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Resumen

La ciudad de Quito posee una poblaciéon significativa que tiene una actividad nocturna activa y
una diversidad de gustos en cuanto a comida rapida, que no se encuentran cubiertos de manera
satisfactoria por la oferta actual. Este proyecto pretende incursionar en el mercado de comida
rapida nocturna con un producto a base de choclo y carne de res, el cual se llamara Choclitos y
Lomitos. La estrategia a utilizarse es una estrategia de nicho, que permitira llegar al segmento

y a un nivel socio econdémico que va desde medio bajo hasta medio alto.

Los andlisis cualitativos (focus group) y cuantitativos (product and concept test) realizados a
un grupo objetivo de entre 15 y 35 afios, que para el afio 2009 era de 597.833 personas, dieron
como resultado que un 32% del mercado potencial no esté satisfecho con la oferta actual, el
58% considera que el sabor es lo mas importante, un 66% compraria un nuevo producto, y un

97% de las personas considera que elegir Choclitos y Lomitos es una buena compra.

El proyecto comprende la venta del producto en una cadena de carritos que estaran ubicados
cerca de los principales centros de diversion nocturnos de la ciudad; los precios a los que se
ofrecera el producto van desde 1,50 hasta 2,25, los mismos que van acorde con la estructura de

costos y los precios de la competencia.

Choclitos y Lomitos ofrecen una alternativa con sabor Unico de comida rapida diferente a Hot
Dogs y Hamburguesas, esta promesa bésica al ser un producto de impulso, seréd publicitada de
manera masiva y permanente mediante Flyers, Afiches en universidades, Redes sociales,
publicidad boca a boca y en cada uno de los puntos de venta con un logo y colores

caracteristicos de la marca

La inversion inicial es de 50.630,00 USD con un VAN de 131.112,75 USD y un TIR de
94,76%, en un escenario normal, es decir, con unas ventas moderadas lo cual demuestra que es

una oportunidad de negocio importante dentro de este nicho de consumidores.



Abstract

Quito city has a significant population that has an active nightlife and a variety of tastes in fast
food, which are not satisfactorily covered by the current supply. This project pretends to
venture into the night fast food market with a product based on corn and meat, which is called
Choclitos and Lomitos. The strategy to be used is a niche strategy, that will allow reaching the

segment and a socioeconomic level that ranges from medium-low to medium high.

Qualitative (focus group) and quantitative analysis (product and concept test) made to a target
group between 15 and 35 years old, which by the year 2009 was 597,833 people. A 32% of the
potential market was not satisfied with the current supply, the 58% thought the taste was the
most important thing, a 66% would buy a new product, and a 97% of the people considered

that choosing Choclitos and Lomitos was a good buy.

The project includes the sale of the product in a chain of cars that will be located near the main
nightlife places on the city. The product prices to be offered go from 1.50 to 2.25 dollars,
which are settled according to the cost structure and the competence prices.

Choclitos and Lomitos offer a unique alternative flavor of fast food different from Hot Dogs
and Hamburgers, this basic promise of being a new product will be advertised in a massive
and continuous way through flyers, posters at universities, social networks, word of mouth

advertising and at each of the selling points with a logo of the brand.

The initial investment is 50.630,00 USD with a NPV of 131.112,75 USD and an IRR of
94,76%, in a normal scenario, which means, with moderate sales that shows a big business

opportunity in this important niche consumers.
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CAPITULO 1.- OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

1.1 Disefio de la Investigacion de Mercado

La oportunidad de negocio que se esta analizando en este proyecto, es ingresar al sector de
comida rapida expendida en horario nocturno, enfocados en el segmento de personas que les
gusta salir en la noche. El objetivo es proporcionar un producto diferente a los tradicionales
(hot dogs y hamburguesas), que son las Unicas alternativas que se ofrecen como opciones de

comida rapida para consumir antes y despues de la diversidn nocturna.

El grupo objetivo al que esta dirigido comprende consumidores entre los 15y 35 afios, que
pertenecen a un nivel socioeconémico que va desde el medio bajo hasta el medio alto, es decir
estara enfocado a 597.833 personas de la poblacion urbana de Quito, de acuerdo a datos
extraidos del INEC del afio 2009."

Para este proyecto se analizaran dos técnicas: cuantitativa y cualitativa, mediante las cuales se

identificaran las oportunidades de negocio para ingresar en este sector.
1.2 Realizacion de la Investigacion de Mercado

Analisis Cualitativo: Para este analisis se realizaron 2 focus groups compuesto cada uno por
6 personas de distintos niveles socioecondmicos y edades, lo cual permitio:
e Determinar el o los insight del producto.
e Conocer los habitos de consumo de las personas.
e Determinar la intencion de compra que tendrian respecto al producto
especificamente y como evaluan el canal.

e Generar una lluvia de ideas para elegir el mejor nombre para el producto.

Anadlisis Cuantitativo: Para este analisis se utilizé la herramienta encuesta, detallada en el
Anexo A, con el objetivo de:

e Identificar los habitos de consumo de las personas que salen en la noche.

! http://www.inec.gov.ec



e Realizar un product test que permitié analizar la aceptacion del producto en el
grupo objetivo.

e Determinar el precio que los consumidores estarian dispuestos a pagar por la
compra del producto

e Analizar la intencion de compra de los consumidores una vez que probaron el

producto.

Para este analisis se tom6 una muestra de 120 consumidores, personas que les gusta salir a

divertirse en la noche.
1.3 Resultados de la Investigacion de Mercado

Como se mencion0 anteriormente para el analisis cualitativo se desarrollaron dos sesiones de
Focus Groups, la primera el martes 22 de junio de 2010 y la segunda el viernes 2 de julio de
2010, a seis personas en cada sesion, todos los participantes con diversas caracteristicas,
quienes expresaron sus opiniones referente al tipo de comida que consumen antes y después de
salir a los diversos lugares de entretenimiento que hay en la ciudad de Quito, con el objetivo
que dichas opiniones permitan identificar la oportunidad de negocio respecto a una opcion de

comida rapida diferente.

En una descripcion breve, las conclusiones fueron:

e La oferta de comida rapida actual para la gente que se divierte en discotecas y bares en
general no satisface las necesidades, es decir, no existe variedad ya que solo se ofrece
hot dogs y hamburguesas-

e Tanto hombres como mujeres consideran que no todos los lugares presentan las
condiciones de salubridad que ellos desearian encontrar en un lugar de comida répida.

e Los encuestados consideran que una nueva alternativa seria bien recibida por los
consumidores y ellos estarian dispuestos a consumir un nuevo tipo de comida rapida.

e EIl precio es el factor mas relevante para hombres y mujeres, aunque las mujeres

recalcan que el sabor y el aseo en la elaboracion es lo primordial.



e Todos concuerdan que los habitos de consumo de comida rapida no es solo después de
divertirse sino también antes de ir a una discoteca o bar.

e Se identificd que el nombre para el producto es “Choclitos y Lomitos”.

Las sesiones fueron moderadas por uno de los autores del presente documento, de acuerdo a
la guia general de tdpicos a ser abordados (Ver Anexo B ) indicando con claridad a los
asistentes que no existian respuestas correctas y que el Unico objetivo era a recoger sus
impresiones acerca de una comida rapida en la noche. En el Anexo B se encuentra el detalle

de la informacion recolectada en los dos focus groups.

En lo que respecta a los resultados obtenidos en el anélisis cuantitativo a continuacion, se
describen los aspectos mas importantes, sin embargo, cabe recalcar que los datos

complementarios obtenidos de este estudio se encuentran detallados en el Anexo C.

1.3.1 Habitos de Consumo.- Uno de los puntos analizados fue determinar la frecuencia con
que las personas salen a divertirse en la noche y su frecuencia de consumo de comida
rapida, en el Grafico 1 se puede observar que el 66% de personas que salen de una a
dos veces al mes consumen comida rapida, las personas que salen de tres a cinco
veces al mes consumen en un 8% Yy las que salen méas de cinco veces al mes consumen
el 3%.

HS| mNO

66%

3%
o

1-2 VECES AL MES 3- 5 VECES AL MES MAS DE 5 VECES AL
MES

Gréfico 1: Cuantas veces sale vs consumo de comida rapida



Otro punto fue analizar qué productos de los que existen actualmente en el mercado
consumen como opciones de comida rapida nocturna y se obtuvo que el 52% prefiere
hamburguesas, un 22% hot dogs y un 26% Otros como lo muestra el Gréafico 2, lo cual

indica que existe una oportunidad de negocio en este sector.

Hamburguesas
52%

Graéfico 2: Productos que Consumen

En el Grafico 3 se pudo medir el grado de satisfaccion, un 32% de consumidores
expreso que no se encuentran satisfechos con las opciones actuales, donde Choclitos y

Lomitos tendria una oportunidad para ganar participacion en el mercado.

Muy
satisfecho  Nada
6% Satisfecho
7%
Poco
Satisfecho
25%

Satisfecho
62%

Gréfico 3: Grado de Satisfaccion con los productos actuales



1.3.2 Prueba de Producto.- Se brind6 la oportunidad a los consumidores de degustar el

producto, con el objetivo de identificar si les era agradable o no, su intencion de

compra y el precio que estarian dispuestos a pagar.

En el Gréfico 4 se observa que el 83% de los consumidores estarian dispuestos a

comprar el producto, mientras que un 17% no considera que es una buena opcion de

comida rapida porque piensa que no lo llenaria o que es muy pesado para comer en la

noche.

M Si lo compraria

M Probablemente lo compraria

™ No lo compraria

Gréfico 4: Compraria Choclitos y Lomitos

En el Anexo C se detallan otros factores analizados para el producto, donde se determind que

los consumidores estarian dispuestos a comprar Choclitos y Lomitos en un 86% considerado

como una buena y muy buena compra; que los atributos mas relevantes son: sabor en un 58%

y salud un 19%, el tiempo que estarian dispuestos a esperar por la preparacién oscila entre 5y

10 minutos.



CAPITULO 2: ANALISIS EXTERNO

2.1 Situacién General del Ecuador

De acuerdo a datos del Banco Central del Ecuador, el crecimiento del PIB en el sector “Otros
Servicios”, durante el primer trimestre del 2010 fue del 0,33 % comparado con el Gltimo
trimestre del 2009 (se incluye en el sector a Restaurantes, Bares y Servicios en general);
mientras tanto, el crecimiento de enero a marzo de este afio fue de 0,88% (Ver Grafico 5).
Como se puede observar, a diferencia de sectores como la Intermediacion Financiera Indirecta,

el sector en estudio es uno de los que mas ha contribuido en el incremento del PIB total. 2

Industrias en el primer trimestre

) . 502
Agricultura y ganaderia = ~cilras en millones de ddlares-
102
Pesca 1
Minas y canteras 57
703 820

Refinacidn de petrdlen B26
847

Fabricacion de refinados 18

Suministros de elec. y agua 55
. 46 501
Construccion 545

. 569 877
Comercio

o3

, 420
Transporte y almacenamiento 437
455
, . 127
Intermed. financiera 135
143 a3g
Otros 966
o979
Inter. financiera indirecta }-?;"
=190 275
Administracion 304
303
Hogares privados

o~

2008 2009 2010

Fuenter GMS Eah- OV/Dissfioedtadal/ HOY

Graéfico 5: Analisis por Industrias

A inicios de este afio, el salario minimo vital exigido por el Gobierno pas6 de 218 USD a 240
USD, incrementando la cobertura de la canasta basica, que en la actualidad es de 539,67

USD, de un 79,5% a un 83,01%. Este incremento neto en los ingresos de los ecuatorianos, les

? PIB 2010: el crecimiento no supera el 0,33%, Diario de negocios, hoy.com.ec




permite incrementar, entre otros, su gasto en restaurantes y comida rapida, que en la actualidad

equivale al 8% de su ingreso, es decir, 19, 20 USD.?

En términos de gustos y preferencias alimenticias, es importante sefialar que el 58% de los
hogares ecuatorianos prefieren comida nacional con la siguiente distribucion: 35% la comida
costefia, 13% serrana y 52% ambas; los locales de comida rapida son los segundos en
preferencia con el 21%."

Por ultimo, para medir el comportamiento de las ventas en el sector en los dltimos afios, el
indicador de desempefio economico fiscal INA-R, muestra que el sector Otros Servicios
(donde se encuentran hoteles y restaurantes), ha crecido un 109,4% desde el afio 2002;
adicionalmente, el Grafico 6 muestra el desempefio del sector desde enero del 2009 hasta
enero del 2010, y el crecimiento es importante incluso superando a transporte e intermediacion

financiera que también forman parte de este sector.’

115.0 4

£6.0 - N——
S &
rl

0.0

85.0

& e | |- [OTCLCSY RCSTAURANTLS
0.0 el |-T RAMSP ORTE
A - J INTERMEDIACION FINANCIEHA

750

Ene- F=b Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Now Dic Ene-
2009 Z010
Anos Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep ©Oct HNov Dlc

H2002 7010 3972 3950 937 1WC.0 120 103.17 1033 1073 1010 WL 1076
H2010 154
1-2008 014 954 98.0 885 9864 999 967 275 W00 9685 885 W28
1-2010 94 .6
J-2009 &5 825 903 910 257 1072 9543 a6 926 930 942 914

Gréfico 6: INA-R: Sector Otros Servicios

3

http://www.ecuadorinmediato.com/Noticias/news_user_view/ecuador_registro_una_inflacion_de_052_en_ab
ril--126074

* El consumo en el Ecuador: Indicadores Exclusivos, Julio Jose Prado, Revista del IDE Perspectiva

> INEC Indicadores Econémicos
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En conclusion, la situacion y desempefio econémico del Ecuador en este sector en los ultimos
afios ha sido buena, teniendo un crecimiento constante y superior al de otros sectores
importantes; adicionalmente, las tendencias de consumo de los ecuatorianos hacen que este

sector sea atractivo para la incursion de nuevos negocios.

2.2 Analisis Sectorial

Para este proyecto se utiliz el analisis de las Fuerzas de Porter para realizar el analisis
sectorial; este autor considera que para determinar la tendencia promedio en el largo plazo de
la rentabilidad sobre los recursos invertidos, es necesario analizar cinco fuerzas: a) Barreras
de Entrada; b) Poder de negociacion de los consumidores; ¢) Poder de negociacion de los

proveedores; d) Productos sustitutos; y, e) Rivalidad.

El analisis sectorial indica que la tendencia en la rentabilidad promedio a largo plazo en el
sector de comida rapida nocturna dificilmente superara el costo de oportunidad del capital, sin
embargo, es necesario resaltar que es posible contrarrestar el poder de negociaciéon de los
consumidores y el impacto de los productos sustitutos, debido a que al nicho al que esta
enfocado este producto es consumidores que estdn muy bien informados y saben los
productos que existen asi como los precios que estan dispuestos a pagar por los mismos. El
detalle del andlisis sectorial se encuentra en el Anexo D.

Barreras de
Entrada

Poder negociacién Rivalidad Poder negociacion

proveedores consumidores

Gréfico 7: Anélisis Fuerzas de Porter
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2.3 Analisis de la Competencia

Dentro del sector de comida rapida nocturna, la principal competencia reconocida como marca
en los consumidores son los hot dogs de la Gonzélez Suarez tal como se mencioné en el
andlisis cualitativo. Esta franquicia actualmente posee 6 locales ubicados en la ciudad de
Quito, y es el negocio mas visitado por la gente que tiene actividad nocturna, debido a que no
existen muchas alternativas para este segmento de consumidores. Del analisis cuantitativo
realizado para este proyecto, al 22% de la gente entrevistada no les gusta el sabor, mientras

que un 17% considera que no hay variedad, como lo muestra el grafico a continuacion.

B Es muy poca cantidad
M Limpieza del lugar

m No existe variedad

B Noles gusta el sabor
B Precio

M Presentacién

[ son muy grasosos

Gréfico 8: Qué no les gusta de los productos actuales: Hamburguesas y Hot Dogs

En el caso de los exteriores de los bares, en la mayoria de ellos pueden encontrarse carritos
ambulantes que también ofrecen comida rapida como hot dogs y hamburguesas, pero siguen

siendo las mismas opciones, sin tener alternativas de compra para ese momento de la noche.
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2.4 Mapa Estratégico

Luego del analisis cualitativo y cuantitativo, se puede observar que la competencia directa esta
representada por la empresa “Los Hot Dogs de la Gonzélez Suérez”, luego las hamburguesas
que se expenden en toda la ciudad, y otros como pollos, papas, tacos sanduches, etc. En el
siguiente mapa estratégico, “Choclitos y Lomitos” entraria con una estrategia enfocada en un
sabor diferente a lo ofrecido actualmente y con una estrategia constante en cuanto a precio, por
lo que la estructura de costos que se ha planteado para el negocio sera lo suficientemente
fuerte para contrarrestar algn intento de guerra de precios por parte de los competidores.

Mapa Estrategico
COSTOSO

POCO SABROSO
SABROSO

@ Hot Dog de la Gonzales
® Hamburguesas

. . OTROS

® CHOCLITOS Y LOMITOS

BARATO

Gréfico 9: Mapa Estratégico
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CAPITULO 3: PLAN ESTRATEGICO

3.1 Estrategia Genérica

Este proyecto propone ofrecer una opcién diferente en el sector de comida rapida nocturna
para personas que les gusta salir a divertirse en la noche y que estan dispuestas a consumir
antes o después de salir a divertirse. De los estudios realizados en la investigacion de mercado
las personas manifestaron que no existen opciones diferentes a los hot dogs y hamburguesas,
razon por la cual se observa que existe una oportunidad para ingresar con un producto
diferente cuya base principal es la utilizacion del choclo, que tiene aceptacién entre este

segmento de personas.

La estrategia en la cual se basard este plan es una estrategia de nicho, que comprende a
jévenes que van desde los 15 hasta los 35 afios de edad y que pertenecen a un nivel socio
econdémico que va desde medio bajo hasta medio alto, que estan dispuestos a consumir un

producto diferente como opcion de comida rapida nocturna.

Cadena de Valor

Las actividades de la cadena de valor para el producto Choclitos y Lomitos (ver Grafico
10), estan enfocadas para brindar al nicho de consumidores un producto diferente, fresco,
saludable, con calidad de servicio al cliente y al precio esperado por el

consumidor.
Zr:‘:::ti?;:: Caecr:;?oc;e Logistica Recursos Proceso de
primas distribucion interna Humanos ]
Grafico 10: Cadena de Valor

1. Proveedores de materias primas: Los proveedores seran seleccionados entre una

amplia gama, prefiriendo a los productores, poniendo hincapié en las caracteristicas
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sanitarias asi como la calidad de los productos. La entrega de las materias primas
se las hara dos dias en la semana, dividendo en dos grupos: las que se utilizaran el

fin de semana y las que se utilizaran en el transcurso de la semana.

2. Centro de acopio y distribucion: Seran el eje importante de los procesos tanto de
preparacion de las materias primas como de su distribucion. El centro de acopio
estara ubicado geograficamente para disminuir las distancias con los puntos de
venta, contara con dos personas que controlaran el ingreso de las materias primas,
las prepararan y las despacharan a los diferentes puntos de venta siguiendo horarios

especificos para asegurar la eficiencia de los procesos.

3. Logistica interna: Se basara en la entrega de las materias primas a cada unidad,
cumpliendo con horarios estrictos de salida y entrega, siguiendo la distribucion

geografica de las unidades de venta.

4. Recursos humanos: Existira solamente un turno de trabajo, el cual empezara con
la preparacion de la materia prima y terminara con el almacenamiento seguro de las
unidades de venta. Cada miembro del personal deberd seguir un programa de

capacitacion que se armard a inicios de afio.

5. Proceso de venta: Se la realizard solo en las unidades de venta o kioscos de
comida rapida, y serd impulsado por un agresivo plan de marketing; ademas los
clientes tendran la oportunidad de elegir combos a su gusto, con los cuales

obtendran mas beneficios por el costo del producto.
3.2  Estrategias Sectoriales

De acuerdo al analisis de Porter desarrollado en el capitulo 2, las estrategias sectoriales a
ser aplicadas en este plan de negocio son:
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e Se pretende contrarrestar el alto poder de negociacion de los consumidores con un
producto diferenciado, que permitird obtener ventaja frente al resto de opciones que se
ofrecen en el mercado; adicionalmente, las unidades de venta seran colocadas afuera de los
principales bares de Quito, lugares donde la adquisicion de comida rapida se basa en el

impulso, factor que atenta el poder de negociacion del consumidor.

e En cuanto a los sustitutos, la estrategia consiste en sacar provecho de las debilidades de la
oferta actual: el choclo como producto base es un sustituto novedoso, que cubrira las
expectativas de los clientes del grupo objetivo que desean probar un producto diferente,

gue no sea grasoso, y que tenga un buen sabor.
3.3 Vision

En el afio 2012, ser la cadena en comida rapida nocturna mas exitosa, constituyéndose en una

franquicia que ofrezca a los ecuatorianos una opcién alimenticia saludable y diferente.
3.4  Mision

Ofrecer a nuestros clientes una opcion de comida rapida diferente, a buen precio y con el sabor
de la comida criolla sana, bajo altos estandares de limpieza y eficiencia que seran transmitidos
a través de nuestro personal calificado.

3.5 Objetivos

Los objetivos planteados a continuacion son los que regiran en la fase inicial del plan de

negocios y estan divididos en estratégicos y financieros.
3.5.1 Obijetivos Estratégicos
e Obtener el 10% de participacion de mercado en el grupo objetivo en el primer afio.

e Alcanzar un crecimiento del 30% en nuestras unidades de venta en los primeros 3

meses.
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e Alcanzar el 60% de satisfaccion de nuestro grupo de clientes en los primeros 6 meses.

3.5.2 Objetivos Financieros

e Tener un crecimiento de participacion anual del 5% del mercado ecuatoriano en el
sector de comida rapida nocturna.
e Alcanzar una rentabilidad del 5% anual sobre la inversion inicial a partir del primer

afio de operacion.
3.6 Organigrama

El organigrama inicial propuesto con el que comenzara el negocio es un organigrama
totalmente plano, puesto que se pretende que la comunicacion sea transparente y sencilla y la
toma de decisiones sea 4gil, en funcion de obtener los mejores resultados para la empresa.

La descripcion de los roles se encuentra en el Anexo E

lefede lefe
Produccién Administrativo

lefe de Unidades

de Venta

Grafico 11: Organigrama Inicial
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CAPITULO 4: PLAN COMERCIAL

En este capitulo se desarrollaran las estrategias a utilizarse en cuanto a producto, precio, plaza,
promocion, publicidad y copy estrategy que son los que permitirdn determinar la manera mas
adecuada para alcanzar el éxito de este negocio.

Todos los datos que seran descritos en este segmento fueron obtenidos de la investigacion

realizada sobre el producto, la cual fue descrita en el Capitulo 1.

41 Precio

Segun los resultados obtenidos en la fase del analisis cuantitativo, se identifico que los
consumidores prefieren comprar el producto en combo y que los precios que estarian

dispuestos a pagar por los productos son los siguientes:

e Para la opcidn de Choclitos y Lomitos en tarrina los consumidores estan dispuestos a
pagar entre $2,00 a $2,50, por lo tanto, el precio al que se lanzara esta opcién incluida

la gaseosa sera de $2,25.

HMDe$2a5$250 mde$2,50a83 Masde $ 3

Gréfico 12: Cuanto pagaria por Choclitos y Lomitos en Tarrina

e En cuanto a la segunda opcion: ofrecer Choclitos y Lomitos en sanduche incluido la
gaseosa, los consumidores en un 52% estarian dispuesto a pagar entre $1,50 hasta

$2,00, por lo tanto, el precio de venta sera de $1,75.



18

mDeS$S1a51,50 ®mWDe$1,50a52 Mas de § 2

Grafico 13: Cuanto pagaria por Choclitos y Lomitos en Sanduche

e De la investigacion realizada a la competencia directa de este producto, los precios
oscilan desde $1,50 hasta $4,00 dependiendo el combo que la persona escoja, en base a
esto los precios mencionados anteriormente permitiran obtener la rentabilidad esperada

de este plan de negocio.
4.2  Producto

Se ha observado que los productos de comida rapida nocturna que existen son hot dogs y
hamburguesas, este proyecto ofrece a los consumidores un producto diferenciador que es el
choclo (Zea maiz), los productos que se pretende ofrecer al consumidor son:

e Sanduche de choclo y lomo

e Tarrina de choclo y lomo

El sanduche sera de lomitos de carne con choclitos a la plancha, acompafiados con las
siguientes salsas al gusto:

e Salsa de Queso.
e Rosada(Mayonesa y Salsa de tomate)

e Salsa de Aguacate.
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Las tarrinas las cuales llevaran el logo del producto se componen de choclitos y lomitos a la
plancha acompafadas de igual manera de salsas a elegir por el consumidor de acuerdo a sus

gustos y preferencias.

4.3 Plaza

Los kioscos seran ubicados en las afueras de los principales bares y lugares de diversion de la
ciudad de Quito, dandole facilidad al consumidor al momento de comprar, evitando que tenga
que movilizarse a otro sitio para consumir productos alimenticios. El proyecto se lanzara con
10 kioscos que seran atendidos por dos personas capacitadas para servir de la mejor manera a

los consumidores.

4.4 Promocidn

Se realizaran combos de cada uno de los productos con bebidas gaseosas, y también se

ofrecerdn combos para amigos y familia.

Se realizaran campafias de descuento y fidelizacion de la marca por lo que en los seis
primeros meses, a los consumidores que vayan en grupos de mas de 4 personas, el conductor

designado recibira el producto gratis.

4.5 Publicidad

Al ser un producto de impulso, es necesario que la publicidad sea masiva y permanente, por lo
que los medios elegidos para publicidad son:

e Radio

e Flyers.

e Afiches en universidades.

e Publicidad boca a boca.

e Redes Sociales. (Facebook. Hi 5, etc).
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Ademas los kioscos, servilletas y tarrinas tendran el logo caracteristico de “Choclitos y

Lomitos” y sus colores amarillo y rojo, representando al choclo y a la carne.
4.6 Copy Estrategy

Frase de posicionamiento

“Choclitos y Lomitos, la variedad de la noche y de sabor”

Rol de la publicidad

Atraer a las personas mayores de 15 afios, de todos los niveles socioecondémicos, gque tengan

actividad nocturna y que deseen consumir una alternativa de comida rapida.

Grupo Objetivo
Grupo Usuario
Desde los 15 afios en adelante.
Grupo decisor
En nuestro medio los lideres de los grupos de amigos.
Grupo influyente.
Desde familiares hasta amigos y amigos de los amigos.
Promesa Basica
Choclitos y Lomitos ofrece una alternativa con sabor Gnico de comida répida diferente a hot

dogs y hamburguesas.

Promesa Secundaria
Choclitos y Lomitos ofrecen rapidez y buen servicio. (Entre 5y 10 minutos, buen trato, orden

y limpieza)

Reason Why

Es una comida rapida con choclitos frescos y lomitos sabrosos.

Slogan

Mmm...juntos saben mejor!!!
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CAPITULO 5: PLAN DE OPERACIONES

5.1 Logistica

Choclitos y lomitos es una nueva opcion de comida rapida que ofrece ademas de un nuevo
sabor una serie de atributos como son rapidez, limpieza, ubicacién y personal calificado en la

atencion.
5.2 Rapidez en el Servicio

La preparacion de los productos que se ofreceran se los hara bajo pedido, en cada kiosco habra
dos personas, una que se encargara de recibir la orden, cobrar y entregar las bebidas, la

segunda persona sera la encargada de la preparacion del producto.

El tiempo que se estima y para lo cual se prepara el personal es de 5 a 7 minutos por pedido,
este tiempo fue lo que los clientes manifestaron como “rapido” en el estudio de mercado

previamente realizado.
5.3  Ubicacion

Cada kiosco estara ubicado en las afueras de los principales centros de entretenimiento
nocturno de la ciudad de Quito, para lo cual es necesario obtener los permisos Municipales de
acuerdo a la Ordenanza Metropolitana 029, dentro de la cual el producto en mencién se
encuentra en el Grupo B, en la categorfa B2 Alimentos para consumo al paso y refrescos®, los
requisitos necesarios constan en el Art.11.328 Aprobacion y Requisitos para obtener el
permiso, que son otorgados por la Administracion Zonal respectiva, para la obtencién del

permiso se necesita:

- Solicitud al Administrador Zonal respectivo

- Fotocopia de la ClI

6 http://www7.quito.gov.ec/mdmaq_ordenanzas/Ordenanzas/ORDM-029%20-
%20COMERCIO%20EN%20%20ESPACIOS%20DE%20CIRCULACION%20PUBLICA.pdf
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- Certificado de Salud
- Dos fotografias tamario carnet

- Comprobante de pago respectivo

Cada kiosco debera contar con el permiso el mismo que sera renovado anualmente.
5.4 Personal

Para un mejor servicio al cliente cada kiosco serd atendido por dos personas, que se
encargaran de la preparacion y atencion a los clientes. Como plan de accion para esto se
capacitara al personal dos veces por afio principalmente en:

e Atencion al cliente

e Manejo de conflictos

e Preparacion de comida rapida

e Higiene y salud industrial

5.5 Manejo de flujos de produccién e inventarios

Desde el punto de vista operativo se utilizara el método P.E.P.S. (Primero en entrar, Primero
en salir) ya que este método permite manejar de manera eficiente los productos perecederos y

tener un mejor control de las existencias.

Para el control contable se empleard el Costo Promedio que segun las NEC 11(Normas
Ecuatorianas de contabilidad) en su parrafo 20, el costo de cada partida es determinado a partir
del promedio ponderado del costo de partidas similares al principio de un periodo y el costo de
partidas similares compradas o producidas durante el periodo. El promedio puede ser
calculado en una base periddica, o al ser recibido cada embarque adicional, dependiendo de las

circunstancias de la empresa.
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Para este proyecto este es el método que facilitara la valuacion contable basicamente porque el

costo de la materia prima es muy variable

5.6

Politicas de inventario

Las politicas bajo las cuales se manejaran los inventarios deberan cumplir con:

5.7

Los articulos de mayor uso, se presentan cercanos a la entrada, asi como aquellos de

menor duracion en almacenamiento

Se llevara un control de caducidad mediante un formato el cual serd revisado

semanalmente por el encargado de almacén y verificado por la gerencia.

No se recibira por ningin motivo mercancia de baja fecha de caducidad (15 dias) para
lo cual se levantara un reporte de incidencia al proveedor y se procedera a comunicar a

la gerencia.

Semanalmente se llevara a cabo la revision de las mermas con el responsable, firmando

la revision (formato) y verificada por la gerencia.

Almacenamiento

El principal objetivo del proceso de almacenamiento es impedir, la contaminacion de materias

primas y el crecimiento de microorganismos que pueda haber en el medio. Por lo tanto se

realizara dos veces por semana la compra de materia prima que se utilizara para la preparacion

del producto en los kioscos, lo cual garantizara la frescura de productos agricolas a ser

utilizados.

Los parametros generales que se tomara en cuenta debido a la perecibilidad de las materias

primas son:

1. Velar para que la empresa controle de manera sistematica el estado higiénico de

almacenes y condiciones de almacenamiento.
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2. Controlar que las materias primas se almacenen de manera que no produzcan
contaminaciones cruzadas en especial atencion a la posible contaminacion cruzada

entre productos crudos y cocinados.

3. Controlar que los productos almacenados no sean incompatibles.

4. Controlar que las materias primas se mantengan a la temperatura y humedad adecuadas

para su correcta conservacion.

5. Controlar que la empresa tenga un sistema de control de inventarios que permita su

correcta rotacion e impida la retencion de productos.

6. Controlar que los productos, antes de entrar en los almacenes, se les extraiga el
embalaje, que podria ser un foco de contaminacion y, si es preciso, que se depositen

en recipientes apropiados y limpios para su almacenamiento.

7. Controlar que no se almacenen productos inadecuados.

5.8  Gestion de Calidad

Kotler y Armstrong (2003), aseguran que todas las empresas deben diferenciar lo que ofrecen,
elaborando numerosas ventajas competitivas para atraer gran parte del segmento a los que se
dirige, y de hecho esa diferenciacion viene dada por los servicios que acompafian al producto
principal, basada en una entrega rapida, esmerada y confiable, es decir, ofreciendo servicios de

calidad.

Todos los esfuerzos en gestion de calidad estaran dirigidos hacia la satisfaccion del cliente por
lo que se realizaran auditorias de calidad periddicas, al inicio del proyecto (tres primeros
meses) estas se efectuaran cada quince dias, con el fin de corregir los principales problemas

que se presentan en la logistica, a partir de esa fecha se realizara una auditoria mensual, lo que



permitird asegurar el normal desenvolvimiento de los procesos en

almacenamiento y de los puntos de venta.

En las auditorias se debera evaluar lo siguiente:

e Calidad del producto (sabor, presentacion, cantidad)
e Tiempo de entrega de acuerdo a lo establecido
e Higiene

e Atencion al cliente

el

25

centro de
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CAPITULO 6: PLAN FINANCIERO

6.1 Supuestos Generales

El siguiente plan de negocios considera los siguientes supuestos:

e Se considera un incremento anual en ventas del 7%.

e El porcentaje de crecimiento tanto en capital de trabajo como en los costos seran del
3%, estimado en base al promedio de crecimiento de los ultimos tres afios de la

inflacion en el pais.

e Los activos adquiridos en el primer afio de operacion son: Equipos de computacion
por un valor de 1.100 USD, Equipos por un valor de 15.420 USD que incluye 10
kioscos, 10 televisores pequefios, 10 cilindros de gas, entre otros, cuyo detalle se

encuentra en el Anexo F.

e Las tasas de depreciacion a ser utilizadas en este proyecto fueron tomadas de la Ley
Organica de Régimen Tributario Interno’, que segin el articulo 25 numeral 6

Depreciacion de Activos Fijos, indica:

DESCRIPCION TASA

Obras civiles 5%

Equipos 10%
Gastos de Constitucion | 20%

Muebles de oficina 10%

Equipos de

computacion 33%

Tabla 1: Tasas de Depreciacion

7 http://www.derechoecuador.com/index.php?option=com_content&task=view&id=4424
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e El capital de trabajo inicial serd de 22.000 USD que corresponde a un promedio de los

tres primeros meses de gastos fijos y variables.

e Latasade descuento se calculé en base al método CAPM utilizando la tabla de tasas de

descuento por industria segiin Damodaran®, calculandose de la siguiente manera:
0 Latasa de descuento de acuerdo a la industria de restaurantes es de: 20.10%
o El riesgo pais promedio de los tltimos afios es aproximadamente del 10%°

o0 Latasa a utilizarse en este proyecto es del 30.10%
6.2 Estructura de Capital y Financiamiento

El proyecto necesita una inversion inicial de 50.630 USD, los cuales seran aportados por los

accionistas:
e Accionista 1: Jorge Segovia 25.315 USD

e Accionista 2: Silvana Garcia 25.315 USD

Estos aportes permiten empezar la operacion del proyecto sin necesidad de recurrir a

financiamiento por parte de alguna entidad bancaria.

6.3 Estados Financieros Proyectados

Considerando que este producto espera llegar a 597.833 personas de la poblacion urbana de
Quito, la Tabla 2 muestra los ingresos por venta que se obtendra anualmente vendiendo 1.360

unidades mensuales.

8 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
® http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais



Ventas por choclitos y lomitos

Cantidad diaria Cantidad mensual Costo Unitarioc Numero de kioskos Total al mes

Martes a Jueves 30 360 2,25 10 8.100,00
Viernesy Sabado 40 320 2,25 10 7.200,00
Ingreso mensual 15.300,00
Ingreso anual 183.600,00

Ventas por sanduche de lomito

Cantidad diaria Cantidad mensual Costo Unitaric Numero de kioskos Total al mes

Martes a Jueves 30 360 1,75 10 6.300,00
Viernes y Sabado 40 320 1,75 10 5.600,00
Ingreso mensual 11.900,00
Ingreso anual 142.800,00

Tabla 2: Ingresos Anual por Ventas de los Productos
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A continuacion en la tabla 3 se presenta el estado de Pérdidas y Ganancias proyectado a 5 afios

de acuerdo a las condiciones antes mencionadas.

1 ) 3 4 5
Ventas 326.400,00 319,248,00 73,6953 WM AR
Vtas Totales 32640000 349.248,00 37369536 1905404 41784382
Costos ijos 110.566,88 113,883,89 117.30040 0081942 1444400
Costos Variables 15L.776,00 156.325,28 161.015,16 1654878 10853
Publicidad 1500,00 1500,00 1500,00 150000 150000
CostoTotal 263.842,88 mmi 17981956 WIS 2967632
Utilidad Bruta 62.557,12 77.5%,83 5387580 1168489 13107459
Depreciacion 2.366,00 2.366,00 2.366,00 236600 236600
Depreciacion Total 2.366,00 236600 2.366,00 25600 236500
Utilidad antes rep trabajadores 60.191,12 75.168,83 91.509,80 109.31889 12870859
15% trabajadores 501867 112753 87647 6978 1930529
Utlidad antes de imp 51.162,45 62.893,51 7783 205 10940231
25% Impuesto a larenta w6 159BB 194458 n20% 735058
Utilidad Neta B8 47.920,13 5833750 669079 820573

Tabla 3: Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado

El detalle de los costos fijos y variables se encuentra en el Anexo F, a continuacion se

menciona los principales rubros:
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e Incluyen sueldos para el personal que trabajard en los kioscos, se considera dos
personas que atenderan por kiosco, 2 personas que trabajaran en el centro de acopio
realizando distribucion de materia prima, asi como dos personas para la parte

administrativa.
e Pago de servicios basicos como luz, agua, teléfono e internet.

e Se arrendara un lugar que servird como centro de acopio donde se guardaran los

kioscos y funcionara como centro de acopio para la distribucién de los productos.
e Se consideran gastos de guardiania asi como gastos varios.

e En lo que respecta a los costos variables se consideran los gastos por compra de

materia prima para la fabricacion de productos.

e Se considera un rubro fijo anual de publicidad que estara a cargo de los accionistas
de la empresa.
e Tal como se puede observar en la Tabla 3 las utilidades son incrementales en cada

afio de acuerdo a la proyeccion de 5 afios.
6.4  Flujo Efectivo Proyectado

Considerando todos los datos antes mencionados, a continuacion en la Tabla 4 se puede
observar los resultados del Flujo de Caja Proyectado a 5 afios, el cual tiene una inversion

inicial incluyendo el capital de trabajo de 50.630 USD, distribuidos de la siguiente manera:

Obras civiles 8.000,00
Equipos 15.420,00
Muebles y equipos de oficina 610,00
Vehiculos -

Gastos de constitucion 1.500,00
Equipos de computacidn 1.100,00
Otros costos pre operativos 2.000,00

TOTAL 28.630,00



Ventas

Vtas Totales

Costos fijos

Costos Variables
Publicidad

Costo Total

Utilidad Bruta
Depreciacion
Depreciacion Total
Utilidad antes rep trabajadores
15 % trabajadores
Utilidad antes de imp
25 % Impuesto a la renta
Utilidad Neta
Depreciacion

FEO

Inversion

Necesidad de WK
Capital de trabajo

Flujo Total

6.5 Punto de Equilibrio

0 1 2 3 4 5
326.400,00 349,248,00 373.695,36 W40 477838
306,400,00 349.248,00 37369536 19905404 4078433
110.566,38 113.983,89 117.30040 1081942 12448400
15L.776,00 15632928 1610116 1654973 17082523
1500,00 1500,00 1500,00 150000 150000
263.842,88 M3y 798195 8016315 29676922
655712 77548 5387500 116848 13107459
2.366,00 366,00 2.366,00 236600 236600
2.366,00 236,00 2.366,00 23600 236600
50.191,12 75.168,83 51.509,80 10931889 128.708,%9
9.028,67 12753 1372647 63978 1930629
5116245 632.893,51 77.783,33 929105 10940231
008 159733 YR N6 7735058
837,84 792013 5833750 6969079 820573
2.366,00 2.366,00 2.366,00 236600 236600
07374 50.286,13 60.703,50 705679 8441773
(28.630,00)
22.000,00 22660,00 2.333,0 PP UL
(22.000,00) (660,00) (673,30) (700, (120 476113
(50.630,00) 200773 49.606,33 60.003,30 MBH 100789

Tabla 4: Flujo de Efectivo Proyectado

El punto de equilibrio se lo calcula utilizando la siguiente formula

PE = (costos fijos + depreciacion) / ((PrecioVental — costo variable1)™

Para este caso donde se tienen dos productos que se espera vender 50% del uno y 50 % del

otro, por lo tanto los costos fijos y la depreciacion serdn divididos para 2 para obtener el

punto de equilibrio para cada producto obteniendo el siguiente resultado:

e Costos Fijos: 110.566,88 USD

1% http://www.javeriana.edu.co/decisiones/analfin/capitulo4.pdf P4g. 6

30
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e Depreciacion : 2.366 USD
e Costos Fijos para cada producto: 112932,88 /2 = 56466,44

Punto de Equilibrio para Choclitos y Lomitos en tarrina

e Costo unitario variable: 1,135 USD
e Precio de venta unitario: 2,25 USD

Punto de Equilibrio anual: 56466,44 / (2,25 — 1,135) = 50642,54 unidades
e Cantidad Mensual : 50642,54 / 12 = 4220 unidades

e Cantidad Diaria: 4220/ 22 dias = 192
e Cantidad Diaria por kiosco = 19 unidades

Punto de Equilibrio para Choclitos y Lomitos en sanduche

e Costo unitario variable: 0,692 USD
e Precio de venta unitario: 1,75 USD

Punto de Equilibrio anual: 56466,44 / (1,75 — 0,692) = 53370,92 unidades
e Cantidad Mensual : 53370,92 / 12 = 4447,57 unidades

e Cantidad Diaria : 4220/ 22 dias = 202

e Cantidad Diaria por kiosco = 20 unidades

6.6 VANYTIR

De acuerdo con los analisis realizados el valor actual neto y la tasa interna de retorno que se

obtienen de este proyecto son:
VAN $131.112,75
TIR 94,76%
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Considerando los datos presupuestados en cinco afos, se puede concluir que es un negocio
atractivo para los inversionistas, donde la inversion se vera recuperada en el segundo afio de

operacion, de acuerdo al flujo, obteniendo utilidades incrementales de ganancia por cada afio.

6.7 Analisis de Sensibilidad

Mediante la simulacion de Montecarlo se realizd el analisis de sensibilidad con el fin de
determinar las variables que afectan positiva o negativamente al VAN del presente proyecto, y
los resultados se presentan en el siguiente Gréfico 14:

Sensitivity: VAN
A60% -120% 0% -40% 0.[?% 4.[?% 8.[?% 12.|0% 15.F'"ai ZG.IU% 24.?% ZE.IU%
Precio Unitario Producto { ﬂ
Ventss Viemes y Sabado 0% ‘
Ventss Martes & Jugves 195% ‘
Precio Unitario Producto 2 156%

Personal delos Kioskos ‘

Costo 112 libra dechado -2.1%

Costo T0qr decarne 0.0%

Kioskos (carrios) 0.0%

Grafico 14: Analisis de Sensibilidad

En el Grafico 14 se presentan 8 de las principales variables que podrian afectar al VAN, de las
cuales el precio unitario del producto 1 (Choclitos y Lomitos en tarrina) afecta positivamente

en un 30,6% siendo esta variable la mas importante para este proyecto.

Las siguientes variables en importancia y que afecta positivamente son las ventas de Viernes y
Sébado con un 20,9%, ventas de Martes a Jueves con un 19,5% y el precio del producto 2
(Sanduche de Choclito y Lomito) con el 15,6%.
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Por otro lado vemos que hay dos variables que afectan negativamente al VAN y que son: el
personal en los kioscos con el 11,3% y el costo de la materia prima principal, el choclo con el

2,1%. Las demas variables no son significativas en el VAN del proyecto.
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CAPITULO 7: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1

7.2

Conclusiones

El presente proyecto muestra que existe una oportunidad para ingresar en el segmento
de consumo de comida rapida nocturna con un producto diferente, ya que de acuerdo a
la investigacion de mercado existe un 32% de los consumidores que no estan
satisfechos con las opciones existentes.

El proyecto de inversion es rentable debido a que se obtuvo una Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 94,76% con un Valor Presente Neto (VAN) del 131.112,75 USD, es
decir, la inversién producira ganancias por encima de la rentabilidad exigida.

Después del analisis realizado para la inversion inicial, se concluye que por el monto
no requiere de financiamiento ya que los valores seran aportados por los socios.

El sabor es el factor mas relevante en la comida rapida, debido a que el 58% de los
consumidores en el andlisis cualitativo lo considerd sobre otros factores como
cantidad, precio y salud.

Los productos sustitutos y el poder de negociacion de los consumidores son las fuerzas
sectoriales que se pueden ser contrarrestadas debido al conocimiento y al acceso de
informacidn que poseen los consumidores sobre los productos existentes y el impacto
de los sustitutos.

El precio del producto Choclitos en Lomitos en tarrina es el factor para el cual el

proyecto es mas sensible, por lo que variar el mismo se debe realizar un estudio previo.

Recomendaciones

El precio de los productos no deberia superar el valor de 3,00 USD; como se observd
en el mapa estratégico los principales competidores y sustitutos son percibidos de bajo
costo y en el analisis cuantitativo los consumidores manifestaron que no pagarian un
valor mayor por Choclitos y Lomitos.

La ubicacion, el tiempo y el servicio son los principales factores de decisién tanto de

hombres como de mujeres al momento de consumir un producto de comida rapida.



35

e Se debe realizar un control de las ventas del producto y una supervision de los kioscos
de manera permanente, para evitar que el personal no realice las ventas adecuadamente

de acuerdo a las politicas establecidas.



ANEXO A

Choclitos y Lomitos

Las preguntas que estan a continuacion forman parte de un plan de negocios gue esta siendo realizado por
estudiantes de la Universidad San Francisco de Quito, el objetivo principal es conocer sus preferencias y habitos de
consumo sobre la comida rapida nocturna en la ciudad de Quito

1. Antes o después de una farra usted siempre va a comer algo

Si su respuesta es NO muchas gracias por su ayuda aquf finalizan las preguntas
2. Antes o después de una farra usted compraria

Hamburguesas Hot dogs |O1:ros I:l

3. Cuantas veces al mes Usted sale de farra

1 - 2veces al mes |:|3-5veces al mes l:ll\.-’lés de 5veces al mes l:l

4. Con que fr ia usted e ida rapida antes o después de la farra

1 - 2veces al mes |:|3-5veces al mes l:lMés de 5veces al mes l:l

5. Con que consume usted el producto

cola [ Jugo Agua otros L 1

6. Cuando usted compra el producto prefigse.comprarlo

En ccumbcul:l Solo el productoy l:l

Que tan satisfecho se ra con las opci de fida rapida nocturna (hamburguesas y hot
7. dogs Jque existen en la ciudad de Quito

MNada satisfecho Poco satisfecho
Satisfecho Muy Satisfecho

8. Qué no le gusta del producto

9. Compraria usted Choclitos y Lomitos como una nueva opcion de comida rédpida

Si lo compraria l:lprobablemente lo compraria l:lNo lo compraria l:l
Porgue ? -
Si su respuesta es No lo compraria muchas gracias por su ayuda aqui finalizan las preguntas

10. A que atributo daria usted mds valor en este producto

Sabor Ecantidad Precio |Presentacién|:|

Salud

11. Cuanto estaria dispuesto a pagar por Choclitos y Lomitos en sanduche

De $1a$1,50 [ Ipesisoas2 [ Imasdesz [ ]

12. Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato de Lomitos y choclitos

De $2a$2,50 [ Jdes2s0ass3 [ Imasdess [ ]

13 Qué tiempo usted estaria dispuesto a esperar por este producto

Menos de 5 min

14. Tomando en cuenta este producto y las caracteristicas del mismeo, diria Ud. que seria:

Excelente compra Muy buena compra Buena compra I:l
Una compra regular Una mala compra

15. Que tan diferente considera Ud. que es este producto ceomparado con los otros?

Completamente diferente Muy diferente
Algo diferente Casi no hay diferencia

Es igual a las demas

36
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ANEXO B

Focus Group 1

En el presente grupo focal se pretende recabar informacion sobre:
e Lamanera de consumir comida rapida en las noches de la ciudad de Quito.
e Los habitos de consumo que las personas tiene al momento de salir a divertirse en una
discoteca, bar o cualquier otro lugar.
e Laintencidn de compra que tendrian respecto a otro tipo de comida rapida, y la manera
en que la quisieran consumir.
e Cualquier tipo de informacion atil en cuanto a la idea del producto y la forma como

operaria el negocio.

Para este grupo focal se eligio personas de ambos sexos, con diferentes caracteristicas y que

tienen una actividad nocturna activa.

Asistentes Edad Profesion Estado Civil
Sofia Guerrero 32 Ing. Comercial Soltera

Ana Cristina Cifuentes 23 Ing. Sistemas Soltera
Santiago Mufioz 28 Auditor Soltero
Santiago Zapata 22 Estudiante Soltero
Pamela Guerra 30 Psicéloga Casada
Cristina Quintanilla 34 Trabajadora Social Divorciada

Relatoria.

1. En la ciudad de Quito, hay una variedad de comida rapida que se expende en la

noche, esto debido a que la mayoria de las personas después de divertirse en las
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discotecas, bares y demas sitios de distraccion desean comer. Consideran ustedes
esta aseveracion correcta y ademas que hacen ustedes cuando salen a divertirse en

las noches.

Todos coinciden en que las personas después de divertirse en la noche buscan un lugar para

comer, y lo méas accesible es la comida rapida.

Sugirieron que el enfoque propuesto debe ir mas alla que solo a la gente que consume después

de divertirse, ya que existen muchas personas que lo hacen antes de salir a divertirse.

Ademas el enfoque no solo debe ir a las personas que salen a discotecas o bares, ya que
muchos solo quieren dar un paseo, y que la diversion nocturna debe ser considerada como mas

amplia, y todos desean consumir algo de comer antes de ir a casa.

Todos prefieren consumir en un lugar cercano a los lugares donde se divierten, ademas
coinciden en que el aseo es la principal caracteristica que analizan antes de elegir un lugar

donde comer, tanto del kiosco como la manera en qué elaboran los alimentos.

2. Cuando las personas se alimentan no siempre lo hacen del mismo producto todos
los dias, por lo general tratan de variar su alimentacién, consideran ustedes esta
aseveracion real. Cuando ya deciden comer, encuentran lo que quieren, o siempre

encuentran lo mismo y consumen porque no existe mas variedad.
Todos consideran que la oferta actual de comida rapida es muy deficiente, “solo se puede

encontrar hamburguesas y hot dogs”. Y no a todos les gusta eso.

Entre las opciones diferentes que ellos desearian consumir estan: café con bolon, pan de

almidon, maduro, choclo.

Los hombres coinciden que cuando beben licor lo Gnico que buscan es saciar su hambre por lo

que consumen tanto hamburguesas como hot dogs y estan satisfechos. Las mujeres en cambio
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no estan dispuestas siempre a consumir lo mismo, entre las participantes se expresd que

muchas veces dejan de comer porgue siempre es lo mismo.

3. Lacomida rapida como su nombre lo dice es rapida, y los clientes la prefieren por
ese atributo o por mas, que consideran ustedes importante al momento de
consumir comida rapida y con que la acompafian. Ademas tomando en cuenta
que el producto que se expende en una comida rapida no es costoso, cuanto

estarian dispuestos a pagar.

Todos coinciden que uno de los atributos mas importantes es la rapidez de la elaboracién,

desde el momento que pagas hasta que recibes el producto deben pasar de 5 a 10 minutos.

Las salsas con que acompaifian el producto en especial el hot dog son lo clave y la
caracteristica que les lleva a consumir en un lugar especifico. En este caso se menciond por

varios participantes que consumen los hot dogs de la Gonzales Suarez por las salsas.

En especial las mujeres sefialaron que la falta de organizacion de los que venden es lo que
causa malestar en los consumidores asi como la falta de un buen trato, es la razon por la que

dejan de ir a un lugar a comer, nuevamente se menciono “Los hot dogs de la Gonzales Suarez”

Todos coinciden que la comida rapida debe ser consumida con una gaseosa, pero sefialan que
también deberian existir otros tipos de bebida, para satisfacer los gustos de todas las personas.

El aseo para todos es considerado como: uso de guantes, gorro en el pelo, que una persona
cobre el dinero y otra elabore los productos no la misma como pasa actualmente en todos los
lugares de expendio de comida rapida. Ademas sefialaron que la limpieza no solo es del kiosco
sino de su alrededor, en todos los lugares dicen que existe mucha basura en el piso y eso da

mal aspecto.
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Los participantes coinciden en que desean un producto de calidad, y la calidad enfocada por:
la frescura del producto, salsas del dia, carne con registro sanitario 0 marca auspiciante,

mencionaron que maximo pagarian 3 dolares, y que ese precio debe incluir la bebida.

Focus Group 2

Se realizd un segundo grupo focal a 6 personas de caracteristicas similares a los del primer
grupo, es decir con una diversidad en caracteristicas y una activa actividad nocturna, es
importante mencionar que esta vez los participantes ya conocian el producto. La informacién

que se pretende recabar en este grupo focal es:

e Una vez conocido el producto que opiniones tienen de él.
e Como desearian que se venda, presentacion, bebidas, salsas, ubicaciones etc.

e Que nombre le darian y como lo ven Saludable, sabroso etc.

Asistentes Edad Profesion Estado Civil
Francisco Jarrin 22 aios Estudiante Soltero
Mayra Valdiviezo 37 anos Ingeniera Comercial Soltera
Eddy Porras 26 afnos Psicélogo Soltero
Ligia Sancho 25 afnos Estudiante Soltera
Patricio Cevallos 25 afios Estudiante Soltero
Diana Mejia 24 afnos Disefadora de interiores Casada

Este grupo fue dirigido por uno de los encargados de este documento, y la guia que se siguid

es la siguiente:
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1. La variedad de comida rapida en la noche es muy limitada, si ustedes tuviesen el
producto a base de choclo y carne, qué pensarian, cuanto pagarian por él, como lo

consumirian y sobre todo como les gustaria tenerlo a su disposicion.

Todos consideran que es una opcién que amplia la variedad y que aunque los quitefios no
estan acostumbrados a este plato, todos estarian dispuestos a probarlo, ademas todos piensan

que es un producto que se parece mucho a un plato tipico, “Los quitefios son noveleros”.

Las mujeres estan convencidas de que las salsas son la clave para que los quitefios consuman.
Y que los clientes deban elegir las salsas a su gusto es sumamente importante, ya que el sabor

varia.

Coinciden en que el sabor es “buenisimo”, “es rico”, “estd bastante”, ademas no esperan que
sea saludable ya que cuando salen a divertirse no piensan en que si el licor es saludable o las

demas cosas que consumen son saludables.

Todos dijeron que la promocién a los clientes debe ir por el sabor y por qué el choclo es un
producto tradicional, consideran que el sabor es bueno, y que lo comprarian las 24 horas del
dia.

Comprarian el producto por hambre, por qué estaria cerca de los bares y discotecas, por buena
atencion y presentacion, y por qué una vez que pruebo vuelvo a comprar, es de un sabor muy

bueno.

En conclusion dicen que comerian una y otra vez, porque el sabor es diferente a lo de siempre,

se deberia vender desde las 5:30 pm hasta las 2:30 am.



42

2. Si tuvieran que elegir entre una hamburguesa, un hot dog y Choclitos y Lomitos

gue comprarian.

El 50% de los participantes eligié el choclo porque: “Es mas sano”, “Es ecuatoriano” y “El
sabor”. EI 20% compraria lo que est4d mas cerca, “El 20% compraria hot dog o hamburguesa

por costumbre” y el 10% compraria hamburguesas por que ama las hamburguesas.

Todos concluyen que el producto en Quito tendria aceptacion, que el sabor y lo tradicional de
su materia prima deberia ser promocionado con una ubicacién clave y la promocion boca a

boca seria la adecuada, ya que los amigos influencian a otros amigos.

3. Que nombre le darian.

Entre los nombres que mas les gusta estan: “Los Cholos”, “Los Choclos”, “Choclos y Lomos”

y “Choclitos y Lomitos”, “El Choclito”.
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ANEXO C

Los atributos que consideran mas importantes son: sabor en un 58%, salud el 19% mientras
que en presentacion, precio y cantidad esta en 23%, por lo tanto el sabor es el atributo en el
gue mas se enfocara el producto, las opciones de las salsas permiten que el consumidor pueda

seleccionar de acuerdo a sus preferencias.

Presentacion
5%

Precio
7%

Gréfico: Atributo al que dan mayor valor

El tiempo que estarian dispuestos a esperar por el producto seria entre 5y 10 minutos, periodo
en el cual el producto serd entregado al consumidor, desde el momento en que realice su

pedido.

B Menosde 5min  HMDe 5 a 10 min M De 10 a 15min

1%

Gréfico: Tiempo que estaria dispuesto a esperar por el producto
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Finalmente se pregunt6 como considera esta compra y el 86% lo calific6 como buena y muy

buena, con esto se puede concluir que el producto si tendria aceptacién en el mercado.

Una compra

Mala compra
0%

Gréfico: Como considera la compra
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ANEXO D

Barreras de Entrada

De acuerdo a los analisis realizados para este proyecto las barreras de entrada son
consideradas como moderadas, la inversion inicial para este proyecto es de 50.630 USD, lo
cual nos permite tener ventaja sobre otros competidores que no cuentan con la capacidad de
invertir en un negocio similar, sin embargo en el mercado existe mano calificada disponible lo
que permite contratar al personal con un salario moderado lo cual seria un factor atractivo para

los consumidores.

Poder de negociacion con los consumidores

Esta fuerza es alta debido a que los consumidores tienen una oferta muy grande en cuanto a
productos de comida rapida y poseen el conocimiento de que se trata cada una de ellas,
permitiéndoles tener un poder de negociacion determinante a la hora de comprar, provocando
que los precios a los que se ofrezca el producto estén dentro del promedio de nuestros
principales competidores que son las hamburguesas y los hot dogs. De acuerdo a los
resultados obtenidos en el analisis cuantitativo los consumidores estan dispuestos a pagar
valores entre 1,50 USD a 2,50 USD provocando que estos productos no se puedan vender a
precios superiores de 2,50 USD ya que entrarian a competir con otros productos como los que
ofrecen Pizza Hut, Mc Donalds, Burger King entre otros. En esta fuerza el consumidor obliga

al duefio del producto a poner el precio que ellos estarian dispuestos a pagar.

Sustitutos

En esta industria los sustitutos que existen son numerosos, en la noche los consumidores
tienen opciones como: hamburguesas, hot dogs y otro tipo de comida rapida que se expanden,
sin embargo, en los estudios realizados y mencionados anteriormente, los consumidores
consideran que si bien es cierto existen productos pero no hay variedad y que muchas veces

consumen porgue no tienen opciones distintas de consumo.
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Los sustitutos que existen al momento son los mismos y no estan satisfaciendo las necesidades
de los consumidores para sus diferentes gustos y preferencias, lo cual permite determinar una
oportunidad en este nicho de mercado especifico, pero con el plan de promocién y publicidad
del producto analizados en el Capitulo 4 se pretende alcanzar posicionamiento de la marca y

mayor cobertura.

Poder de Negociacion de los Proveedores

En el Ecuador la materia prima que proviene del agro, tiene una particularidad que no posee
casi ninguna estacionalidad, es decir la encontramos todo el afio sin mucha variacion en el
precio, por lo tanto en el mercado encontramos una amplia oferta de la materia prima que se

necesita para el negocio planteado en este documento.

Es asi que nuestro grado de negociacion es importante ante nuestros proveedores ya que el
volumen gue comprariamos nos daria ventaja en el mercado, ademas las normas de calidad
que exigimos al momento de la compra determinaran que proveedor nos dotara de materia

prima.

Existen productos en los cuales nuestros proveedores poseen alto grado de negociacion pero
dichos productos no son significativos para el eje del negocio. Ejemplo el proveedor de
gaseosas.

Rivalidad

Para ofrecer un producto de comida rapida nocturna se puede decir que existe una rivalidad
moderada, es decir, del analisis cuantitativo realizado se identifico que el 74% de la
preferencia de consumo esta repartido entre las hamburguesas y los hot dogs, dejando un 26%
de oportunidad para consumidores que prefieren un producto diferente como opcién de
comida répida, en los focus realizados los consumidores reconocen a los hot dogs de la
Gonzalez Suarez como una marca reconocida, el resto de competidores no cuentan con una

buena publicidad ni promociones visibles que sean atractivas para el consumidor, siendo una
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ventaja para sacar nuestro producto que permitird lograr el posicionamiento de la marca

esperado y obtener la rentabilidad esperada.
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ANEXO E

FUNCIONES PRINCIPALES DEL ORGANIGRAMA

Accionistas
e Aportaran el capital inicial con el cual se conformara el negocio

e Mantendran reuniones periddicas para tomar decisiones sobre el desempefio del

negocio.

Gerente (serd uno de los accionistas)
e Representante legal de la empresa
e Encargado de la administracion de la empresa
e Deberé velar por el cumplimiento de los objetivos

e Buscar nuevas opciones de expansion ya sea en linea de productos o en otras

Provincias

Jefe de Produccién
e Encargado de negociar con los proveedores

e Deberéa capacitar a los cocineros para la elaboracion del producto

Jefe Administrativo
e Encargado de llevar la contabilidad de la empresa
e Encargado de contratar el recurso humano, llevar la nomina
e Encargado de la elaboracion de informes e indicadores financieros

e Encargado de llevar las cuentas por pagar

Jefes de las unidades de ventas y auxiliares
e Serén la imagen de la empresa frente al cliente
e Deberan preparar y vender el producto en los carritos

e Deberan transmitir las necesidades de los consumidores para identificar nuevas

oportunidades de negocio



ANEXO F
INVERSION

EQUIPOS

Cantidad Descripcion
10 Kioskos (carritos)
10 Cilindros de gas nuevos
10 Televisores pequerios para los carritos
1 Refrigeradora
2 Congelador
1 licuadora

MUEBLES ¥ EQUIPO DE OFICINA
1 Escritorio
1 Archivador
1 Mesa
4 Sillas

VEHICULOS
1 Vehiculos [ 1 Aporte socio)

INVERSION PUBLICITARIA
1 Creacion de logo e imagen corporativa
10 Instalacion de logo y menu en carritos
1 Creacion e impresion de flyers

GASTOS DE CONSTITUCION
1 Constitucion de la empresa

EQUIPOS DE COMPUTACION
1 Computadora
1 Impresora
1 Sistema contable

Valor unitario
1.100,00

90,00

120,00

600,00

200,00

120,00

200,00
100,00
150,00

40,00

500,00
150,00
300,00

1.500,00

500,00
150,00
250,00
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Total
11.000,00
900,00
1.200,00
600,00
1.600,00
120,00

200,00
100,00
150,00
160,00

500,00
1.500,00
300,00

1.500,00

700,00
150,00
250,00



COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Costos Fijos

Concepto Valor Mensual Valor Anual
Sueldos

Personal de los carritos 240,00 57.600,00
Personal en centro de distribucidn 240,00 5.760,00
Personal administrativos 400,00 1.200,00
11,15% IESS PATROMNAL 58,32 7.706,88
Décimo Tercero 5.280,00
Décimo Cuarto 6.080,00
Fondo de reserva 5.280,00
Total Sueldos 938,32 88.906,38
Servicios basicos

Energia Eléctrica 90,00 1.080,00
Agua 30,00 360,00
Teléfono 60,00 720,00
Internet 25,00 300,00

Total Servicios basicos

205,00

2.460,00

Otros Gastos

Guardiania 200,00 2.400.00
Seguros 200,00 2.400,00
Arriendo de centro distribucion 700,00 8.400,00
Fondo rotativo 500,00 6.000,00

Total Otros Gastos

1.600,00

19.200,00

TOTAL Costos Fijos

2.743,32

110.566,88

Costos variables
Escenario Normal
Descripcion
Materia prima

Mensual
12.648,00

Anual

151.776,00

Escenario Optimista
Costo de ventas
Materia prima

Mensual
17.072,00

Anual

204.564,00

Escenario Pesimista
Costo de ventas
Materia prima

Mensual
9.456,00

Anual

113.472,00




VENTAS PROYECTADAS

Escenario normal

Ventas por choclitos y lomitos

Cantidad diaria

Cantidad mensual

Costo Unitario

Mumero de kioskos

Total al mes

Martes a Jueves 30 360 2,25 10 8.100,00
Viernes y Sabado 40 320 2,25 10 7.200,00
Ingreso mensual 15.300,00
Ingreso anual 183.600,00

Ventas por sanduche de lomito

Cantidad diaria

Cantidad mensual

Costo Unitario

Numero de kioskos

Total al mes

Martes a Jueves 30 360 1,75 10 6.300,00
Viernes y Sabado 40 320 1,75 10 5.600,00
Ingreso mensual 11.900,00
Ingreso anual 142.800,00
Total 326.400,00
Escenario pesimista
Ventas por choclitos y lomitos
Cantidad diaria Cantidad mensual |Costo Unitaric  |Numero de kioskos Total al mes
Martes a Jueves 20 240 2,25 10 5.400,00
Viernes y Sabado 30 240 2,25 10 5.400,00
Ingreso mensual 10.800,00
Ingreso anual 129.600,00

Ventas por sanduche de lomito

Cantidad diaria

Cantidad mensual

Costo Unitario

Numero de kioskos

Total al mes

Martes a Jueves 20 240 1,75 10 4,200,00
Viernes y Sabado 30 240 1,75 10 4.200,00
Ingreso mensual 8.400,00
Ingreso anual 100.800,00

Total 220.400,00

Escenario optimista

Ventas por choclitos y lomitos

Cantidad diaria

Cantidad mensual

Costo Unitario

Mumero de kioskos

Total al mes

Martes a Jueves 40 480 2,25 10 10.800,00
Viernes y Sabado 50 400 2,25 10 9.000,00
Ingreso mensual 19.800,00
Ingreso anual 237.600,00

Ventas por sanduche de lomito

Cantidad diaria

Cantidad mensual

Costo Unitario

Numero de kioskos

Total al mes

Martes a Jueves 40 480 1,75 10 £.400,00
Viernes y Sabado 50 400 1,75 10 7.000,00
Ingreso mensual 15.400,00
Ingreso anual 184.800,00

Total

422.400,00




COSTEO DEL PRODUCTO

Costo unitario por porcion choclo y carne

1/2 libra de choclo
70gr de carne
salsarosada
salsa de queso
salsa de aguacate
margarina
tarrina

servilleta
cuchara

cola

total

Costo unitario del sanduche de lomito

pan
frejol
fideo
choclo
carne
servilleta
funda
cola
total
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0,5
0,23
0,04
0,03
0,05
0,04
0,05

0,005
0,02
0,17

1,135

0,1
0,06
0,03

0,1
0,21

0,005

0,017
0,17

0,692



FLUJO PESIMISTA
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0 1 2 3 4 5
Ventas 230.400,00  246.528,00 263.734,96 282.249,91  302.007,40
Vtas Totales 230.400,00  246.528,00 263.784,96 282.249,91  302.007,40
Costos fijos 110.566,82  113.883,89 117.300,40 120.819,42  124.444,00
Costos Variables 113.472,00  116.876,16 120.382,44 123.993,92  127.713,74
publicidad 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Costo Total 225.538,88  232.260,05 239.182,85 246.213,33  253.657,73
Utilidad Bruta 4.861,12 14.267,95 24.602,11 35.936,57 48.349,67
Depreciacion 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00
Depreciacion Total 2.266,00 2.366,00 2.266,00 2.366,00 2.366,00
Utilidad antes rep trabajadores 2,495,112 11.901,95 22.236,11 33.570,57 45.983,67
15 % trabajadores 274,27 1.785,29 2.23542 5.025,59 6.897,55
utilidad antes de imp 2.120,85 10.116,66 18.900,70 28.524,99 39.086,12
Impuesto a la renta i 530,2137  2529,16514 " 4725173844 7133,74697  9771,52934
Utilidad Neta 1.590,64 7.587,50 14.175,52 21.401,24 29.214,59
Depreciacion 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00
FEO 3.956,64 0.953,50 16.541,52 23.767,24 31.680,50
Inversion (28.630,00)
Necesidad de WK - 22.000,00 22.660,00 23.339,80 24.039,99 24.761,19
Capital de trabajo (22.000,00) {660,00) (679,80) {700,19) (721,20 24.761,19
Flujo Total {50.630,00) 3,296,64 9.273,70 15.841,33 22.046,04 56.441,78

VAN $27.953,02

TIR 20,93%
FLUJO OPTIMISTA

0 1 2 3 a 5

Ventas 422.400,00  451.968,00 483.605,76 517.458,16  553.680,23
Vtas Totales 422.400,00  451.968,00 483.605,76 517.458,16  553.680,23
Costos fijos 110.566,88 113.883,89 117.300,40 120.819,42  124.444,00
Costos Variables 204.864,00 211.009,92 217.340,22 223.860,42  230.576,24
publicidad 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Costo Total 316.930,88  326.393,81 336.140,62 346.179,84  356.520,23
Utilidad Bruta 105.469,12 125.574,19 147.465,14 171.278,32  157.160,00
Depreciacion 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00
Depreciacion Total 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00
Utilidad antes rep trabajadores 103.103,12 123.208,19 145.099,14 168.912,32 154. 794,00
15 % trabajadores 15.465,47 18.481,23 21.764,87 25.336,85 29.219,10
Utilidad antes de imp 87.637,65 104.726,96 123.334,27 143.575,48  165.574,90
Impuesto a la renta i 21909,413°  26181,74114 30833,56712" 35893,86885  41393,72505
Utilidad Neta 65.728,24 78.545,22 92.500,70 107.681,61  124.181,13
Depreciacion 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00 2.366,00
FEO 68.094,24 80.911,22 94.866,70 110.047,61  126.547,13
Inversion (28.630,00)
Necesidad de WK . 22.000,00 22.660,00 23.339,80 24.039,33 24.761,19
Capital de trabajo {22.000,00) (660,00) (679,80) (700,19) (721,20) 24.761,19
Flujo Total {50.630,00) 67.434,24 80.231,42 94.166,51 109.326,41  151.308,37

VAN $210.311,51

TIR 148,77%
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