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Introducclén

En la actualidad, el posesr una fuente de ingresos extra y/o propia resulta necesario para
poder satisfacer ciertas necesidades. Por ello juzgo importante dar a conocer un medio
por el cual obtenerlos y ademéds analizarlo para probar su factibilidad como proyecto

financiero a desarrollar,

En esta investigacion se analizara a la franquicia para determinar, por las ventajas que
aparentemente ofrece (seguridad de mercado, inversién minima de capital y disminucién
en el riesgo de pérdida), sl se puade constituir como un factor que favorezca el desarrollo

da un proyacto financiero.

De &sta se desprenden dos variables:

1. Variable Independiente:

Factor que favorece el desarrolio de proyectos financieros.

2, Variable Dependisnte:
La franquicia al ofrecer seguridad de mercado, inversion minima de capital y

disminucién en el riesgo de pérdida,

Estas variables an conjunto son importantes, tanto en el &mbio social como en el !eérii:o,

a continuacién se muestran ambos:




Sobre la primera es necesario mencionar que la Importancia social de la Investigacién,
radica en aporia una nueva perspectiva de desarrolio de proyectos financleros, para

promover la generacién de fuentes de empleo, bienes y servicios a la poblacién para

$icf, o,

SUs nec!

necesidades que son comunes tanto at Inversionistas como
al usuario; asi en la investigacion se persigue la finalidad de ofrecer un panorama que

permita a este binomio un beneficio mutuo,

Lo anterior es contextualizado desde la contaduria en donde se registra esta
investigacién y su importancia tedrica como un elemento que permite establecer una
serie de conocimientos acerca de fa forma de obtencién y operacion de una franquicla
para incrementar el campo de accién de la contaduria y dar asi, una correcta y obonuna -
asesoria a las personas que lo requieran, en especial cuando la credibilidad de los

proyectos de inversion es altamente cuestionable.

Del titulo de esta Investigacion se desprenden una serie de hipétesis alternas, las cuales
al conjuntarlas me llevaran a formar una hipétesis central; esta hipdtesis servira de base

para la investigacion y al final se determinara si se cumple o no. Las hipélesis son:

Hipétesis Alternas:

1. Sila franquicia ofrece seguridad de mercado cuendo se implementa su uso, por
tanto se constituye como tactor que favorece el desarrollo de proyectos ﬁhanclerps;
luego entonces, a mayor implementacion de la franguicia,’ mayor‘ségyﬂdad‘ de
mercado y mayor constitucién de esta como factor que favoreu; el dersa_rrdlovd”e .

proyectos ﬂnan(‘:!eros.



2, Silafranquicia ofrece una inversién minima de capital, por tanto se constituye como
factor determinante que favorece el desarrollo de proyectos financieros; luego
entonces, existe una menor inversién de capital y un mayor factor que favorece el

desarrollo de proyectos financieros cuando se incrementa la franquicia.

3. Sila compra de franquicias ofrece disminucion en el riesgo de pérdida y esto la
constituye como factor que amplia las posibilidades de desarrollar proyectos
financieros, por tanto favorece {a generacién de empleos; luego entonces, a mayor
compra de franquicias, mayor disminucion en el riesgo de pérdida con mayores
posiblidades de favorecer el desarralio de proyectos financieros con mayor

generacién de empleos.

Hipétesis que permiten definir las caracteristicas de la hipétesis que a continuacién

planteo:

Si el uso de la franquicia permite establecer una seguridad de mercado con inversién
minima de capital y disminucién en el riesgo de pérdida, favorece el desarrolio de
proyectos financieros, por tanto genera mayores posibilidades de inversién y seguridad
en los proyectos financieros; luego entonces, a mayor uso de la franquicia, mayor
seguridad de mercado, mayor inversion minima de capital, mayor disminucion en el
fiesgo de pérdida con un mayor desarrolio de proyectos financleros, asi como mejores

posibilidades de Inversién y seguridad en los proyectos financieros,

La hipétesis central muestra su contraparte en la hipétesis nula que a continuacién se

presenta:



Sl el uso de la franquicia permite establecer una seguridad de mercado con inversién
minima de capital y disminucién en el lesgo de pérdida, esto no favorece el desarrollo de
proyectos financieros, por lo tanto no genera mayores posibilidades de inversion y
seguridad en los proyectos financleros; luego entonces, a mayor uso de la franquicia,
mayor seguridad de mercado, mayor inversién minima de capital, mayor disminucién en
el riesgo de pérdida, no hay mayor desarrallo de proyectos financieros, asl como

tampoco mayores posibilidades de inversién y seguridad en los proyectos financieros,

De la Hipbtesis Central se desprenden los objetivos que persigue este trabajo,

destacando principaimente:

Objetivo General:

Mostrar que la franquicla es un factor determinante qué favorece la lmpllantaclén de

proyectos financieros,

Objetivo Particutar:
Demostrar que la seguridad de mercado, la inversién minima de capital y la
reduccién en el riesgo de pérdida, son ventajas determinantas en el desarroilo de

un proyecto financiero.

Objetivo Especifico:
Demostrar que la franquicia, por |a seguridad de mercado que ofrece, la inversién
minima de capital y la reduccién en el riesgo de pérdida, es una opclén para el

desarrollo de proyactos financieros,



Objetivos que al integrarse en el desamollo capitular, destacan la presencia del objeto de
estudio en aste trabajo, el cual Implica el desarrolio de proyectos financieros; éste se
clasifica como objeto conceptual simple, de donde se desprenden como métodos
generales los siguientes: Inductivo-Analitico-Sintético-Analégico. Y como particulares: la

Investigacién de mercado y la técnica de valuacién financiera y proyectos de inversién.

Por ofra parte, las técnicas que se utilizardn para la recopilacién de datos serdn:
- Andlisis de contenido,

- Técnica de fichaje.

- instrumento de medicién pretest-postest en el sondeo de la situacion.

- Estudio del caso.

Este trabajo se llevé a cabo desde Febrero de 1983 a Mayo de 1895, en la Cd. de
México, principaimente en la Universidad Latinoamericana, la Facultad de Contaduria y

Adminlistracién de la U.N.AM. y en diversos negocios franquiciados.

Por Ultimo, como toda Investigaclén, se presentan en ésta una delimitacién tedrica, asl

como una serie de limitaciones, las cuales a continuacién se mencionan:

En esta investigacién se d como delimitacion teérica un anglisis de los proyectos
de inversién a partir del conocimiento de la franquicia en cuanto a sus caracteristicas

como instrumento que favorece la inversién, i e al lizar las risticas

P

referentes a sus elementos tecnolédgicos o Ideolégicos; en tal medida se obsarva que la

investigacion tiene como eje de proyeccién el area financiera en la Lic. de Contaduria,



En el desarrollo de la investigacién se encuentran como limitaciones la disponibilidad de
informacién ya que ésta se encuentra limitada respecto a la actualidad y vigencia; y
sobre el mecanismo de las franquicias y su posibilidad de generalizarlo ya que cada

franquicia presenta sus particularidades.

En tal medida, en la Investigacién se desarrollan los sigulentes temas de acuerdo a su
orden de aparacion: Los Proyectos Fnancleros, La Franquicia y El Ambiente Econémico

en México, cuyo contenido se muestra en las siguientes péginas.
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El ser humano por el simple hecho de existir requiere resolver un problema bésico: la

tistaccion de r idades. Estas r Idades son diferentes para cada individuo, es

decir, que cada uno determina la jerarqula de éstos de acuerdo a la sociedad dondg

vive, las circunstancias que lo rodean, costumbres, formas de vida , etc.

1.1. Los Proyectos Financleros.

La dificil situacion que se vive actualmente, ha llevado a una gran cantidad de
personas a buscar por diversos medios la captacién de recursos financieros para poder
satisfacer todas las nacesidades que se generan en [a vida cotidiana. Estos medios
pueden ser, por ejemplo. 1a incerporacién a nuestra vida d_e otra actividad, o blen, el
desarrollo de algin proyecto financiero. El primer medio posiblemente sea el méas facht
y seguro de llevar a cabo, perc su retibuclon econdmica podria no ser suficiente, en
cambio, el desarrollo de algun proyecto financlero puede, si sa realiza cormectamente,

. generar recursos financieros suficlentes para satisf. nuestras r idad

Es por ello que se vuelve indispensable el conocer qué es un proyecto financiero, sus

caracteristicas y los diferentes factores que pudieran infiuir en el desarrollo mismo.



1.1.1. Generalidades,

Todos los dias hacemas uso de una gran variedad de blenes y serviclos para vivir.
Para alimentamos, contamos con un sinnimero de lugares y tipos de productos, para
vestimos existen diversas telas, colores, estilos; 1o mismo sucede con la vivienda y con
las diversas comodidades que nos rodean: aparatos eléctricos, muebles, calles,
puentes, herramientas, etc. Sin embargo, nunca nos hemos detenido a pensar la gran
cantidad de ideas que se fueron realizando para que nosotros podamos disfrutar de
todo y vivir mejor. Con esto podemos determinar que absolutamente todo lo que nos

rodea ha sido creado a partir de! desarrolio de proyectos financieros que buscan la

tisfaccién de r idades de una poblacion determinada. Pero, ¢qué es un proyecto

financiero?

1.1.1.1. Definiclén.

Diversos autores io definen como:

"La busqueda de una solucién inteligente al planteamiento de un prbblema téndlenlé a

resolver, entre tantas, una necesidad humana,* (1)

"Se entiende por proyecto financiero el conjunto de objetivos qde se préténden
alcanzar combinando recursos humanos, técnicos y materiales, que se aplican a una

idea original plasmada en un programa de trabajo.” (2)



*...es simplemente una oportunidad de inversién que requlere de recursos y ofrece la

perspactiva de obtener un rendimiento para el mismo.” (3)

De estas definiciones podemos concluir gue un Proyecto Financiero es el conjunto de'"
Ideas que mediante la utilizacién de recursos humanos, técnicos y mateﬂalés,‘buséi_an ‘

alcanzar un objetivo comun: la satisfaccion de r GEL]

1.1.1.2, Clasificaclén.
Estos proyectos se pueden dividir en una forma general en:
+ Econémicos

« Soclales

« De servicios

+ Econdmicos:  Son econémicos cuando se ubican en cualquier sector de

la economia (agricultura, c¢ lo, industria, etc.).

. Soélales: Son soclales cuando pretenden saustacer determinada

necesldad dela comunldad {salud, educacién, vlvienda)



+ Deservicios: Son de servicio cuando se pretende que los beneficiarios
aporten Unicamente los recursos necesarios para mantener en operacién el

blen que satisface la necesidad (obras publicas).

Estos tipos de proyectos se pueden combinar entre si, por ejemplo, un proyecte en el
que se pretende comprar una parcela de tierra para sembrar maiz, @s un proyecto
acondmico-social. Es econdmico ya que pertenece al sector de la agricultura y soclal
porque satisface la necesidad de alimentacién de una comunidad. Por lo tanto, al igual
que proyectos economicos-sociales, existen también proyectos sociales-de servicios, y

econémico-de serviclos.

Los proyectos financieros a su vez se dividen en:
« Tacticos

« Estratégicos

¢ Tacticos: Se les denomina tacticos cuando implican generaimente la

Inversién de una cantidad relativamente pequefia de recursos-y no se.

alejan demasiado de las actividades que se han vebldo realizando en el

pasado.



‘s Estratégicos: Se les conoca como estratégicos cuando involucran la

inversién de una gran cantidad de recursos y por lo general suelen alejarse

de las actividades que se realizaban con anterioridad.

Etl interesado en el desarrollo del proyecto determinara el tipo, en base a los anteriores
mencionados, que se adapte a la idea que tiene en mente. Esto con el fin de poder

iniciar la toma de decisiones pertinentes para su desarrollo.

1.1.2. Estudio de los Proyectos Financieros.

A lo largo de nuestra vida debemos tomar un sinntimere de decisiones, unas de ellas
triviales y otras tantas de importancia. En estas Gltimas se debe proéurar seguir un -

procedimiento que va a implicar.

1) Identificar en primera instancla, todos los ql{eranias‘fécibres qué pﬁdieran Intervenir

en nuestra decisién,

2) Una vez identificados los factores, se debe proceder a analizar las repercusiones

que pudieran tener en nuestra decisién, tanto cualitativa como cuantitativamente.



Este procedimiento para la toma de decisiones es indispensable ya que seria
desalentador darnos cuenta que por censiderar algun factor, nuestra decisién resultd
errénea al no llegar a los objetivos deseados. Hay que tener siempre en cuenta que a

mayor importancia o magnitud de nuestra decisién, correspondera un mayor andlisis.

De la misma manera, el procedimiento antes mencionado, se debe aplicar cuando
queremos desarrollar un proyecto financiero. Dicho proyecto debe estudiarse para
conocer si es conveniente desarrollarlo 0 no, en base a si satisface determinada
necesidad humana de manera eficlente, segura, rentable. Para ello es preciso
consegulr que se dispongan de los antecedentes e informacién necesarios que
permitan asignar en forma correcta los recursos a la solucién viable de la necesidad
humana, asi como investigar la posibilidad de una mayor efectividad en la reasignacién

de los recursos.

1.1.2.1, Definicién.

De acuerdo a lo anterior, el estudio de proyactos ﬁnan‘de‘rds s8 puede definir como:
“...el conjunto de antecedentes que permiten juzgar cualitativa y cuantitativamente las
ventajas y desventajas que presenta la aslgnacibn de‘ recursos a una determinada

iniclativa,"(4)

1.1.2.2. Niveles de Estudio.”

Para llavar a cabo dicho estudio, es necesario considerar clertos puntos, los cuales a -

continuacién se explica, para la corecta decisién respecto a la Implementaclén del

7



proyecto. Cabe menclonar que la profundidad con que se realice dicho estudio

dependerd de cada proyecto en particular,

Existen tres niveles dentro del estudio de los proyectos, astos son;

1) Perfil
2) Prefactlbllidad
3) Factibllidad

1) Perfii:  Es el nivel iniclal, lo constituye la Identiﬁc&éléh de la idea que

2]

-

satisface determinada necesidad y que a sln‘\ple‘b vista parecé atractivo
realizarla. En este estudio se prasentan boslbles soluclo'nes‘ -]
alternativas de desarrollo de esa idea, como por ejemplo: giros, lugares,
organizacion,etc. y cada una de estas alternativas constituird un proyecto
financiero que aparenta ser viable. £n esta etapa es fundamental hacer
algunas consideraciones previas acerca de qué pasaria si no se

implementara el proyecto antes de tomar una decisién.

Prefactibilidad: Esta se caracteriza por descartar las soluciones o
altemnativas identificadas en la etapa de perfil. Para ello profundiza la
Investigacién para definir cielas variables criticas como mercado,
capacidad de Inversion, técnicas de produccién, etc, basindose

principaimente en fuentes de informacién secundarias, es decir, en datos

tadisticos o promedios de otras investigaciones.




3) Factibilidad: Representa el estudio mas detallado; se elabora sobre
antecedentes precisos obtenidos principaimente a través de fuentes
primarias de informacién, o sea informacién obtenida de anélisis especifico
de nuestro proyecto. El estudio de las vuriables o factores, que resultaron
de la etapa anterior, debe ser lo suficlentemente demostrativo para justificar

las decisiones tomadas acerca de la mejor alternativa.

1.1.2.3. Procedimiento.

El estudio de proyectos financieros sigue un proceso, dicho proceso se muestra en la

siguiente figura;



Concepcion de laidea

: D Pfépa' ‘ra. cion
Desarrolio preliminar del proyecto
Estudiode :
- Proyectos Financieros :
Técnica y Administrativa
- E\}a!qa:éidn .
De viabilidad

Fig- 1.1 Proceso del io de proy
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Como se puede apraciar el procedimiento del estudio de proyectos financieros se

divide principalmente en dos puntos:

1) Preparacién
2) Evaluacién

1) Preparacién: En este primer punto se va a trabajar la idea que generd el
desarrolio del proyecto financiero. Este punto consta de dos divisiones:
» Concepcidn de ia idea

» Desarrollo Praliminar del Proyecto

« Concepcién de |a idea: Se da desda el momento en que surge laidea y a
partir de aqul se determinan los elementos que van a integrar el proyecto
como recursos materiales, humanos, organizacionales, administrativos,
efc.; esto con base en informacién que se tenga a partir de conocimientos

propio o ajenos.

« Desarrolio Preliminar del Proyecto: Una vez que se posee [o necesario
para el desamollo del proyecto (la idea, los recursos, etc) podemos
proseguir a unirlos de tal manera que ya se pueda identificar claramente la

estructura dal proyecto para poder evaluarla,

2) Evaluacién: Este punto busca analizar detalladamente el resultado obtenido de

la preparacién, es declr, la estructura general de! proyecto para poder determinar



al final de la evaluacién si éste es rentable o no. Al igual que la preparacion, este
punto consta de dos divisiones:
« Evaluacién Técnica y Administrativa

« Evaluacion de la Viabllidad

« Evaluacién Técnica y Administrativa: De este andlisis se podré obtener
principalmente informacién acerca de las necesidades de recursos
humanos y materiales, de procedimientos administrativos y de la
organizacién, tanto la puesta en marcha como para la operacion posterior
del proyecto. Asi mismo, de la evaluacién técnica y administrativa deberan
determinarse los requerimientos de espacio fisico para oficinas,
estacionamiento, planta de produccion, etc. El andlisis de todos estos
elementos permite  determinar las  principales  caracteristicas

organizacionales del proyecto.

« Evaluacién de ia Viabilidad: El objetivo de esta evaluacién es identificar y
analizar los diferentes factores, los cuales se mencionardn mas adelante,
que pudieran intervenir en el desarrollo del proyecto financlero con el fin de
determinar qué tan convenlente es el desarrolio y prever determinada

circunstancias que pudieran alterar su rantabilidad.

Esta Ultima evaluacién es de importancia ya que las conclusiones que se oblienen en

el estudio de los factores, son las que van a animar a los interesados a desarrollar el

proyecto o no. Los f: que general aqul se evallian son aplicables a
cualquier tipo de proyecto financiero, ya que determinan caracteristicas globales para

que el proyecto sea viabls.




Estos factores son:

a) Mercado.
b} Inversién de capital

¢) Riesgo de pérdida

A continuacién se define a cada uno de estos, factoras v se menclonan sus

caracteristicas principales, asi como su objeto de estudio.

1.2, El Mercado.

Posiblemente el mercado constituye el principal factor en el estudio de la viabilidad en -
un proyecto financiero, ya que es aqui en donde se ve la aceptacién que tiene nuestro

producto o serviclo en una comunidad determinada.

1.2.1., Definiclén.

Se entiende por mercado: “...el conjunto da personas o (unldﬁde's' ‘'de negoclos que .

consumeniutilizan un producto o- serviclo o las ‘que se p_uedé inducir ‘a qué lo-

consuman/utiicen.” (8) -+ -t : B AR ESE rae e



Esta definicién nos lleva a pensar en cémo se va a lograr que la gente consuma o
utilice nuestro producto o servicio, es decir, qué caracteristicas debe tener, la

idad que va a

, la organizacién que se debe tener para agradar al

clignte y principalmente qué es lo que el cliente esta buscando.

1.2.1. Investigacién de Mercado.

Todo esto trae como consecuencia |a realizacién de estudios para poder resciver
preguntas de manera clara y objetiva, a estos estudios se jes denomina /nvestigacién
de Mercado. La investigacién de mercado es "la técnica que permite allegarse de
informacién a cerca de las necesldades y preferencias del consumidor, para tomar
declsiones referentes a los atributos funcionales, econdmicos y simbélicos de los

productos o servicios.{€)
La Investigacion de Mercado persigue tres objetivos fundamentalqs: :

1} Objetive Social
2) Objetivo Econdmico
3} Objetivo Administrativo

1) Objetivo Social: Tiene como finalidad precisar la informacién generada por
la investigacion de mercado desde el purito de vista de los consumidores y
del producto, asi como del servicio o empresa que se ests ‘estudiando.

Dicha informacién resulta de lo que determinada comunidad espera, desea
o nacesita para su satisfaccién,
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2) Objetivo Econémico; Este objetivo permite conocer a la investigacion de
mercado las posibllidades de éxito econtmico que podria tener una
empresa en el mercado al cual va dirigido, con esta informacion se puede
declr si resulta economico o no el objetivo del proyecto financlero a

desarrollar.
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Objetivo Administrativo: Su finalidad es servir de elemento de andlisis en
el proceso de planeacién de cualiquier proyecto para ayudar a marcar los
caminos a seguir en el desarrollo del producto o servicio con base en lo que

desean, esperan y necesitan los consumidores.

Una vez identificados los objetivos que persigue la investigacién de mercado podemos

determinar el proceso a seguir para peder llevaria a cabo,

1.2.2,1, Procadimlento,

Este proceso consta de tres etapas:

1) Andlisis histérico del mercado

2) Andlisis de Ia situacién vigente
3) Andlisis de la situaclén proyectada



1}

2)

0
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Andlisis histérico del mercado: Pretende evaluar el resuitado de algunas
decisiones tomadas en otros proyectos para identificar los efectos
(positivos o negativos) que se lograron. Es de Importancia ya que nos
permite evitar cometer errores producidos por una decisién, o blen, imitar

las acciones que produjeron beneficios.

Andlisis de la situacién vigente: Nos permite tener bases para cualquier
prediccion, ello obviamente respaldado por el andlisis historico, en sl esta
etapa es una consecuencia entre el andlisis histérico y el andlisis de la

situaclon proyectada.

Anélisis de la situacién proyectada: Posibl te sea el més relevante
para analizar el mercado del proyecto financiero, debido a que nuestra
decision se basara en las conclusiones de este andlisis. En este se toma la
experiencia del andlisis historico y se proyecta para lograr una serie de

alternativas para la toma de decislones,

1.2.2,2, Factores de Estudio.

Por medio de estas etapas es posible analizar ya los factores que tienen influencia

sobre las

daplet

que se 1 pecto al proyecto. Dentro del mercado

consideramos que existen tras factores basicos a analizar:



« Proveedor
« Competidor

» Consumidor

Proveedor: Muchos proyectos tienen una dependencia grande acerca de
|a cantidad, calidad, oportunidad de la recepcion, costo de los materiales,
condiciones de compra, sustitutos, necesidades de infraestructura especial

para al ar los r , eic, debido a ella es necesara la

investigacién de dichos puntos para asegurar el mercado proveedor.

Competidor: Se entiende por competidor al conjunto de empresas que
elaboran o venden productos o servicios similares a los del proyecto que
pensamos desarrollar. Es necesario conocer la estrategia comercial que
siguen estos competidores para poder asi enfrentarnos de mejor forma y en
base a ello definir nuestra propia estrategla. La estrategia incluye precios
a los que vende, condiciones de pago, canales de distribucién, descuentos

que ofrece, etc.

Consumidor:  La complejidad del consumidor hace que se tornen
imprescindibles varios estudios especificos sobre él. La imposibilldad de
conocer los gustos, los deseos y necesidades de cada individuo hace
necesaria la agrupacién de determinadas caracteristicas para su estudio
como: nivel social, nivel educativo, edad, sexo, region geografica donde
hablta, actividades que comtinmente realiza, etc. En base a ello se podra
determinar st nuestro producto o servicio cubre ias necesidades de éstas

caracteristicas en forma idénea para poder desarrollar nuestro proyecto.



1.3. LalInversién de Capltal,

Si el proyecto que se quiere desarrollar cumple con los puntos antes mencionados
para tener mercado, se puede pasar a evaluar el segundo factor que considero de

Importancia: /a inversién que se requiere de capital.

1.3.1. Definicién.
Se entlends por inversién: "...J]a dedicacién de recursos con la esperanza de obtener
beneficlos durante un periodo de tiempo..."(7), es decir, que los recursos con'los que

se cuentan, y que se ponen a trabajar con el objetivo de llegar & la"sr metas que se

establecleron al iniciar el proyecto.

1.3.2, Tipos de inversién.

La inversion de capltal en un proyecto gé‘dé dos tipos;

1) Inversiones previas a la bdbsta en nia'n;.ha' :

2) inversidn para la operacién hormal



1) Inversiones previas a la puesta en marcha: Este tipo de inversiones pusden ser

a su vez de dos tipos:

Activos Fijos: Son todas aquellas inversiones que se realizan en los bienes

tanglbles y que se van a utilizar en el proceso de fabricacién de un producto o

bien que slrven de apoyo a la operacién del negocio. Este tipo de inversiones

pueden ser, por ejemplo: terrenos, edificios, musbles, herramientas, maquinaria,

vehiculos, etc.

Activos Diferidos: Son aquellas inversiones intangibles que se realizan para

poder poner en marcha el proyecto. Las principales inversiones que se realizan

de este tipo son:

a)

b}

c)

Gastos de organizacién. Incluyen las erogaciones originadas por la
adecuacién del lugar de trabajo (electricidad, teléfono, agua, etc.), asi

como la instalacion de los muebles y maquinaria principalmente.

Licencias. Comresponden al pago por el derecho de uso de una
marca o proceso produclivo, autorizaciones notariales y licencias en
general qhe certifiquen la autorizacién para el funcionamiento del

proyacto,

Capacitacién del p ! Son los- gastos relacionados al
adlestramiento y preparacién de los empleados para e! desarollo de

las t des y conocimientos que daben adqul‘dr con anticipacién

para poder llavar a cabo las funciones que su trabajo requiera,



d) Imprevistos. Suelen calcularse como un porcentaje de la inversién
total, y se utilizan para afrontar aquellas inversiones que no se
consideraron en la evaluacidon y contrarrestar las contingencias que

pudieran presentarse.

2) Inversién para la operacién normal: Una vez reunidos los conceptos relativos a
\as inversiones iniclales en activos fijos y diferidos, se puede proseguir a evaluar las
inversiones para la operacion normal del proyecto. Estas constituyen el conjunto
de recursos necesarios para solventar los gastos generados en cada ciclo
productivo, es decir, desde que se emplezan a Hevar a cabo las funciones
necesarias para generar un producto o servicio, hasta que este se ofrece a una

comunidad determinada.

Para poder evaluar correctamente este tipo de Inversionas, es nacesario elaborar un
calendario para identificar las fechas y el mbnto de las inversiones que se van a
realizar en diversos periodos, A esta calendarizacién de Inversiones se le denomina

tamblén Flujo de Efectivo.
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1.4. El Rlesgo de Pérdida.

Una vez determinada la inversién que se requiere de capital para el desarrolio de
nuestro proyecto, @s necesario por ultimo estudiar el riesgo que corre este para poder
desarrollarse adecuadamente. El analizar el riesgo es un factor importante en el
estudio de la viabilidad ya que dependiendo de su grado, se va a implementar el

proyecto o no.

1.4.1. Definicién.

L.a mayoria de los proyectos financieros estédn rodeados de clerto riesgo, més que de
incertidumbre, respecto principaimente, a su rentabilidad y por consigulente a su
resultado, es decir, "...si nosotros tenemos antecedenlas. o blen. él posaemos una
estadistica que nos permita asignar una probabllldad de ocurrencla a cada posible
resultado, nos estaremos refirisndo a un caso tipico de nesgo Por el contrarlo sl nos
encontramos capacitados para atribulr algin valor probablllsllco a Ios poslbles
resultados, nos enfrentaremos a un caso de Incertidumbre...*(8), Es asi que }al hablar .- ‘
da proyectos financieros podemos decir que tienen un determinado riesgo,. ya éu’g :

contamos con estudios previamente elaborados que nos permiten idenllﬂcér]@:_é :

posibles eventos que pudieran alterar el desarrollo del mismo.
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1.4.2, Pardmetros a analizar.

Los dos factores anteriormente expuestos respecto al estudio de la viabilidad del
proyecto, el mercado y la inversidn de capital, estan intimamente relacionados con el
estudio del riesgo de pérdida de un proyecto financiero, ya que de estos se

A q

P! ) tres p

£ ot

basicos que se deban analizar para determinar el riesgo

del proyecto. Estos son:

1) El valor de {a inverslén
2) Los flujos de efectivo que se esperan generar

3) La vida del proyecto

1) Ei valor de la inversién: Se refiere a que la Inversién de Capital que se
requisre estd elaborada a estimaciones, las cuales estn sujetas a una
serle de cilculos que pueden verse afectados por cualquier error y
repercutir en forma signlﬁcallvé en cuanfo a la determinacién del capital a

Invertir.

2
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grado de riesgo, ya que se trata de lngrasos y egresos dlferidos }en el,;

tiempo sujetos a un sinnimero de drcunstancnas fac{lbl

periodo determinado.

3) La vida del proyecto: Pese a que el esludlo‘d

-~

panorama amplio del comportamlento que va a tener nueslro ‘producto o

servicio en una comunidad, este no puedg delerrnlnar—_con ,exacmud el

2

Los flujos de efectivo que se esperan generar: LIevan‘consIgo uh ‘alto .

|
|




tiempo que dicha comunidad slenta que nuestro producto o servicio
satisface su necesidad, o bien, qué tiempo le llevard a la tecnolodla

convertirio en obsolato.

1.4.3, Técnicas

Una técnica utilizada para contrarrestar los efectos del riesgo es clasificar los posibles
aventos que pudieran ocurrir, en cada uno de los tres pardmetros anteriores, en tres

grados de ocurrencia:

» El més probable
» El pesimista

« El optimista

» El més probable: Nuestro andlisis va a partir de los diversos eventos que se
presenten en el proyecto que tengan mayor probabllidad de ocunir, para que de
esta manera se puedan detectar dasviaclones y aciertos en un perodo

determinado y hacer las correcciones pertinentes.
« El pesimista: Una vez determinados los eventos con mayor probabilidad de

ocurencia, ®s necesaria la elaboracion de un andlisls que incluya como base

dichos eventos pero desde un punto de vista pesimista, con el fin de poder

i)



determinar planes de accién que nes ayuden a disminuir los perjuicios que

pudieran ocasionar estos eventos.

El optimista: Por Ultimo, se elaborara de la misma manera un andlisls que incluya
ahora jos eventos desde un punto de vista optimista, ello, para estar preparados,
en caso de darse, y poder aprovechar de la mejor manera posible los beneficlos
que se presenten.

Es asl que mediante esta técnica podemos anticiparnos a los eventos y reducir el

riesgo de pérdida que lleva consigo todo proyecto financiero.

Una vez que se presentd en este capitulo qué esun proyecto flnanclero. su ob]etlvo

y caracteristicas, asi como los factores que pudieran alterar desarrolio como son

el mercado, la inversién de capital y el riesgo de p“érdid'a (con sus respectivas

caracteristicas y objeto de estudio), los especlahstas o tarén en poslbllldad de
evaluar cualquier proyecto, pudiendo delermlnar st este cubre de manera segura,

eaficlente y rentable la necesidad humana que lo originé.
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Como s& meanclond en el capitulo anterior, la satisfaccién de necesldades ha obligado
al hombre a buscar por otros medios, recursos suficientes para la satisfaccion de
éstas, Uno de esos medios es la puesta en marcha de un negocio propio. Por muchos
afios, esta ha sido la meta de millones de personas, pero debido a la dificultad que
esto representa por la escasez de recursos, |os altos costos e intereses, lo complicado
de desarrollar sistemas operativos y administrativos adecuados, entre otras cosas, este

objetivo resulta, si no imposible, dificil de lograr.

Existe desde hace unos afos un sistema por medio del cual algunas personas han
logrado ser duefias de un negocio; este sistema, que se ha desarrollado en todo el
mundo, se denomina franquicia. La franquicla puede constituir actualmente un
proyecto financiero viable para aquellas personas que desean establecer su propio
negoclo. En este capltulo se explicard ! significado de un sistema de franquicia para
tener conocimiento de lo que es, Io que implica, su funcionamiento y forma de
obtencién para asi evaluar mas adelante si efectivamente es viable como proyecto

financlero.

2.1, Antecedentes

El antecedente de la franquicia se remonta a mediados del siglo pasado, aunque cabe
aclarar que este fue un tipo primmvo de franqu{cla La compahla creadora de ekstavy-,

nueva forma de mercadolécnla fue J M. Slnger & Co. En ese entonces ‘esta compaﬂla j

pasaba por serios problemas de dlslrlbuclbn a nlvel naclonal En 1851 uno de sus'

representantes de venlas logré juntar una llsta constderabl de personas Inleresadas '
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en conocer el funcionamiento de las méquinas , asi que mandé padir algunas muestras
de éstas, pero como la compaflia no tenia capital para la manufactura de mas
méquinas, se perdld la oportunidad de lograr una gran venta. Ante tal frustrante
situaclén, la J.M. Singer & Co. decidié cambiar su estructura funcional; a partir de ese
momento comenzé a vender sus maquinas a sus representantes en $80 ddlares
parmitiéndoles revenderlas a un sobreprecio, con ello eliminé su carga de asalariados
y resolvié su problema de ventas y distribucién. Podria decirse que este esquema de
concesionarios constituye el origen de los sistemas de franquiclas actuales, ya que
posteriorments, a finales del siglo pasado fue adoptado por compariias que ahora son
lideres en el mercado y que entonces pasaban por los mismos problernas que J.M.

Singer & Co., como son Coca Cola y General Motors.

2.1.1. Desarrollo en el mundo

El auge de las franquicias se di6 en Estados Unidos después de la Segunda Guema
Mundial. La extensa migracién que hubo de 'lfos C?F‘P°:5, a las ‘ciudades originé la
demanda de mayores servicios de apoyo, los a§éﬁ§es"l§énolégicos permitieron la
creacion y desarrollo de los mismos y losk,l,ni\i'e"rsirbnlslu's fhélllaron on la franquicia el

medio para distribuiros.

El principal precursor de la franquicia que actualmente se conoce fue Ray Kroc,
fundador de McDonald"s. En el ailo 1948 Ray Kroc era vendedor de batidoras para
malteadas; en su afén de incrementar sus ventas, contacté con un pequefio
restaurante en San Bemnardino, California, interesado en comprar varias batidoras.

Kroc tuvo curiosidad de conocer el restaurante que pudiera necesitar tal cantidad de

batidoras y encontré que dicho blecimiento tenfa lente clientela atraida
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principaimente por la calidad permanente de los productos, tas instalaciones limpias y
porque contaba con ventanillas de atencién directa a los clientes. De inmediato Kroc se
puso en contacto con los hermanos McDonald, dueiios del lugar, y les planteé la idea
de expanderse a nivel nacional. Después de varias platicas aceptaron con fa condicion
de que el mismo Kroc fuera responsable de la comerclalizacion del restaurante a
cambio de la mitad de los ingresas que obtuvieran. El trabajo no fue facii, tuvo que
generalizar procesos para mejorar las dreas de operacion , desarrollé especificaciones
y gufas operacionales, desde |a estandarizacién del tiempo de servicio de una comida
promedio hasta el peso preclso de la came de la hamburguesa, Todo ello para que

politicas y procedimientos fueran exactamente igual en todos los futuros restaurantes.

A partir de este momento surglé fa franquicia con el formato que actualmente se
conoce. En conssecuencia, alrededor de los allos 70°s, con el éxito que tuvo este tipo
de negocio, surgieron franquicias alrededor del mundo, principalmente en Canada,
Japén, Inglaterra, Francla, Australia y Brasll, todas ellas, a excepcién de Brasil, de
origen estadounidense. Los casos palpables de la expansién internacional de la
franquicla, es la entrada de McDonald’s a la anterlormente denominada Unién
Soviética y la de Kentucky Fried Chicken a China. El caso particular de Brasil es de los
mas interasantes, ya que las franquicias existentes surgieron de una forma distinta a
los demas paises que importaron sus primeras franquicias de Estados Unidos. Debido
a las exigentes leyes que regian los controles de divisas y la salida de dividendos y
regalias de! pais, se produjo en Brasil un fenémeno parecido ai de la post-guerra en
Estados Unidos: que a falta de tecnologia exterior se vieron obligados a desarroiiar la
propia. Actuaimente existen 430 franquicias de las cuales Gnicamente el 10% son de

origen extranjero.
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2.1.2. Desarrolio en México

Respecto a los antecedentes de la franquicia en México, estos son sumamente
recientes. Resulta dificil no incluir e! caso de McDonald’s en [a historia de la franquicia
en México, ya que fue esta la que abrié paso a olras franquicias extranjeras en e!
mercado mexicano. McDonald's tomé la decisién de entrar al pais en los primeros aftos
de los 80°s, cuando éste se encontraba pasando por una dificil situacién econémica y
de incertidumbre respecto al futuro. Celebré dos contratos de franquicias de dos
restaurantes que abriria en la ciudad de México y en Monterrey. La primera unidad fue
abierta en 1985, para elio, fue necesario obtener la aprobacion y registro de sus
contratos, lo cual representé un trémite dificil y complicado ya que se trataba del
registro del primer contrato de franquicia celebrado en México. Para que esto fuera
posible, fue necesario que las autoridades comprendieran qué era una franquicia, sus
elementos basicos, las principales diférencias que existian entre este tipo de contratos
y los que tradicionalmente se habian venido presentando; de esta manera, este caso
permitlé que en proyactos posteriores se partiera de una base firme para la aprobacion

y registro de franquicias.

El 16 de Jﬁnlo de 1988, se llevé a cabo la primera conferencia sobre franquicias en
México, la cual atrajo alrededor de 100 empresarios, Esta conferencia represehi& un .-
éxito, ya que se mostrd interés en la apertura de nuevo_,s’n'egc;cip "}Ae‘r'\fcvrea'r' una :

asoclacién de franquiclas. A finales de 1988 este proyect‘o"'s‘ve: ib§r6 Ilye\/a;"a‘ cabo'a -

través de la Asociacion Mexicana de Franquicias, A.C.; aho en que se formb y cuyos
propositos fundamentales serfan "la difusién y promoclbn de las fmnqulclas en el pals‘
y el mejoramiento de las condiciones legales para asl proplclar un creclmlenlor

sostenido de las franguicias en México."(€)
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Dentro de las principales franquicias que han penetrado al mercado mexicano
podemos citar a Howard Johnson, Friday’s y Fuddruckers en 1887, Rent a Car y Hard
Rock Cafe en 1989, Burger King y Domino’s Pizza en 1890 y Wendy’s, Subway y
Arby’s en 1891, Como se podra apreciar, el mercado de comida répida ha sido uno de
los mejores recibidos y con mayor desarrollo en México, Respecto a las franquicias
nacionales, en 1988 se produjo el desarrollo de la franquicla Vip's, 1a cual representa
uno de los proyactos de mayor potenclal que se ha dado en el pals. También podemos
mencionar a Videocentro, Dormimundo, Hetados Bing y Helados Holanda creados en
1989, la Mansion, la Tablita y Price Club en 1990, y un sin fin de empresas mads entre
1980 y 1991, registrandose estos aflos como los de mayor evolucion de franquicias a

nivel mundial.

2.2, Generalidades

Es asi como este nuavo concepto de mercadotécnla se ha venldo desarrollando en el
mundo, pero a lodo esto. Lqué es una "franqulcla, cudles son sus elementos y

caracteristicas y cémo

Una vez cjue sé comenlé cémo se ha venido des’a'rrollando la franquicla a través de los

aﬁos. considero oponuno expllcar qué es exactamenle este sistema de mercadotécnia,

las panes qus Io componen y Ias dlversas caracteristicas que lo conforman.
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2.2.1, Definicién

Diversos autores coinciden en que la franquicia es un método para distribuir bienes o

serviclos; que es un si de comercializacién, o blen, que es una forma para hacer
negocios, que involucra 1a comercializacién de productos o serviclos. Todo ello es
correcto, pero no explican en si lo que es una franquicia. Una de las definiciones mas
claras surgié en el afio 1982 por parte de Harry Kursh, que en su libro The Franchise
Book Indica:

“El sistema de franquicia es una relacion permanente en que el otorgante de franquicia
concede e! privileglo de explotacidn de un negocio bajo licencia; ademas de esto,
concede una ayuda en la organizacién, en la formacién, en la comercializacién y
gerencia, en el concepto de contraprestacién a cambie de un pago por parte del

concasionario,”(10)

En México, fue hasta Enero de 1980 que se incluyd en la Ley‘d.a "lv'r;nsferencla de

Tecnologia una definicién de franquicia, y ya en forma més detallada, en Diclambre de

1990, en el articulo 142 de 1a Ley de Propledad Intelectual, La Ley de Tran'sférehﬂa de-

Tecnologla indica:
“Se entendera como un acuerdo de franquicia, aquel en que el proveedor, ademas de
conceder el uso o0 autorizacién de explotacién de marcas o nombres comerciales al

adquiriente, transmita conacimlentos técnicos o proporcione asistencia técnica."(11)

Por supare la Ley de Propiedad Intelectual dice en su articulo 142:

3



“Existird franquicla cuando con la licencla de uso de marca se transmitan
conocimientos técnicos o se proporclone asistencia técnica, para que la persona a
quien se le concede pueda producir o vender blenes o prestar serviclos de manera
uniforme o mediante métodos operacionales, comerciales y administrativos
establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la calidad, prestiglo e

imagen de los productos o servicios a los que esta distingue.(12)

2,2.2, Partes de una franquicia

En estas definiciones anteriores se desprenden dos partes: quien dgsan’olla el sistema
y presta su nombre o marca y quien adquiere el derecho da'qp el neboclo bajo
dicho nombre o marca, €! primero recibe el nombre de 'firanqrulcia’ntyé 'y el segundo de

franquiciatario.

+ "Franquiciante: Es aquel que posee ﬁna dq(emlﬁada tecnol{:‘gla {know how) de
comercializacion de un bien ‘o servicio, que cede, por medio de un contrato
(coptractualmente) los derechos, transferencias o uso de éstos y proves de
asistencia técnica, organizativa, gerenclal y administrativa al negocio de los

franquiciatarios.

« Franquiciatario: Es aquel que mediante un contrato adquiere el derecho a
comerctalizar un bien o serviclo, clrcunscrito a un mercado exclusivo y utilizando los
beneficios que da una marca y el apoyo que recibe en [a capacitacién para la

organizacién y manejo del negocio,"(13)
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2.2.3, Etapas de evolucién

i "

La franquicia, como cual proyecto, por distintas etapas de evolucién:

1* Etapa: Ei negoclo original se convierte al formato de franquicia o en su defecto,
si es importada, se adquieren los derechos por parte de un franquiciante.

2* Etapa: En ésta se tiene la fase de expansién y crecimiento, subfranquiciando el
concepto original.

3* Etapa: St la franquicla es exitosa en su pals de origen, puede ser exportada a

otros paises, como es el caso de muchas franquiclas estadounidenses.

2.2.4. Caracteristicas

Los tres elementos basicos que determinan si un negocio se phede considerar como

una franquicia son:

1) El empleo de un nombre o marca.
2) El pago de derechios o regallas,

3) El suministro de servicios.

1) El empleo de un nombre o marca: Lo alquila el frandult;ia(arib al fraﬁqulclame
durante un periodo espaeclfico, "Los nombres o mafcas regisirédés son el activo

principal de las compaflas 1ranqulcladoras' y' son un,eléﬁiantd bésico en’ la

definiclén de una franquicia."(14) ERRE TR
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2) El pago de derechos o regallas: Este pago representa una cuota por el derecho

3

=

de vender los productos o servicios del franquiciante. E! pago puede ser una sola
cuota inicial o mensual, o bien una aportacién para cubrir los costos de publicidad,

capacitacion, compra de productos o cualquler otra serie de pagos obligatorios.

El sumlinistro de serviclos: El franquiciante debe ejercer cierto control o
proporcionar asesoria o serviclos ai franquiciatario como ayuda publicitaria,

capacitacion a los nuevos duerios del negocio, etc.

Una vez identificados los conceptos y las partes, cabe aclarar algunos puntos

referentes a lo que no es una franquicia y que pudieran causar confusiones:

1) Una franquicia no es una distribuidora ya que éstas trabajan como intermediarios,

2|

3]

=

=

es decir, compran productos al mayoreo a los fabricantes y los venden a los
minoristas. La franquicia fue concebida para resolver problemas de distribucién,
pero con el paso del tiempo evoluciond como una forma de hacer negoclo, es asi
que la distribucidn pasé a ser un simple antecedente o causa y no el objetivo de las

franquicias.

No es una comercializadora ya que éstas operan de una forma semejante a las

distribuidoras, solo que éstas venden directamente al publico,

Una franquicia no: es 'una matiz donde los emprasarios de’ clerla drea son
representantes locales que reportan dnlcamenlercl‘fravs; los franquictatarios no son
reprasentantes, son los duefios del negocio que tohan decisiones 'y sufren las

pérdidas y gozan las utilidades.
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4) La franquicia no es una relacién laboral, ya que los franquiciantes no pagan

salarios a los franquiciatarios ni tienen responsabilidad directa sobre ellos,

5]

4]

Por Gltimo, no es un contrato que otorga una licencia para conceder ol uso de un
nombre o marca; ello representa sélo uno de los dos objetos del acuerdo o contrato
entre franquiciante y franquiciatario: ademéas de conceder dicha licencla, el
franquiciante otorga una gama de conocimientos técnicos y experiencias al
frariqulclatarlo, lo cual permite a éste titimo llevar a cabo la operacién eficaz del

negocio franquliciado.

2.2,5, Clasificaclén

Existen divarsos negocios que cubren las caracteristicas antes mencionadas y que por
lo tanto se reconacen como franquicla, pero estas caracteristicas se cubren en
distintos grados de funcionamiento y son de determinado grado de complejidad en

cada negocio; ello ocasiona que las franqulcias se puedan clasificar principalmente en:

1) Franquicia de producto o marca registrada,

2) Franquicla de formato de negoclo.

1) Franquicia de producto o marca registrada: Es un arreglo mediante el cual el
franquiciante ademéas de conceder al franquiciatario el uso y explotacién de una
marca © nombre comercial, se constituye como proveedor exclusivo de los

productos o servicios que comercializard o distribuird el franquiciatario, Por
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ejemplo, Coca Cola Co. da a sus franquiciatarios azlcar, agua gaseocsa y el
coﬁcenlrado, astos los mezclan y lo embotelian en recipientes otorgados también
por el franquiciante. Todo ello con el fin de que la calidad del producto asi como su
presentacion sea la misma en todos lados; pero en este tipo de franquicia no se da
a conocer qué elementos forman el concentrado, ni los establecimientos de los
franquiciatarios son Iguales en cualquier lugar, asi como los procedimientos y
sistemas utilizados. A este tipo de franquicias se les denomina de primera
generacion en virtud de la limitada informacién y conocimientos que el franquiciante

otorga al franquiciatario.

Franquicia de formato de negocio: Este tipo de franquicia ofrece al franquiciatario
no sdlo la licencia para hacer uso de la marca o nombre comercial del
franquiciante, sino ademas un sistema completo de negocio. Este sistema inciuye
principalmente: su nombre comercial 0 marca, sus conocimientos y experiencias
referentes a la operacién del negocio, sus especificaciones y criterio para la
adaptacién del local, los requisitos que debera cumplir el franquiciatario en la
seleccién y contratacion de! personal, an la publicidad, la promocidn de la
franquicia y la forma en general en que debe conducir las riendas del negocio, A
aste tipo de franquicia se le denomina de segunda generacién y os el mas utilizado

en la actualidad.

2,2.6, Contrato de Franquicia

Ahora bien, cémo es que se asegura todo este tipo de derechos y obligaciones. Como

se mencioné anteriormente la relacién entre el franquiciante y el franquiciatario se

plasma en un contrato denominado Centrato de Franquicia, en &l se especifican
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detalladamente las obligaciones y derachos de ambas partes. El cumplimiento de ellas
aseguran al franquiciatario la posesién de un plan maestro sobre el cual podra edificar
y desarrollar su negocio; y sl franquiciante garantizan que se preservard el buen
nombre y éxito de su franquicia.

2.2,6.1, Definlcién

Dos de las definiciones claras de lo que significa un contrato de franquicia son:

“El contrato de franquicia es un comralo mercanﬁl bllateral oneroso y de trato

sucesivo en virtud del cual el fran ulcl le torgs al franqulclatarlo el derecho no

exclusivo para usar su marca or 10 ercial y Ie lransﬂere su tecnologia (Know

How) para la operacion dé s\j Nago U pa CH el franquiciatario se obliga al page

de una regalia y al estricto apego a todos y cada uno de los estandares y requisitos

impuestos por el franquiciante."(15)

"El contrato de franquicia es un conjunto de obligaciones récfprqcas y permanentes por
el cual el otorgante de franquicla concede al conceslonario, comerciante o empresario
independiente, contra pago de una cuota, el derecho a vender clertos productos y/o
serviclos utilizando el nombre, marca registrada, equipo, patentes experiencla técnica y
comerclal del otorgante, aplicando métodos de organizacién o publicidad establecidos
por el otorgante, en fo cual dste Ultimo presta al concesionario ayuda, consejo y

formacién, resarvandoss el derecho de controt,"(18)
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L.a elaboracién de este contrato no es facll, ya que debe ser lo suficientemente extenso
y claro para evitar confusiones que més adelante se conviertan en problemas. Cabe

mencionar que el encargado de su elaboracian es el franquiciante.

2.2.6.2, Procedimionto para su elaboracién

El procedimiento que suele seguirse para la elaboracién de un contrato de franquicia

as!

1) Definicién de Politicas
2) Elaboracién del Documento de Presentacién

3) Presentacién del Contrato de Franquicia

1) Definicién de Pollticas: Primeramente, y esto debe hacerse antes de otorgar
cualquier franquicia, el franquiciante debe definir su programa de trabajo, la

estructura de su negocio, procedimientos a seguir, reglas, etc.

2) Elaboracién del Documento de Presentacién: Una vez QSchlurédaS 'Iis

politicas, habra que plasmarlas en un documento de pres: éntadéh é‘s(e:ddcﬁrﬁanlo K

es un foilleto que sirve a los franquiciatarios como guia de aferencla a |a cual' o

pueden acudir para conocer a fondo su franquicia. Este debe onlener al cémo

dénde, cudndo, cuénto, etc. referente a su negoclo. -

3) Presentacion de Contrato de Franqulclai’ A continuacién viene la incorporacion

de ‘los puntos contenidos en ‘el documento de bfe‘sén(a-d\énf'al ‘Gontrato ‘de’
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franquicia; en esta etapa, se eliminan los textos del documento de presentacién
que en un momento dado pudieran parecer redundantes y el resto se reemplaza
con tdrminos legales, esto con el fin de hacar a las politicas legalmente ejecutorias

en un contrato de franquicia.

2.2,6.3. Contenido

Como se puede apreciar e} Documento de Presentacién es donde se susienta
absolutamente toda la informacion acerca de la franquicia; los puntos principales que

generalmente trata este documento son:

1) Elfranquiciante y cualquier predecesér; »
2) El personal de! franquiciante.

3) Litigios y quiebras.

4) Licencia del sistema.

§) Derechos iniciales y demas cuotas,

6) Inversidn inicial,

7) Requisitos de compra de productos.

8) Financiamiente de la franquicia.

9) Obligaciones del franquiciante.

10) Duefio/Administradares.

11) Informacién confidencial.

12) Renavacién, terminacion, recompra, asignacion.
13) Estados Financieros,

14) Anexos de todos los demds contratos.

15) Firma de recibido y aceptado.
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1)

2

3

4

5
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El franquiclante y Iquler pred : Béasicamente este punto detalla la

historia de 1a empresa franquiciada, menciona cudndo se formé, la lista de los

nombres y predecesores, detalles sobre su mercado, ete.

El personal del franquiciante: Son los nombres, puestos y experiencia profesional
de las personas que integran la empresa franquiciada; inclusive socios principales
encargados de las operaciones y finanzas, asi como el resto del personal que

interviene en a administracién de! negocio.

Litiglos y quiebras: El franquiciante expone aqul toda accién judicial importante,

de caracter civil o penal, relacionada con la empresa.

Licencia det sistema: Por medio de este concepto el franquiciante se obliga a
conceder al franquiciatario la licencia de su sistema, es decir, la marca 6 nembre
comercial y fos conocimientos o experiencias que permitan la operacién eficaz y

homogénea del negoclo franquiciado.

Derechos Iniciales y demés cuotas: Este punto obliga a‘pre‘se‘rﬁarbabsolulaman{e
todos los derechos y cuotas que los franquiciatarios deberén éagan_' antes y dufahte -

la operacion del negocio franquiciado.

Inversién iniclal: El franquiciante debe calcular ol costo totalr que. reprasanla abrir

una unidad, el cual incluye la cuota inicial total, ol costo lerrsno Ia construccion, -
ta remodelacién, el equipo, anuncios, capacltaclbn y demés gastos. - También
presenta la forma en la que deberén cubrirse estos costos. cuéndo y a quién

deberan pagarse.



7) Requisitos de compra de productos: Aqui se especifican tanto los requisitos que
el franquiciante impone al franguiciatario para que compren o alquilen a
proveadores previamente definidos, como las especificaciones que deban seguir

para la adquisicion de los productos y los criterlos de tales espacificaciones.

8|
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Financiamiento de la franquicla: En caso de que el franquiciante piense financiar
una parte o blen toda la inversién a su franquiciatario, se deben estipular los plazos
y condiciones de dicho financiamiento, asi como cualquier vinculo que el

franguiciante tenga con terceros que pudiesen brindar el financiamiento.

9

Obilgaciones de! franquiciante: Este punto es importante ya que detalla las
obligaciones o los servicios que debe prestar el franquiciante. Estas obligaciones

s8 expondran mas adelante.

10) Dueiio/Administradores: Se debe incluir el nombre o nombres de los
franquiciatarios y especificar cualquier restriccidn o control que el franquiciante
piense fijar o ejercer sobre los administradores o demdas empleados del

franquictatario.

11} Informacién confidenclal: Indica la obligacion que tiene el franquiciatario de no
divulgar a terceros la informacion que se le confia y de mantenerla confidencial, no
sélo durante la vigencia del contrato, sino inclusive despdé; de la fecha de su

terminacion.

12)Renovacién, terminacién, recompra, asignacion: Aqul se especificard cudl es o

Plazo del contrato de franquicia, cudles serdn los términos de su're ovacién, de su
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terminacién, sl existiasen algun tipo de obligaciones posteriores a la terminacién del

contrato y cémo podra venderse o transferirse la franquicia,

13)Estados Financieros: Este punto obliga al franquiciatario a presentar Estados
Financieros auditados de sus tres ultimos afios de operacitn y Estados Financieros

no auditados de los Uitimos noventa dias cada tres meses.

14)Anexos de todos los demés contratos: Generalmente se exige que junto al
contrato de franquicla se anexen todo tipo de convenios realizades para la

operacién del negocio.

15)Firma de recibido y aceptado: Con esto se comprueba el compromlso que
adquieren tanto el franquiciante como el franquiciatario para respetar y cumplir sus

derechos y obligaciones.

Es importante seflalar que tanto en el documento de piasentaclén como en el contrato
de franquicla, no se debe dejar nada a la |maglhac16n.'todqsy' lbs;aspéctos dében A

identificarse y explicarse con claridad.

2.2.7. Legislacién -

Todos estos puntos, asl como el conoepto del contrato de franqulcla, los elememos
que |ntervlenen en Ia franqulcla y Ia daﬂnlclbn mlsma de la franqulcla ne surgleron de
la noche .a la mar’iana Como se. mendoné en los entecedentes, a apenura del

mercado al concepto de franqulcla no fue récnl en Méxlco :
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A principlos de 1980, los paises latinoamericanos, principalments México, Brasil y
Argentina Iiniclaban un proceso de industrializacién, por lo que resultaba apremiante la
llegada de |a inversién extranjera para poder importar tecnologia. Con la llegada de la
inversion extranjera en México, el gobiemo se dié cuenta que mucha de [a tecnologia
que se importaba era obsoleta y el precio que se pagaba por eila era excesivo; con el
fin de frenar este problema publicd en ensro de 1982 la Ley de Transferencia
deTecnologia, mediante la cual logro el registro de todos los contratos de tecnologia
existentes en México, y se prohibié el registro de aquellos que fueran lesives para los
adquirientes (o licenciatarios, como se les denomina en esta Ley) de dicha tecnologia y
para la economia nacional a su vez. Algunos de los puntos causales de negativa para

el registro de contratos contenidos en esta Ley fusron;

"Cuando el que ofrece la tecnologia:

1. !ntervenga en la administracién del negocio del licenciatario.

N

. Requiera la ceslon de derechos de propiedad intelectual generados por el

licenclatario en forma gratuita,

©»

Imponga limitaciones al licenciatario en materia de investigacion,

Establezca proveedores obligaterios para el licenciatario.

. Limite 0 prohiba la exportacién por parte del licenciatario,

Prohiba al licenciatario el uso de tecnologla complementaria.

~ o o s

. Obligue allicenciatario a vender a un sélo cliente.

8. Tenga la atribucién de designar al personal permanente del licenclatario.

9. Limite los volumenes de produccién del licenciatario,

10, Requiera al licenclatario la celebracién de contratos exclusivos de venta o
representacion. :

11. Requiera confidencialidad m4s alla del térfn\mj del contrato.
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- 42,No asuma la responsabliidad por la violacion a derachos: de propiedad
intelectual de terceros.
13, No garantice la calidad de la tecnologia.

14, Transfiera tacnologia disponible en el pais,

18, ca contraprestaciones (regalias) desproporcionadas.

16, Establezca términos exclusivas de vigencia."(17)

El objetivo principal que persegulan estas causales era eliminar cualquier ventaja que
pudlera tener el proveedor extranjero en la venta de su tecnologia a una empresa

mexicana.

A mediados de la década de los ochenta se presentd en México una politica de
desregulacién y apertura econémica. Ef 11 de enero de 1988 México suscribié el
Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT). Més tarde, el 16 de
mayo de 1989 se publicd el Reglamento de la Ley de Transferencia de Tecnologia el
cual contenia reglas més claras para el ragistro de contratos de tecnologla y suavizaba
las causales de negaliva previstas en la Ley. Este nglamento resolvié en forma casi
definitiva la incertidumbre que existia en cuarﬁo a la aprobacién y regisiro de contratos

de franquicia en México. Los argumentos que convenclaron a las autoridades para ia

aprobacién de este tipo de contratos fueron Ia creacnén de empleos. el desarrollo de

proveedores locales y 1a promocién de Ia Inv

Con el Reglamento de la Ley de Transre ncla e Tecnologla se Iograron dos objetivos

importantes: se deﬂnlé por prlmera vez en Méxlw al térmuno franquicia - y se-

establecleron una serie de excepclones a lo previsto en la Ley en cuanto a la negatlva

" de registro de un contrato
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Mas tarde, el gobierno se dié cuenta que las antiguas politicas estaban impidiendo,
mas que fomentando, la investigacién y desarrollo. Debido al objetivo de México
respecto a modernizar su economia y lograr concretar el blogue econdémico y comercial
junto con Estados Unidos y Canad4, el gobiemo del Presidente Carlos Salinas de
Gortarl (1988-1994) implementé un amplio programa para fomentar la inversién
extranjera. Una de las acclones tomadas para llevar a cabo este objetivo fue la
promulgacién de la nueva Ley de Propiedad Industrial el 27 de junio de 1991, mediante
ta cual fueron derogadas la Ley de Invencicnes y Marcas Registradas y la Ley de
Transferencia de Tecnologia con su respectivo Reglamento; por lo tanto, con ello se
eliminaron précticamente todas las limitaciones y restricciones impuestas a los

franquiciantes.

En resumen, las causas que han permitido la evolucién favorable de las fran‘qylc[as en

México son principalmente:
1

-

Abrogacién de las Leyes de Transferencia de Tecnologlé y de Iﬁvgnclones y

Marcas Registradas.
2
3
4
5;
6

Expedici6n de la Ley de Propiedad Industrial.

Liberalizacién del comercio exterior,

Perspectivas de estabilizacién y crecimiento de la economia.

=

Desregulacién de la Ley de Inversiones Extranjeraé.

= 2

Mercado inexplorado,

7) Bajo costo de la mano de obra.
Es asf que en la actualidad se ofrecen una serla de facllldades para, no sélo permltlr la

creacion y entradas de franqulclas slno para Ia obtenclén de ellas por parte de Ios

futuros franqulclatanos
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2.2.8, Distribucién

El origen de las franquicias existentes a 1993 en México se presentaba de la siguiente

manera:

Espaiolas 1% Mexicanas 46%

Fig. 2.1 Origen de las franquicias en Mixico

Como se observa, casl la mitad de las franquicias son esladounidenses eslo motlv'ado'

pnncupalmente por la cercania de ambos paises y por el tiempo que lleva la franqulcla'

desarrolldndose en Estados Unidos, El porcentaje de franqulc akican'qas e's‘ -
aceptable ya que hace sélo catorce afios no exlst[a a mercado,

lo cual muestra el desarrollo que ha lemdo en el pais y. Io Imponante es que es(e
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porcentaje va en aumento, como se vera en el sigulente capitulo. Ahora bien, ¢por qué
no todas las franquicias son aceptadas en nuestro mercado? Principalmente porque
intervienen factores como costumbres, economia, ideologias, ritmo de vida, etc., es por
ello que ias franquicias estadounidenses han tenido mayor aceptacion que las

@uropeas.

Esto mismo afecta a los tipos de giros de las franquiclas existentes, los cuales se

distribuyen de [a siguiente forma:

Mercanclas en general 20%

Hoteles 11%

Automéviles 12%

Comida répida 43%

Asesoria a empresas 6%

FAg. 22 Giros Principales

Esta dl;lribuclén as similar a la que se presenta en Estados Unidos, dado como antes

S

sar aque las isticas de vida alld y en nuestro pals son parecidas.’
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2.3. Forma de obtener una franquicia

Antes de Introducimos a estudiar la forma de obtencién de una franquicia, es

pertinente evaluar si este sistema se adapta a nuestras caracteristicas.

2.3.1. Caracteristicas del franquiclatario

El establecimiento de una franquicla trae consigo esfuerzos, sacrificlos y
requerimlentos que algunas veces no van ligados con las ideas del futuro

{franquiciatario. Algunas de las caracteristicas que deben tener estos son:

A. Ser flexible y autodisciplinado.
B, Saber trabajar en equipo.
C. Le debe gustar trabajar.

D. Le debe gustar operar.

A. Ser flexible y autodlsciplinado: E| franquiciatario llega a un lugar ya establecido
y por ello tiene que estar dispuesto a trabajar con patrones y normas operativas

praestablecidas,
B. Saber trabajar en equipo: El franquiciatario nunca trabajard solo; el

franquiciataric que tiene éxito es cooperativo, comunicativo y atento con todos los

involucrados en {a franquicia, no solo con el franguicitante.
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Le debe gustar trabajar: Se dice que el duefio de un negocio trabaja menos que
sus empleados, pero no es verdad. El franquiciatario tendrd que trabajar mucho
sobre todo en la fase iniclal del negocio. Debe tener la convicclén y determinacion

de lograr ias matas ya que esto constituye un pilar para el éxito de la franquicia.

Le debe gustar operar: Aunque el franqulclatén'o esté dispuesto a delegar

fur operati y admir , slempre deberad estar en determinado

grado involucrado en estas funciones ya que tendra que saber ejecutar cada una

para poder cerslorarse del correcto cumplimiento de politicas y procedimientos.

Una vez que conocemos los raquisitos que debemos satisfacer para poder

desarrollarnos como franquiciatarios, podemos proceder a buscar [a franquicia que se

acomode a nuestros requerimientos.

2.3.2. Anélisis de una franquicia

Existen dos factores basicos que determinan si una franquicia es buena o no:

1)

2)

Primero es necesario que la franquicia haya desarrollado y aprobado una

tecnolagia valiosa en un tipo de negocio.

Que esta tecnologia pueda ser transferida en forma adecuada, sistematizada y facil
de asimilar a personas sin ninguna experiencia en el negocio. La transferencia de
esta tecnologla sera adecuada en ta medida en que incluya los siguientes puntos:

a)  Apoyo técnico para el andlisis de localizacién y viabilidad del negoclo.
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b}

c)
d)

e)

Aslistencia en e! proceso de instalacion del negocio y de la compra de
insumos del mismo.

Capacitacion de los distintos niveles operativos.

Qrientaclén permanente en las dreas administrativas, financleras y
contables, asl como de los recursos humanos y mercadotecnia.

Manuales que incluyan la informacién necesaria para la eficlente
operacién diaria del negocio.

Compras centralizadas y asesoria para el manejo de los Inventarios.

St la franquicia que pensamos oblener cubre estas dos caracteristicas, entonces

debemos llevar a cabo un anélisis més detallado para concluir nuestra eleccion, Este

anélisis debe contemplar los siguilentes puntos:

1) El mercado.

2) El producto o servicio,

3J) La franquicia.

4) Los servicios.

§) El franquiciante, 4

6) Los franquiciatarios,

1) €l mercado: Algunos aspectos que valen Ia pena considerar son Ios rlesgos de

cada industrda; la existencia de controles de preclos Vespeclalmenle en palses

latinoamericanos); dlsponlbllldad de malerla prima a Insumos proveedores y

servicios; saturacion del mercado, los compeudores (Iocales y: forénsos),

demanda por el producto o servlclo elc
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2)

3

-

4]

5

-

6

-

El producto o serviclo: En este punto hay que analizar cual es el mercado ideal
para el producto o servicio ofrecido por la franquicia, qué caracteristicas lo
diférencian de los demds del mercado, como se adaptan sus precios en el mercado

y la demanda existente de este producto o servicio.

La franquicia; Los puntos a evaluar son: e! conocimiento general de su nombre, su
reputacion en el mercado, los ailes operando, numere de franquicias en operacion,
sus clientes, sus planes a futuro, el monto a pagar por concepto de cuotas iniciales
y regalfas, su inversién en investigacién y desarrollo, sus proveedores principales,

efc,

Los servicios: Aqul conviens evaluar la calidad, periodicidad de la itacion,

P

tanto para el personal operativo como para e| admlnlsh’aﬁvo, la asistencia en la
localizacién, puesta en funclonamlenlo de la unidad asesoria ﬂnanclera manuales

operativos, etc.

£l franquiciante: Verificar su éxbenencl nila: Industria. sus antacadentes

financieros y profesionales en ganeral ‘'sus afo! como 1ranqulclante, el numero de

franquicias otorgadas, su criterio en Ia sple cid de franqulc:atancs, elc.

Los franquiciatarlos: Es importante escuchar las experiencias de los distintos
franquiclatarios para cotejar la informacién proporcionada por el franquiciante y

adquirir una Jdea de la relacién personal y de negocios que existe entre ellos.

Una vez que conocemos los requisitos que debemos cubrir como franquiciatarios y los

elementos que determinan sl una franquicia es buena, podemos proceder, ahora si, a

la obtencién de a franquicia adecuada para nuestras necesidades.
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2.3.3. A dénde acudir

Hoy en dia, gracias a las modificaciones que se han venido lievando a cabo en la
legislacién mexicana en cuanto a la inversién extranjera, se presentan una gama de
oportunidades para el desarrollo de concesiones de franquicias. Por ello, cada vez
existen mas inversionistas interesados en investigar las oportunidades de desarrollo en
este ramo. Conscientes de esto, la Asociacléon Mexicana de Franquicias organiza
anualmente una serie de eventos en los cuales asisten reprasentantes de importantes
franquicias y exponen sus caracteristicas, planes y experiencias. Asimismo, dan
oportunidad a franquiciatarios de explicar a los futuros inversionistas el funcicnamiento
de cada uno de sus negocios y los retos a los que se enfrentardn, Estos eventos
permiten obtener un panorama general del funcionamiento, ventajas y desventajas de

cada franquicia ahl expuesta.

Dos de estos eventos de importancia son: La Feria de Oportunidades de Franquicias
en México, que se presenta-desde:hace cinco afos por el mes de Junio y trae
exponentes de todo el mundo;'y la 'USAI‘Mexl'cyo #rahchlse Expo, la cual presenta
- alrededor de 70 franquicias tanto esléﬁéuni@en%q_s como mexicanas, Cabe reiterar que

ambas exposiclones son organizadas por la Asociacién Mexicana de Franquiclas con

ef fin de cumplir el ob]ertlyobor:iatgﬁal fué creada: la difusién y promocién de las
franquicias en el pais y el mejdré'rynie‘nto de [as condiciones legales para asi propiciar
un crecimiento sostenido de : las - franquicias en México. Las franquicias que
generalmente se exponen ébarcan glfbs principalmente de:

« Comidas l;épldas

. Restaﬁrénies v

-Herlratli:os; .

« Servicios de Mensajeria
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» Renta de Aulos
« Centros de Copiado

» Hoteles

Cada franquiciante coloca su stand o puesto de exhiblcidn en el cual explican a los
inversionistas las caracteristicas del negocio, los montos que se deben pagar, las
formas de pago y deméas datos de interés para dar un panorama amptic de la forma de
obtencién y funcionamlento de su franquicia. Asimismo, la Asociacién Mexicana de
Franquicias en sus instalaciones ofrece atencion a inversionistas sobre cualquler tipo
de franquicla que deseen adquirir, proporcionando todo tipo de informacién sobre

precios, caracteristicas, antecedentes, mercado, origen, etc.

2.3.4. Requisitos

Generalmente la base en la que se apoya el franquiciante para elegir a su
franquiciatario, es en la evaluacién de sus caracteristicas personales, su intdgrldad

profesionatl y su estabilidad financiera. Estos pspeclosj so‘n} valuédds dey"écuardo a

Informacién presentada por el posible franquiclatario ‘en:un rniata:&ér\\orf\lnado_

Solicitud de Franquicia o Selecclé deIVF"‘f Iclats e.lléi,:val _e;'bvrobqrpk;‘riadd ‘bor’el

franquiciante.

La informacién solicitada en estos formatos generalmente s:

A. Datos Personales
« Nombre

« Nacionalidad



+ Estado Civil

» Direccién

« Teléfono

» Tlempo de residencia en el domicilio

« Impedimentos de safud

B, Datos Profesionales
« Escolaridad
« Otros conocimientos
« Nombre de la empresa si trabaja actualmente
* Giro
s Puesto
o Direccion
« Teléfono
« Ingresos y egresos mensuales
« Experiencia laboral de los ultimos 5 aflos
« Tiempo diario disponible
« Descripcidn de habilidades

C. Objetivo de obtener una Franquicia
+ Razén de establecer una franquicia
« Tiempo que dedicaria a su atenclén
« Quién operaria la franquicia

« Lugar donde podria estableceria

D. Referencias Personales

« No deben ser familiares, empleados o antiguos jefes.
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« Se deben adjuntar tres cartas de recomendacién.

E. Reforancias Financieras
« Cuentas Bancarias
+ Bancos
» Numero de las cuentas

» Teléfonos

F. Refarencias Comerciales
« Nombres de las Instituciones
+ Nimeros de cuentas

» Limites de crédito

G, Perfil Financlero

o Activos
Efectivo disponible
Bancos
Acciones y Valores
Seguro de Vida
Casay Terrenos
Automéviles
Otros activos

» Pasivos . ;
Préstamos pe‘rsonales
Deuda_; banﬁadas <
Hlpotéca's’ :

Ihpuastos
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Deudas tarjetas de crédito

Otros pasivos

Adiclonalmente al llenado de este formato, se realizan varias entrevistas para evaluar
otra serie de puntos. £s importante mencionar que la informaclén contenida en los
formatos varia de acuerdo a cada franquicia, asi como los criterios para la seleccién
del franquiciatario. Elio depende basicamente de la importancia que tenga la franquicia

que se desea obtener.

2.3.5. Inversién a realizar

Posiblemente uno de los factores que determine la obtencidn de una franquicia es el
pracio que debe pagarse por ella, tanto para la inversidn inicial como para la inversién
total. Debemos tomar también en cuenta, aparte del precio y la aceptacién, el periodo
que transcums para recuperar dicha inversién; en este sentido se presenta cierta
diferencia de acuerdo al giro y politicas de la franquicia que se pretende obtener. Este

punto se fratard a detalle en el siguiente capitulo.

2.3.8. Servicios bancarios

Debido a que estos periodos de retono . de la'lnv‘efslén/son realmente largos,
anteriormente las personas que Unicamente tenlan "acceso ‘a“la obtencidn de
franquicias, eran aquellas con un amplio resbéldéféc.dhénillcd.”por Io‘cual no tenfan
'a TN ety

necesidad de recurir al financiamiento externo. En la actualidad las cosas ya no son
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asl; existen posibilidades para financiar a pequefios empresarios que con recursos
limitados planean establecer sut proplo negocle y convertirse en franquiciatarios.
Aungue no existan ios planes y productos financieros con la amplitud y el costo que se
requieren, son cada vez mas los productos crediticios que existen para las franquiclas.
Antes los financiamientos se otorgaban con base en garantias reales, ahora diversos
bancos de México han adoptado un modelo simitar al que presentan instituciones de
Canada, que para otorgar un crédito se basan en el concepto del negocio y su
posibilidad de tener éxito. Por ello, dos instituciones bancarias del pais han creado
sistemas para brindar apoyo financiero, estos sistemas se denominan Paquete Integral
de Financiamiento y Servicios Bancarios para Franquicias, mediante los cuales se
ofrece ayuda tanto a franquiciantes (para tener posibilidad de seguir franquiciando su
negocio) como a los franquiciatarios (para la obtencién de una franquicia) basado en

tres alementos:

. Cobertura nacional
. Servicios de banca universal y
. Area especializada en franquicias.

En cuantoalos servlclos que ofrecan alos franqulclanles encontramos

1) La colocaclén p slica de’ su franqulcla

2) Colnverslones y busqueda de soclos po enclales. S

J) Diseflo de fnanclamlentos para casos aSpedales =

La ayuda que se proporciona al franquiciatario es;
1) Financiamientos previamente estudiados y aprobados por el banco disefiados
espacialmente en cuanto a montos, plazos, tasas, ete.

2) Asesorfa por medio de la Gerencia del Mercado de Franquicias,
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3} Seguros para cubrir los Hesgos.

4) Y una seria de servicios més para cubrir las necesidades de cada franquiciatario,

Asimismo, e! Banco Nacional de Comerclo Interior (BNCI!), Naciona! Financiera
(NAFIN), el Banco Nacional de Gomercio Exterior (BANCOMEXT) y el Fondo para el
Desarrollo Comercial (FIDEC) también otorgan a las franquicias una atencién en lo que

a financiamiento se refiere.

Con estos elementos, la obtencién de franquicias se convierte en un simple tramite a
realizar en un tiempo considerable; lo imporiante es reunir los requisitos como
{ranqulclatarios y selecclonar la adecuada 1ranqulcla con base a los puntos
antenormenle expuestos. Una vez obtanlda la franqwcla estamos en posibllidad de

Iniciar su operacion.

24, Funclonamloﬁto de las frénqulc]as

En si el funclonamiento de una franquicia va ligado al concepto mismo de ésta:
desarrollar en un establecimiento propio el nomee [} mércés reglstra‘das y el sisterna

que otorga el franquiciante. €1 desarrollo de este slstema es lo: que determlna el -

funcionamiento de la franquicia, Este slslema abarca obllg lones y derechos pars ol

franquiciante y el franquiciatario, los cuales Ios deben cul rcer para lograr el

adecuado funcionamiento.
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24,1, Etapas

Una vez obtenida la franquicia, se procede a llevar a cabo una serie de pasos para
poner a funcionar el negoclo. El conjunto de estos pasos constituye un procedimiento
en el cual se identifican tres etapas y en cada una de ellas aspectos a conslderar para
su desarrollo, Cabe aclarar que en este procedimlento deben interactuar

conjuntamente tanto e! franquiciante como el franquiciatario, ya que el primero tendra

la responsabilidad de tomar decisiones e Implantar las politicas y el franquiciatario
tendra la responsabilidad de ser un apoyo en todo momento para el franquiciante,
aparte de tener que estar al tanto de las decisiones y politicas establecidas por éste

para poder darles e! seguimiento correcto, Estas etapas son:

A. Previa

1) Seleccidn o andlisis de la ublcacién del establecimiento.

2) Ayuda para la Inauguracibn del negocio.

B. Inicfal -

1) Espedﬁéaclonés del h‘ago’c.lo y manuales de operacién.

c. Subﬁocue;:\(e' 7

1) Capatitacién,

2) Apoyo y ‘senvicios Ininterrumpldos, -
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2.4.1.1. Previa
En esta etapa se llevan a cabo actividades concemientes a la ubicacion e Inauguracidn
del negoclo. Se le denomina previa ya que sin estos aspectos seria imposible poner en

funcionamiento fa franquicia. Dichas actividades son:

1) Seleccién o anélisis de la ubicacién del estableciml

2) Ayuda para la inauguracién del negocio.

1) Seleccidn o andlisis de la ubicacién del establecimi : La ubicacion es un
elemento esencial del éxito de todo negocio: mejora cualquier negocio y convierte
en rentables las empresas marginadas ya que favorece a los clientes por quedarles
a la mano. Algunos aspectos que resultan favorables respecto a la ubicacién del
negocio son:

a, Compatencia débil y pocas probabilidades de una competencia en el futuro
debido a la zona, la escasez de locales, o ambas,

b. Que la mayoria o !a totalidad de los competidores del 4rea sean de poca
Importancia y con locales e instalaciones pequedias.

¢. - Que no haya otro negocio similar en el area.

d. - Altas veﬁlas en la zona.

" e, Fuerte trafico peatonal o vehicular.

2) Ayuda pura Ia Inauguraclén del negoci .;Las' caremonias de lnauguraclén
rasultan muy lmportan(es para los paqueﬂos ampresanos. Es necesario qua se

cuente con un plan que conlenga un calenderio de fechas que mueslre a Ios :
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franquiclatarios cudndo y qué deben hacer para poder abrir su unidad. La lista de
tareas previas a la inauguracién se alargard cuando ademas deban hacerse

trabajos de remodelacion o de construccién. Un ejemplo de esta lista es:

+__90 dias antes de la inauguracion:
1. Obtener permisos
2. Dar de alta el negocio
3. Contratar al constructor o decorador

4, Contratar servicios

s__ 60 dlas antes de la inauguracién
1. Verificar el avance de la construccién

2, Ordenar los anuncios exteriores, la papeleria y el equipo

o 45 dias para la inauguracién

1. Determinar las nacesidades de personal

= ___30 dias para la inauguracién
1. Revisar la seleccién final y contratar al personal
2. Poner al tanto al personal de! negocio
3. Ordenar paquetes publicitarios para la inauguracién

4, Comprar articulos de escritorio y muebles de oficina

s _ 21 dias para la inauguracién
1. Registrar al personal a las instituciones correspondientes
2. Recibir el equipo

3. Iniciar la capacitacion de los empleados
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4. Enviar invitaclones para la Inauguracién

«__7dias para ta inauguracién
1. Terminar detalles de la remodelacion o construccion

2. Preparar ceremonia de inauguracion
o ___ Inauguracién
1. Apertura del negocio
2.4.1.2, Inicial
Esta etapa toca puntos del proceso previo al funcionam!énto,’como la d:e'ﬁnIdQn de ‘

politicas y la elaboracién de manuales de procedimientos; pero es én la élépé Irﬂclal

cuando se empiezan a desarrollar, una vez que el negocio fue Inaugurado Esta etapa

es un factor relevante ya que constituye la base del funclonamlento de loda |a :

franquicia; este factor es:

1) Espacificacién del negocio y manuales de operacién, g

1) Especificacién del negoclo y manuales de operacién: La mayorla de |c§
franquiciatarios no tiene experiencia previa en el negocio que adquirieron, -

N, o

! 1 un planteamiento de todos los pormenores del negocio. Existen algunos

requisitos basicos que debe incluir todo manual de operaciones:
a. Introduccion: Sirve para reiterar el compromiso entre el franquiclante y el
franquiciatario con los consumidores. Debe contener una brave declaracién

de Jas metas, objetivos y filosofia de la compaiia.
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b. Analisls operacional: Todo manual necesita un planteamiento practico sobre
cémo manejar el negocio. Algunos manuales llevan al franquiciatario a través
de todo un dia normal de actividades.

¢. Determinacién de la contabilidad: Los franquiciatarios necesitan
instrucciones, paso a paso, de como registrar, informar y manejar los
ingresos y egresos durante la operacién normal del negocio. El franquiciante
debe proporcionarie instrucciones especificas sobre aspectos como: manejo
de los inventarios, la contabilidad que le debe presentar, la preparacién de la
noémina, calculo de las regalias, demas cuotas que deberdn pagarsele, etc.

d. Serviclo al cliente: Los franquiciatarios deben prepararse para satisfacer con
diligencia y culdado las necesidades y expectativas dei mercado. Por ello los
franquiciantes deben aprender a tratar a los clientes en toda una serie de
situaciones especificas, desde cémo contestar el teléfono hasts cémo
tranquilizarios si se encuentran molestos.

e. Administracion del personal Uno de los problemas mas dificiles que los
franquiciatarios enfrentan es la administracién de! personal. La seccién de
todo manual que mas se menciona es la referente al personal; esta seccidn
debe Inclulr aspectos como: descripelén de puestos, contratacion,

. entravistas, capacitacién, motivacion, liderazgo, revisién del desampefio,

administracion continua, politicas, etc,

2.4,1.3, Subsecuente

Se denomina asl porque es una etapa que seva a llevar a cabo durante toda la vida
de la franquicia. Esta !mégréd; por una serie de actividades gue son nacesarias para

ol adecuado funclonaml.entovd’él nagoélp. estas iadlvidades soh:
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1) Capacitacién

2) Apoyo y serviclos ininterrumpldos

1) Capacitacién: Todo programa de capacitacién debe estructurarse para que

produzca empleados efectivos que sepan dar soluciones a cualquier situacién por

dificil que sea. No existe un formato Unico que abarque las contingencias que se

puedan presentar, lo importante es realizar este programa de manera que satisfaga

las necesidades de la franquicia.

Generalmente este programa incluye:

d.

Introduccién: Consiste en dar a los nuevos empleados una idea general de
sus trabajos y del entorno laboral. Incluye un rqcorrido por las instalaciones
del negocio y una breve dascrlpdén‘ de las ppliﬁcas y los procedimlentos
generales de la compafifa, ) ‘ e

Demostracidon: Aqul el instructor muestra, paso a pasb. en qué consiste el
trabajo en si. Nada debe darse por hecho y la demostraclén debe repetirse

ATt

hasta que el nuevo empleado prenda &l pr to.

Desempefio: Ahora toca el tumo al nuevo empleado de llevar a cabo la tarea
bajo la supervisién directa del Instructor éuien ofrece retroalimentaclén
inmediata hasta que la operacién se realiza como debe ser. Entonces el
empleado debe repetir la operacién pero més aprisa. )
Seguimiento: El instructor contintia observando el desempeiio de los nuevos
empleados, haciéndoles preguntas sobre sus conocimientos y bdndéndoles
el reconocimiento apropiado en caso de que su desempefio . sea -
aceptable"(18) !



2) Apoyo y serviclos ininterrumpidos: Cuando se haya logrado abrir el negocio y
empezar a operarlo, la tarea del franquiciante serd proporcionar apoyo y servicios
Ininterrumpidos: tendra que ofrecer al franquiciatario asesoria y consejos continuos
sobre administracién, contabilidad, mercadotécnia y publicidad, asi como brindar
nuevos desarrollos promocionales y de producto. Asimismo, deberd tener en
constante vigitancia el negoclo para constatar que se estén respetando los

lineamientos establecidos por medio de visitas al local franquiclado,

Es asi como se conforma  este élstéma' de mercadotécnia, el cual por sds

caracter[sticas se constituye como un pmyecio fi nanclero para aquellas personas que

deseen establecer su propio negodo

Es importante mencionar por. ditimo '"que el desarrollo. de-una franquicia no depende

Unicamente de lo buena o mala’ que sea, nl el empeﬁo que ‘el lranqulclatano ponga en
ésta; el amblente econdmico que se vlva € detefmlnada ciudad [*] pais es fundamental

para el adecuado desarrollo de una franquicla No todos Ios palses o ciudades cusntan

con una Infraestructura suﬂclente para permltlr e| desarro“o de este tipo de empresas.

En el siguiente capitulo expongo el amblanle econémlco qua vlve México, asi como su

ol o m

efecto en las franquicias, para poder de nar sl ‘os ra como

proyecto financiero de acuerdo a las condlmones actua|es del psls
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Como mencioné en e} capltulo anterlor, es necesario conocer la infrasstructura con la
que cuenta el pals o cludad donde se quiera desarrollar un proyecto financiero, elio, para
poder pronosticar su éxito o fracaso. Este conocimiento debe incluir aspectos como la

estructura basica de la Economia del lugar a invertir,

En este capltulo analizaré dichos aspectos para determinar si nuestro pais es viable,
econémicamente hablando, para desarroliar un proyecto financiero, en este caso, una

franquicia.

3.1. Estructura bésica de la Economfa en México

Al hablar de la infraestructura de un lugar , nos estamos refiriendo al conjunto de bienes
y servicios basicos para el desarrollo de actividades en una scciedad; entre mejores
blenes y servicios tenga una ciudad, se podrd decir que cuenta con una mejor
Infraestructura. Ahora blen, ¢cémo es que se puede controlar 6 medir este conjunto de

bienes y servicios?

Todo ello esta ligado con la Economia, la cual se define como: “La clencla que se
encarga de la produccién, distribucién, circulacién y consumo de los bienes y servicios

que satlstacen r Idades h » (19)
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3.1.1. Sectores Econémicos

La Economla Mexicana se encuentra formada por un conjunto de actividades
econdmicas que conducen a la produccién de blenes y servicios. Cada uno de estos
conjuntos de actividades productivas del pais se denominan sectores econémicos, "los

cuales se dividen principalmente en:

A. Agropecuario
B. Industrial
C. Servicios *(20)

A.  Agropecuario (Sector Primario) : Este sector esta vinculado con las
actividades del campo llevadas a cabo por el hombre para la obtencién de

productos destinados a cubrir sus necesidades basicas.

B. Industrial (Sector Secundario) : Se refiere a aquellas actividades
encaminadas a la obtencién de recursos materiales asl como a la

transformacién de ellos.

C.  Serviclos (Sector Terclario} : Como su nombre Io Indlca no es productlvo",

proplamente hablando porque no produce blenes materiales, aunque apoya

todas aquell ividades para el funcnonamiento de Ia economla

no integrada a los seclcres agropacuario 8 Indus
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Cada uno de estos sectores se divide a su vez en ramas productivas:

A. Agropecuario:
« Agricultura
« Ganaderia
« Silvicultura

» Pasca

B. Industrial:
« Industria Extractiva

o Industria de la Transformaclén

C. Serviclos:
« Comercio
« Transporte
« Servicios Financieros
» Servicios Médicos

» Restaurantes

Entre estos tres sectores se establecen relaciones econdmicas llamadas relaciones
intersectoriales. Ejemplos de estas relaciones Intersectoriales son: El sector agropecuario
le vende materias primas agricolas al sector industrial y le compra fertilizantes, abonos y
maquinaria agricola. El sector servicios le compra alimentos al sector agropecuario; éste

solicita servicios financieros, comerciales y de transporie al sector servicios. El sector
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industrial le vende al sector servicios, muebles, equipo de oficina, etc.; el sector servicios

le proporciona a la industria serviclos profesionales, médicos, financieros, ete.

3.1.2, Sectores Soclales

Es Importante destacar como parte del objetivo de este capitulo, la participacién que ha
tenido cada uno de estos sectores econdmicos en la economia; para hacerlo, es
necesaric mencionar que en él intervienen los sectores soclales, es decir, los grupos
sociales Indispensables que contribuyen con su trabajo y capital al movimisnto de todo el

sistema econdmico del pais. "Estos sectores se dividen en;

A. Privado
B. Pablico
C. Extranjero"(21)

A, Privado: Empresas u organismos particulares nacionales que prestan sus
servicios en la economia. : v ‘
B. Pablico: [ntegrado por Goblemos Estatales, Federales, Municipales,

organismos y empresas estatales.

C. Extranjero: Fommado por empresas extranjeras en México, organismos

plblicos extranjeros, y particulares exiranjeros que trabajan en el pais.
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Estos sectores formados por personas determinan lo que se denomina Poblacién
Econémicamente Activa (PEA). "La poblacién econémicamente activa es aqueila que
aporta su trabajo a la economia del pals; es el conjunto de personas mayores de 12

afios que tiene una ocupacién remunerada.” (22)

Es asi, que la combinacién de estos dos grandes sectores permiten el movimiento
econdémico del pals. El cual, ha sufrido una serie de cambios con el transcurso de los
afos. Consideramos necesario repasar cuéles han sido principaimente estos cambios

para entender la situacién econdmica actual del pals.

3.2, Antecedentes Econdmicos en México

A continuacién mostraré los antecedentes de la Economia Mexicana, los cuales los :
clasifiqué en tres etapas, las cuales se apreciaron claramente: en primer término la

sconomia posterior a la Revolucién Mexicana; |a segunda, una de las crisl?‘ei:onémlcas :
més graves por la que ha pasado el pals en toda su historia y ﬁnélinerj@é' & etapa qué 3

marcd aparentemente el inicio de la recuperacién. .

3.2.1. La Economia Mexicana posterior a Ia: Revol’ucl’é» '

En un periodo de treinta aﬁos (1940-1970

la eco ‘mla mexlcana (uvo un crecimiento

promedio anual de 8. 35% EI creclmlenlo econbmlco Y daf ne como "al Incremanlo de

las actividades econémlcas En este LR manmesla Ia expanslbn de las fuerzas




productivas, as decir, de la fuerza de trabajo, del capital, de ta produccidn, de las ventas
y del comercio,(23)

Durante este periodo, la economia mexicana fue equilibrada y estable. La tasa de
Inflacién, o sea, la alia general de preclos, en Ja primera mitad de este periodo excedié

el 10% y fue menor del 5% en la segunda mitad,

La prosperidad y estabilidad de la economia del pals se debi¢ al sistema politico
establecido y las fuertes empresas desarolladas después de la Revolucién, La
Constitucién de 1917 habla combinado ‘una estructura politica democrética con

importantes reformas soclales y econdmicas.

Las institucicnes creadas entre 1920 y 1940, entre ellas el Banco de México y Nacional
Flnapclera, jugaron un papel fundamental en el proceso de desarrollo y en mantener la
estabilidad de la economia mexicana en esos aflos. Este desarrollo econémico se define
como: “el proceso mediante el cual los paises pasan de un estado atrasado de su
economia a un estado avanzado de la misma. Este nivel alcanzado con el desarrollo
representa mejores niveles de vida para la poblacién en su conjunto; tras como
consecuencia que los niveles de vida se vayan mejorando dia con dia, lo que representa
cambios cualitativos y cuantitativos*(24) Para que haya desarrollo, se requlere que el

crecimiento aconémico sea superior al crecimiento de la poblacién.

Asimismo, el crsclmlento dsl ahon'o mlemo estaba combinado con una moderada

nclar los déficits del sector piblico.

solicitud de prestamos al extran]e para ﬂ

De 1955 a" 1972 ias: polmcas omice y ociales de Méxi incrementaron

consldarnblemente el lnterés de palses extranjeros, principalmente porque México era el

tnico. pals latlnpamerlc’ano;capaz de ‘combinar &l crecimiento econdmico con la
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establlidad. Incluso, la economia mexicana era considerada como " un elemplo de

desarrollo exitoso.

3.2.2, El comportamlento de la Economia Mexicana de 1910 a 1987

A princlpios de los setentas, el d flo de la e [ icana empezaba a

ancontrarse con grandes dificultades. Los esfuerzos para frenar la calda de esta
economia y las presiones para satisfacer las demandas politicas y soclales dejaron al
goblerno un compromiso que se iria incrementando con el paso del tiempo. Sin embargo,
el desequilibrio creado por el crecimiento del gasto publico (instrumento mediante el cual
ol Estado financia sus actividades) combinado con insignificantes ingresos publicos,
permitieron que se incrementara considerablemente la deuda publica, principalmente la
extranjera. Elio desanimé el Incremento del ahorro privado requerido para compensar el

declive del ahorro publico.

Aunado a esto, los creclentes niveles de proteccién tanto para las importaciones como
para las exportaciones, se convirtieron en un obstaculo para el crecimiento econémico.
Conforme la época de un sélo digito de inflacién llegaba a su fin en 1973, la tasa real de
cambio de! peso contra otras monedas empezaba a declinarse y el incremento en la
deuda externa excedia la tasa de cracimiento del Producto Interno Bruto (PIB), Este,
aunado con otros, es uno de los principales indicadores del crecimiento econémico y se :
define como "la suma de todos los bienes y servicios producidos en un pals durante un

‘pen'odo de tiempo".(25)
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En 1976, parecia ser que el desequllibrio en la economia no podia seguirse manteniendo
y la confianza del sector privado se estaba perdiendo. En Agosto 31 de ese afio, el
goblemo mexicano decidié dejar el valor del peso flotar de acuerdo al mercado

monetario como parte del programa de estabilizacion,

A partir de 1978 en adelante, la excesiva explotacién de los depdsitos de petrdleo
descublertos recientemente y la fuerte entrada de créditos extranjeros, permitieron a la
aconomia empezar a recobrarse. México experimentd por un corto tiempo una
prosperidad inesperada. A principios de los ochentas, politicas expanslonarias
combinadas con el colapso que sufrieron los precios del petrdleo, orillaron al pals a la
peor de las crisis desde hacia cincuenta afios. El shock financiero de 1982, lejos de ser
un mero problema de liquidez, sacd a las luz los serios problemas de infraestructura

heredados de décadas pasadas.

México perseverd en implementar un gran nimero de reformas estructurales profundas
en su economia desde 1983. E| pals intentd arreglar sus problemas de economia
estancada e inestabilidad de precios reformando y reforzando sus finanzas publicas
abriendo su economia, llegando a una serie de acuerdos entre los grupos laborales y
patronales para concertar pactos de estabilidad y bajar la inflacién. Al mismo tiempo,
varias negociaciones fueron dirigidas a reestructurar la pesada deuda externa, y lograr
posterlormente una solucién permanente a este problema. La estrategia econémica que
el Goblemo habla seguido desde 1983 habla buscado dos metas principales: la
establlizaclon y la reforma estructural. El ajuste realizado en las finanzas publicas
representd un gran logro: en sélo cinco aftos (1982- 1987) e! déficit del 8% sobre el
Producto Intemo Bruto cambié a un superdvit de la misma cantidad, mientras que la

participacion del Estado en la economié disminufa considerablemente.
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Esta disminucion de la participacion del Estado en la economia fue acompafiada por un
proceso de desregulacién a largo plazo, ambas medidas hablan creado un ambiente
scondmico eficiente y competitivo. Es asf que la economia mexicana se transformé de

ser una altamente protegida a una de las mas abiertas en el mundo.

Las politicas de los ochentas, empezaron a rendir resultados en términos de una
inflacién més baja, diversificacién y crecimiento de las exportaciones, reduccién de la
carga de la deuda externa y el ragreso de la confianza en los prospectos econémicos. La
conflanza se vié renovada al refigjarse un mayor flujo de capital y la entrada una vez

més de mercados extranjeros.

3.2.3. Desarrolio de la Economla a 1993

De 1988 a 1993, la economia mexicana sufrié cambios notables, esto fue resultado del
proceso de ajuste que empezé en 1983, se Intensificd en Diciembre de 1987 y avanzd
con la firna de una serie de Pactos Econ6micos, como pare de la estratégia de

estabillzacién y reforma estructural, Dichas ref lementaron y fortalecieron el

p

proceso de estabilizacidn, incrementaron su importancia y ampliaron su campo del

mismo modo que adquirieron apoyo politico. El propésito de estas reformas fue

hé el

te la i i6n de la economia, Estas formaron parte de una reorientacién

fundamental en Ia estrategia de desarrolio del goblemo;

La estrategia seguida fue determinar los fundamentos para el desarolio sostenido, y
busco incrementar principalmente la gananda ber capita ("promedio resultante de dividir
el ingreso nacional entre la poblacién de! pais* (26)). Durante el periodo de 1989 a 1993

¢l Producto Intemo Bruto crecié a una tasa anual promedio del 2.9%, més alta que la
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tasa de cr ) de la p La Inversién crecié un 17% en proporcién al

Producto Intermo Bruto en 1988 y un 20.7% en 1993, dejando los fundamentos para el

desanollo sostenido en el futuro.

Fue asl que uno de los puntos de la politica econdmica en la Administracién de 1988 a
1994 para lograr el desarrollo econdmico de México que resaltd, fue Ia apertura hacia la

inversién privada y extranjera, ya que la pobl 1 icana crece anualmente a un

ritmo Intenso qus, no digamos para progresar, sino para no retroceder, es indispensable
la inversién. De 1989 a 1993 [a inversion extranjera fue de 41.7 billones de ddlares y la

privada aumenté en un promedio de! 22.3%.

La inflacién, que alcanzé una tasa del 159.2% en 1987, baj6 8l 8% a fines de 1993, Asi,

México estuvo cerca de lograr niveles de Inflach milares a los de sus socios

comerciales principales de América del Norte.

Asimismo, se logré reducir la deuda publica, la cual se habia cbnverﬂdo an un obstéculo‘
para mantener la estabilidad y el crecimiento. En 1990 sab logrd un acuerdo con el Fondo
Monetario Intemacional que mejoré las condiciones de pago para pemmitir la
capitalizacién del pals. La nueva politica de 1a Economia Mexicana permiti6 el regreso de
capital extranjero. Como resultado, la transferencia de recursos extranjeros fue detenida
y durante 1889 y 1993 México permitié un ingreso acumulado neto de 86.65 billones de
ddlares durante este periodo. Este fue el resultado de una repatriacidn de capital, los
ingresos de las inversiones extranjeras y al accaso del sector privado mexicano a
mercados internacionales. La relacién de la deuda piblica extema respecto al Produclo
Interno Bruto decremsnté de 44.5% en 1988 a 14.1% a fines de 1993, mientras la
deuda publica interna mostré un notable decremento del 19% del Producto Intermno Bruto

en 1988 al 7.9% en 1993,
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Durante el periodo de 1988 a 1993, fue posible aumentar la eficiencia y productividad en
la economia: se presenté una mejora gradual en los salarios y empleos, con un
incremento promedio del 14 y 5.1% respactivamente. Ello como consecuencia de!
desarrollo de créditos para el sector privado. Mientras que en 1988 cerca del 62% del
financiamiento era otorgado al sector publico, en 1993 se revirtié y aproximadaments un
76% era para el sector privado. Esto implicd una reduccion del sector publico en la
economfa, tomando medidas como la reduccion y eliminacién de subsidios injustificados

y de empresas no égicas o no prioritari Asi

no, las exportaciones no
petroleras crecieron un 17.8% en 'dlcho periodo; la economfa mexicana experimenté una
fuerte diversificacién en la base de sus exportaciones, mientras que en 1982 las
axportaciones petroleras representaban un 75% de! total de exportaciones, en 1993 este
porcentaje bajé al 14.3%, lo cual permitié reducir la vulnerabilidad ante los cambios de

las condiciones externas.

3.3.La Economla Mexicana en fa actualidad

En meses reclentes se suscltaron una serie de eventos los cuales cambiaron la Imagen

que se tenla de Ia Economla Mexu:ana en Ia Admlnlslraclbn de 1988 a 1993. Con ellos

salleron, una vez més a la qu os’fuenes problemas estructurales, politicos y soclales

que tlene Méxlco y sobre todo mostraron la realldad de su sltuacldn econémlca. j :

3.3.1. Des’eqi/ol‘)lthlentbtenl1994“'

Durante las pnmeras semanas de 1994 la’-economia . estaba expeﬁmenlando un

lncremento moderado mlenlras la inflacién segula bajando, el sector privado ‘estaba
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manteniendo  tamblen tendencias favorables, las exportaciones aumentaban
paulatinamente, las importaciones hablan decaido como resultado de la recuperacion de

la produccién y por la baja de tarifas por el Tratado de Libre Comercio.

Conforme el aflo fue avanzando, la economia reflejé inevitablemente una
desaceleracién significativa dabido a tos sucesos politicos ocurridos en e! pals, como
resultado, se vieron afectados los niveles de empleo y salarios, las inversiones
presentaron un importante decremento, existia gran especulacién sobre el alza de
precios o devaluacién de la moneda y las politicas para otorgar préstamos se volvieron
mds cautelosas. Otro de los factores que intervinieron en la desaceleracién de la
economia fusron las ventas bajas sufridas por productores nacionales como resultado de
la compstencia con productores extranjeros y un nivel bajo de circulacion monetaria por

parte de la poblacién debido al desempleo y el sobreendeudamiento.

Las autoridades gubernamentales y financieras respondieron con medidas para disipar la
incertidumbre causada por estos sucesos y su impacto en la economia. El .Goblemo
ratificéd su compromiso de mantener la economia del pais estable, el régimen del tipo. de
cambio fue reafirmado, asi como los acuerdos para mantener ia productividad y los

salarios en aumento.

Aun semanas antes de Iniciar la Administracién del Dr. Ernasto Zedillo, se mostraron
cifras que 'Indicaiban’gua‘ ol palg ‘estaba en una situacién estable y se hizo saber la
lnten‘clén,djo continuar con politicas encaminadas al desarrollo de la economia, asf como
la certez‘é:' :de”qu‘e uhé vez iniciada la Administracién del nuevo goblemo desapareceria la
incertidumbre t;a‘v;rios aneésionlstas causada por los sucesos politicos ocurridos en el aftio

yel régresd de'lé éclh)ldady econdémica de los Ultimos aftos.
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3.3.2. Sucesos al final de 1934 y principlos de 199§

El 20 de Diclembre de 1994 la realidad econdémica nacional fue ofra: se anuncid la
devaluacién del peso en un 60%. En consecuencia, los productos Importados se
dispararon y las ventas internas cayeron. Sin embargo, el virtual derrumbe sufrido por la
economia, que encontré su lado mas dramatico en la interrupcion del fiujo de divisas y la
consecuente devaluacidn de la moneda, colocé al pais en una situacion de emergencia

que debe ser atendida por todos [os sectores.

Las consecuencias de la devaluacién se observan ya en los efectos negativos scbre la
inflacién, los costos de los productos importados, e! desempleo, la calda del poder
adquisitivo de la poblacién, la reduccion del ritmo de crecimiento para el presente afo, el
alto costo del crédito bancaro, etc. El sector mas perjudicado en el nuevo escenario
econdmico viena a ser, una vez mas, el de los trabajadores cuyo incremento salarial de!

7% propuesto para 1995 quedd anulado en términos reales.

El declive de la economia que antes se negaba, es hoy una realidad y ello trajo consige
una gran pérdida de confianza. Gobernadores, funcionarios del sector hacendario y el
Banco de México coincidieron en que (a situacién de emergencia extranjera que enfrenta
el pals corresponde fundamentalmente a problemas de caracter estructural que debleron
ser tomadas por la Adminlistracion anterior. El presente Gobiemo esta obligado a trabajar
con méxima responsabilidad, plena austeridad y sobre todo con eficlencia en la adopcién
de medidas correctivas que saquen al pals de su situacién actual que, como ya se ha
establecido con claridad, fue herencia de la pasada Administracion. Esto también debe
ser tomado en cuenta en el disefio de los programas que se aplicardn para ajustar la
economla, ademds de la crisis financlara, el gobierno enfrenta un serio problema de

credibliidad, en mucho, porque en el pasado se hablé de una salud de finanzas publicas
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a toda prueba y de supuestos avances que sdlo existieran en discursos y en cuentas que

ahora se reconocen magquiliadas.

Las expectativas econdmicas de crecimiento y desarrollo que se esperaban para 1985
se han visto afectadas por la devaluacidn, de modo tal que se espera un aumento de la
inflacién a niveles estimados de! 50%, el cual estara a expensas de que se estabilice la
cotizacion del peso frente al délar y de ta confianza del inversionista extranjero en traer al
pals capitales productives que generen empleos, rigueza y como consecuencia

crecimiento econdmico.

Esto obligé al Poeder Ejecutivo a Implantar un programa econémico emergente, se han
fijado €60 dias como etapa de ajuste y se disefio una nueva estratégia, los cuales deben
ser entendidos como una tregua necesaria para evaluar |a situacién real de la econormia,

recomponer los dafios y definir el terreno de arranque.

Por tal razén, era indisp ble que la sociadad y en especial los sectores productivos
hacleran un sacrificio adicional para combatir la especulacién, evitar alzas de precios,
suprimir presiones salariales y atender lodo aquello que pudiara significar sefiales de
alerta econdmica. Asimismo fue necesario que se raspetara el Acuerdo de Unidad para
Superar ia Emergencia Econdmica, pues desafortunadamente proliferaron las alzas
inmoderadas de precios, con lo cual se incrementd la inflacién, se deteriord todavia mas
el poder de compra de la poblacién y se mostraron inalcanzables las metas d§ ‘equi_librio
a mediane plazo convenidas por los diversos sectores productivos. De’ néiser asv'l.’la :
crisis que hoy vivimos se tornard mucho méas grave, o en el mejo'_r'dve los casos, éem_oféré -
mucho tiempo en ser superada, lo que condenaria al pals é la lncanldumbre yra‘n;ayorres

problemas que rebasarian los aspectos econdmicos-financieros bara conVér{lrsé en
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explosivos riesgas sociales. Una situacién de esta naturaleza a nadie beneficiaria por lo

cual es necasario tiempo de trabajo y unidad por el blen de México.

Por otra parte, se hizo necesario el apoyo financiero de Estados Unidos para continuar
dentro de los esquemas de flujos financieros intemacionales en los que se ha movido
México y para que este se aleje de una situacion de posible Insolvencia; pero de ningun
modo tiene que verse como algo que se debe alcanzar a cualquier costo, Ya desde
ahora se observan algunas aiternativas como podrian ser la integracién de un paquete
craditicio en el que participen importantes socios comerciales del pals, la banca privada
internacional, los principales organismos financieros del mundo y hasta algunas naclones

en vias de desarvollo,

Es fundamental redoblar esfuerzos para que la planta productiva mexicana contintie en
marcha, corrija errores y se adapte a las nuevas circunstanclas, Asimismo, es necesario
que |a autoridad corresponda con trabajo y rompa inerclas burocréticas que entorpecen

el camino y agravan la situacién.

3.3.3, Infraestructura Mexicana

Como mencioné anteriormente la infraestructura de un pals se refiere al conjunto de

bienes y servicios bdsicos para el desarrollo de las actividades en una sociedad; ello

comprende fact como poblacién, indi es econdmicos, productos, etc. con los
que cuenta el pals entre otras cosas. Los siguientes cuadros muestran coémo se

encuentra actualmente la infraestructura econémica mexicana:
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Eoblaciéna199b : ’ 81,140,945 habs. 100.00%

Urbana - - ) i 57,853,494 habs. 71.30%
‘¢ Rurabio o 23,287,451 habs. 28.70%
- i 60,774,568 habs. 74.90% s/poblacién total
27,425,639 habs. 33.80% s/poblacion total
2.10%
1.90%
‘ Edadpromedloa1990 ; - : L " 278 habs.
Edad n';éxima promedio a 1990 : ‘ v : ’70;2 afios

Fig. 3.1 Indicadores Di gré ¥ S
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CANTIDAD DE HABITANTES
SECTOR 1960 % 1970 % 1880 % 4990 %

Pablacién Total " 349231 48,2252 66,846.8 81,1409
PEA/ Poblacién Total 11,2533 322% 129551 269% 220661 330% 260000 320%
Agropecuario / PEA 60841541% S 51035 384% 57000 258% 6,0000 23.1%
industrial / PEA 9.0% 129735 23.0% 44644 202% 55000 21.2%
Servicios / PEA lag784 Tk 119017 susw 145000 sse%

ARO ﬁbBLACIdN TOTAL PEA TOTAL PEA / POBLACION

1985 77,488 24,000 30.99%

1986 : 79,315 24,340 30.69%

1987 81,139 . 24,740 30.49%

1988 v 8‘2',§>2’44_ 25,150 30.33%

1989 84,665 25,750 30.41%

1990 ai,14i‘ © 26,000 32.04%

Fig. 3.2 Poblacién Econémicamente Activa
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Area Territorial

Territorio Maritimo
Carreteras

Vehiculos

Vias Ferroviarias
Transportacion Aérea Anual
Aeropuertos lnlemaciohales
Pesca

Puertos Man'tinios X

Embarcaciones (cé_n mpqt:idad mayor a miles de toneladas)

Lineas telefonicas,en serviclo a 1993

Estaciones radioféni

Estaciones de televisian © -

1,967,183
208,894
245,433

11,500,000
26,434
27,100,000
44
177,160,000
76

1,523

7,615

1172

512

km2

-km2

km

unidades

km

pasajeros
unidades
{oneladas anuales
unidades
unidades

lineas

estaciones

estaciones

Fig. 33 Infraestructura Basicaa 1993

84




INDICADORES SOCIALES Y ECONOMICOS BASICOS

LUGAR OCUPADO

Poblacién 11°
Territorio 14°
Producto Intemo Bruto 10°
Exportacién de Mercancias 27°
Importacién de Mercancias 18°
AGRICULTURA LUGAR OCUPADO
Café Uid
Frijoles 5°
Jitomates g°
Maiz 4°
Huevo 7°
TRANSPORTACION Y COMUNICACIONES LUGAR OCUPADO
Vias Ferroviarias (kilometros) 9
Transportacién Aérea Anual 15°
Lineas telefénicas en servicio g°
Autos particulares en circulacion 8°
Vehiculos comerciales en circulacién 14°
PRODUCCION INDUSTRIAL Y MINERA LUGAR OCUPADO
Cemento 19°
Autos 12°
Llantas para autos 10°
Reservas petroleras 8°
Produccién de petroleo crudo 6°
Plata 1°
Piomo 6°

Fig 3.4 Lugar de México en el Mundo
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" Congepto i v 1860

o q9g0 o

Producto Interno Bruto Total

100.0% " |,

: Agrobei‘;uari
Industrial

Servicios

C82%
25.3%

74.7%

25.4%

746%

Fig. 3.5 Producto Intemo Bruto por Sectores
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PROMEDIO DE CRECIMIENTO ANUAL

INDICADOR 1987 1988 1989 1990 1991 1992 1993
Producto Intemo Bruto 19%  12%  33%  44%  36% 28%  04%
Precios al consumidor 159.2% : S1.7% 187% 299% 188% 11.9% 8.0%
Inversiones totales ~-0;1%  5.8% 64% 131% 130% 158% -04%
Inversién privada ‘ 64%  102% »‘17.5% 133% - 130% 158% . -4.0%

Consumo Privado 39% . 00%
Inversion publica 50%
Consumo publico
Exportacién de mercancias
Exportaciones no petroleras

Mercancias Importadas

Ingreso plblico
Gasto publico

 Tipo de cambio " 1253%
Fig. 3.6 ' Indicadores Macr émicos
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Es asl como est4 compuesta basicamente la infraestructura econémica mexicana; como
se aprecld an los cuadros anteriores, existen factores que Impiden un adecuado
desarrollo, sin embargo, se musstra también que el pais tiene bases para poder salir
adelante, sobre todo en este momento de inestabilidad econémica por el que esta

atravesando.
Es obvio que esta crisis esta afectando mas a unos seclores que a otros, por ello es

necesario revisar la situacién econémica actual del cual es objeto de estudio este

trabajo, es decir, las franquicias.

3.4, La Franquicia en la Economfa Mexicana

Hablar de las expactativas futuras de la franqulcla an Méxlco resulta dificil en esta etapa

da de 1990 ni las pérdldas de 1992, ni

por la que atraviesa el pais. Ni Ia sob
mucho menos las grandes oxpect tlva 1 ’ m férmula de hacer negocio dadas

a conocer en 1993, son m S suf‘ ntes para podsr predeclr el comportamiento de

éste y los aflos por venlr para lu Industﬂa mexlcana de franqulclasr sin embargo existen

clertas bases que pudueran onentamos sobre o posuble desarrollo que tendra este tipo

de negoclos., :

3.4.1. Desenvolvimiento de la Franquicla en México.

Durante los primeros afios, los negocios de franquicias pasaron 'por una etapa de auge

propiciado por todos los franquiciatarios potenciales que deseaban a toda costa édqulﬁr
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un negocio proplo. El desenlace de esta etapa fue que varias personas perdieron su

dinero y otras tantas lograron salir a flote.

A principios de 1994 el pals vivié una desaceleracién econémica que afectd a todos los
sectores. Colocadas en medlo de una dificil situacién, las franquicias, al igual que la
economia en su conjunto, esta sufriendo el impacto de la inseguridad politica, la apertura
comercial, la llegada de nuevos conceptos, los empresarios que invlerten con mas
cautela y sobre tode los consumidores que gastan menos. Sin embargo han logrado
equilibrarse y obtener con el paso del tiempo experienclas que servirdn para salir

adelante pese a ser un negotio joven.

Estadisticas de la Asoctacién Mexicana de Franquicias indican que hasta 1994 existian
mas de "250 conceptos que generaron ingresos por ventas de cinco mil millones de
délares a través de cinco mil puntos de venta"(27), Ei desarollo previsto para 1695

Indica un crecimiento anual entre el 20 y 30% en relacié8n con 1994,

Por otra parte, la Asociacion Internacional de Franquicias sefiala que la posicién que
alcanzé México en 1883, como consecuencia de la apertura comercial, le otorgd
credibllidad entre los conceptos estadounidenses que realizaron su salida hacla el
exterior, lo mantuvo en la cuarta posicién de los palses receptores de conceptos
estadounidenses al concentrar el 9.1% del movimiento de desarollo en el exterior. Hasta
la techa, dicha Asoclacién registra el interds de cuando menos 100 conceptos
Interesados en venir a México con el fin de regionalizarse y entrar al mercado latino. No
obstante lo anterior, estudios realizados en torno a esta situaclon, indican que de no
encontrar dichos conceptos una definicién clara de las reglas de operacién econdmicas,

voltearan con facilidad su mirada hacia otros mercados, como el oriental, donde las
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posibilidades de inestabliidad son remblas y los grandes volimenes de consumidores

justifican la inversion,

Las bases con las que cuentan las franquicias en cuanto al desenvolvimiento en el pals

or

son P , lo cual permite pensar que pese a los actuales problemas, estan en

posibiiidad de salir adelante.

3.4,2, Panorama Estadistico

En los dltimos cinco afios los nuevos conceptos de franquicias y la apertura de sus
puntos de venta, se han incrementado velozmente en el comercio mexicano. Por ello,
resulta importante que existan datos estadisticos sobre este fendmeno para poder

apreciar sus tendencias.

Durante los primeros ados de legalidad, la mayoria de las compadtas franquiclantes que
aparecieron en México fueron de origen extranjero, habiéndose mostrado una tendencia
que afio con aflo iba equilbrandose més, hasta que en 1994, el nUmero de
franquiciantes mexicanas rebaso a las de origen extranjero en un 5% aproximadamente;
cifra que nos da la pauta para asegurar que la opcién de franquiciar un negocio se hace

cada vez mds viable para el empresario mexicano,

A continuacién se presentan una serie de cuadros, los cuales pretenden mostrar el

panorama actual de las franquicias en México:



En el mercado internacional de franquicias, México destaca ocupando un lugar superior en nimero de empresas
franquiciantes en comparacion con muchos paises en los que se franquicia. Actualmente, México ocupa el octavo
lugar, siguiéndole Argentina, Portugal y Costa Rica. Los primeros lugares los ocupan: Estados Unidos, Australia,

Japén, Francia, Brasi, italia y Esparia.

México Malia Francia Australia EWU.A.  Japén  Brasil Espaiia

Fig.‘:!.‘? Comparativo Internacional
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Las franquicias no se han limitado sélo a las ciudades mas importantes del pais, es claro que todas las ciudades de
la Republica Mexicana con miras al crecimiento y consolidacion econdémica, buscan en este tipo de organizaciones
una plataforma segura para impulsar el comercio. En estos momentos sobresalen principalmente las zonas del
noroeste, occidente y, por supuesto la Ciudad de México. Del 100% de todos los puntos de venta franquiciados,
las fracciones se reparten de la siguiente manera:

IR i % DE s

ENTIDAD - - - COMPOSICION -
Distrito Federal 19.47%
Guadalajara 11.60%
Monterrey 9.05%
Quéretaro 8.19%
Edo. de Mex. 8.00%
Puebla 7.63%
Cuemavaca 1.35%
Le6n 7.31%
Acapulco 7.24%
Canciin 720%
Torretn 6.96%
TOTAL 100.0%

Fig.38 ' Comparativa Nacional
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Este cobro es como una cuota de inscripcion por la cual el franquiciatario recibe el derecho de usar ia marca
bajo todos los lineamientos establecidos por el franquiciante. Los rangos pueden variar desde los N$ 3,000.-
hasta fos N$ 150,000.- . Cabe mencionar que existen compaiiias franquiciantes que no cobran esta cuota,

ello depende del tipo de franquicia que sea. Un promedio de como se presentan los costos de franquicias es:

Més de N$100,000.-

Masde N$75,000.- y hasta N$100,000.-
Mas de N$50,000.- y hasta N$75,000.-
Mis de N$25,000.- y hasta N$50,000.-

Menorde N$25,000.-

23.6%

100% 150% 200% 250% 200%

Fig. 3.9 Costo de las Franquicias
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Los rangos de los montos totales para permitir que un negacio inicie sus operaciones eficientemente son muy
vastos y variables; mucho depende del tamario de dicho negocio o del tipo del mabiliario y equipo necesarios.
Toda esta inversion se va desembolsando conforme se va desarrollando la remodelacién y se presentade

la siguiente manera:

. MONTO INICIAL " -
7 .:"DE INVERSION

Menor de N$50,000.-

Més de N$50,000.- y hasta N$100,000.- 13.00%

Més de N$100,000.- y hasta N$150,000.- 12.00%

Mas de N$150,000.- y hasta N$300,000.~ 33.00%

Mas de N$300,000.- y hasta N$500,000.- 19.6096

Més de N$500,000.- y hasta N$700,000.- 8.00%

Mas de N$700,000.- 1.,50‘%{ s

TOoTAL o 71000%

Fig. 3.10 Monto inicial de inversion




La recuperacion de lo invertido y el tiempo que esto lleva es uno de los factores que el fuluro franquiciatario
estudia detenidamente, pues este elemento, entre otras cosas, le ayudard a tomar la decision de cual

franquicia adquirir; por lo que se recomienda a los interesados comprobar con los franquiciatarios que ya

operan, lo que el franquiciante afirma en relacion a los periodos de recuperacion.

Mayor a 4 ailos
Misde 3 y hasta 4 aflos

Mé4sde 2 y hasla 3 afios

- Iﬁésde 1 afloy medio y hasta 2 aflos

Masde 1 aiioy hasta 1 afio y medio

"Hasta 1afio

Fig. 3.11 Tiempo de Retomo de la Inversion
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Aunque no existen ain planes financieros con la amplitud y el costo que se requieren, son cada vez
mas los apoyos crediticios que existen para las franquicias. Estos apoyos pueden ser directamente brindados
por el franquiciante o bien, por medio de ferceros. Cabe mencionar que por el tipo de franquicias que son, no
todas aceptan algun tipo de financiamiento.

TIPODE - .+
. FINANCIAMIENTO -
A. Financiamiento por medio del Franquiciante: 24%
inversién tnicial 3%
Costo de ia franquicia 11%
Equipo 6%
Inversién Inicial, Costo de la franguicia 1%
Inversién inicial, Costo de la franquicia y Equipo 3%
B. Financiamiento por medio de Terceros 49%
Inversién Inicial 6%
Costo de la franquicia 6%
Equipo 15%
Inversién inicial y Equipo < 8%
Costo de {a franquicia y Equipo 8%
Inversién Inicial, Costo de ia franquicia y Equipo . 8%
C. No aceptan Financiamiento e -
TOTAL

Fig. 3.12 "l'ipo')"de Fipénciamlento




El sistema de franquicias, ademds de colaborar con el crecimientoy consolidacion del comercio, generauna
importante y creciente fuente de trabajo, ademds de ayudar en la superacion personal de! empleado, al
capacitarlo e instruirlo en diferentes niveles. A partir de 1989, se han generado a través de este sistema cada
vez mas fuentes de empleo para la poblacién.

Empleos generados
90,000
50,000

10,000

1989 1990 1991 1992 1993 1994 Afio

Fig. 3.13 Empleos Generados
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En los cuadros anteriores se expusieron los elementos que permiten conocer cémo se
encuantra actualmente la estructura y situacion econdmica en México, asi como el
panorama de las franguicias en nuestra economia. Con base en o expuesto en este
capitulo, se puede parlir de ciertas bases para analizar y determinar sl nuestro pais es

viable para el desarrollo de este tipo de proyscto financiero.
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En los capitulos anteriores se expusleron los temas que serviran de base para analizar y
determinar si una franquicla es viable para el desarollar como proyecto financiero en
nuestro pafs. Unicamente falta realizar una investigacién practica que termine por

identificar si se cumple o no la Hip&tesis Central. En este capitulo se llevara a cabo dicha

én, cuyo pr iento se explica a continuacién.

4.1. Procedimlento

En esta Investigacién practica se pretende recopilar las opiniones tanto de actuales
dueiios de franquicias como de personas que pretenden ser duefios de un negocio. El
objetivo de ello es conocer diferentes puntos de vista acerca de las" rr;riﬁuldés y los’
factores que. considero intervienen en e! desarrollo de~;odo proyeégo ﬁhénclero: el

mercado, la inversion de capital y el riesgo de pérdida.

Para ello se formutaron 2 tipos de cuestionarios (péra los acluales dueﬁos de franquicias

y para futuros duefios de negocios) los cuales contienen 12 preguntas cada uno. Estas

. ot A

preguntas examinan en un principio las prir de los enct )S Y

posteriormente se enfocan a conocer su punto de vista sobre las franquicias y cada uno

de los factores anteriormente mencionados. Una vez aplicados estos cuestionarios se

analizardn para obtener fas respuestas repi'esenlallvas de cada pregunta, compararias

14 il o Ald

en la ir gacién (ebn’ca y por Ultimo determinar si el

con la infor

resultado valida la Hipétesis Cental planteada al principlo de este trabaj

A continuacién se muesira la. estructura de los 2 cuestionarios a aplicarse y
posteriomnente unos cuadros donde se conjuntardn y analizardn las respuestas

obtenidas,



4.2, Instr tos de R llacién de Datos

A. Actuales Franquiciatarios

1. Indique el giro y lugar de origen de su franquicia.

2, Cuénto tiempo lleva funcionando?
a. Menos de 1 aflo
b. Entre 1 y 2 afios
¢. Entre 2 y 4 afios
d. Més de 4 aflos

3. En cixénlo tlampo recupers su inversién?
‘ é,:Menos detafio ’
b.Entre 1y2afos
‘ e Més de2 éﬁos

* 4. Se encuentra financiado su negoclo?
a; Si, par medio de un banco
b. 8, por medio del franquiciante

¢ No
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5. Qué impacto financlero ha tenido como consecuencia de los recientes problemas
econdmicos?
a, Aumento en las tasas de interés

b. Pérdida en capacidad de financiamiento

8. Ha subldo el franquiciante sus contraprestaciones?
a. Si, entre 1y 15%
b, §i, de 18 a 25%
¢. Si, més del 25%
d. No

7. Aumentaron o aumentaran sus productos o serviclos?
a, S, entre 1y 15%
b. Si, da 16 2 25%
c. Si, més del 25%
d.No o

8, Ha obsarvado camblos en Ios consumldores L) men:ado en general? .
& A|za de preclos en productos y servlcloslMayor compatanclan'amor a invertir
b. Alza de’ r' ]

yor competencia/Disminucién de
: cllentala S

c. A|za de preclos on produc!os y servlcloslTemor a invertir/Disminucién de clientela

9, Cree que la sltuaclén aclual para los franqulclatarios sea delicada?

a, Si, por el pago de regalias y Ia falta de liquidez
-b. Si; por la falta de llquldez ;:i

c. No~
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10. Aconsejaria a futuros duefios de negocios la obtencién de franquicias?
a. Si por la seguridad de mercado y el apoyo administrativo y operacional
b. Si por la seguridad de mercado y la disminucién del riesgo de pérdida
¢. No, por que se requiere de mucho capital y por la situacién econémica actual

d. No, por que ga requiera de mucho capital y el riesgo de pérdida es alto

11. Qué venlajas cree que existe al poseer una franquicla?
a, Mayor peso en el mercado y facll mansjo dal negocio
b. Mayor peso en el mercado, mayor estabilidad y disminucién en el riesgo de

pérdida

12. Qué desventajas ve an las franquicias?

a. Pago da regalias/Pago por uso de la franquicia/incertidumbre en bio de
politicas
b, Pago de regalias/Pago por uso de la franquicia/Reportar cémo marcha el

negocio

c. Pago de regalias/Apego a politicas y p tos D

B. Futuros duefios de negocios

1. indique su profesion, estado civil y edad
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2. Por qué |e gustaria tener un negocio proplo?
a. Principal fuente de 'ngreso/Desarrolio personal
b. Fuente de ingreso extra
c. Desarrollo personal/No depender de nadie
d. Principal fuente de ingreso

e. Fuaente de ingreso extra/Desarrollo personal

3. Qué giro le gustaria abarcar?
a. Alimentos
b. Consultorlas

c. Automotriz

4. Con qué problemas cree que se pueda enfrentar?
a, Saturacién de mercado/Fuerte inversion de capital
b. Saturacién de mercado/Falta de experiencia

c. Fuerte inversidn de capital/Falta de expariencia

5. Hasta qué monto iniclal esta dispuesto a invertir?
a, Menos de N$100,000.-
5. Entre N$100,000.- y N$200,000.-
¢, Mas de N$200,000.-

6. Recurriria & préstamos bancarios para iniciar su negocio?
a. No ' )
b, 8i, por la falta de capital

c. Si, para evitar la descapitalizacion



7. En cudnto tiempo cree recuperar su inversion?
a. Menos de 1 arto
b. Entre 1y 2 aitos
¢. Més de 2 ailos

8, Conoce el funcionamiento de las franquiclas?
a. 8f
b. No

8. Adoptaria una franquicia como negocio proplo?
a. No, realmente no es uno el dusito
b. SI, se tleﬁe al‘apoyo de una marca conocida

¢. Si, se cuenta con apoyo administrativo y operacional

10. Qué desventajas ve en las franquicias?
a. Pago de regallas/Pago por uso de la franquicia/incertidumbre en cambio de
pollticas
b. Pago de regalfas/Pago por uso dela franquicia/Raportar cdmo marcha el

negoclo

c. Pago de regailas/Apego a politicas y p. fim tablecido

11. Cree que existe actua'lrﬁani; qboﬁunldé& _de desarrollo para las paquefias y
medianas empresas? - : /

a. Si, por el quiebre que dan déonﬁqfdé& e; otras -

b. SI, siempra se requerira de productos o servicios

¢. No, por falta de liquidez y competéhda eﬁ el mercado
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12. Juzga convenlente esperar que transcurra determinado tiempo para la puesta en
marcha de su negocia?
a. No, actualmente se estan generando oportunidades

b, Si, para que la economia se estabilice y existan condiciones mas favorables

En las sigulentes paginas presento una serie de cuadros los cuales concentran las
respuestas obtenidas de ambos cuesticnarios, mostrando cual fue la tendencia en cada
pregunta, esta tendencia se ve reflejada en la frecuencia absoluta y relativa.
Posteriormente, en otro cuadro hago una resefia de dicha tendencia resumiendo
brevemente cada resultado. Por ultimo identifico cada uno de estos resultados con los
factores determinantes para el desarrollo de un proyecto financiero: el mercado, la

inversién de capital y el riesgo de pérdida.




ia al ofrecer de mercado, minima de capital y disminucién en e! riesgo
de pérdida, se constituye como factor que favorece el de i
4.3. Cuantificacién de Resultados A. Actuales franquiclatatios
T Engwvistado Burger ing Polia Fetz Fuddrukers Las Flautas. Biue Bel
[Pregunta  / 1 2 3 5
1.Giro y kagar de origen Comida Rapida Comida Repida Comida Rapida Helados
3 ) C B| B|
2, Thempo de Funcionamiento Mis de 3 afles 2meses 3afos 1sfi0 7 tmeses. 2afos
[4 B c A
3. Tiempo de recuperacion Mis de 2 ahos 2afos Mas de 2 afos Bmeses
de ta inversign
3 A c 8}
4. Se encuentra financiado i, por medio 54, por medio No o
o =~ \de un banco de un banco
BI A A
s. e tos capacid A - -
recientas problemas scondmicos da firanciamienta |s-n-h
D a B i A
8. Ha 3ubido ol frenquiciants No 51,25% S1,20% S1,20% - -
23 contraprestaciones ' :
e . D 8| A
7. Aumertaron o sumentarin 51, 30% No Si, 25% SL,25%
{3t3 praductos o servicion
c [ 8
8. Ha observado cambios an los. Disminucion de ta chertela Dismi dela ls Disminucion de la chentsia Alzs de pracios sn prod.
. 2t J ' prod. Alta de praci prod. Alza de pracios en prod. 0 servicios.
0 servicios. Mayor competencia
Tomor 8 investir | Tomor & irnvertic Mayor competencia Tomor & irvectir
A A A ir
9. Croe que Is shuscion actusl pars | Si, pago de regalias en dis. Si, faks de hquidez. Si, faktx da iquidez. 4, falta de bquicez. 'S4, falta de liquidaz.
los iciztarios ex dolicads Fatta ds liquidez,  Aumento de regalias. Aumento de tegalizs. Aumento de ragalies
3 [ c A
10 Aconsejarts 8 fturos duefics da | No, por I siuacion scondmica, |No, 3 requi tal | No, e requb # N, caph s, ouro,
negocios fa obtancion de franquictas. | Pago de regalas y pub. en dis. | Riesgo alka de parciida. Pago de regallas y pub. en dis. | Riesgo alio de pérdida. Apoyo admvo. y operacional.
A A A A
11. Cué ventajas croe qua exste Mayor pesc en ol mescado Mayor peso en o mercado Mayor pesa en ef mercado Mayor peso en of mercado Mayor peso en ef mercade
o posesc una franquicia Fécl manejo del negocio Fécl manejo del negocio Facit ¥ i Fadl 0 dol negack Fact %
K B A B 8|
12. Qué desveniajes ve Pago de regallss Pago de regalies. Pago de regalies Pago de regaliss Pago da regalias
o0 Les franquicles Pga por e uso de fa franquicia {Pago por el 3o de s franquicia  |Pago por el uso de Paga por el Pago por.
Reportar ol cambio d Reportar perk . l camb Reportar peri
marcha ef negocio, polticas. marchs ol negocio. polfticars. marcha st negocio.

Fig. 4.1. Cuantificacién de Resultados

107



La franquicia al ofrecer seguridad de mercado, inversién m{nima de capital y disminucién en el riesgo
de pérdida, se constituye como factor que favorece el desarollo de proyectos financieros.

Copiceno Coqueta Athiete’s foot ‘Videoceno Edoardo’s Frecuencia | Fracuencia
[] 7 [ [] 10| Atsoksta | Relatvi |
o Depories Renta de Videos Rope
A A 8 D 3] Al 0%
9 Meses 7 meses 2afics. Safics. Tafos B3 A%
c 2 2%
D 2 20%
Al Al AS 50%
Bmeses 2afics B3 0%
J| C. 2 20%
[] N < A4 a%
S, par medio del 51, por medio 8 2 0%
de un banco c4 0%
A AS 0%
A Laes b B 1 0%
l intarés e Intacks
D Al 0%
No S, 20% B S 50%
(-2 ] 10%
. D3 o0
8 AL 1%
S4.25% No ;8.5 7| "s0%
c2 |ooom
D. 2 0%
A B 3 I B
Alza de pacios #0 prod. Alza de pracios en prod. Alzs de precios en proct, Alza de pracic A2 am
os. 0 servicios, . 8. 2.7 20m
Mayor compatencia Desmi N I chontaly OF c2 L. 0%
Tomor 3 inverts Mayor competencis Tomor & ivertie Tomor a invedir 0.4 | ow
c A AS 0%
No, o servicio qua damos |54, fafta de biquidez. Si, pago de regalias en dia, 54, talta de Squidez. a2 T 20%
@5 casi indispensable. Autnento de rogalias. Faka de liquidez. C 2 0%
] Al .- 10%
Si, mercada seguro. No, D captal N, " . {Si.mercado sogura. X a3 0%
Menos flesgo de périca, | Riesgo sits de pérdida, {Rinago atto de pardicta. Mencs riesgo de pardida, Mtnosmsyuaptﬂih. c2 2%
D. 4 - I
8 A A B N
Mayor peso en of mercado | Mayor peso an ol mercado Mayoe peso an el mercado Mayor peso en of mercaco
Mayor estabiidad Facl manejo dal negocio Faci manejo del negocio Mayor estabiidad AT 0%
Disminucsn an el nesgo de s a3 S
Jpaion _lpirtes,
c Al B [
Pago de regalias Pago de regallas. Pago de regalizs. Pago de regatias A3 20%
Apego a policas y proced. | Pago por Pago por delafranquicia | Apego a politicas y proced. 84 0%
incortidumies n of cembio de | Reportar peribcicamente bmo ¢ 3 0%

Fig 4.1, Cuantificacién de Resultados
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is al ofrecer

de d

de pérdida, se constituye como factor que

4.3. Cuantificacién de Resultados

minima de wpnal y disminucién en el desgo

ol o p

B. Futuros duefios de negocios

1 Entrevistado 1 2 3 4 [3
Pregunts |
1. Profesién, civily edad. Contador | Administrador Contador
Casado 32 a8 Sokera 27 afios. Solters 40 afos Soliern 25an0s. Casado 40 afics
A B B B A
2 Por qué le gustaria tener un. Principal fuente de ingresa Fuente de ingresa extra Fuente de ingreso exra Fuente de Ingreso extra Principal fuente de ingreso
NOgOCo propio. Desamrolio personal | Desarrolio personal
A B A Al A
3. Qué giro le gustaria abarcar. Alimentos Afmentoe | atimentos Almentos
A Bl A c c
4. Con qué problemas. qQ Ge mercado ercado Fuerte inversidn de capital Fuerte inversién de capital
pueda enfrentar. Fuerte kwversidn de capkal Fata de experiencia Fuerts iversidn de capital |Faka de experiencia Faka de mxperiencia
A A 8| B B
5. Hasta qué monto inicial ests Menos de N$100,000.- Menos de N$100,000.- Da a De z De 2
” A 8 B| 8 <|
6. Recurriria a préstamos bancarios | No, intereses muy aitos Si, falta de capital SJ, faka de capital Si, faka de capal SI, para evitac fa
- A [} A B c
7. En cudnto tiempo cree recuperar | Menos de 1 afo Entre 1 afoy 2 208 1Menos de 1 afi0 Entre 1 afio y 2 afios Més de 2 afios
A B B, [ A
8. Conoce ¢ funcicramienio detas {15! No No Si Si
A B A B [
9. Adoptarta una franquicia como No,realmente no es uno el Si, se tiene ol 2poyo de una No reaimente no es uno of Si, se tiene & apoyo de una Si, s cuenta con 2poyo admvo,
A Al [:} Al
10. Qué desventajas encuentraen | Pago de regallas. Pago de regallas Pago de regallas Pago de regaiias.
kas franquicias. Pago por eluso de ta Pago por of uso de la franquicta. | Apegx poifticas. cambio de paliticas. | Paga por e usc de la franquicia,
Al e A B B8
11. Cree que exists sctuaimente 5i, por quisbre de empresas Si, siempre se requerira de Si, por quiebre de empresas S, slempre se requerird de Si, siempre se requerird do-
oportunidad de desarroilo paralas | que dan oportunidad a nuevas. | senvicios o productos de que dan oportunidad a nuevas. 1 sanvicias o producios de servicks o productos de
A B B A B
12. Juzga conveniente esperar que | No, achuaimente se estan Si, para que la economia s& Si, para que la a se No, esta S1, para que ta economia se
’ tempo pars estabiice y existan condiciones | estabibice y existan establice y existan condiciones.
1= puesta en marcha de su negocio. jmds favorables. mas favorables. Jms favorables.
Fig. 4.1. Cuantificacién de Resultados 109
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ia al ofrecer

de pérdida, se constituye como factor que

de d

el di

minima de capital y disminucién en el riesgo
e :

¢ 7 2 ) 1 Frecuencia | Frecuencia
Absoluta | Relativa
Casada 25 afos. Sokera 26 afos Casado 35 anos. Solteso 30 s
[ o E A2 20%
Principal fuente de ingresos Fuente de ingreso extra 8. 4 0%
Desarrolio personial | Desarrollo personal c 1t 10%
D1 10%
E 2 20%
gD c A 8 B cl A5 0%
Ramo automotriz - Alimentos Consutorias | Ramo automotriz B 3 0%
: c 2 20%
B8 c B B 8l A2 0%
| Saturacién de mercada Fuerte nversién de capdal | Saturacién del mercado | Saturacisn de mercado Saturacién de marcado B.S 50%
Faka de mperiencia Faita de experiencia Feka de experiencia Faka de expesiencia {Faha de experiencia c2 %
c B A A [ A4 40%
Més de N$200,000.- De a Menos de 000.- Menos da N$100,000.~ Mas de N$200,000- 8 4 40%
c. 2 2%
A A B 8 cl A3 30%
No, intereses muy atos No, infereses muy aitos Si, takta de capltal SI, faka de capital 'Si, para evitar ta descapializacién | B. S 0%
N c.2 20%
B B A A B A 4 0%
Entre t aftoy 2 aflos Entre 1 afio y 2 afios Menos de 1 afio Merics de 1 ac Entre 1 a0y 2 afios B. S 50%
il m |
Al A A A A A8 8%
Si Si sl Sl St B. 2 2%
c B B A Al A 4 40%
5i, s cuenta con 2poyo admvo. | Si, se tiene ¢f apoyo de una Si, s tiene of apoyo de una N uno el duefia. | No.roakme ) du B 4 A%
ional. marca reconocida, masca reconocids. c.2 20%
Al A B D Dl AS So%
Pagoa de regalias Pago de regatiss Pago de regallas [ Reportar como marcha & negocio. | Reportar c6mo marcha ef negocio. B. 2 20%
Pago por el uso de [ tranquicia. | Pago por &l 150 de la franquicia. | Apega obligatorio a polftices. | Apego abligatorio s politicas. | Apego obiigatorio 8 polftices. c 2 0%
D1 10%
B c B c Al A3 0%
Si, slempre se requericd de No, faita de bquidez S, siempre se requerird de No, falta de Squidez Sk, por quiebre de empresas que B. 5 50%
sarvicios 0 procctos de Competencia en el mercado seqvicios @ productos de Competencia en el mercado dan oportuniiad 3 nuevas. C 2 2%
cafidad. cafidad.
8 [:] B B A
Si, para que la economia s& Si, para que ia economia se Si, para que ka economia se SI, para que ta 1] No, ostu A3 0%
estabilics y existan condiciones | estabilice y existan estabiice y estzbiice y existan B 7 %

Fig 4.1. Cunantificaci6n de Resultados
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icia al ofrecer K de i i6n minima de mpﬂal y disminucidn €n el riesgo
de pérdida, se constituye como factor que el
4.4. Tabla Resumen A. Actuales franquiciatarios
evistado [Frecuencia Resefla
unta [ Relativa
e entevistaron a franguicialanos y agministradores de [0s focales 105 cuales fueron un 40% de comida rapida,
1. Giro y lugar de origen un 20% de ropa y calzado, un 10% de articulos deportivos, un 10% de centros de copiade, un 10% de renta y
S venta de videos y por ditime un 10% de venta de helados. E| 50% son mexicanas y el resto estadounidenses.
%
2. Tiempo de Funcionamiento 30% [El 30% lleva funcionando menos de un afio, otra proporcién igual entre 1y 2 afics, un 20% entre 2y 3 afios
20% ly por Gltimo otro 20% mas de 3 afios.
20%
50%
3. Tiempo de recuperacién 30% {El 50% recuperd su inversion en un afio maximo, un 30% en 2 afics y un 20% en méas de 2 afios.
de la inversién 20%
40%
4. Se encuentra financiado 20% [El 40% de los franquiciatarios tienen su negocio financiado por medic de un banco, un 20% por medio del
el negocio 40% __|franquiciante y un 40% no se encuentra financiado.
80%
5. impacto financiero per los 20% |{E! 80% coincide en |a alza de las tasas de interés de los financiamientos adquiridos y el resto en la disminucién
recientes problemas econdmicos - de la capacidad de financiamiento por medie de los bancos o franquiciantes.
10%
6. Ha subido el franquiciante 50% |EI50%de los subié sus entreun 20 yun 25% un 10% entre 10 y 20%, otro
las contraprestaciones 10% |10% mas del 25% y por ulﬂmu un 30% de los ¢ no han
10%
7. Aumentaron o aumentaran 50% |Et S0% de los franquiciatarios subid sus precios entre un 20 y un 25%, un 10% entre 10y 20%, ofro 20% de los|
sus productos o servicios 20% |franquiciatarios mas del 25% y por Gltimo un 20% no han aumentado sus precios.

8. Ha observado cambios en los

40% coincide en fa disminucion de Ia clientefa y 1a alza de precios de [os producios y bienes que utilizan,
un 20% en la alza de precios de los productos y servicios que utilizan, mayor competencia y temor a invertir,

10. Aconsejaria a futuros duefios de
la icién de icH

consumidores o mercado en general 20% |otro 20% en la alza de precios de los productos y servicios que utilizan, mayor competencia y [a disminucién
40% {de la ciientela, el resto, 20%, en la alza de precios de los productos o servicies que utilizan, la disminucién de
ia clientela y el temor a invertir.
60% .
9. Cree que la situacién actua! para 20% |EI 60% opind que si era delicada Ja situacién debido al pago de regalias y fa falta de liquidez, un 20% opina
los franquiciatarios es delicada 20% ue es delicada debido unicamente a 1a falta de liquidez r ditimo un 20 % no 1o cree asl

El 40% opind que no, ya gue se requiere de mucho capital y el n&go de pérdida es atto, ofro 20% opmb que
no debido al capital requrido y al pago de regalias. Un 30% silo j debido ala
de pérdida.

W>» 00D >POW > OOWﬁOOm)UOm) @ PO W PO WHHO O W

40% llo cual disminuye el i otro 10% lo aconsejatia tambien
11. Qué ventajas cree que existe 70% [El 70% menciond el peso que tiene la marca en el mercado asi como Ia facilidad para manejario debido al
al poseer una franguicia 30% |apoyo administrativo y operacicnal que se brinda, Ef 30% restante, por su peso en el mercado, porque ofrece
mayor estabilidad y el riesgo de péndida inuye.
12. Qué desventajas ve A 30% [E!40% coincidié en el pago de regallas, pago pof et uso de la franquicia y el tener que reportar periodicamente
en las franquicias 8 40% |cémo marcha el negocio; un 30% en el pago de regailas, el pago por el uso de la franquicia y fa incertidumbre
C  30% |en cuanto al cambio de politicas por parte del franquiciante; por Gitimo el 30% el pago de regalias y el apego

obligataric a politicas y procedimientos establecides por el franquiciante.

Fig 4.2, Tabls Resumen
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La ia al ofrecer dde minima de capital y disminucién en el riesgo
de pérdida, se constituye como factor que fav el dep i
4.4. Tabla Resumen B. Futuros duefios de negocios
T  Entevisado | rectiencia Resena
(Prequrta_ | Relaive Tas fueron 40% n 30% contadores, un 10% economistas, ot 10% |

1. Profesion, estado civiy edad.

ingenieros en informatica y por tltimo un 10% ingenieros industriales. Ei 50% casados y &l resto solteros; y
las edades oscllaban entre los 25 y los 40 afios.

20%
2. Por qué le gustasla tener un 40% |Un 40% por ser una fuente de ingresos extra, un 20% por ser su fuente principal de ingresos asi como para su
negocio propio, 10% |desarroflo personal, otro 20% por ser su fuente de ingreso extra y para su desarrolio personal, un 10% por
10% |desarrolio personal y no depender de nadie y por Gltimo otro 10% por ser su principal fuente de ingresos.
20%
50%
3. Qué gita fe gustaria abarcar. 30% |Ei 50% se incling por el ramo de afimentos, un 30% por el automotriz y el 20% restante por consultorfas.
20%
20%
4. Con qué problemas cree que se 50% |E120% se inclinb por la i6n de ylai decapmmso%conlamefwndewphﬂy
ueda enfrentar. 30% |la falta de experiencia y el 50% restante por la saturacitn de mercado y la falta de
P
5. Hasta qué monto inicial esta 40% |Un 40% opind que menos de N$100,00.- , otro 40% entre N$100,000.- y N$200,000.- y un 20% més de
dispuesto a invertir, 20% |N$200,000.-
0%
6. Recurriria a préstamos bancarios 50% |E150% si fe haria por falta de capital, un 20% tambien para evitar descapitalizarse y un 30% no lo harla
para iniciar syt negyocio. 20% |debido 3 las altas tasas de interes de fos préstamos.
40%
7. En cuénto tiempo cree recuperar 50% {El 50% opind que entre 1y 2 afios, un 40% en menes de un afio y un 10% en mas de 2 affos.
su inversitn, 10%

8. Conoce el funcionantiento de fas

80% [EIB0% silo conoce y un 20% de manera muy vaga.

1a puesta en marcha de su negocio.

w>» Ow>» [Cowmr (0ororoarOoriow>loerloormcoor

franquicias. 20%

40% |Un 40% opind que no ya que realmente no es duefio del negocio, oro 40% opmo que si ya que se tiene el

9. Adoptaria una franquicia como 40% |apoyo de una marca conocida y el 20% restante tambien por el apoyo administrativo y operacional que se
negocio propio. 20% |proporciona.

50% (El 50% el pago de regalias y et pago por el uso de {a franquicia, un 20% por el pago de regallas y el apego

10. Que desven(ajas encuentra en 20% |obligatorio a politicas, oro 20% por el pago de regalfas y ia incertidumbre en ef cambio de poifticas por parte
las franquicias. 20% |de! franquiciante y por Ultimo un 10% el apego obfigatorio a politicas y tener que reportar periodicamente

10% {cémo marcha el negocio.

11. Cree que existe actualmente 30% |Un 50% si lo cree ya que debido al cierre actual de varios negocios se mn pfesemando nuevas oportni-
oportunidad de desamolio para las 50% [dades, un 30% también debido a que siempre se requiere de p y , por
pequefias y medianas empresas. 20%_|Qitimo un 20% no lo considera as! por la actual falta de i@dez existente y la competencia en el mercado.

12, Juzga conveniente esperar que 30% |El130% no lo juzga conveniente debido a que se estan idades de
transcurra determinado tiempo para 70% el 70% si esperarfa determinado iempo para que se la y existan condic més

favorables.

Fig. 4.2. Tabla Resumen
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La franquicia al ofrecer seguridad de mercado, rwsénnﬂmmduwhummdmsgo
de pérdida, se constitye como factor que favorece el desarollo de proyactos financieros,

10. Aconasjaria a Ruturos dusfios de
Pegocios ka obtencién de franquicias.

4.5, Cuadro de Interpretacidn A, Actuales franquiclatarios
Frecuencha Resena
BNEvISEron a NanqUCIHanos ¥ Tos Un 40% do
1. Giro y lugar de origen ur 20% da ropa y catzado, un 10% de articulos deportvis, un 10% de contros de copiado, un 10% de renta y
videos Uttimo un 10% de vertta de heiados. EI 50% son mexicanas y el resto estdounidenses.
juridad de Mercado x
0%
7. Aumentaron o asmertarin B 50% |EI50% de los franquiciatanios subid SUs pracios entre un 20 y un 25%, un 10% antre 10 y 20%, otfo 20% de los
sus productos o sarvicios C  20% |tranquiciatarios mds del 25% y por GIbmo un 20% no han aumentado sus precios.
D 2%
A 20% mwmhmnmhmyhm@mabspﬁmqu\nm
8. Ha obrservado carmbios en los B 20% [un20% enl alza de de los productos ¥ servicios que utizan, Tayor Compotencia y temor a invertir,
consumidones o Mercado an goneral C  20% [otro 20% en ka aiza de pracios de los s y senvicios que utiizan, mayor Yy
D  40% [delk chentsla, ef resto, 20%, en la alza de pracios de los productos o secvicios ove utilizan, la disminucién de
la chentela y ol tenor a invertir.
11. Qué ventajas cres que exista A 70% |EI70% menciond of peso que tiene ka marca en el mercado asl como |2 faci'ad para manejarto debido ol
al poseer una franquicia 8 X% apoyoadm:smwy qmsamnda,EISO%resanm PPor su peso en el mercado, porqua ofrace
estabisdad
Inversién de Ca;
AT 50% |
3. Tionpo de recuperacion B 30% |E150% recuperd su inversidn en un a0 maximo, un 30% en 2 afos ¥ un 20% en mids de 2 afics.
de la inversién C__20%
AT A%
4. Se encuentra financiado B 20% |EI40% dolos iciatarios tenen su negocio por medio de un banco, un 20% por medio del
|9 nagocio C __40% [tranquiciants y un 40% no se encuentra financiado.
A B0% |
5. Impacto financiera per los B 20% (E180% coincide an ka alza d8 Las tasas de interds de los yelrestoenla
recientes . cola idad de fimanciamientn por medic da ks bancos o
10%
6. Ha subido el frandquiciants 8  50% lEISO%mbs BUbIS sUS. ontre un 20 y un 25%, un 10% entre 10y 20%, otra
las contraprestacines. c 1% ‘|O%méadd25%ypcrummun30%debs e han sus X
D 30%
12 Qué desventajas va A 0% Elmwn:dbmdpagodemgd!as,pawp«dusndehm-mydw Teportar
on las franquicias. B 40% [odmo marcha el negocio; un 30% en ef pago de regalias, & pago por &l uso de fa franquicia y ke
C 3% anwmiumdepdlnmwumddﬁwmwmwumdmdwdamhsydw
a poli TReroS. X ]
de Pirdida
2. Tiempo da Funcionarmiento 30% (E130% leva funcionando menos da un afio, otra proporcién igual entre 1 y 2 afos, un 20% entre 2y 3 afios
20% |y por &timo otro 20% mds de 3 ales.
20%
%
20% BqumumthMMmmmayhﬁhanmM
0% daicada debida unicaments a ia falta de Gitimo un 20 % no lo cree asi.

E140%opnaquem ¥a que 36 requiers de Mucha capital ¥ o fiesga de pérdida as alto, otro 20% opind que
aocahso cwmlmquﬂdoyimﬁmgﬂlngn”dhmﬂnd;hdunhngnbahm

CODPOTIOOD

%%

Fig. 4.3. Cuadro do Interpretacién
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La franquicia al ofrecer seguridad de mercado, inversién minima de capitaly disminucién en el nesgo
de pérdida, se constitiys como factor que favorece ¢ desarrolio de proyectos financleros.

4.5. Cuadro de Interpretacion

B. Futiros duefios de negocics

13 puesta en marcha de su

ReseRa
Relativa
Las personas entrevistadas fueran A0% admaistadores, Un 30% comtadores, un 10% economistas, oo 0%
1. Profesién, estado ciil y edad. ingenieros en informética y por Gitima un 10% ingenieros industriales. E1 50% casados y el resto solteros; y
las edades oscilaban entre los 25 y los 40 aflos.
A 20%
2. Por qué je gustaria tenef un B 40% {Un40% por ser una fuente de ingresos extra, un 20% por ser 5u fusnte principal de ngresos asi como para su
negocio propio, C  10% |desarolo personal, otro 20% por ser su fuente deivcsauMypmmdesqfrohpawﬂ,mioxpw
D  10% {desarrod personal y o depender de nadie y por Gfimo otro 10% por ser su principal fuente de ingresos.
E 20%
A %
3. Qué giro le gustaria abarcar, B8 30% [E}S50% se inctind por el rame de alimentos, un 30% por el automotriz y el 20% restants por consultorfas.
C 70%
8. Conoce sf funcionamiento de las A % €1 830% si lo conoce y un 20% de manera muy vaga.
franquicias. B
A 20%
B 50% Em%urﬁﬁp«lusahmbﬂdemmnﬁoyhlwsﬁndeapﬁ,m!ﬂ%mhmdewuy
c la faita de 1% restants por la satwacién de mercado y ta falta
A 40%
B 40% |Un 40% opind que menos de N$100,00.-, otro 40% entre N$100,000.- y N$200,000.- y un 20% miés de
€ __20% IN$200.000.-
A 30
GRmnrlaaprésumosbmms B 50% |El 50% si lo haria por falta de capital, un 20% tambien para evitar descapitalizarse y un 30% na lo harja
iniciar su negocio. € 20% |debido ales altas tasas de interes de los préstamos.
A 40%
7. En cudnto iempo cree recuperar B 50% |E150% opind que entre 1 y 2 aflos, un 40% en menos de un affio y un 10% en mas de 2 afios.
su inversidn. c 10%
A 50% |El50% el pago de regallas y el pago por el usa de fa franguaa, un 20% por el pago de regailas y of apego
10. Qué desventajas encuentra en B 20% lobiigatorio a politicas, otro 20% par el pago de regafias y ia incerbdumbre en el cambio de pokiticas por parte
las franquicias. € 20% {det franquiciante y por Gltimo un 10% el apego obiigatoric a politicas y tener que reportar periodicamente
D 10% {cémo marcha el negocio.
de Pérdida
A 40% [Un40% opna que no ya que reaimente no s duefio del negocio, otro 40% oprslyaquesemal
8. Adoptaria una franquicia como 8  40% |apoyo de una marca conocida y el 20% restante tambien por el apoyo adminsyativo y opel que se
ne i C__20% ciona.
11. Cree que existe actuamente A 30% |Un50% silocree ya que debido al cierrs actual de varios negocios se estan presentando nuevas oportuni-
B 50% |dades, un 30% también debido a que siempre se requiere de proveedores de productos y servicios, por
C 20% |atimo un 20% no fo considera asi la actual falta de liquidez existants y ia competencia en ef meccado.
12. Juzga conveniente esperar que A 30% |B330% nolo juzp: debido a qua sa estan de
transcurra determinado tempo para B 70% jei70%si esper:ﬂa determinado tempo para que se estabiice la economia y exstan condicionss mas

favorables.

Fig. 43. Cuadro de Interprenacién
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4.6, Resultados del Anélisis.

De acuerdo a los cuadros de Interpretacién se realizé un andlisls conjuntando los

elementos de la hipétesis central a fin de poder validarios.

Se tomd en forma individual cada factor, es decir, la seguridad de mercado, la Inversién
de capltal y el riesgo de pérdida, para conocer su impacto particular en el andlisis

realizado.

A continuacién se muestran los resultados de dicho andlisis:

1) Seguridad de Mercado

Se plensa que la obtencién de una franquicia sl proporciona seguridad de mercado
debldo a que se cuenta con el peso, calidad y serviclo reconocldo. Sin embargo existe
clerta incertidumbre al respecto debido a la situacién econémica actual, ) comerclo en
general se encuentra reprimido por la falta de liquidez de los consumidores, reflejada
principalmente en la disminucién de la clientela y por lo tante de las ventas; aunado a
esto, parece exlstir saturacién en el mercado deblido a la competencia de precios que se

estd dando.
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Respacto a estos puntos, se puede decir que en la actualidad, a pesar de que gran parie
de las franquicias (un 70%) analizadas, al igual que muchos negocios de otra indole, han
subido sus precios, estdn procurando mantenerse al mismo nivel que sus competidores,
ofreciendo en ocasiones paquetes que beneficien al consumidor para lograr ser mas

competitivos.

De esta manera, al contar con una marca, calidad y servicios reconocidos, asi como
precios compaetitivos, el consumlidor fijard su atencién con mayor énfasis en las

Jui y en cor sencla la saturacién de mercado y la disminucién de la

clientela se verén anuladas.

2) Inversién de Capital

En este factor se evaluaron tres elementos principalmente: £l primero la inversién de

capital necesaria para que marche el negocio; el segundo ia fuente de donde

provendrian los recursos y el tercero el tiempo que tr irre para a

p

recuperar la Inversidn Inicial, dejar de financlar el negocio y poder solventar los gastos

con los ingresos de la operacién diaria,

Respecto al primer elemento se opind que pese a que una franquicla tiene establecido
desde un principio su costo y contraprestaciones, estos son muy afectos a cambios
principalmente por la situacion econémica actual, la que se caracteriza por el alza de
productos y servicios de cualquier tipo. El problema se agrava adn md4s para las
franquicias de origen extranjero que requieren que los pagos tanto por la compra
de ta franquicia como de las contraprestaciones sea generalmente en délares o

bien en la moneda de dicho pais, ya que ademés, la economia ests padeciendo la

ne



devaluacién de la da lo cual provoca que dia con dla estos costos se
incrementen. Es por estos dos aspectos que la inversién inicial de capital varia bastante
con el transcurso del tiempo en relactén con lo que se tenfa establecido en un principio,
y no se tenga la certeza de cuénto es el capital requerido para poner en marcha el

negocio.

En el segundo elemento se analizé la fuente de los recursos para Iniciar un negocio,
suena contraproducents saber que pese a las altas tasas de interés que manejan
actualmente los bancos o instituciones afines, el 80% de la gente encuestada esté
dispuesta a solicitar préstamos. Ello se debe bisicamente a la faita de recursos
suficientes en el momento por una parte y por otra, que como se menciond en el
parrafo anterior se puede llegar a requerir mas capital del que se tenia pensado. Cabe
mencionar que, de acuerdo al estudio realizado, la mayoria de los actuales

qui tiene pré bancarios para financiar su franquicia y el principal

problema que repercutié en su negocio fue el alza desmesurada de las tasas de
Interés que se presenté por el desequilibrio econémico, asi como la contraccidon de

los préstamos por parte de los bancos o bien por parte del franquiciante.

El tercer y ultimo elemento que se analizé respecto a la inversién de capital en una
franquicia fue el tiempo de retomno de la inversién; de acuerdo al andlisis, el 50%
recuperé su inversion en menos de un afio, un 30% entre uno y dos afos y el 20% méas
de dos afios, llegando incluso hasta cuatro afos. Cabe mencionar que este elemento

A d

p del giro y t fio del r

gocio, es declr entre mas senclllo sea el giro y de
menor tamafto, la Inversién ser& menor y por lo tanto también el tlempo de
recuperacién. Tal es el caso de los centros de copiado o los negocios de renta y
venta de videos por ejemplo, que al no requerir un gran local 0 mucho mobiliario la

inversién diminuye, En cambio en los negocios de comida répida se requieren locales
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con determinadas especificaciones, cierto mobiliario, equipo, un trato més constante y
profundo con proveedores, etc. lo cual aumenta la inversién, la incertidumbre en cuanto

al alza de pracios y por lo tanto el retomo de la inversién.

En resumen, en general la Inversién de capltal es alta en una franquicla, como en
este momento lo es para cualquier negocio, debldo a la falta de recursos, las altas
tasas de interés, el tiempo de retorno, etc., pero las franquicias llevan consigo un
costo adicional El pago por el uso de la franquicia y el de las contraprestaciones.
Esta situacién es mas palpable cuando se trata de una franquicia extranjera.

En esie momento existen, como se mencioné en el capitulo anterior, mas franquiclas
mexicanas que extranjeras y os giros son variados, Ello ofrece al futuro franquiclatario
un sinnimero de opciones para elegir el tipo y tamaro de franquicia que pudiera obtener
de acuerdo a su capacidad de inversién. El pago por el uso de la franquicia y de las

contraprestaciones es el precio que se paga por tener asegurado un mercado,

Asl mismo, cabe mencionar que en reclentes informes, se anuncla que México estd
superando la crisis econdmica y se estima que para Sepliambre se den los dltimos
ajustes y‘de esta manera poder parlir de una base sdlida para lograr el equilibrio
econdémico en 1996. Es de suponerse que ni las tasas de Interés, ni la liquidez, asi
como tampoco la confianza para invertir, podrad recuperarse en poco tiempo, a
pesar de [o que se dice; sin embargo, se estima que las tasa diminuyan en una

tercera parte de como act se ran y que al término de 1995 haya

vueito la confiaza para invertir y finalizar con la represién econdmica para lograr la

clrculacién de dinero y la desaparicién de la falta de liquidez.
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3) Rlesgo de Pérdida

En este momento resulta dificil evaluar el riesgo de pérdida que pudiera tener cualquler
negocio debldo a la situacién econémica del pals, sin embargo, existen algunos
elementos que pudieran determinar el nive! de riesgo de pérdida que se tiene al obtener

una franquicia.

Los que se apegan a la teoria de que se lleva menos riesgo, opinan que la seguridad de
mercado que se compra, el apoyo administrativo y operacional que otorga el
franquiciante al franquiciatario y la oportunidad de desarrollo de proyectos como
consecuencia de la desaparicion de varios negocios, son slementos claves. Es cierto
que el mercado es seguro y que el apoyo que recibe el franquiciatario es
importante, ya que a diferencia de algun otro negocio, el huevo propletario de una

franquicia empleza a operar con bases sélidas obtenidas medi la itacién

adquirida tanto a nive! administrativo {contratacién de personal, manejo de personal,
publicidad, politicas, calculo de nédmina e impuestos, determinacion de resultados, etc.)
como operativo (forma de operar el negocio, manejo de las méquinas, horarios de
trabajos, funcliones, procadimientos, etc.) por parte del franquiciante. Asfi mismo se
cree que debido al cierre de diversos negocios (la mayoria microempresas) existe una
liberacién del mercado la cual se debe aprovechar para sustituir a - estas empresas y

seguir proporcionando a |a poblaclén de los bienes y serviclos requeridos.

Por otra parte, se cree que existe mayor riesgo de pérdida porque uno no es realmente
el duefio del negocio ya que sl el franquiciante decide en un momento dado retirar las
franquicias otorgadas una vez que se venza el contrato, lo puede hacer sin
complicaciones dejando sin su negocio al franquiciatario. También se plensa que la

actual situacién econdmica provoca que la inversién de capital sea aun més alta y la falta
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de liquidez por parte de los consurnidores estén generando en todos los negocios un

mayor riesgo de pérdida.

Respecto a no ser reaimente uno duefio del negocio, se puede decir que una franquicia
no es una espeacie de empresa que administrar Unicamente, se es duefo del
establecimianto, mobiliario, equipo y responsable del personal y de las ganacias o
pérdidas que conforman una franquicia, que, como cualquier negocio, de no trabajar de
manera adecuada se comre el riesgo de perderia. Si bien es cierto que la actual
situacién econémica aumenta el riesgo de pérdida, es también cierto, como se
mencioné anteriormente, que aparentemente la economlia se estd recuperando y
posiblemente no en este momento sino mis adelante, las condiciones sean més
favorables para el desarrollo de proyectos con menos riesgo de pérdida. Los
primaros puntos (seguridad del mercado y apoyo administrativo y oparacional) se
puede decir que son los que menos podrian producir que se eleve el riesgo de

pérdida ya que forman parte integral de la franquicia.

4) Desarrollo de Proyectos Financieros,

En la actualidad es poca la gente que se encuentra desarrollando un proyecto financiero, de

no ser aquella que ya cuenta con suficlente experiencia y capital, es decir, gue ya posea o

haya poseido algin tipo de negocio. Para aquellas persdnas que desean desarrollar un

proyecto financlero por primera vez con recursos limitados, la situacién resulta dificil,

bésicamente por la situacién actual que atraviesa el pais. De acuerdo a lo mencionado en el

primer capitulo, considero que existen tres factores basicos que determinan si conviene

desarrollar 0 no un proyecto financlero. Estos (mercado, inversién de capital y riesgo de

120



pérdida) se han analizado de diversos puntos de vista: primeramente de forma tedrica,
después desde el punto de vista del actual franquiciatario y por Gltimo del futuro duefio de un
negocio. Para determinar si una franquicia pudiera ser viable, es importante comparar (o que
indica la teoria con la opinién de las personas entrevistadas, a lo que podriamos llamar la
practica. Todo elio dentro del contexto actual de la economia y los datos recientes que se

poseen de la posicidn de la franquicia en nuestro pals.

El desarrollo de franquicias en nuestro pais, se ha dado tanto en la Cd. de México como en

hael T

ite en Gt

otras ciudades de la Republica, y Monterrey y en aquelias que
se encuentran alrededor de la Cd. de México, y la generacidn de empleos por las franquicias
ha ido en aumento afio con afo. Con ello podemos concluir que existe oportunidad de
desarrollo, en cuanto a mercado se refiere, tanlo en la Cd. de México como en otras
ciudades; posiblemente como consecuencia de la liquidacién de trabajadores en varias
emprasas, s8 encuentra la gente interesada no séio en frabajar, sino en hacerlo de forma

eficlante para mantener su empleo.

Respacto a la inversién que se esta dispuesto a realizar de capital por parte del futuro duefio
(Incluyendo el costo de la franquicia, asi como la inversién inicial para poner en marcha el
negocio), estd es no mayor a N$200,000.- . dividida en un 50% los de menos de
N$100,000.- y otro tanto entre N$100,000.- y N$200,000.- . Comparada de acuerdo a la
investigacién tedrica realizada y tomando en cuenta que por la situacién actual no es
completamente certera, |a inversién es de N$285,000.- en promedio, o sea que se encuentra
por arriba de las expectativas de los futuros duefios de negocios. Por o tanto, se ve dificil el
desarrollo de una franquicia como proyecto financiero, aunque hay que tomar en cuenta que
asi como existen negocios caros los hay también baratos, pero por otra parte, los
financiamientos por lo pronto, tanto por parte de los bancos como de instituciones a fines, se

ven cada dia reducidos.
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Por tlitimo, el riesgo de pérdida al desarrollar una franquicia como proyecto financiero, se
puede medir en el tiempo de ratomo de la inversién, tiempo en el que el dueio va a sostener
con sus proplos recursos el negocio. De acuerdo a la investigacién teérica, se estima que el
tiempo de retomo es por lo general de un afo hasta un afio y medio, con tendencia a
incrementarse a dos aflos y medio aproximadamente. Este tiempo resulté en promedio igual
a lo que los futuros duefios tienen en mente que es entre uno y dos afios, fa diferencia que
se presenta es que la tendencia es menor a un aflo. Se puede concluir que la franquicia
podria resultar viable, en cuanto al riesgo de pérdida, para desarrollar cuando se encuentre

dentro de! parémetro promedio.

Como se podré observar, la franquicla puede resultar viable para desarrollar un’ proyecto
financiero, slempre y cuando se adapte a algunas condiciones dentro de los 'aspectos reden

analizados.

Ahora bien, respecto a la Hipétesis Central, podemos decir que se curﬁplé en pahe, debido a -

que propone que a mayor uso de las franquicias:

a, Mayor seguridad de mercado,
b. Menor Inversién de capital,
€. Mayor disminucién en el riesgo de pérdida,

d. Con un mayor desarroilo de proyectos financieros
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c.

Debldo a que la Hipétesis Cenlral se cum l
propuestas para que la franquxda se constltuy como

proyectos financieros.

Mayor seguridad de mercado: Si se cumple al contar con una marca, serviclo y

calidad reconocidos.

Menor inversién de capital: La inversién resulta alta debido a la situacién
econémica actual (falta de recursos propios, Inflacién, altas tasas de interés,

devaluacién, atc.).

Mayor disminucién en el rlesgo de pérdida: Este riesgo es variable de acuerdo
al tiempo de retorno de la inversién, !a represién de algtin sector del mercado, la
recuperacion de la economia y el regreso de la confianza de los inversionistas y

consumidores.

Con un mayor desarrollo de proyectos financieros: En la actualidad se
encuentra seml-paralizado el desarrollo de proyectos financieros, principalmente
porque al integrar los factores antariores resulta que la inversién alta de capital
tiene mayor peso que la seguridad de mercado que ofrece y el riesgo de pérdida,

como se manciond, es variable,

: ‘va lente proporclcnar algunas

to qua favorezca el desarrollo de
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4,7, Propuesta de Inversién

Estas propuestas pretenden identificar algunas opcibnes que puede tener el inversionista

interesado en poseer una franguicla como negocio propio y que por las causas

anteriormente expuestas resulta dificit, Dichas propuestas son:

W)

2)

3)

4)

Si como se ha intormado ultimamente, la economia empleza a recuperarse y a
principios del préximo aflo se cuenta con bases sélidas para iniciar €l crecimiento
econémico, es recomendable esperar unos maeses mas para pemmitir que tanto la
Inflacién, como las tasas de Interés se estabilicen y tener la certeza de la

Inversidn de capital a realizar.

Optar por franquicias nacionales en lugar de extranjeras, ya que de esta manera

se queda protegido de devaluaciones . y ‘aumentos periddicos de las

contraprestaciones.

e, hel

Obtener franquiclas que cubran 'pn'.’ te nec para

asegurar atin mas el mercado y la reduwlﬁh en el riesgo de pérdida.

Solicitar Unicamente los préstamos Indispensables para evitar estar pagando
intereses sobre cierto capital que ain no tiene uso y recurir a bancos que
muestren mayor solidez, o bien, a instituciones u organismos especializados en

otorgar financiamientos a futuros franquiciatarios.
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5) Incursionar en ciudades diferentes al Distrito Federal, Guadalajara o Monterrey,
que muestren signos de desarrollo como son principalmente las que rodean la Cd.

de México.

Estas son las propuestas que considero que puedan ser Utiles para desarrollar a la
franquicia como proyecto financiero en nuestro pais. En la fig. 4.5. se plazmé en forma
gréfica e resultado de la investigacién, asi como estas propuestas planteadas, Cabe
mencionar que es necesario ir monitoreando el comportamiento de éstas en la economia
mexicana durante los siguientes meses para poder delerminar el momento adecuado para

invertir.
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4.8. Conclusiones del Caso Prictico

Fue asi, mediante la aplicacién de cuestionarios a actuales duefios de franquicias y a
personas interesadas en tener un negocio propio, que se pudieron comparar los resultados
obtenidos contra la informacién generada por la investigacién tedrica. Ello sirvidé para
detenminar la situacion actual de la franquicia en la sconomia mexicana y de los factores que

pudieran intervenir an su desarrolio.

Una vez determinada esta situacion, se comparé con la Hipétesis Central para averiguar si
ésta se cumplia. Los resultados indicaron que la franquicia ofrece seguridad de mercado, no
requiere de una inversién minima de capital y debido a ia situacidén econémica actual, no
disminuye el riesgo de pérdida. '

Debido a estos rasultados y como compl ito a la ir igacion, se generaron una serle

de propuestas que pretenden consolidar a la franquicia como factor determinante que
favorezca el desarrollo de proyectos financlercs. Propuestas encaminadas basicamente a
permitir que la economla mexicana se estabiice para que la inversién de capital se

mantenga y el riesgo de pérdida tienda a disminuir.
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Conclusién

En esta investigacion se trataron principalmente los puntos que nos ayudaron a definir si
una franquicia es viable para desarrollar como proyecto financlero en base a los factores
que intervienen en su desarrollo, el conocimiento de los conceptos basicos de una
franquicia y el ambiente econémico que se prasenta actualmente en México, asf como su
repercuslén en las franquicias.
.

En el primer capitulo se estudié qué es un Proyecto Financiero (el cual se refiere al
conjunto de ideas que mediante la utilizaclén de recurses humanos, técnicos y

materiales, buscan alcanzar un objetivo comin: la salisfaccion de r idadas) y los

factores que pudieran intervenir en su desarrollo, como sen: el marcado (el conjunto de
personas o unidades de negocios que consumen/utilizan un producto o serviclo o las que
se puede inducir a que lo consuman/utilicen), la inversién de capita! (la dedicacion de
rewrsoé. en este caso materiales, con fa esperanza de obtener beneficios durante un
periodo de tlempo) y el riesgo de pérdida (la asignacion de probabilidades de ocurrencia
a cada posible resultado). Estos tres factores son los que determiné que influyen en la

vida de todo proyecto financiero y de ahi, 1a intencién de estudiarlos.

En el segundo capitulo se estudié a !a franquicia desde un punto de vista objetivo para
conocer sus generalidades, partes, forma de obtenerla, asi como su funcionamiento. La
franquicia, como comenté, es una forma de negocio que inicla cuando con la licencia de
uso de marca se transmiten conocimientos técnicos o se proporciona asistencia técnica,
para que la persona a quien se le concede pueda producir o vender bienes o prestar

servicios de manera uniforme o mediante métodos operacionales, comerciales y




administrativos establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la catidad,
prastigio e imégen de los productos o servicios a los que ésta distingue.

De aqui se desprenden jas partes que forman a la franquicia: el franquif;iante, que cede
su marca y conocimientos; y el franquiciatario que los cbtiene para Iniclar su negocio.

Se comentaron también las fuentes a las que se puede recurrir para la obtencién de
alguna franquicia (como son las ferias, exposiciones o bien, directamente la Asoclacién
Mexicana de Franquicias), asi como la forma en términos generales en la que funclona,
haciendo mencién de que ésta vara de acuerdo al giro que sea y a politicas y

procedimientos establecldos por los franquiciantes.

En el tercer capitulo se mostrd la infraestructura con ia que cuenta actualmente nuestro
pais, es decir, el conjunto de blenes y servicios basicos para el desarrollo de actividadss.
Tamblén se expuso la situacién econdmica que prevalece hay en dia, es decir, las altas
tasas de interés, la inflacién, la devaluacién de la moneda y el temor a invertir; situacién

PP

que ha ] l ente rasp a la visién que tenlamos de ésta hace poco

mas de un afo, en donde se presumia de tener no sélo un equilibrio econémico, sino
ademdés cracimiento, lo cual se vino abajo a fines de 1994 y camhié todo el esquema
politico, econémico y sacial en México.

Por ditimo se analizé el desenvolvimiento que han tenido las franquicias en la economla

'a y sus posi

futuras de desarrollo.

Con los temas tratados en estos lres capltulos se ‘crearon’ la bases para anallzar Yy '

datermlnar si nuestro pals era viabla para ye o rnanclero

particularmente el de una franqulcla COn ello se buscé conrrmar la HIpétesIs Centra! la

cual dice:




Si ef uso de la franquicia permite establecer una seguridad de mercado con Inversién
minima de capital y disminucién en el riesgo de pérdida, favorece el desarrollo de
proyectos financieros, por tanto genera mayores posibilidades de inversién y seguridad
en los proyectos financieros; luego entonces, a mayor uso de la franquicia, mayor
seguridad de mercado, mayor inversién minima de capital, mayor disminucion en el
riesgo de pérdida con un mayor desarrolio de proyectos financieros, asi como mejores

posibilidades de inversién y seguridad en los proyectos financleros.

En este sentido, la comprobacién de la Hipétesis Central se vié fundamentada por los
resultados amojados en la invastigacion practica, resultados interesantes, ya que, pese a
no cumpliljse en un 100% la hipbtesis planteada al iniclo de esta investigacion, se
arrojaron una sere de propuestas determinantes para poder llevar a desarroilar no sélo
una franqulcia como proyecto financiero, sino cualquier plan que se tenga en mente.
Basicamente los resultados de ta investigacion realizada fueron:

El 70% opinaron que la franquicla efectivamente ofrece seguridad de mercado, sin
embargo, la inversién de capital no es minima, de acuerdo al 60% de los encuestados,
debido a que aparte de los gastos comlnes de instalacién y operacién, se debe
proporcionar al franquiciante una cantidad extra por el uso de su franquicia y ¢l pago de
contraprestaciones. Por Ultimo el 70% opina que en la actualidad el riesgo de pérdida

aumenta considerablemente debldo a a crisis por la que estd atravesando el pais. lo

cual ha provocado principal falta de liquidez tanto en los inversionistas como en los

usuarios.

Este ultimo aspecto resultdé determinante phra propbrier,que una frahqulcla sl -se

constituye como un factor que. favorezcé'e : désarfoildide un”

informacidn que permitié estab!ecer como elemento fundamental el anéhsls del contexto

socio-econdmico de donde se desprandlé que el objellvo de lnvenlr en un ‘negoclo proplo

ym\" '
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disminuyendo e! riesgo de pérdida se puede cumplir pero no en éste momento, al paso,
de unos meses, mas o menos al término del primer trimestre del ano que entra, ya que
se espera que la situacion econdmica se haya estabilizade y se tenga un panorama
amplio y claro del futuro del pais. Lo cual es aplicable, como mencioné, no sélo a las

franquicias, sino a cualquier otro proyecto financiero que se pretenda desarrollar.

Con base en ello se determinaron una serie de propuestas para ofracer aiternativas al
rasultado de la investigacién, de las cuales resaitaron el optar por franquicias nacionales
para disminuir la incertidumbre en la variacién de costos, y que cubran necesidades
bésicas de la poblacién. Asimismo la importancia de esperar determinado tiempo para

permitir que la economia se estabilice.

Con esto sa considera que tanto el futuro inversionista como el licenciado en Contaduria
deben tener suficlentes conocimientos acerca de las franquicias y la situacién por la que

atraviesan para poder elegir o sugerir la mejor opcidn,



RECOMENDACIONES

Como mencioné en un principio, la importancia de esta investigacién es aportar una
nueva perspectiva de desarrollo de proyectos financleros para promover la generacién
tanto de empleos como de bienes y servicios a la poblacion para satisfacer sus
nesecldades, asi como el establecer conocimientos a cerca dede [a forma de obtencién y
funcionamiento de una franquicia para incrementar el campo da accion de la contaduria,

pemmitiendo ofrecer una correcta y oportuna asesoria a las personas que [o requieran,

Como se aprecio6 a lo largo de este trabajo, |a franquicia se constituye actualmente como
un proyscto financiero que se estd desarrollando en diversas ciudades de la Republica
aparentemente con clerta facilidad, lo cual se aprecia en el crecimiento de negocios
franquiciados en los Gltimos afios. Este .creclrnlenlo no significa que una franquicla sea la
mejor opcién para invertir, existen una serie de factores que pudieran determinar si el
futuro duefic de un negocio puede manejar de forma Sptima una franquicia, o bien si la

franquicia que pretende obtener cubre sus principales expectativas, -

Desarrollando una franquicia © cualquler otro* llpo de negocm se: daré tanto la ..

PITITIS o

p r y forma de traba}ar para tener ] esla manera mayores

posibilidades de desarrollo, Como mencioné, Ias franqu[;las cuentan con una diversidad
de giros, costos, formas de operacion, efc. lo cual nos ofréce margen para elegir 1a que

consideremos idénea.



Asimismo, como consecuencia de esta diversidad, las franquicias varian
considerablemente entre ellas. Es necesario como profesionistas estar actualizados en
los concaptos basicos de cada tipo, para poder ofrecer a los Interesados una asesoria
confiable y oportuna, Esto se puede lograr asistiendo a las diferentes ferias que se
organizan cada aflo, o bien dirigiéndose a ia Asociacién Mexicana de Franquicias para

" conocer los nuevos conceptes, ideas, camblos, etc. que puedieran presentarse.

En resumen, como futuros duefios de negocios, debemos investigar a fondo cualquier
opcién que se nos presente; y como profesionistas debemos estar siempre actualizados

para poder ofrecer a nuestra sociedad un mejor servicio dia con dia.
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a. Marco Teérico

Variable Independiente:

Factor que favorece el desarrollo de proyectos financieros.

Variable Dependlente: )
La franquicia al ofrecer seguridad de mercado, inversion mlnlrha de capital y disminuclén

en el riesgo de pérdida.

Importancia Soclat: e S
Aporta una nueva perspectiva de desarrollo de proyectos ﬂﬁéhé{érﬁﬁ. p}ara ‘promover la
generacion de fuentes de empleo y proveer de més blene's:::\y syﬁiﬁlicios a ia'poblgdén B

para satisfacer sus necesidades.

Importancia Teérica: S : IR
Establece conocimientos acerca de la forma de obtencién y bperétéidh d§ uha frénﬁulclé ;
para incrementar el campo de accién de la conladudé y dar aslj una correda y op/ortuna

asesoria a las personas que lo requieran,
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Hipdtesis Alternas:

1. Si la franquicia ofrece seguridad de mercado cuendo se implementa su uso, por tanto
se constituye como factor que favorece el desarrollo de proyectos financieros; luego
entonces, a mayor implementacién de la franquicia, mayor seguridad de mercado y
mayor constitucién de esta como factor que favorece el desarollo de proyectos

financieros.

2. Si {a franquicia ofrece una inversién minima de capital, por tanto se constituye como
factor determinante que favorece el desarrollo de proyectos financieros; luego entonces,
existe una menor inversién de capital y un mayor factor que favorece el desarrollo de

proyectos financieros cuando se incrementa la franquicia.

3. Si la compra de franquicias ofrece disminucién en el riesgo de pérdida y esto la
constituye como factor que amplia las posibilidades de desarrollar proyectos financieros,
por tanto favorece la generacién de empleos; luego entonces, & mayor compra de
franquicias, mayor disminucion en el riesgo de pérdida con mayores posibilidades de

favorecer el desarrollo de proyectos financieros con mayor genaracion de empleos.

Hipétesis Central:

Si el uso de la franquicia permite establecer una seguridad de mercado con inversién
minima de capital y disminucién en el riesgo de pérdida, favorece el desarrollo de
proyectos financieros, por tanto genera mayores posibilidades de Inverslén y sei;uridad
en los proyectos financieros; luego entonces, a8 mayor uso de |a {ranqulcla mayor

seguridad de mercado, mayor inversién minima de capltal mayor dlsmlnuclén en el




riesgo de pérdida con un mayor desaroilo de proyectos financieros, asi como mejores

posibilldﬁdes de inversién y seguridad en los proyectos financieros.

Hipétesis Nula:

Si el uso de la franquicia permite establecer una seguridad de mercado con inversion
minima de capital y disminucion en el riesgo de pérdida, esto no favorece el desarrollo de )
proyectos financleros, por lo tanto no genera mayores posibilidades de inversion y
saguridad en los proyectos financieros; luego entonces, a mayor uso de la franquicia,
mayor seguridad de mercado, mayor inversién minima de capital, mayor disminucién en
el riesgo de pérdida, no hay mayor desarrollo de proyectos financieros, asi como

tampoco mayores posibilidades de inverslon y seguridad en los proyectos financleros.

Objetivo General:

Mostrar que la franquicia es un factor delermln_ant'ei que favpi'ecéAIa Irﬁﬁlanlaclén de

proyectos financieros. -

Objetivo Particular; ; . .
Demostrar que la seguridad de mercado, la inversién minima de capital y la lfeducdén en

el riesgo de pérdida, son ventajas determinantes en el desarrdllb de un proyecto

financlero.




Objetivo Especifico:
Demostrar que la franquicia, por la seguridad de mercado que ofrece, la inversién
minima de capital y la reduccién en el riesgo de pérdida, es una opcién para el desarrolio

de proyactos financleros,

Objeto de estudio:

El desarrolio de proyectos financieros. Conceptual simple.

Métodos Generales:
- Inductivo analitico

- Sintético analégico

Métodos Particulares:
- Técnlca de valuacién financlera y proyectos de inversién,

- Investigacidn de mercado.

Técnicas de Recopilacién de Datos:

- Andlisis de contenido.

- Técnica de fichaje.

- Instrumento de medicién pretest-postest en el sondeo de léy‘sil‘uaclén. '

- Estudio de! caso.



Ublcacién:
- Temporal: de Febrero de 1983 a Mayo de 1995.
- E ial: Universidad Latino i , Facultad de Contaduria y Administracion,

Ciudad de México.

Delimitacién Tedrica:

En esta investigacién se desarrolla un andlisis de los proyectos de inversién a partir del
conocimiento de la franquicia en cuanto a sus caracteristicas, como instrumento que
favorace la inversidn, especialmente al analizar las caracteristicas rqferentes a sus
elementos tacnolégicos o ideolégicos, en tal medida se observa que la investigacién

tlene como eje de proyeccién el drea financiera en la Lic. de Contaduria.

Limitaclones: : . .
- En cuanto a la disponibilidad de informaci6n ya que esta se encuentra limitada réspeclo
a la actualidad y vigencia. '

- En cuanto al mecanismo de las franquiclas y su posibilidad de gé- lizard ya que

cada franquicia presenta sus particularidades.
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