaciones, manual de software, guia econdémica-financiera,
guia de supervision de franquicia y otros implementos que facilitaran el negocio

al franquiciado.

La capacitacion sera indispensable para que el franquiciado y los trabajadores
del franquiciado mantengan la misma calidad, sabor y logistica que tiene el
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restaurante Taconazo, la cual se efectuar4 en un tiempo de ocho semanas

antes de abrir el local franquiciado.
4.2.3 Promocion y Publicidad

4.2.3.1 Publicidad

La publicidad que se utilizara para llegar al segmento adecuado sera mediante
ferias de franquicias donde se entregara flyers, tripticos y todo tipo de papeleria
publicitaria para las personas que visiten la feria. Otro medio sera el internet
donde se publicara en las principales paginas de franquicias en el pais, dando

a conocer la franquicia del restaurante Taconazo.

Se elaboraré la pagina web del restaurante Taconazo donde se dara a conocer
la informacion sobre el modelo de franquicias y todos los productos y servicios

gue ofrece la companiia para los posibles franquiciados.

Con el modelo de franquicias el restaurante Taconazo espera que la gente se

vea interesada por la expansion del negocio.

4.2.3.2 Relaciones publicas

Las relaciones publicas seran efectuadas por el propietario y los gerentes de
los locales actuales, que se encargaran de brindar la informacion necesaria a
los posibles franquiciados, siempre y cuando tengan el perfil adecuado. Se
realizara un evento de lanzamiento para dar a conocer el modelo de franquicia
donde se invertira 1500 délares de los gastos de marketing. Los relacionistas
publicos seran encargados de notificar a los franquiciados de cualquier cambio
en la cadena del restaurante Taconazo, ya sea en cuestion a nuevos productos

0 a nuevas disposiciones administrativas.
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4.2.3.3 Promocion de ventas
Las promociones que se efectuaran seran luego de la primera compra de una
franquicia, siempre que las franquicias alcancen los objetivos de la cadena del

restaurante Taconazo.

Una de las promociones serd que si el franquiciado pasa del monto
establecido, el franquiciador estard dispuesto a darle un bono monetario, de
esta forma motivara a que la cadena trabaje con eficiencia. Otra promocién que
se efectuard sera bajar el porcentaje de las regalias durante tres meses si uno
de los franquiciados consigue a un nuevo franquiciado con el perfil idéneo para

la empresa con el fin de que la cadena siga expandiéndose.

4.2.4 Distribucion
Para el modelo de franquicia del restaurante Taconazo se usara la distribucion
directa, ya que los Unicos participantes del negocio son el franquiciador y el

franquiciado como se puede ver en el grafico Distribucion Franquicia.

Gréfico 4.2 Distribucion franquicia

Franquiciador Franquiciado

Elaborado por autor
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CAPITULO V

PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En este capitulo se describirA paso a paso el proceso de operaciones del
restaurante Taconazo y sus posibles cuellos de botella.

5.1 Estrategia de operaciones
La estrategia que se utilizara para empezar las operaciones de este modelo de
franquicias sera crear una mini planta con todas las adecuaciones necesarias

para que garantice que los procesos estén dentro de los aspectos regulatorios.

Se organizara la mini planta con todos los productos necesarios para la
elaboracion de las recetas madres, las cuales se enviara a los franquiciados
segun la demanda de producto que ellos tengan. Se distribuira la produccién en
los cinco dias de la semana para optimizar los recursos y el rendimiento del

personal.

Se evaluaréa diariamente los procesos de la salsa roja, frijoles refritos, tortillas y

totopos, para verificar la calidad y sabor en todos los restaurantes.

5.2 Ciclo de Operaciones

El ciclo de operaciones del restaurante Taconazo tiene seis etapas. Se inicia
con la obtencién de los insumos para elaborar los procesos necesarios y lograr
qgue el cliente esté satisfecho con el servicio que brinda el restaurante, en el

siguiente cuadro se puede observar el ciclo de operaciones del Taconazo.
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Gréfico 5.1 Ciclo de Operaciones

Etapa 1

A 4

Etapa 2

¥

Etapa 3

. 4

Etapa 4

A 4

A 4
[Etepac |

Proveedores

Almacenamiento

Produccién y elaboracién
de porciones

Almacenamiento de D

Produccién

Elaboracién de platos ala
carta )

Servicio al Cliente )

Elaborado por autor
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5.2.1 Proveedores
Los proveedores son la etapa inicial del ciclo de operaciones del restaurante
Taconazo ya que se requieren los insumos para la elaboracion de procesos. A

continuacion se dara a conocer el paso a paso de esta etapa.
Etapa 1:

Paso 1: Pedido de insumos al proveedor.
Paso 2: El proveedor verifica si hay en stock.
Paso 3: Se realiza el pedido.

Paso 4: Se recibe todos los lunes los insumos.
Paso 5: Se verifica el pedido entregado.

Paso 6: Se firma la factura de recibido.

Paso 7: Se ingresa al sistema de inventario.
Paso 8: Se almacenan los insumos (Etapa 2).
Paso 9: Se organizan las facturas.

Paso 10: Se realiza el pago todos los viernes.

5.2.2 Almacenamiento

En la etapa de almacenamiento clasifican todos los insumos y realizan
diferentes formas de almacenamiento que pueden ver en el paso a paso de
esta etapa.

Etapa 2:
Paso 1: Recepcion del insumo.
Paso 2: Clasificacion del insumo.

|:> 1. Verduras, hortalizas y frutas |:> Se clasifican en gavetas dependiendo

de su maduracion.

50



|:> 2. Carnes |:> Se pesan |:> Se realiza el proceso de produccion y
elaboracién de porciones (etapa 3).

|:> 3. Despensa IZ>Se almacena en bodega

|:> 4. Bebidas |:> Se distribuyen en los bares. |:>EI stock sobrante se
almacena en bodega

IZ> 5. Gas |:> Se almacena en el lugar establecido.

|:> 6. Desechables |:> Se clasifican segun el modelo. |:>Se almacenan en
orden adecuado en la bodega.

|:> 7. Lacteos |:> Se refrigeran
|:> 8. Granos |:> Se clasifican |:>Se almacenan en bodega

IZ> 9 Productos de limpieza |:> Se almacenan en bodega de limpieza

5.2.3 Procesos de produccién y elaboracién de porciones

Esta es la etapa donde realiza la produccion y elaboracién de porciones de las
recetas madres para la elaboracion de los platos a la carta, se enumeran los
procesos y dan a conocer los ingredientes que necesitan y el paso a paso para

la preparacién de cada uno.
Etapa 3:

Salsaroja:

Elaboracién de porciones:

Se empaca en fundas de un litro y se etiqueta cada una con la fecha de

elaboracion.

Tiempo de preparacion: Esta salsa se prepara en seis horas.
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Frijoles refritos:
Elaboracion de porciones:

Se empaca en fundas de un litro y se etiqueta cada una con la fecha de

elaboracion.

Tiempo de preparacion: Los frijoles refritos se preparan en 16 horas.
Fondo claro de pollo:

Elaboracién de porciones:

Se empaca en fundas de un litro y se etiqueta cada una con la fecha de

elaboracion.

Tiempo de preparacion: Se prepara en una hora.
Pechuga de pollo:

Elaboracién de porciones:

La pechuga de pollo se divide en fundas con diferentes pesos y se etiqueta

cada una con la fecha de elaboracion y para qué plato de la carta se va a usar.
Tiempo de preparacion: La pechuga de pollo se prepara en una hora.

Carne de res:

Elaboracién de porciones:

La carne de res se divide en fundas con diferentes pesos y se etiqueta cada

una con la fecha de elaboracién y para qué plato de la carta se va a usar.
Tiempo de preparacion: La carne de res se prepara en ocho horas.
Picadillo:

Elaboracién de porciones:

El picadillo se divide en fundas con diferentes pesos y se etiqueta cada una con

la fecha de elaboracién y para qué plato de la carta se va a usar.



Tiempo de preparacion: El picadillo se prepara en tres horas.
Carne de chancho:
Elaboraciéon de porciones:

La carne de chancho se divide en fundas con diferentes pesos y se etiqueta

cada una con la fecha de elaboracion y para qué plato de la carta se va a usar.
Tiempo de preparacion: La carne de chancho se prepara en una hora.
Chorizo:

Elaboracién de porciones:

El chorizo se divide en fundas con diferentes pesos y se etiqueta cada una con

la fecha de elaboracién y para qué plato de la carta se va a usar.
Tiempo de preparacion: El chorizo se prepara en dos horas.
Guacamole:

Elaboracién de porciones:

Esta preparacion se hace varias veces al dia segin su demanda ya que el

aguacate se oxida facilmente.

Tiempo de preparacion: El guacamole se prepara en 30 minutos.
Mayonesa:

Elaboracién de porciones:

Esta preparacion se hace diariamente.

Tiempo de preparacion: La mayonesa se prepara en 15 minutos.
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Salsa de aji:
Elaboracion de porciones:

Se empaca en fundas de 500 ml. y se etiqueta cada una con la fecha de

elaboracion.

Tiempo de preparacion: El aji se prepara en tres horas.
Tortilla de maiz:

Elaboracién de porciones:

Se empaca en paguetes de 50 tortillas (1 Kg) y se etiqueta cada una con la

fecha de elaboracion.

Tiempo de preparacion: La tortilla de maiz se prepara en cinco horas.
Totopos:

Elaboracién de porciones:

Se empaca en paquetes de 500 totopos (1 Kg) y se etiqueta cada una con la

fecha de elaboracion.

Tiempo de preparacion: Los totopos se preparan en seis horas
Lomo de res:

Elaboracién de porciones:

Se empaca en bandejas rectangulares separando con papel fill cada filete de

lomo de falda de res de 125¢g.

Tiempo de preparacion: Los lomos de res se preparan en tres horas.
Alifio:

Elaboracién de porciones:

Esta preparacion se hace diariamente.
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Tiempo de preparacion: El alifio se prepara en dos horas.

5.2.4 Almacenamiento de produccion
En esta etapa clasifican la produccién dependiendo de las caracteristicas de
cada proceso elaborado en la etapa de produccion y elaboracion de porciones,

como podran ver en el paso a paso de esta etapa.
Etapa 4:
Paso 1: Clasificar los procesos por su textura y consistencia.

|:> 1 Picadillo, carne de res, lomo de res, pechuga de pollo, carne de chancho,

chorizo |:> 1.1. Se distribuyen en los congeladores del area de carnes.

I:> 2. Salsa roja, frijoles refritos, salsa de aji, fondo claro de pollo. E>.1. Se

ordenan en los congeladores del area de consistencia liquida.

|:> 3. Mayonesa, guacamole, alifio. |:>3.1. Se realizan diariamente no se

almacena.

I:> 4. Tortillas, totopos.I:> 4. Se guardan en el area de refrigeracion.

5.2.5 Elaboracién de platos a la carta
En la siguiente etapa se hace uso de todos los procesos realizados

previamente para culminar con la elaboracién de platos a la carta.
Etapa 5:

Para esta etapa utilizan el siguiente mise en place® que se lo realiza
diariamente.

|:> 1 Mise en place |:> 1.1.Tomate picado en brunoise?

I:> 1.2. Cebolla perla picada en brunoise

'El término francés "Mise en place" significa, preparar y disponer todos los
elementos necesarios para una determinada tarea o trabajo.

? Hortalizas cortadas en dados de 1 a 3 mm de grosor.
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|:> 1.3. Lechuga picada

) 1.4. Alifio

|:> 1.5. Mayonesa

I:> 1.6. Guacamole

|:> 1.7. Queso fresco rallado

I:> 1.8. Queso mozzarella rallado
I:>2. Elaboracion del plato a la carta:
Botanas:

Tiempo de preparaciéon: Las botanas se preparan de un minuto y medio a

dos minutos.
Totopos Taconazo:

Tiempo de preparacion: Los totopos Taconazo se preparan de tres a cuatro

minutos.

Tostadas de:

Carne de res, pollo, picadillo, chorizo, a su eleccion.

Tiempo de preparacion: La tostada se prepara de tres a cuatro minutos.
Sincronizadas:

Tiempo de preparacion: La sincronizada se prepara de tres a cuatro minutos.
Quesadillas:

Tiempo de preparacion: Las quesadillas se preparan de cuatro a cinco

minutos.



Choclo Taconazo:

Tiempo de preparacion: El choclo Taconazo se prepara en un minuto y

medio.
Choclo Taconazo al pastor

Tiempo de preparacion: El choclo Taconazo al pastor se prepara en cuatro a

cinco minutos.
Ensalada de pollo:

Tiempo de preparacion: La ensalada de pollo se prepara en cuatro a cinco

minutos.

Consomé:

Tiempo de preparacion: El consomé se prepara en un minuto y medio.
Pozole:

Tiempo de preparacion: El pozole se prepara de seis a siete minutos.
Crema de frejol:

Tiempo de preparacién: La crema de frejol se prepara de cuatro a cinco

minutos.
Chili con Carne:

Tiempo de preparaciéon: EIl chili con carne se prepara de cuatro a cinco

minutos.
Sopa de tortilla:

Tiempo de preparacion: La sopa de tortilla se prepara de cuatro a cinco

minutos.
Tacos en tortilla crocante de:

Carne de res, pollo, picadillo, chorizo a su eleccion.
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Tiempo de preparacion: Los tacos en tortilla crocante se preparan de tres a

cuatro minutos.
Tacos en tortilla suave de:

Carne de res, pollo, picadillo, chorizo, carne de chancho, lomo de res a su

eleccién.

Tiempo de preparacion: Los tacos en tortilla suave se preparan de cinco a

seis minutos.
Tacos en tortilla suave mixtos de dos carnes:

Tiempo de preparacion: Los tacos en tortilla suave mixtos de dos carnes se

preparan de seis a siete minutos.
Tacos en tortilla suave mixtos de tres carnes:

Tiempo de preparacién: Los tacos en tortilla suave mixtos de tres carnes se

preparan de seis a siete minutos.

Flautas de:

Carne de res, pollo, queso, mixta de carne de res y pollo

Tiempo de preparacion: Las flautas se preparan de cinco a seis minutos.
Enchilada:

Carne de res, pollo, picadillo, chorizo, mixta.

Tiempo de preparacion: La enchilada se prepara de cinco a seis minutos.
Taquiza:

Tiempo de preparacion: La taquiza se prepara de siete a ocho minutos.
Campechana Taconazo para una persona:

Tiempo de preparacién: La campechana Taconazo para una persona se

prepara de ocho a nueve minutos.
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Campechana Taconazo para dos personas:

Tiempo de preparacion: La campechana Taconazo para una persona se

prepara de ocho a nueve minutos.
Cazuelitas de queso fundido de:
Carne de res, pollo, chorizo, queso

Tiempo de preparacién: Las cazuelitas de queso fundido se preparan de seis

a siete minutos.

Enfrijoladas de:

Carne de res, pollo a su eleccion.

Tiempo de preparacion: Las enfrijoladas se preparan de cinco a seis minutos.
Burrito de:

Carne de res, pollo, picadillo, a su eleccion.

Tiempo de preparacion: El burrito se prepara de tres a cuatro minutos.
Chilaquiles de:

Carne de res, pollo, picadillo, chorizo, a su eleccion.

Tiempo de preparacion: Los chilaquiles se preparan de cinco a seis minutos.
Gringa de:

Carne de res, pollo, picadillo, chorizo, carne de chancho a su eleccion.
Tiempo de preparacion: La gringa se prepara de cinco a seis minutos.
Carne de res a latampiquefia:

Tiempo de preparacion: La carne de res a la tampiquefia se prepara de ocho

a nueve minutos.
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Milanesa de res:

Tiempo de preparacion: La milanesa de res se prepara de ocho a nueve

minutos.
Milanesa a lo Macho:

Tiempo de preparacion: La milanesa a lo macho se prepara de diez a once

minutos.
Puntas de filete de res:

Tiempo de preparacién: Las puntas de filete de res se preparan de nueve a

diez minutos.
Puntas de filete de chancho:

Tiempo de preparacion: Las puntas de filete de chancho se preparan de

nueve a diez minutos.

5.2.6 Servicio al cliente
Finalmente culminan con la etapa de servicio al cliente, la cual es tan
importante como la elaboracién de todos los procesos, donde se concluye el

ciclo de operaciones del restaurante Taconazo.

Etapa 6:

Paso 1: El cliente ingresa al restaurante Taconazo.

Paso 2: El anfitrion del restaurante saluda y da la bienvenida al cliente.

Paso 3: El anfitribn del restaurante pregunta cuantas personas son y en qué
sector les gustaria ubicarse si hay mesa y si no hay le invita a esperar en el bar

hasta que haya una mesa disponible.
Paso 4: Ubican al cliente donde esté a gusto.

Paso 5: Se acerca el mesero designado por areay le ofrece la carta.
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Paso 6: El mesero espera con paciencia hasta que el cliente haya cerrado la
carta o haga alguna sefial de que esta listo para ordenar.

Paso 7: El mesero se acerca inmediatamente y toma la orden del cliente.
Paso 8: El mesero ingresa la orden al sistema del restaurante.
Paso 9: El sistema se encarga de mandar la orden impresa al bar y cocina.

Paso 10: El jefe de cocina se encarga de que elaboren la orden para que los
platos salgan de forma simultanea, al igual que el bar tender se encarga de la

orden de bebidas.

Paso 11: Mientras elaboran en cocina la orden del cliente el mesero se pasea

cerca del cliente observando que no le falte nada.

Paso 12: Cuando la orden esta lista el mesero se acerca a cocina y verifica que

todo esté completo.

Paso 13: Para la entrega de los platos, el mesero empieza por las mujeres y las
personas mayores, siempre pidiendo permiso y teniendo cuidado de no chocar

contra las personas o utensilios.

Paso 13: El mesero finaliza preguntando si todo esta bien y si necesita
cualquier otra cosa. Desea buen apetito y pide permiso antes de retirarse.

Paso 14: Durante la comida el mesero siempre se mantiene atento a la mesa
para identificar rapidamente cualquier demanda y servir de inmediato, teniendo
especial cuidado con las bebidas y las posibles necesidades, como cambio de

platos, mesas de apoyo, entre otros.

Paso 15: El mesero al momento de que hayan terminado toda la comida

pregunta si desean algun postre.
Paso 16: El mesero pasa la carta de postres al cliente.
Paso 17: El mesero ingresa la orden al sistema.

Paso 18: Reciben en cocina la orden impresa y elaboran el postre.
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Paso 19: El mesero recibe el postre y sirve al cliente.

Paso 20: Cuando el cliente haya terminado el postre, el mesero retira todos los
platos de la mesa.

Paso 21: El mesero se acerca y pregunta de manera amistosa, si todo salio
como se esperaba y si estan satisfechos.

Paso 22: El mesero espera hasta que el cliente pida la cuenta para ser

realizada inmediatamente.

Paso 23: Para terminar la atencion al cliente el mesero lo acompafia hasta la

salida, diciéndoles adi6s de manera cortés.

5.3 Posibles cuellos de botella

Dentro de este ciclo de operaciones del restaurante Taconazo se encuentran
posibles cuellos de botella que harian que las etapas del ciclo puedan
disminuir su capacidad de rendimiento, por lo que el restaurante debe tener

soluciones para que no tengan inconvenientes.

e Cuando llegan mesas de 20 personas en adelante sin una reservacion
prevista. Solucion: Organizar el pedido de forma que salga al mismo
tiempo e informar a los clientes que esperen con paciencia

e Cuando no hay suficiente vajilla. Solucion: Comprar vajilla de repuesto y
mantenerla en bodega hasta que se necesite

e Cuando no hay espacio suficiente para la clientela por que el restaurante
estd lleno. Solucién: Se haran ampliaciones del restaurante para
aumentar mesas.

e Cuando hay escases de insumos. Solucion: Se buscarda otros
proveedores y se comprara cantidades mayores para abastecerse en
épocas de escases

e Cuando un empleado falta al trabajo. Solucion: Tener varios contactos
de personal de emergencia para reemplazar al trabajador que falto.

e Cuando hay cortes de energia. Solucién: Prender inmediatamente la

planta de energia del restaurante.
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5.4 Flujograma de procesos

Para el ciclo de operaciones del restaurante Taconazo se realizara una
representacion grafica que muestra las actividades y secuencia de las mismas

en las distintas etapas del ciclo de operaciones (Ver Anexo No. 5.1).

5.5 Requerimiento de Equipos y Herramientas

Tabla 5.1 Maquinaria, muebles, enseres, equipos de computacion

Maquinaria para el franquiciador

Costo Costo
Concepto Cant. unitario total

(USD) (USD)
Maquina Tortilladora 1 15.000,00 | 15.000,00
Cuartos Frios Congelador | 1 5.000,00 5.000,00
Cuartos Frios 1 5.000,00 | 5.000,00
Refrigerador
Freidora Industrial 1 1.500,00 1.500,00
Empagadora de liquidos 1 2.600,00 2.600,00
al Vacio
Campana Extractora 1 1.500,00 1.500,00
Mezcladora Industrial 1 850,00 850,00
Balanza Industrial 1 190,00 190,00
Licuadora Industrial 2 450,00 900,00
Cocina Industrial 1 1.500,00 1.500,00

Muebles y Enseres para el franquiciador

Concepto

Cant.

Costo
unitario

(USD)

Pozos —de  Lavado |, 1.800,00 | 3.600,00
Industrial

Mesas de Trabajo 4 220,00 880,00
Ollas 6 258,00 1.548,00
Basureros 4 25,00 100,00
Utensilios de Cocina 1 1.200,00 1.200,00




ipos de Computacion para el franquiciador

Costo Costo
Concepto Cant. unitario total

(USD) (USD)
Computadoras 1 900,00 900,00
Impresora laser 1 240,00 240,00
Software de Control 1 800,00 800,00

Fuente: Proyecto Taconazo Quicentro, 2011

Elaborado por autor

5.6 Instalaciones y mejoras

El lugar donde se ubicara la mini planta para procesar los productos que se
proveeran a los franquiciados sera en la planta baja del restaurante donde se
encuentra un area disponible de 75 m2, construida en un 80%, donde se
adecuara una bodega de almacenamiento, area de procesamiento y area de

producto terminado y despacho (Ver Grafico 5.2).

Gréfico 5.2 Plano de la mini planta

Jl Fuertas [] Mesones [[] Bodega de almacenamiento
[ Cuarto Frio M Basureros
[] Maquinaria industrial [] Cocinay Campana industrial
[] Lavavos Industriales I Bario y Vestidores
00
Q0
010
Ol0
| | | | | |
Bodega de Area de producto Area de
almacenamiento terminado y despacho procesamiento

Elaborado por autor

Para realizar la siguiente adecuacién se necesitara hacer el levantamiento del

local que consta de instalaciones eléctricas, instalacion hidraulica, puertas y



ventanas, iluminacion, forrar el interior con azulejo y para finalizar instalar la
maquinaria, muebles, enseres y equipos de computacion como se puede

observar en la Tabla 5.2.

Tabla 5.2 Adecuacién de la mini planta

Adecuacion de la mini planta

Descripcion Costo(USD)
Instalaciones eléctricas 900
Instalacién hidraulica 500

Puertas y ventanas 650
lluminacion 650
Instalacién de maquinaria(mano de obra) | 400
Interiores en azulejo 900

Total 4000

Elaborado por autor

5.7 Aspectos Regulatorios y Legales
Para elaborar la mini planta se debe contar con los siguientes permisos y
requisitos de ley de funcionamiento correspondientes para el inicio de

operaciones:

e Carnets de Salud de los empleados.- Cada empleado debera contar con
un carnet de salud registrado en el Ministerio de Salud, previo a un
examen médico.

e Certificado de Manipulacién de alimentos y bebidas.- Para obtener el
certificado cada empleado tendra que seguir el curso correspondiente en
el Ministerio de Salud.

e Trampa de grasa y gestor ambiental.- La trampa de grasa es un requisito
del Ministerio de Medio Ambiente para recolectar los residuos de aceite
guemado de los establecimientos. Esto se regula por medio de un gestor
ambiental certificado.

e Permiso de Bomberos.- Este permiso se obtendra con una previa
inspeccion del cuerpo de bomberos, los requisitos para conseguir este
permiso seran extinguidores de gas, detectores de humo, detector de gas,

curso de capacitacion, etc.



CAPITULO VI

EQUIPO GERENCIAL
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En este capitulo se dard a conocer la estructura organizacional que el

restaurante Taconazo agregara para realizar el modelo de franquicia, donde se

delegaran las funciones al personal encargado.

6.1 Estructura Organizacional

6.1.2 Organigrama

Grafico 6.1 Organigrama del restaurante Taconazo
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Elaborado por autor
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Gréafico 6.2 Organigrama del departamento de franquicia

Adm.de Franguicias

Fuente: Taconazo, 2011
Elaborado por autor

El organigrama del restaurante Taconazo esté estructurado actualmente como
lo describe el Gréafico 6.1, con excepcion de la parte del modelo de franquicia
que se muestra en el Gréfico 6.2 del organigrama del departamento de
franquicia, del cual se elaborardn las funciones, responsabilidades,
compensaciones y otros aspectos que ayudardn a la estructuracion

organizacional de la franquicia del restaurante Taconazo.
6.2 Personal administrativo clave y sus responsabilidades

6.2.1 Administrador de Franquicia

El administrador de Franquicia estard a cargo de todo el personal que requiere
para manejar la franquicia del restaurante Taconazo. El administrador de
franquicia debera ser honrado, responsable y organizado. Esta persona tiene
que involucrarse en todas las areas del restaurante Taconazo para asi saber
valorar el grado de dificultad que desempefia cada empleado para ser capaz de

planificar, dirigir, evaluar y organizar el departamento de franquicia.
Las funciones del administrador de franquicia seran:

e Mantener el orden y la disciplina de su departamento.

e Controlar diariamente la elaboracion, calidad y sanitacion de la
produccion.

e Encargarse de distribuir la produccion a los franquiciados.

e Buscar gente con el perfil adecuado para comprar la franquicia del

restaurante Taconazo.
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e Trabajar conjuntamente con el departamento de marketing para dar a

conocer la franquicia del restaurante Taconazo.

6.2.2 Secretaria

La secretaria deberd ser una persona de confianza ya que tiene informacién
confidencial del negocio. Esta persona debera ser discreta con el resto de
personal de la empresa, organizada, puntual, responsable, leal y con capacidad

de trabajar bajo presion.
Las funciones de la secretaria seran:

e Ser puntual para poder controlar los horarios del personal.

e Organizar todas las actividades del administrador de franquicias y del
personal de produccion.

e Tener actualizada su lista de contactos relacionados con el negocio.

e Hacer y recibir llamadas telefébnicas para mantener informado al
departamento de franquicias de los compromisos y demas asuntos.

e Tener la informacién necesaria para los posibles clientes.

6.2.3 Chef

El chef debera ser una persona organizada, responsable y con conocimientos
completos de técnicas gastrondmicas. Esta persona tendra que tener actitud
positiva al dirigir a sus ayudantes de cocina y mente abierta para aceptar las
técnicas que el restaurante ha mantenido durante afios, sin dejar de emitir su

opinion sobre una posible mejora en el proceso de produccion.

Las funciones del chef seran:

e Organizacion completa de la cocina de produccion.

e Contratar a los ayudantes de cocina (Cocineros).

e Verificar que las recetas estandarizadas se cumplan con exactitud.
e Distribuir el trabajo de la produccion a sus ayudantes de cocina.

e Realizar la lista de materia prima necesaria para la produccion.

e Mantener un ambiente agradable de trabajo.

e Programar la produccién segun la demanda de los franquiciados.
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e Controlar que todo esté bajo las normas de higiene y sanitacion dentro
del area de produccion.
e Controlar que el despacho de la produccién este correctamente

empacado y con las debidas etiquetas de elaboracion y caducidad.

6.2.4 Ayudantes de cocina (Cocineros)

Los ayudantes de cocina deberan ser responsables, honrados, puntuales y
organizados. Estas personas tienen que tener experiencia de minimo un afio
en cocina ya que se necesita agilidad y rapidez para la produccion del

restaurante Taconazo.

Funciones de los ayudantes de cocina (Cocineros):

e Preparar el mise en place para elaborar la salsa roja, frijoles refritos, la
tortilla y los totopos bajo la supervision del chef.

e Limpiar todos los instrumentos utilizados.

e Empacar al vacio cada producto elaborado.

e Etiquetar todos los productos con fecha de elaboracion y fecha de
caducidad.

e Registrar la cantidad producida.

e Almacenar la produccion en los cuartos frios.

6.3 Remuneraciones
Tabla 6.1 Roles de pago

ROLES DE PAGO

Aporte al Fondos

Décimo Décimo IESS Costo

Concepto Cantidad Sueldo de
tercero cuarto Empleador total
Reserva
11.15%

Roles Administrativos

Administrador

de 1 900,00 | 75,00 23,33 100,35 75,00 1.173,68

Franquicias

Secretaria 1 280,00 | 23,33 23,33 31,22 23,33 381,22
TOTAL ROLES ADMINISTRATIVOS 1.554,90

Chef 1 500,00 | 41,67 23,33 55,75 41,67 662,42

?ggiﬂg”tes de 3 280,00 | 23,33 | 23,33 31,22 23,33 381,22
TOTAL ROLES PRODUCCION 1.043,64

Elaborado por autor
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6.4 Politica de empleo y beneficios

La politica de empleo que se utilizara para el departamento de franquicia del

restaurante Taconazo sera la misma que se utiliza actualmente en el negocio.

El proceso de empleo sera efectuado por el departamento de recursos

humanos y la confirmacion del gerente general del restaurante Taconazo.
La politica de empleo y beneficios es la siguiente:

e Para empezar se solicitardn empleados que vivan cerca al sector que se
trabaja.

e Se evaluara su curriculo.

e Se realizard una entrevista para determinar si tiene caracteristicas
adecuadas y se hara el ofrecimiento econémico de acuerdo al cargo que
vaya a ocupar.

e Se efectuard una prueba préactica para comprobar sus cualidades.

e Si pasan la prueba y estan interesados en trabajar en el restaurante
Taconazo, se hard un contrato a tres meses de prueba, dentro de los
cuales se observara su rendimiento.

e Si en los tres meses el empleado tiene un rendimiento bajo, se le
comunicara con 15 dias de anticipacion que no seguira trabajando en la
empresa y si su rendimiento es bueno se le confirmaré su contrato a un
afno.

e Todo miembro que sea empleado en el restaurante Taconazo obtendra
todos los beneficios que abarca la ley ecuatoriana.

e Los empleados del restaurante Taconazo tienen alimentacion durante su

horario de trabajo y transporte para regresar a sus hogares.

6.5 Equipo de asesores y servicios
El restaurante Taconazo necesitara encontrar una persona especializada en
franquicias para evaluar los distintos manuales que se realizaran en el modelo

de franquicia.
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También se necesitara un abogado especializado en franquicias para elaborar
el contrato con todos los compromisos, clausulas y beneficios que adquieren el

franquiciado y el franquiciador.
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CAPITULO VII

CRONOGRAMA GENERAL

En este capitulo se establecera el tiempo de duracion de las actividades

necesarias para implementar el modelo de franquicia del restaurante Taconazo.

7.1 Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

Para que se pueda vender franquicias del restaurante Taconazo se ha
establecido una serie de actividades a seguir, las cuales estan dispuestas en
un periodo de diez meses. No hay rutas criticas, pero hay una actividad
esencial para todas las demas, que es el plan de negocios, conforme este vaya
tomando forma se podran ir desarrollando las actividades subsiguientes. Las

actividades son:

e Realizar plan de negocio para la venta de franquicias del Taconazo

e Sacar los registros sanitarios de la salsa roja, frijoles refritos, tortillas y
nachos

e Comprar magquinaria y equipos

e Comprar vehiculo

e Comprar muebles y enseres

e Comprar equipos de computacion

e Comprar suministros de oficina

e Adecuacion de la planta

e Buscar al gerente que se va hacer cargo de la administracion de
franquicias

e Capacitar al gerente que se va hacer cargo de la administracion de
franquicias

e Buscar secretaria del administrador de franquicias

e Capacitar secretaria

e Buscar chef para produccion

e Capacitar chef

72



Buscar tres ayudantes de cocina
Capacitar los tres ayudantes de cocina
Elaborar manuales

Elaborar contrato de franquicia

Buscar al franquiciado

Capacitar al franquiciado
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Todas las actividades mencionadas anteriormente seran llevadas a cabo por
los propietarios y los gerentes de los actuales establecimientos, ellos
avanzaran conjuntamente hasta contratar al administrador de franquicias, a
quien se le asignaran adecuadamente sus actividades hasta lograr el correcto

funcionamiento del departamento de franquicias.

7.3 Riesgos e imprevistos:

Si la actividad principal (plan de negocios) se llegara a retrasar, los tiempos en
contratacidon y capacitacion de personal se tendrian que reducir como plan de
contingencia para lograr desarrollar el plan en el tiempo establecido. Las
causas para no desarrollar el plan a tiempo, son la pérdida de potenciales
compradores de franquicias, ya que podrian invertir en otras alternativas de

negocio.
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CAPITULO VI

RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

Este capitulo determinard los criterios y supuestos utilizados para realizar el
plan de negocio para la venta de franquicias del restaurante Taconazo e

identificar los posibles riesgos del modelo de franquicia.
8.1 Criterios Utilizados

8.1.2 Ventas proyectadas
Las ventas proyectadas para el restaurante Taconazo seran de siete
franquicias en cinco afos, dos franquicias el primero y segundo afio y una

franquicia en los siguientes tres afios como se puede observar en la Tabla 4.3.

8.1.3 Numero de personas necesarias para el modelo de franquicia
Las personas que se necesitaran para este plan de negocio seran el
administrador de franquicias, la secretaria, el chef y tres ayudantes de cocina

como se ve en el Gréfico 6.2.

8.1.4 Tamarfo del mercado objetivo
El mercado objetivo es de 91.277 personas, se llegd a este nimero con
diferentes metodologias empleadas en el capitulo de investigacion y analisis de

mercado.

8.1.5 Canal de distribucion
El canal de distribucion de este modelo de franquicia para el restaurante
Taconazo sera una distribucion directa que sera realizada por el franquiciador

al franquiciado.
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8.1.6 Obtencion de permisos

Para la obtencidon de los permisos se utilizara a las personas necesarias para
que realicen este plan del restaurante Taconazo, que sera de un abogado con
experiencia en franquicias y de asesores del entorno publico para obtener los

registros sanitarios y otros permisos.

8.2 Supuestos Utilizados
Las proyecciones que se realizaron para el modelo de la franquicia del
restaurante Taconazo fue con precios constantes a cinco afios donde se evalué

tres tipos de escenario: el esperado, el pesimista y el optimista.

8.2.1 Depreciacidn
La depreciacion se realizara en linea recta sin valor de rescate. Ver Anexo No.
8.1.

8.2.2 Amortizacion del préstamo
La amortizacion del préstamo se realizara con la tasa de interés del banco
Produbanco que es 10,21%. Ver Anexo No. 8.2.

8.2.3 Amortizacion de diferidos
La amortizacion de diferidos se realizard a cinco afos, el Unico monto es

amortizado para el plan es la adecuacion de la planta. Ver Anexo No. 8.3.
8.3 Riesgos y Problemas Principales

8.3.1 Aumento en las ventas

Esto dard un margen de ganancia que representara solvencia a largo plazo
para el inversionista y para el franquiciador aumento en las regalias, aparte hay
valores implicitos como es el posicionamiento constante de la empresa al ir
ganando mercado. Por otro lado, en la parte de egresos se absorben los costos

fijos y la utilizacion del personal se vuelve mas eficiente.
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8.3.2 Disminucion en las ventas

Provoca que la empresa empiece a acarrear déficit para meses posteriores y
muchas veces no se podra cubrir los costos fijos por lo que se tienen que
compensar con meses de altas ventas y asi poder redondear una ganancia.
Para esto es importante la experiencia en el negocio que permitira detectar
estacionalidad en las ventas. Cuando esto pasa es importante realizar una
evaluacion de factores tanto enddégenos como exdgenos que puedan afectar el

consumo de las personas.

8.3.3 Insuficiencia legal

La falta de una base juridica para las franquicias por parte del estado puede
causar problemas en caso de conflictos entre el franquiciador y el franquiciado.
Debido a que un contrato serd el Unico respaldo para ambas partes, para evitar
este riesgo la elaboracion del contrato debe ser minuciosa, aun asi se pueden

presentar problemas posteriores en este aspecto.

8.3.4 Ausencia de seguridad industrial

La ausencia de seguridad industrial dentro del restaurante Taconazo podria
significar un riesgo para el personal, ya que no se toma las medidas
preventivas necesarias, o que ocasionaria accidentes. La falta de seguridad
seria una aspecto incémodo para el personal porque no se sentirian seguros al

momento de realizar sus actividades de trabajo.
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CAPITULO IX

PLAN FINANCIERO

En este capitulo se busca de manera sintetizada mostrar toda la informacion
econdmica que se considera relevante para la evaluacion del plan de franquicia
del restaurante Taconazo y de esta manera considerar su posible realizacion.
Para la realizacion de cierta informacion del plan financiero como inversion
inicial, inversion en activos fijos, capital de trabajo se tom6 como estructura el

proyecto de Taconazo Cumbaya y Quicentro, actualmente en funcionamiento.

9.1 Inversioén inicial

En la inversion inicial se encuentran todos los valores referentes a los costos
de iniciacion del plan, el total de los mismos asciende a USD 103.546,62 (Ver
Anexo No. 9.1).

Dentro de la inversion inicial se incluyen rubros para adecuar la mini planta,
donde se elaboraran las salsas madres, algunos gastos son por la adquisicion
de diferentes activos como maquinaria industrial, equipos de computacion,
muebles y enseres, un vehiculo. También se contemplan gastos legales,
gastos de marketing, capital de trabajo, manuales de franquicias, un pequefio
valor con el que se empezara en caja Y, finalmente, se incluye un rubro para
imprevistos equivalente al 2% del total de la inversion inicial. En el Anexo 9.2 y

9.3 se detalla minuciosamente los items de cada rubro de la inversion inicial.

9.1.1 Capital de trabajo

El capital de trabajo se refiere a los recursos que la empresa necesita para
iniciar sus operaciones a corto plazo. Este monto permite que la empresa no se
guede sin liquidez aun si dejara de percibir ingresos en un periodo
relativamente pequefio. Para la realizacibn de este capital de trabajo se
contempla un tiempo no mayor a tres meses, la justificacion de este tiempo es

gue los rubro mas fuertes son los salarios y materia prima, esta en su mayoria
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es perecible debido al giro del negocio, por lo que de hecho tiene que tener una

alta rotacion. (Ver Anexo 9.3).

El capital de trabajo para cubrir los primeros costos operacionales de la
empresa es de USD 24.728,29. Aqui constan rubros como el arriendo, los roles
de pago, servicios basicos, materia prima e insumos, internet, gastos de
marketing, capacitacion y suministros de oficina, que son valores que deberan
ser cubiertos para asegurar una operacion continua. En el Anexo 9.4 se detalla

minuciosamente los items de cada rubro del capital de trabajo.

9.2 Fuente de ingresos:

El plan tiene tres fuentes de ingreso, las dos principales son la venta de las
franquicias, con un precio de USD 45.000 y las regalias percibidas que
representan el 5% de la facturacion anual de las franquicias. La tercera fuente
es la distribucion de las salsas madres a las franquicias, por esto se cobrara el
costo de produccién incrementado un 5%. De estas fuentes se podra cubrir

todos los costos y gastos de la empresa y finalmente percibir una utilidad.

9.3 Costos fijos y variables

Los costos, por ejemplo la materia prima, al ser transformados en un producto

terminado generan una utilidad, esta es la principal diferencia con los gastos.

9.3.1 Costos fijos

Los costos fijos son los que no cambian en la empresa independientemente de
la variacion en las ventas. En este plan de negocio el Unico costo fijo es el rol
de pagos del area de produccion. En el anexo 9.16 se detalla este valor que
asciende a USD 12.523,64.

9.3.2 Costos variables

Los costos variables, al contrario de los fijos, cambian en la empresa segun
variaciones en la produccion o ventas realizadas. En Anexo 9.5 se estiman los
costos variables en los que se incurrird con la empresa a lo largo de cinco

afos, tiempo en el que se realiza la evaluacion financiera.
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Para calcular los costos variables se toma en cuenta la materia prima y los
insuMos que se van a usar para la preparacion y distribucion de las salsas
madres, esto depende del nimero de franquicias al que se atienda por lo que
estan relacionados directamente con las ventas. En los dos ultimos cuadros del
Anexo 9.4, se podra observar el presupuesto mensual para atender a una

franquicia en materia prima e insumos. Este valor es de USD 2.069,64.

9.4 Gastos fijos y variables

Los gastos son aquellos que se originan para el control de las operaciones. El
gasto generalmente disminuye el beneficio o aumenta la pérdida. En este plan

solo se encontraran gastos fijos.

9.4.1 Gastos fijos
Los gastos fijos son los que no cambian en la empresa independientemente de
variaciones en la produccion o ventas realizadas. En el Anexo 9.6 se estiman

los gastos fijos en los que se incurrird con la empresa a lo largo del afio.

Los gastos fijos anuales en los que se tendra que incurrir suman en total USD
30.993,84. Los rubros que se tomaron en cuenta son: arriendo, servicios
basicos, internet, suministros de oficina, publicidad y roles de pago. En este
ultimo constan pagos por décimo tercero, décimo cuarto, aportacion al IESS y
fondos de reserva (en el primer cuadro de Anexo 9.4, se detalla
minuciosamente los roles de pagos). Todos estos gastos fijos son indexados
anualmente con la inflacion esperada al momento de usarlos en el flujo de

efectivo.

9.5 Margen bruto y margen operativo

9.5.1 Margen bruto

Parte de la evaluacion financiera son los margenes que se presentan a lo largo
de los procedimientos que tiene la empresa, estos varian de la siguiente

manera en cinco anos.
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Tabla 9.1 Margen Bruto

623.761,2 | 1.247.522,5 | 1.559.403,1 | 1.871.283,7 | 2.183.164,4

6 2 5 8 1
) \Sleonstg)sde 93.188,84 | 143.588,56 169.169,71 194.768,38 | 220.384,98

MARGEN 530.572,4 | 1.103.933,9 | 1.390.233,4 | 1.676.515,4 | 1.962.779,4
BRUTO 2 6 4 0 3
% 85% 88% 89% 90% 90%
Elaborado por autor

Ingresos ventas

Gréfico 9.1 Margen Bruto

2.500.000,00
2.000.000,00
1.500.000,00
B Ingresos ventas
1.000.000,00 M (-) Costo de ventas
500.000,00
Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Elaborado por autor

El margen bruto del plan es bastante bueno ya que es alto y constante. El
primer afio es de 85% para llegar al quinto afio con el 90%, los costos de
ventas se llevan en promedio el 10% de los ingresos por ventas. La clave son

las dos principales fuentes de ingreso: ventas y regalias.

9.5.2 Margen operativo
En el siguiente cuadro se muestra el margen operativo, de esta manera se
podra tener una idea de que tan fuertes son los costos operacionales.



Tabla 9.2 Margen Operativo

Afio 1 Afi0 2 Af03  Afio4 Afi0 5
Ingresos
Jentas 623.761,26 | 1.247.522,52 | 1.559.403,15 | 1.871.283,78 | 2.183.164,41
) vceonstfsde 93.188,84 143.588,56 169.169,71 194.768,38 220.384,98
MBARRUGT%N 530.572,42 | 1.103.933,96 | 1.390.23344 | 1.676.51540 | 1.962.779,43
% 85% 88% 89% 90% 90%
(-) Gastos
operacionale 30.993,84 31.722,20 32.467,67 33.230,66 34.011,58
S
MARGEN
S aVe | 499.57858 | 1.072.211,77 | 1.357.765,78 | 1.643.284,75 | 1.928.767,86
% 80% 86% 87% 88% 88%
Elaborado por autor
Grafico 9.2 Margen Operativo
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Elaborado por autor

Al igual que el margen bruto, el operacional es alto y constante, empieza en

80% y termina en 88%. Los costos operacionales son en su mayoria fijos por lo

gue conforme pasan los afios se puede observar como son absorbidos, ya que

en el tltimo afio el margen bruto difiere del operacional apenas por dos puntos

porcentuales.

9.6 Estado de resultados actual y proyectado

En este estado contable se muestra detalladamente todos los ingresos, luego

los diferentes gastos administrativos, operacionales, financieros y finalmente la
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utilidad o pérdida del ejercicio. Para realizar correctamente este documento,
aparte de la informacion contable, se necesita saber los diferentes impuestos
que se graban a la utilidad, este dato difiere segun el lugar donde opere la
empresa. Para un mayor detalle referirse el Anexo 9.7.

Aqui, la empresa ya puede darse cuenta qué tan factible es el plan, este estado
de resultados muestra la utilidad que se podria percibir durante cada afio. Cabe
recalcar que la utilidad neta no es igual al flujo de efectivo que la empresa

poseera al final de cada periodo.

9.7 Balance general actual y proyectado

El balance general mostrard el estado en que se encuentra la empresa en
términos de activos, pasivos y patrimonios. De aqui se podrd obtener
informacion muy util ya que podremos determinar la liquidez de la empresa,
activos que posee y si los pasivos se pueden cubrir a largo o a corto plazo.
Todo esto serd desarrollado mediante indices que permitiran un andlisis mas

profundo. Para un mayor detalle observar el Anexo 9.8.

9.8 Flujo de efectivo actual y proyectado

El estado financiero muestra realmente el dinero que la empresa posee, ya que
a diferencia del estado de resultados, aqui se vuelven a sumar a la utilidad
neta, las partidas contables que no representan salida de efectivo, teniendo
como ejemplo las depreciaciones y amortizaciones. Por eso es que la
evaluacion del plan se hace con el efectivo que muestra este estado. Para un

mayor detalle observar el Anexo 9.9.

9.9 Control de costos importantes

En este punto se realizara un andlisis de sensibilidad para tener una mejor idea
de cémo reaccionaria el plan frente a cambios en las ventas y como esto
afectaria a los tres tipos de ingresos que posee la franquicia. Para este analisis
se tomara en cuenta tres escenarios: un esperado, un optimista y un pesimista.
Para cada uno de ellos se analizara dos posibilidades, la primera con un

apalancamiento del 30%, ya que esta es la politica de la empresa para sus
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diferentes planes, y otra sin apalancamiento, es decir todo el plan sera

realizado con fondos propios. En total habra seis escenarios posibles

9.9.1 Escenario esperado

En este escenario las ventas fluiran de manera normal segun lo investigado en
anteriores capitulos. Se contaré con la venta de siete franquicias en cinco afios
distribuidas de la siguiente manera: dos ventas el primero y el segundo afio,
mientras que los afios siguientes una por afo. Este escenario es el mas
probable ya que la informacién con la que se elabora este plan es veridica,
actual y segun anteriores andlisis es muy viable que el mercado actué muy

parecido a lo planteado.

En el escenario apalancado el flujo empieza en USD 49.175,16 para finalizar
con USD 96.721,89 en el quinto afio; mientras que, en el desapalancado® inicia
con USD 54.427,28 y termina con USD 101.974,01. Para tener una mejor
comprensién en los cambios del flujo y el ahorro fiscal que se tiene por el
apalancamiento se puede revisar los Anexos 9.9 y 9.10.

9.9.2 Escenario optimista
Para el desarrollo de este escenario las ventas durante cinco afios seran de un
total de diez franquicias distribuidas equitativamente, es decir dos ventas por

afio. Por razones obvias, en este escenario se generara una mayor ganancia.

Este escenario tiene una probabilidad media de ocurrencia ya que se prefiere

manejar un criterio conservador de evaluacion.

En el escenario apalancado, el flujo empieza en USD 49.175,16 para terminar
con USD 157.607,89 en el quinto afio, mientras en el desapalancado inicia con
USD 54.427,28 y culmina con USD 162.860,00. Para una mejor comprension
en los cambios del flujo y el ahorro fiscal que se tiene por el apalancamiento se

puede revisar los Anexos 9.11y 9.12.

3 . . .z
Desapalancado: Disminucién total en el uso de deuda.
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9.9.3 Escenario pesimista

Para el desarrollo de este escenario las ventas durante los cinco afios seran de
un total de cuatro franquicias distribuidas una por afio hasta el cuarto afo y el
quinto no habrd ninguna venta. Por obvias razones en este escenario se

generara una menor ganancia.

En el escenario apalancado el flujo empieza en USD 9.754,83 para finalizar con
USD 35.835,89 en el quinto afio, mientras en el desapalancado inicia con USD
15.006,95 y termina con USD 41.088,01. Para una mejor comprension en los
cambios del flujo y el ahorro fiscal que se tiene por el apalancamiento se puede

revisar los Anexos 9.13 y 9.14.

Una vez presentados los tres escenarios se concluye que aun en el pesimista
el plan es viable, pero se considera oportuno trabajar con el esperado
principalmente por su posibilidad de ocurrencia y otras razones mencionadas
anteriormente en la introduccion de dicho escenario. Por otro lado, al trabajar
con el optimista, hay mayor posibilidad de sobre estimar las ventas ya que el
esperado nos muestra un panorama mas real y permitira mejores decisiones al
momento de evaluar el plan. También se utilizar4d el escenario esperado
apalancado por politicas de endeudamiento que maneja la empresa ya que no
arriesgaria su liquidez optando por el escenario desapalancado.

9.10 Analisis de indices financieros

Un indice financiero es una relacion que se establece entre cifras de estados
financieros, estos, acompafados de un andlisis, son de gran utilidad para
conocer diferentes aspectos de la empresa como: tendencias, variaciones

estacionales, cambios ciclicos, detectar irregularidades (Sanchez, 2006:1).

A continuacion se presentan los indices que tienen relevancia en el plan y se

analizan los del primer afio en el escenario esperado apalancado.

Grupo de Liquidez: Miden la capacidad de la empresa para satisfacer o cubrir

sus obligaciones a corto plazo en funcién de la tenencia de activos liquidos,
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mas no a la capacidad de generar efectivo, ya que son cosas diferentes
(Sanchez, 2006:1).

Razbén corriente = Activos Corrientes / Pasivos Corrientes
=5.97

Esto significa que la empresa por cada délar de pasivo a corto plazo que
posee, genera USD 5.97 para poder cancelar sus deudas. El indice es bastante
elevado lo que permite a la empresa tener liqguidez con sus obligaciones, sin
embargo, indices muy elevados muestran estancamiento del capital por lo que

se necesita dar mayor rotacion al dinero para que este siga generando valor.

Prueba &cida = (Activos corrientes — Inventarios) / Pasivos corrientes
=5.97
Esta razon no tiene significado en el plan ya que es igual a la razén corriente

debido a que no se manejan inventarios.

Grupo de Rendimiento: Estos indices miden la capacidad de la empresa de

generar utilidades, a partir de los recursos disponibles (Sanchez, 2006:4).

Margen de utilidad= Utilidad Neta / Ventas
=23,1%

Se puede concluir que por cada ddélar de ventas que realiza la empresa, el
23,1% es lo que les queda a los propietarios por operar. Este porcentaje va de
la mano con los rendimientos de la industria que en promedio genera 20%

posteriormente a las operaciones.

Rendimiento sobre lainversién (ROI)= Rendimiento / Inversiéon
=36,7%

87



88

Se puede concluir que por cada délar invertido en la empresa, éste tiene un
rendimiento del 36,7%. Este porcentaje es bueno para el plan ya que permite

una rapida recuperacién de la inversion inicial.

Rendimiento sobre los activos (ROA)=Utilidad operacional / Activos totales
=74,0%

Con este resultado se puede concluir que por cada dolar de activos que posee
la empresa, se genera una ganancia del 74,0%. Este porcentaje elevado
muestra que los activos estan siendo utilizados de manera eficiente y ayudando

a la elaboracién de ingresos.

Rendimiento sobre el patrimonio (ROE)=Utilidad neta / Patrimonio
=40,0%

Se puede concluir que por cada délar de patrimonio de los inversionistas ellos
obtienen rendimiento del 40,0%.Con este porcentaje el inversionista podra

percibir que su inversion genera un rendimiento mayor al que tiene la industria.

Tabla 9.4 Indicadores financieros

Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afo5

Grupo de Liquidez
Razo6n corriente 5,97 8,52 6,28 7,50 11,74
Prueba Acida 5,97 8,52 6,28 7,50 11,74
Grupo de Rendimiento
VEIe e SRR 23,1% | 23,8% | 16,8% | 18,0% | 18,8%
ROI 36,7% | 56,0% | 39,1% | 48,8% | 58,2%
ROA 74,0% | 94,2% | 91,0% | 106,7% | 96,6%
ROE 40,0% | 54,5% | 50,5% | 62,1% | 56,6%

Elaborado por autor




9.11 Tiempo de recuperaciéon

El tiempo de recuperacion del plan, sin descontar los flujos de efectivo con
ninguna tasa y usando el escenario esperado apalancado, seria de un afio con
nueve meses. En este periodo la inversion inicial seria recuperada por la

empresa.
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9.12 Valuacion

Del siguiente flujo de efectivo se procedera a realizar los diferentes célculos

para apreciar la viabilidad del plan en términos de valor presente.
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9.12.1 Tasa de descuento utilizada

Para la valoracion de los flujos de efectivo en el presente se utilizé el modelo
CAPM (Capital Asset Pricing Model) para determinar una tasa de descuento
adecuada. Los calculos de esta tasa se muestran en el Anexo 9.15, en el que

se obtuvo como resultado 14,36%.

9.12.2 Valor Actual Neto (VAN)
El Valor Actual Neto de los flujos de efectivo es de USD 113.287,76, lo cual da
certeza de la aprobacion del plan, ya que el VAN es positivo y los flujos han

generado valor durante el periodo de analisis.

9.12.3 Tasa interna de retorno (TIR)
La tasa interna de retorno del plan es de 50,41%, un poco mas detres veces
mayor que la tasa de descuento utilizada para descontar los flujos,

reconfirmando asi, la viabilidad del plan.

Tabla 9.5 Valuacion del plan

ESCENARIOS APALANCADOS

Pesimista Esperado Optimista
- 17.572,47 113.287,76 200.105,94
8,21% 50,41% 65,19%

ESCENARIOS DESAPALANCADOS
Pesimista Esperado Optimista
4.630,36 140.140,71 231.522,70
14,46% 55,81% 69,80%

Elaborado por autor

En este cuadro se puede observar el VAN y la TIR para los seis escenarios y
cémo estos difieren. En cinco de los seis escenarios el plan es rentable aunque
con una brecha muy amplia entre el pesimista y el esperado. Aun asi, se logra
generar valor para el inversionista en cualquier escenario, que es el objetivo

principal de un plan de negocios.
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CAPITULO X

PROPUESTA DE NEGOCIO

En este capitulo se proponen los términos en que se realizara el plan una vez
confirmada la viabilidad, aqui se presenta la estructura del capital, los
accionistas, su participacion y una pequefa evaluacion de los retornos de los
accionistas. Con esto se podra percibir de mejor manera que tan atractivo

resulta el plan desde el punto de vista del inversionista.

10.1 Financiamiento deseado
Para emprender el plan, la inversion inicial alcanzard& un monto de USD
103.546,62. En el Anexo No. 9.1se encuentran detallados los gastos que

forman parte de dicho monto.

10.2 Estructura de capital y deuda buscada

La estructura de capital serd: 70% de recursos propios y un 30% sera

financiado por Produbanco, ya que es el banco que ha formado parte en la

historia del restaurante y los préstamos con la entidad se encuentran pre

aprobados. La tabla de amortizacion del préstamo se presenta en el Anexo 8.2.
Tabla 10.1 Estructura del Financiamiento

Estructura del Financiamiento

Fuentes \ Valor \
Recursos propios 72.482,63 70%
Recursos de terceros 31.063,98 30%
TOTAL 103.546,62 100%

Elaborado por autor

Esta es la estructura que se ha elegido para el plan y la que la empresa ha
usado en otro tipo de inversiones. La empresa actualmente posee flujos
sobrantes y la mejor opcion es darles rotacién para que generen valor, una de

las razones por la que los recursos propios son tan elevados.
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Gréfico 10.1 Estructura del capital

Estructura del Financiamiento

M Recursos propios

W Recusos de terceros

Elaborado por autor

10.3 Capitalizacion

El capital de la compairiia es de un solo socio, el actual duefio del restaurante
Taconazo, Manuel Villagran, quien sera el Unico inversionista del plan quien
aportara un total de USD 72.482,63.

10.4 Uso de fondos
El dinero obtenido entre el inversionista y el préstamo serd usado en su
totalidad en la inversion inicial, la misma que permite armar el plan y empezar a

operar. Este monto se detalla en el Anexo 9.1en su totalidad.

10.5 Retorno para el inversionista

En esta parte se analizara el flujo de efectivo para el inversionista, el mismo
gue permitira ver el rendimiento que este obtendra en la empresa. Asi se podra
distinguir los flujos que ha generado su inversion a lo largo de cinco afos. El

flujo de efectivo se presenta a continuacion en el siguiente cuadro.
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10.5.1 Tasa de descuento utilizada
Estos flujos de efectivo fueron descontados con una tasa del 12,35%, para el
célculo de esta se empleo el modelo WACC (Weighted Average Cost of

Capital). En el Anexo 10.1 se detalla su calculo.

10.5.2 Valor Actual Neto (VAN):
El Valor Actual Neto de los flujos de efectivo del inversionista es de USD
307.344,24, esto nos indica que comparada con la inversion que realiza, el

capitalista generard un gran valor.

10.5.3 Tasa interna de retorno (TIR)
La tasa interna de retorno del inversionista es de 98,54%, superando por mas
del 85% a la tasa de descuento, esto generaria una gran confianza para un

inversionista debido a la alta rentabilidad que percibiria.

Tabla 10.3 Valuacién del plan para el inversionista

ESCENARIOS APALANCADOS

Pesimista Esperado
91.730,43

307.344,24

Optimista

453.696,45

39,24% 98,54%

112,35%

Pesimista Esperado
72.121,08 284.686,34

ESCENARIOS DESAPALANCADOS

Optimista
428.030,63

34,86% 94,86%

109,16%

Elaborado por autor

En este cuadro se puede observar el VAN y la TIR para el inversionista en los
seis escenarios y la brecha entre cada uno de ellos, aunque los tres son
bastante rentables la diferencia entre el pesimista y el esperado es bastante
amplia con un 60%. Aun asi se logra generar valor para el inversionista en

cualquier escenario.
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CAPITULO XI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Este capitulo exhibira las conclusiones de toda la investigacion realizada para

la venta de franquicias del restaurante Taconazo y sus respectivas

recomendaciones.

11.1 Conclusiones

La industria de hoteles y restaurantes se encuentra en una etapa de
crecimiento lo cual beneficia el plan de negocios porque se podra
aumentar el numero de franquiciados con facilidad.

La produccidn total de la industria ha incrementado un 66% entre el afio
2005 y 2008 y segun las proyecciones seguira asi.

En la industria existe un nivel alto de competitividad debido a su
rentabilidad.

En el sector de restaurantes no se encuentra un nivel alto de
restaurantes de comida mexicana, lo que hard que la venta de la
franquicia del restaurante Taconazo sea mas atractiva

Los factores econdmicos y regulatorios muestran resultados positivos
para la implementacién de un modelo de franquicia.

El restaurante Taconazo busca expandirse y aumentar su rentabilidad
por medio del modelo de franquicia.

Se encontré que el 73,88 % del mercado objetivo estad dispuesto a
invertir en una franquicia, este es un resultado favorable para el plan ya
gue existe un alto potencial de inversionistas.

Las actividades del plan de marketing tienen estrategias individuales en
el precio, promocién, plaza y producto, combinada con la estrategia de
penetracion de mercado para que los resultados sean eficientes al
momento de la venta de franquicias.

La venta y distribucion directa sera la herramienta de marketing que se

usara entre franquiciador y franquiciado.
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El proceso de operaciones esta estructurado en base a una mini planta
en donde se elaborardn las recetas madres para proveer a los
franquiciados.

Se implementara el departamento de franquicias para controlar con
facilidad y eficacia todas las necesidades del modelo de franquicia del
restaurante Taconazo.

Las actividades del cronograma no tienen dependencia entre si debido
a que solo hay una actividad principal en el plan de negocios.

Los riesgos y problemas principales estan ligados a las variaciones de
las ventas de los posibles franquiciados.

La inversion de capital en USD del plan para la venta de franquicias del
restaurante Taconazo sera recuperada en un afio con seis meses.

En cinco de los seis escenarios de sensibilidad, el plan propuesto se
presenta rentable tanto para el restaurante Taconazo como para el
inversionista, ya que en el escenario pesimista apalancado los flujos no
generan suficiente rentabilidad para recuperar la pérdida de valor del
dinero en el tiempo.

En la ciudad de Quito existe un mercado atractivo para la venta de
franquicias del restaurante Taconazo segun la informacion recolectada

en este plan de negocio.

11.2 Recomendaciones

Implementar el plan de negocios para la venta de franquicias del
restaurante Taconazo para que se expanda con rapidez.

Capacitar eficientemente al franquiciado para mantener los estandares
del posicionamiento de la marca.

Estructurar el contrato de franquicia estudiando todos los por menores
para evitar conflictos entre franquiciador y franquiciado.

Investigar al posible franquiciado antes de venderle la franquicia para
analizar su perfil y objetivos de crecimiento

Encontrar personal idoneo para el manejo del departamento de

franquicias y evitar su rotacion.
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Tener en cuenta los costos con mayor sensibilidad, para poder prevenir
grandes bajas en la utilidad.

Realizar la evaluacion del personal para mantener un servicio de
calidad y optimizar recursos.

Realizar los manuales de franquicia claros y sencillos para que no haya
problemas al momento de poner en funcionamiento la franquicia del
restaurante.

Crear un departamento de investigacion y desarrollo para obtener
informacién del mercado y saber utilizarla para el beneficio del
restaurante.

Mejorar la vision de la empresa ya que no determinan un tiempo

especifico en el cual quieren llegar a cumplirla.
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ANEXOS

Anexo No. 2.1 Diagnostico de julio del 2011 del Restaurante

Taconazo

CODIGO DE COLORES

VARIABLE CRITICA, REQUIERE AJUSTES
URGENTES

VARIABLE QUE REQUIERE AJUSTES

VARIABLE ACEPTABLE ( FORTALEZA)

NO EXISTE ESTA VARIABLE

VARIABLES A TENER EN CUENTA EN EL

DIAGNOSTICO
AREA ESTADO
ADMINISTRATIVA | ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
MISION
VISION
PROPOSITOS
VALORES
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS
TALENTO POLITICAS DEL AREA
HUMANO SELECCION
CULTURA CONTRATACION

ORGANIZACIONA | CRITERIOS DE SELECCION
L

FORMA DE REMUNERACION

PERFIL DEL EQUIPO DIRECTIVO

DEFINICION DE PERFILES DE CARGOS

MANUAL DE FUNCIONES

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

PLANEACION

DELEGACION

AUTORIDAD

CANALES DE COMUNICACION

RELACIONES LABORALES

ESTABILIDAD LABORAL

CAPACITACION

MOTIVACION

EVALUACION DEL DESEMPENO

INDICADORES DE GESTION
CONTABLE POLITICAS DEL AREA

FINANCIERA SISTEMA DE COSTOS

PUNTO DE EQUILIBRIO

ORGANIZACION DEL DINERO
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CAPACIDAD DE ENDEUDAMIENTO

CAPITAL DE TRABAJO

CONTABLE

DIAS DE CARTERA

FINANCIERA

DIAS DE INVENTARIO

ENDEUDAMIENTO TOTAL

MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD

MARGEN NETO DE UTILIDAD

RENDIMIENTO DEL ACTIVO TOTAL

RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO

PRODUCCION

POLITICAS DEL AREA

PLANEACION ESTRATEGICA

CONTROL CALIDAD

DISTRIBUCION DE AREA DE TRABAJO

SEGURIDAD INDUSTRIAL

CAPACIDAD DE PRODUCCION

INVERSION TECNOLOGICA

PROVEEDORES

CALIFICACION DEL PERSONAL

FLEXIBILIDAD

COMERCIAL

POLITICAS DEL AREA

MERCADEO

PLANEACION ESTRATEGICA

VENTAS

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

INVESTIGACION Y DESARROLLO

EMPAQUE

PRECIO

SERVICIO AL CLIENTE

SEGMENTACION DEL MERCADO

PUBLICIDAD Y PROMOCION

CONOCIMIENTO DE COMPETENCIA

INDICES DE GESTION

MERCADEO INTERNACIONAL

REGISTRO MARCARIO

ESTRUCTURA
LEGAL
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Anexo No. 3.1 Encuesta

y /(7

UHNMERSDAD DE LAS ARIERHCAS
CasrmElE TeiRaliaral BElrsralsl e

Encuesta

La siguiente encuesta tiene como objetivo medir el grado de aceptacién del modelo de
franquicia para restaurantes de comida mexicana. Le agradecemos de antemano por
el tiempo que sera utilizado para responder las siguientes preguntas:

1.- ¢ Tiene a su disposicion para invertir dentro de un afo, un capital de 45000
dolares o mayor para comprar una franquicia?

Si [ No L]

2.- ¢Ha invertido en una franquicia anteriormente? (Si su respuesta es No
saltarse a la pregunta 4)

Si [ No ]
3.- ¢, Como califica su experiencia dentro del negocio de las franquicias?
Exitoso [ Regular []
Ni éxito, ni fracaso ] Fracaso ]

4- ; Tiene experiencia en el manejo y administracion de restaurantes?(Si su
respuesta es No saltarse a la pregunta 6)

Si ] No ]

5.- ¢ Cuantos afios de experiencia tiene en el manejo y administracion de
restaurantes?

DeOalafo [] De 1 a 3 afios ]

De3a5afos [ De 5 0 mas afios [_]

6.- Califique a su criterio el restaurante mas exitoso en comida mexicana: (1
como el mas exitoso y 5 como el menos exitoso)

La Guarida del Coyote [ 1 Chipote chillén [
El Taconazo [ Mero Taco []

La casa de Eduardo 1]
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7.- Piensa usted que las franquicias son el mas extendido y exitoso método de
expansion empresarial:

Totalmente de acuerdo ]
De acuerdo 1
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo [
En desacuerdo 1
Totalmente en desacuerdo 1

8.- A su criterio que es lo mas importante para comprar una franquicia: (1 como
mas importante y 5 como menos importante)

Antigliedad ] Precio [_] Capacitacion del franquiciador ]
Posicionamiento [ Expectativas de crecimiento [_]

9.-Cuanto tiempo de capacitacion cree usted que es necesario de parte del
franquiciador:

Anualmente 1 Trimestral 1
Semestralmente [ Mensualmente [ Otro [

10.- ¢, Como le gustaria informarse sobre la venta de franquicia del Taconazo?

Ferias (I Internet [
Revistas ] Personalmente (expansion de negocio) [
Otros ]

11.- Donde le gustaria ubicar la franquicia del restaurant el Taconazo:

Centro Comercial [ Valles [
Zonas residenciales [ Otros [
Nombre: Genero: M_/F_

Edad: Teléfono:



Anexo No. 4.1 Menu del restaurante Taconazo expresado en

usD
Menu
Costo Precio

Descripcion Unitari unitari
Botanas 1,33 3,99
Totopos Taconazo 1,83 5,49
Tostada 1,00 2,99
Sincronizada 1,33 3,99
Quesadillas 1,79 5,37
Choclo Taconazo 0,55 1,99
Choclo Taconazo al
Pastor 1,48 4,45
Ensalada de Pollo 1,66 4,99
Consomé 0,50 3,50
Pozole 1,93 5,80
Crema de Frejol 1,50 4,50
Sopa de tortilla 1,20 4,58
Taco en Tortilla Crocante 1,00 2,99
Tacos en Tortilla Suave 2,64 7,93
Tacos en Tortilla Suave 2
carnes 3,25 9,75
Tacos en Tortilla Suave 3
carnes 3,90 11,71
Flautas 2,52 7,56
Enchilada 2,84 8,53
Taquiza 1p 3,33 9,99
Taquiza 2p 5,90 17,69
Campechana Taconazo
1p 3,83 11,50
Campechana Taconazo
2p 6,91 20,73
Cazuela de Queso 2,33 6,99
Enfrijoladas 2,84 8,53
Costra 3,17 9,50
Burrito 1,20 5,90
Chilaquiles 3,05 9,15
Gringas 2,17 6,50
Carne de Res a la
Tampiqueria 3,25 9,74
Milanesa de res 3,25 9,74
Milanesa a lo macho 3,65 10,96
Puntas de Filete de Res 3,65 10,96
Puntas de Filete de
Chancho 3,00 8,99

Bebidas y postres

Descripeion Unitariol || uhitario
Colas 0,31 1,80
Ice tea 0,31 1,80
Coca Light — Zero 0,40 1,90
Agua Natural — Mineral 0,20 1,20
Jugos 0,35 1,95
Cerveza Corona 1,07 3,20
Cerveza Pilsener - Club
Pequefia 0,52 1,85
Michelada 0,60 2,70
Café 0,25 1,20
Té 0,20 1,20
Copa de Helado 0,60 3,50
Crepes 1,00 4,87
Pie de Limdn 1,20 4,87
Cocteles 1,99 5,98
Vinos 8,95 26,84
Tequila 26,43 79,30
Ron 1,59 4,76
Vodka 16,23 67,10
Whisky 23,59 70,76
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Anexo No. 5.1 Flujogramas del ciclo de operaciones del

restaurante Taconazo

Etapa 1: Proveedores

Inicio
Etapa 1

Pedido de insumos
al proveedor.

U

Proveedor verifica
el stock

@Si i —

Serealiza el
pedido.

o

Se recibe todos los
lunes los insumos

Se verifica el
pedido entregadao.

<
Sefirma la factura

de recibido.

[V
Seingresa al
sistema de
inventario.

<
Se almacenan los
insumos
(Inicio Etapa 2).

ik
Se organizan las
facturas.

£F
Se realiza el pago

todos los viernes.

L

Proveedor llama a la
bodega para que
asbastescan el

producto

Taconazo espera al
proveedor hasta
que tenga el
producto
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Etapa 5: Elaboracion de platos a la carta

Disponer todos los
elementos
necesarios para
una determinada
tarea o trabajo

U

.Tomate picado en

brounuoise

&

Cebolla perla

picada en
brounoise

&

Lechuga picada
v
Alifio
s

Mayonesa

i

Guacamole

i

Queso fresco

rallado

I
Queso mozzarella

rallado

2

Elaboracidn del

plato a la carta:

V4




Inicio El cliente
Etapa 6 ingresa al
b Testaurante E:>

Cuando la orden esta
lista el mesero se acerca
a cocina y verifica que
fodo esté completo

Para la entrega de los platos el
mesero empieza por las mujeres y
las personas mayores, siempre
pidiendo permiso y teniendo
ctidado de no chocar contra las
personas o utensilios.

Etapa 6: Servicio al Cliente

Seacerca el
mesero designado
por drea y le ofrece
la carta.

112

El mesero espera
con paciencia hasta
que el cliente haya
cerradola carta o
haga alguna sefial
de que esta listo
para ordenar.

U

El mesero se
acerca
inmediatamente y
toma la orden del

- Si
El anfitrion del b e
restaurante restaurante ICan al Clienie
saluda y da la &> pregunta [y donde este a gusto.
bienvenida al cuantas
personas sony
€en qué sector ﬁ
les gustaria .
ubicarse si ha El anfitridn le
invita a esperar
en el bar hasta
e que este una
No maea dicponible.
Mientras elaboran en El jefe de cocina se encarga de que

cocina la orden del cliente
el mesero se pasea cerca
del cliente observando que

elaboren la orden para que los
platos salgan de forma simultanea,
aligual que el bar tender se encarga

El sistema se
encarga de mandar
la ordenimpresa al

no le falte nada.

de la orden de bebidas.(Etapa 5)

bary cocina.

clenta

El mesero ingresa
la orden al sistema
del restaurante.

de retirarse.

El mesero finaliza
preguntando si fodo estd
bieny si necesita cualquier
otra cosa. Desea buen
apetito y pide permiso antes

Durante la comida el mesero siempre se
mantiene atento a la mesa para identificar
rapidamente cualquier demanda y senvir de
inmediato, teniendo especial cuidado con
las bebidas y las posibles necesidades,
como cambio de platos, mesas de apoyo
entre afros.

El'mesero recibe el
postreysiveal |4
cliente.

Cuando el cliente
haya terminado €l
postre, el mesero
retira todos los
platos de la mesa.

Reciben en cocina
la orden impresa y
elaboran el postre

¢

El mesero ingresa
la orden al sistema.

Si El mesero al
Elmesero pasa la omerto e e
hayan terminado
carta de postres al = m(\j/a la comida
cliente. pregunta si

satisfechos.

Elmesero se acerca y pregunta
de manera amistosa, si todo salid
como se esperaba y si estdn

b

v

rlacaan algiin

ostre.

No

El mesero espera
hasta que el cliente
pida la cuenta para
ser realizada
inmediatamente.

Para terminar la atencidn
al cliente el mesero lo
acompafia hastala
salida, diciéndoles adids
de manera cortés.

Fin
Etapa 6

A

==
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Anexo No. 8.2 Tabla de amortizaciondel plan para la venta de
franquicias del restaurante Taconazo expresado en USD

Tabla de Amortizacion

Periodo ‘ Saldo inicial Interés Cuota Pago Capital Saldo Final
0 ‘ 0,00 0,00 0,00 0,00 31.063,98
1 ‘ 31.063,98 3.171,63 | 8.238,61 5.066,98 25.997,01
2 ‘ 25.997,01 2.654,29 | 8.238,61 5.584,32 20.412,69
3 ‘ 20.412,69 2.084,14 | 8.238,61 6.154,47 14.258,22
4 ‘ 14.258,22 1.455,76 | 8.238,61 6.782,85 7.475,37
S ‘ 7.475,37 763,24 8.238,61 7.475,37 0,00

Interés Anual 10,21%
Tiempo 5
Préstamo 31.063,98
Valor de la Cuota 8.238,61
% de Deuda 30%

Anexo No. 8.3 Amortizacion de diferidos del plan para la venta
de franquicias del restaurante Taconazo expresado en USD

Amortizacion de Diferidos

Porcentaje # Depreciacion
anual Afios anual

Activo Ahol Afo2 Afo3 | Alo4 | Afo 5

Adecuacioén

0
de Planta 20% 5 800,00 800,00 | 800,00 | 800,00 | 800,00 | 800,00
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Anexo No. 9.1 Inversion inicial del plan de venta de franquicias
del restaurante Taconazo expresado en USD

INVERSION INICIAL

Concepto \ Valor ($)
Adecuacion de Planta 4.000,00
Maguinaria 34.040,00
Equipos de computacién 1.940,00
Muebles y Enseres 7.328,00
Gastos de Constitucion 3.000,00
Gasto Registros Sanitarios 3.480,00
Gastos de Marketing 2.000,00
Caja Bancos 1.000,00
Capital de trabajo 24.728,29
Vehiculo 18.000,00
Manuales de Franquicia 2.000,00
TOTAL 101.516,29
Imprevistos (2%) 2.030,33
TOTAL NECESARIO 103.546,62

Anexo No. 9.2 Activos fijos del plan de venta de franquicias del
restaurante Taconazo expresado en USD

ACTIVOS FIJOS

Maquinaria
Costo
total

Concepto Cant. Costo unitario

Maquina Tortilladora 1 15.000,00 15.000,00
Cuartos Frios Congelador 1 5.000,00 5.000,00
Cuartos Frios Refrigerador 1 5.000,00 5.000,00
Freidora Industrial 1 1.500,00 1.500,00
Empacadora de liquidos al Vacio 1 2.600,00 2.600,00
Campana Extractora 1 1.500,00 1.500,00
Mezcladora Industrial 1 850,00 850,00
Balanza Industrial 1 190,00 190,00
Licuadora Industrial 2 450,00 900,00
Cocina Industrial 1 1.500,00 1.500,00
TOTAL 34.040,00




Equipos de computacion
Concepto Cant. ‘ Costo unitario Costo total
Computadoras 1 900.00 900.00
Impresora laser 1 240.00 240.00
Software de Control 1 800.00 800.00
TOTAL 1,940.00

Muebles y Enseres
Concepto ‘ Cant. ‘ Costo unitario Costo total

Pozos de Lavado Industrial 2 1,800.00 3,600.00

Mesas de Trabajo 4 220.00 880.00
Ollas 6 258.00 1,548.00

Basureros 4 25.00 100.00
Utensilios de Cocina 1 1,200.00 1,200.00
TOTAL 7,328.00

Vehiculos
Concepto Cantidad Costo unitario Costo total
Camioneta 1 18,000.00 18,000.00
TOTAL 18,000.00
ACTIVOS INTANGIBLES

Concepto Cant. ‘ Costo unitario Costo total
Gastos Legales 1 3,000.00 3,000.00
TOTAL 3,000.00

Gastos de Marketing

Concepto Cant. Costo unitario Costo total
Publicidad 1 2,000.00 2,000.00
TOTAL 2,000.00
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Anexo No. 9.3 Capital de trabajo del plan de venta de
franquicias del restaurante Taconazo expresado en USD

CAPITAL DE TRABAJO

Concepto Meses Costo unitario  Costo total
Arriendo 3 400,00 1.200,00
Roles de pago 3 2.598,54 7.795,62
Servicios basicos 3 470,00 1.410,00
Materia prima e insumos 3 2.069,64 6.208,92
Internet 3 25,00 75,00
Gastos de marketing 3 2.000,00 6.000,00
Capacitacién 2 1.000,00 2.000,00
Suministros de oficina 3 12,92 38,75

TOTAL 24.728,29

Anexo No. 9.4 Roles de pago, servicios basicos, suministros de
oficina, materia prima e insumos del plan de venta de
franquicias del restaurante Taconazo expresado en USD

ROLES DE PAGO

Aporte al
Décimo Décimo IESS Fondos de Costo

CEEEI ComieEs) | SUEET tercero cuarto Empleador Reserva total

11.15%

Roles Administrativos

Administrador

de 1.173,68

Franquicias 1 900,00 | 75,00 23,33 100,35 75,00

Secretaria 1 280,00 | 23,33 23,33 31,22 23,33 381,22
TOTAL ROLES ADMINISTRATIVOS 1.554,90

Roles Produccion

Chef 1 500,00 | 41,67 23,33 55,75 41,67 662,42

Ayudantes de 381 22

cocina 3 280,00 | 23,33 23,33 31,22 23,33 :

TOTAL ROLES PRODUCCION 1.043,64

Servicios basicos

Concepto ‘ Meses ‘ Costo unitario Costo total
Luz 1 300.00 300.00
Agua 1 120.00 120.00
Teléfono 1 50.00 50.00
TOTAL 470.00
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Suministros de oficina

Concepto Cantidad Costo unitario Costo total
Papel bond 24 5.00 120.00
Esferos 20 0.50 10.00
Otros 1 25.00 25.00
TOTAL 155.00
Materia prima
Concepto ‘ Cantidad  Costo unitario ‘ Costo total
Tomate (caja) 12 7.00 84.00
Frijol (quintal) 3 90.00 270.00
Cebolla Paitefia (quintal) 3 20.00 60.00
Cebolla Perla (quintal) 3 22.00 66.00
Pasta de Tomate (24 It) 1 62.00 62.00
Ajo (libras) 16 1.50 24.00
Harina de Maiz (quintal) 10 64.00 640.00
Aceite (20 It) 47.00 94.00
Otros 150.00 150.00
TOTAL 1,450.00

Insumos
Concepto Cantidad Costo unitario
Gas Industrial 6 58.00 348.00
Gasolina 3 13.00 39.00
Empaque (paguetes de 100u) 12 2.72 32.64
Otros 1 200.00 200.00
TOTAL 619.64

Anexo No. 9.5

Costos variables del

plan de venta de

franquicias del restaurante Taconazo expresado en USD

Costos Variables

Concepto Afo 1 Ao 2 Ao 3

Materia

prima e 49,671.36 | 99,342.72 124,178.40 149,014.08 173,849.76
insumos

TOTAL 49,671.36 | 99,342.72 124,178.40 149,014.08 173,849.76
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Anexo No. 9.6 Gastos fijos del plan de venta de franquicias del
restaurante Taconazo expresado en USD

Gastos Fijos

Concepto Valor mensual Valor anual

Arriendo 400,00 4.800,00
Servicios basicos 470,00 5.640,00
Internet 25,00 300,00
Suministros de oficina 12,92 155,00
Publicidad 120,00 1.440,00
Roles de pago administrativo 1.554,90 18.658,84

TOTAL 2.582,82 30.993,84

Anexo No. 9.7Estado de Resultados Escenario Esperado -
Apalancado del plan de venta de franquicias del restaurante
Taconazo expresado en USD

ESTADO DE RESULTADOS

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 173.342,99 256.685,98 | 253.357,48 295.028,97 336.700,47
(-) Costo de Ventas 72.617,68 123.017,39 | 148.598,54 174.197,21 199.813,81
(=) Utilidad Bruta en 100.725,31 133.668,59 | 104.758,93 120.831,76 136.886,65
Ventas
(-) Gasto Administrativo 20.571,16 20.571,16 20.571,16 20.571,16 20.571,16
(=) Utilidad 80.154,15 113.097,43 84.187,77 100.260,60 116.315,49
Operacional
(-) Gasto Financiero 5.066,98 5.584,32 6.154,47 6.782,85 7.475,37
(-) Pago de intereses 3.171,63 2.654,29 2.084,14 1.455,76 763,24
(-) Amortizacion de 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Diferidos
(-) Depreciaciones 8.383,47 8.383,47 8.383,47 7.736,80 7.736,80
(=) Utilidad Antes de 62.732,07 95.675,35 66.765,69 83.485,19 99.540,08
Reparto
(-) 15% reparto 9.409,81 14.351,30 10.014,85 12.522,78 14.931,01
utilidades trabajadores
(=) Utilidad/ Perdida 53.322,26 81.324,05 56.750,84 70.962,41 84.609,07
Después de
Participaciones
(-) 25% Impuesto a la 13.330,57 20.331,01 14.187,71 17.740,60 21.152,27
Renta
(=) Utilidad Neta 39.991,70 60.993,04 42.563,13 53.221,81 63.456,80
(-) Reserva legal 5% 1.999,58 3.049,65 2.128,16 2.661,09 3.172,84
(=) Utilidad Retenida 37.992,11 57.943,38 40.434,97 50.560,72 60.283,96




Anexo No. 9.8

Balance General

BALANCE GENERAL

Escenario Esperado
Apalancado del plan de venta de franquicias del restaurante
Taconazo expresado en USD

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
ACTIVO
Activo corriente
Caja y bancos 49.175,16 70.176,50 | 51.746,60 | 61.758,61 | 96.721,89
Total Activo corriente 49.175,16 70.176,50 | 51.746,60 | 61.758,61 | 96.721,89
Activo Fijo
Maguinaria 34.040,00 | 34.040,00 | 34.040,00 | 34.040,00 | 34.040,00
Equipos de computacién 1.940,00 1.940,00 1.940,00 | 1.940,00 1.940,00
Muebles y Enseres 7.328,00 7.328,00 7.328,00 | 7.328,00 7.328,00
Vehiculo 18.000,00 | 18.000,00 | 18.000,00 | 18.000,00 | 18.000,00
Adecuacion de Planta 4.000,00 4.000,00 4.000,00 | 4.000,00 4.000,00
(Amortizacién acumuladas) 800,00 1.600,00 2.400,00 3.200,00 4.000,00
(Depreciaciones acumuladas) | 8.383,47 16.766,93 | 25.150,40 | 32.887,20 | 40.624,00
Total Activo Fijo Neto 56.124,53 | 46.941,07 | 37.757,60 | 29.220,80 | 20.684,00
Activo Intangible
Gastos Legales 3.000,00 3.000,00 3.000,00 | 3.000,00 3.000,00
Total activo fijo Intangible 3.000,00 3.000,00 3.000,00 | 3.000,00 3.000,00
TOTAL ACTIVO 108.299,70 | 120.117,57 | 92.504,20 | 93.979,41 | 120.405,89
PASIVO
Pasivo corto plazo
Cuentas por pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuestos por pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Pasivo a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pasivo alargo plazo
Bancos y financieras 8.238,61 8.238,61 8.238,61 | 8.238,61 8.238,61
Total pasivo a largo plazo 8.238,61 8.238,61 8.238,61 8.238,61 8.238,61
Total Pasivo 8.238,61 8.238,61 8.238,61 | 8.238,61 8.238,61
PATRIMONIO
Capital Social 60.069,39 | 47.836,27 | 39.574,30 | 29.857,90 | 45.537,64
Reserva Legal Acumulada 1.999,58 3.049,65 2.128,16 2.661,09 3.172,84
Utilidad retenida 37.992,11 60.993,04 | 42.563,13 | 53.221,81 | 63.456,80
Total Patrimonio 100.061,09 | 111.878,96 | 84.265,59 | 85.740,80 | 112.167,28
Total Pasivo y Patrimonio 108.299,70 | 120.117,57 | 92.504,20 | 93.979,41 | 120.405,89
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Anexo No0.9.15 CAPM, Beta apalancada del plan de venta de
franquicias del restaurante Taconazo expresado en USD

CAPM = RF + BETA* (RM - RF)
RF 2010 = 8,46%
RM = 11,31% CAPM
RF promedio = 5,28%
PRIMA DE RIESGO 6,03%
Calculo Beta
Apalancada 0,97785714
BETA APALANCADA Beta desapalancada * (1 + (D (1-t) / E)) |
BETA DESAPALANCADA 0,74
Deuda (D) = 31.063,98
Impuesto a la renta (t) = 25%
Capital propio (E) = 72.482,63

Anexo No. 9.16 Costos fijos del plan de venta de franquicias del
restaurante Taconazo expresado en USD

Costos Fijos
Concepto Valor mensual Valor anual
Roles de pago produccion 1.043,64 12.523,64

TOTAL 1.043,64 12.523,64
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Anexo No0.10.1 WACC del plan de venta de franquicias del

restaurante Taconazo expresado en USD

\\/Nele—= = Costo de la deuda * (1-impuesto a la renta)* % Deuda + CAPM * % Capital Propio |

WACC
Fuente % Costo WACC
Dueda 30% 7.66% 2.30%
Rec. Prop. 70% 14.36% 10.05%
WACC Tot. 12.35%
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