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INTRODUCCION.

La década de los ochentas, de los noventas y la que estamos iniciando,
se han caracterizado por recesiones sucesivas, tanto en economias

desarrolladas como en desarrollo.

El alto desempleo y el constante deseo de superacion del sector de la
poblacion que elige trabajar independientemente, ha provocado el nacimiento
y quiebra de pequefios y medianos negocios, esto, principalmente por la falta

de respaldo financiero y un amplio crecimiento de tasas de interés.

La Franquicia que surgid en los setentas, €s el negocio de comida rapida
en los Estados Unidos de Norte Ameérica, la cual se desarrollé en ese Pais
como una alternativa de respaldo en conocimiento y experiencia para nuevos

empresarios con capital limitado.

Actualmente la Franquicia en nuestro pais ha cobrado un auge
impresionante como consecuencia en las modificaciones que el gobierno
mexicano ha hecho a las leyes de inversion extranjera y a la transferencia de

tecnologia.

En esta tesis, se analizara el concepto de Franquicia como una de las
mejores opciones de inversidn en este momento, ya que contamos con un
medio ambiente econémico en donde se esta presentando una reestructuracion
actual en el ambito de los negocios, con tendencias a apoyar a el pequefio y

mediano comercio. Asimismo se mencionaran los requisitos gque debe de



cumplir una Franquicia tanto para desarrollarla como para adquirirla, bajo qué
Leyes se encuentra regida, como se aplican y su efecto en ellas, compromiso
por ambas partes y finalmente se presentara una opcidén de negocios bajo este

esquema llamado Franquicia.




































































































































CAPITULO 2. ALTERNATIVAS DE INVERSION PARA UN
EMPRESARIO CON CAPITAL LIMITADO '

Los ultimos afios se han caracterizado por cambios acelerados en
aspectos econdémicos, tecnoloégicos y sociales, la polarizacién de la riqueza se
ha agudizado en paises-desarrollados, el sistema monetario internacional se ha
debilitado y los poderes politicos de los paises se encuentran en un esfuerzo de

globalizacién para estabilizar la economia mundial.

El ser humano a través de su historia y en su vida natural,
(aproximadamente setenta afios, lo cual representa una parte infima de la
historia econdmica del mundo), tiende a comportarse en aspectos ciclicos, es

decir:

El ser humano nace, por lo tanto requiere inversion de tiempo, hasta que
alcanza un limite de preparacién donde empieza a ser productivo,
posteriormente, alcanza su maximo de productividad, hasta llegar a la

dependencia econoémica de sus congéneres.

Del periodo en que nace, hasta que adquiere las habilidades basicas para
ser productivo, al reunir éstas caracteristicas tedricas, inicia su periodo de
contribucién a la sociedad hasta desarrollar el conocimiento empirico y tedrico
adquirido, el ser humano en este punto, contribuye a la sociedad a través de su
productividad. Terminado este periodo, reingresa a la dependencia por

condiciones naturales de salud.
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Afortunadamente, el ciclo mostrado no es uniforme en toda la raza
humana, existe una categoria de persona cuya productividad se maximiza
cuando conjuga su potencial y disciplina productora y su capacidad de

afrontar el riesgo.

En este punto se hace necesario definir el riesgo, el ser humano vive en
el riesgo a lo largo de su vida, entendiendo el riesgo como la incertidumbre de
lograr o de obtener lo propuesto como resultado de invertir algin elemento
que puede ser:

¢ Fuerza,
* Capacidad,
e Tiempo,

e Recurso humano.

Aqui podemos aceptar que el ser humano y el riesgo va unidades en

todas las actividades.

Los empresarios de todas las épocas se han caracterizado por la alta
tolerancia al riesgo (sin embargo no existe una medida de la tolerancia al

mismo).

En el mundo de los negocios, las decisiones son fundamentales, en ia
comparacion objetiva de la rentabilidad contra el riesgo. Sobre ésta base se
pretende analizar las caracteristicas de las inversiones que el mercado actual

en México ofrece a los pequenios y medianos empresarios, que son:
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I.- INVERSION EN EFECTIVO.
a)  No especulativa.

b)  Especulativa.

2.- INVERSION EN TANGIBLE.
a)  No especulativa.

b)  Especulativa

3.- INVERSION DE RIESGO.
a) Con Know How.
b) Con tecnologia probada.

¢) Con tecnologia experimental.

Inversion en efectivo.-

a) No especulativa. Dentro de este grupo podemos mencionar a las
inversiones que se realizan en efectivo y aquellas que son llevadas dentro de
un Banco. La primera opcién podemos decir que es una inversion muy segura,
ya que el dinero se encuentra en nuestro poder, solamente que existe el
problema de la devaluacion de la moneda, por lo que el poder adquisitivo de la

misma se pierde, ya que ese dinero no produce capital.

La segunda opcion de este grupo, que es invertir el dinero en una
Institucién Bancaria, aqui también la inversion es muy segura, ademés de que .

en ésta si se obtienen intereses de nuestra inversiéon y se obtiene mas capital.
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lo nico que se presenta en esta inversion es que las tasa de interés que ofrece

el banco a sus clientes son bajas.

b) Especulativa.-Se conoce con este nombre a las inversiones que se
realizan por medio de una operadora e Bolsa. Aqui se manejan las acciones
que son la unidad monetaria del valor de una sociedad, los CETES, que son
las siglas de los Certificados de Tesoreria, que emite el Gobierno de la
Republica a través de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico para cubrir
su gasto publico (mismo que se convierte en lo que se conoce como deuda

publica interna).

2.- INVERSION EN TANGIBLE.-
a) No especulativa. Este tipo de inversion, se refiere a aquellas que sirven

para adquirir bienes raices pero que son utilizadas como fin principal de

patrimonio, mas que un negocio.

b) Especulativa.- Este tipo de inversion, también se refiere a los bienes
raices, pero con la diferencia de que ésta tiene mayor frecuencia cuando
la economia en mercado se encuentra baja, es decir, que €sta inversion
se vende en un periodo relativamente corto, dejando ganancia para el

inversionista.

3.- INVERSION DE RIESGO.-

a) Con Know How. Este tipo de inversion es de alto nivel y podemos

encontrar diversas formas de inversion, la primera que mencionaremos



es la de invertir en negocios como socio solvente, esta es una de las
inversiones mas comunes dentro de los negocios, ya que consiste en
aportar capital dependiendo del giro y el acuerdo entre los socios, los
cual de terminara la participacion dentro del mismo asi como el éxito o

fracaso de su inversion.

Para tal caso se puede recurrir a la asesoria de compra través de
especialistas ya que muchas veces el inversionista no tiene la suficiente
experiencia para tomar ciertas decisiones. Dentro de esta categoria

encontramos al tipo de negocio denominado franquicia.

b) Con tecnologia probada. Este tipo de inversidn se lleva acabo a través de
un grupo de expertos y gente que conoce bien el giro de los negocios, solo que
esta inversion se lleva acabo cuando se tiene un conocimiento preciso de la
tecnologia o que por lo menos ya se haya probado en otros paises (lo que se

conoce como transferencia de tecnologia).

¢) Con tecnologia experimental. Como lo dice su nombre, es una inversion
en tecnologia, en la cual no se sabe si se va a obtener los resultados que se

esperaban ya que se desconocen totalmente.

Como podemos ver un inversionista tiene varias alternativas de
inversion que varian desde las mas simples, hasta llegar a las mas

complicadas, en donde el riesgo que se presenta es muy alto.

Sin embargo hemos descrito una forma de inversion llamada Franquicia

que en estos momentos dentro de un mercado de alto riesgo econdémico y



financiero, puede clasificarse como de las mdas confiables dadas sus
caracteristicas. Pero como cualquier proyecto, es necesario un proceso de

planeacion financiera, econémica, de mercado y de servicio.

A continuacién explicaremos un poco a mas de talle las alternativas que

se presentan dentro de nuestro pais y que no son las franquicias.

Cuando una persona desea invertir en acciones, es importante saber
cuando hay que comprar y cuando hay que vender, para lo cual se requieren

dos tipos de analisis: el fundamental y el técnico.

El analisis fundamental soporta su confiabilidad en el estudio de los
reportes financieros de las empresas, es decir, en el balance general y el estado

de resultados y funciona como sigue:

Cada empresa listada en la Bolsa Mexicana de Valores tiene la
obligacién de entregar y hacer publico sus reportes financieros cada trimestre,
los cuales entrega un mes después de concluir el periodo correspondiente. Con
este informe, el analista fundamental esta en posibilidad de conocer la salud
financiera de la empresa y tener un acercamiento sobre las perspectivas de
crecimiento en ventas y utilidades en el futuro, por ejemplo, cuando se
adquiere un accion es porque se espera el crecimiento, lo que provoca que las

personas la compren y suba su precio.

Cabe destacar que el timing (tiempo Optimo para comprar o vender un

instrumento y obtener el maximo de ganancia) de los inversionistas
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institucionales (fondos de inversién, corporativos, de pensién, etc. cuyos

proyectos son a largo plazo), se apoyan en criterios fundamentales.

El analisis fundamental también sirve a quienes desean saber si
obtendran pago de dividendos por parte de la empresa, es decir, el pago de un

porcentaje de las utilidades que la firma generd en un periodo determinado.

Al relacionar partidas del Balance General y del Estado de Resultados,
se obtienen las llamadas razones financieras, las cuales revelan aspectos
generales y particulares de liquidez, solvencia, rentabilidad y apalancamiento
financiero, entre otros, con los cuales se puede conocer la evolucion de la

empresa.

Las razones financieras sirven para compararlas con sus similares de
empresas de la competencia o del sector y se recomienda hacer su calculo por
lo menos en cinco periodos. Cabe sefialar que el analisis fundamental se
define también como el estudio de los factores fundamentales de la economia
de un Pais, es decir, el estudio de variables macro (inflacién, tasas de interés,
tipo de cambio, etc.) que pueden influir en el comportamiento de las ventas y

ganancias de la empresa y en consecuencia, en el precio de una accidn.

2.1 CARACTERISTICAS DE LAS DIFERENTES FORMAS DE
INVERSION DE CAPITALES.

Antes de adquirir cualquier instrumento de inversion, se debe de

entender una cosa, los distintos tipos de inversion, trabajan de forma conjunta



y armonica dentro de lo que se llama portafolio de inversiones para que éste

satisfaga las necesidades y objetivos que se persiguen.

El punto de partida para abrir un portafolio de inversiones, es el que se
conoce como asignacidn de activos, que es un proceso que consiste en
determinar el porcentaje de nuestros recursos que invertimos en cada clase o
tipo de activo, los cuales peden ser acciones, titulos de deuda, bienes raices,

etc. el cual es una decisién muy importante.

La asignacion ayuda a disminuir el riesgo, por ejemplo, algunos activos
suelen actuar en forma opuesta a otros ain en circunstancias econdémicas
1dénticas para dejarlo mas en claro tenemos por un lado que los bonos tienen
un crecimiento cuandc las acciones en su conjunto estan a la baja y esto
sucede también en viceversa, es por eso que se debe de tener una mezcal de
inversion es decir diversificar en forma tal que se tenga inversion sin riesgo y

con riesgo o agresiva.

Pero como hacer la eleccion, como saber qué porcentaje es el mas
apropiado de invertir, a continuacidén mencionaremos un proceso que ayudara

mucho a hacer ésta eleccidn:

Paso 1.- DETERMINA LOS OBJETIVOS Y EL HORIZONTE DE LA
INVERSION.

Este aspecto se tiene que tomar muy en cuenta cuando se quiere hacer

una inversion, de no ser asi es muy dificil que se tenga el éxito que se busca.

o
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El método de la asignacion de activos, debe utilizarse en base a la parte de
ahorro que tengamos destinado a largo plazo y no con el total de nuestro
patrimonio ya que sino se tendria el riesgo de perderlo todo o tener problemas

de liquidez.

Paso 2.- IDENTIFICACION DEL PERFIL DE RIESGO.-

Con esta opcidn, se determina el tipo de portafolio en que se va a
invertir, para llevarlo acabo, se pueden utilizar los cuestionarios hasta el puro
yo creo que tal inversion es muy volatil. Existen inversionistas muy
conservadores pero se recomienda que cualquier perfil que se posea, per lo

menos se invierta en instrumentos de renta variable a largo plazo.

Paso 3.- ESTIPULAR UN PORCENTAIJE FIJO A LA INVERSION EN
CADA TIPO DE VALOR.

Un inversionista podria decidir invertir 40% en instrumentos de deuda
de corto y largo plazo y 60% en fondos de renta variable. Sin embargo habra
otros que consideren invertir 10% en instrumentos de deuda de corto plazo,
30% en instrumentos de largo plazo, 15% en bonos mexicanos, 5% en bonos
internacionales, y el sobrante en fondos de renta variable. Le imporiante es

tomar en cuenta las caracteristicas a elegir y lograr un balance segun lo que se

busque.

Paso 4.- CONSIDERAR QUE LA MANERA MAS SEGURA DE
INVERTIR SON LAS SOCIEDADES DE INVERSION.
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Esta recomendacién es basicamente cuando no se tiene mucha
experiencia en inversiones y mediante ésta inversion lo que se busca es que el
capital sea administrado por profesionales, en tal caso lo que hay que
considerar es la comision por apertura o el costo del intermediario asi como el

historial de los rendimientos.

Paso 5.- REVISAR EL ESTADO DE CUENTA CADA TRES MESES.-

Esto se debe de hacer para saber el comportamiento de cada de los
porcentajes en el monto en que se invirtid, si la Bolsa bajé, lo mas seguro es
que se vea disminuido el interés de ganancia de la inversion, por ello al ver tal
comportamiento de debe de hacer un analisis para saber si se contintien dentro

de esa inversion o bien se buscan otras opciones.

Siguiendo estos pasos basicos que no se necesita ser un excelente
profesional en inversiones, se puede aprovechar el comportamiento de los
mercados en cuestiones de alza de los mercados, es decir, vender cuando

estaban caros y comprar cuando éstos estaban en un precio mas econémico.

En nuestro pais existe un mercado de divisas, el cual es especulativo,
en este tipo de operaciones se debe de ser muy cuidadoso. Para participar en
¢l, lo primero que hay que hacer es revisar los recursos con los que se cuenta:

edad, ingresos, cantidad que se dedica a inversiones y objetivos.

(9]
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Es importante que no se invierta méas del 10% o 20% del total del
capital, aunque si se pude ir incrementandolo conforme pasa el tiempo y se va
teniendo mas experiencia. Una vez que se ha empezado, se debe administrar el
riesgo y establecer un alto en caso de pérdidas es decir, si se esta operando con
libra esterlina, se tiene que considerar 40 puntos base que dependiendo de la
volatilidad del mercado, se movera 10 puntos arriba o 10 puntos abajo, si se
establece el tope maximo de pérdida, hay que esperar a cambiarlo cuando el

proceso estd en marcha.

Sin embargo, es importante saber en qué momento ha y que salirse y las

posibilidades que se tienen son las siguientes:

¢ Cuando la ganancia haya llegado al niimero de puntos base fijados.
¢ Cuando la tendencia cambiaria se pone en contra nuestra.

e Simplemente en base al instinto.

Cada vez mas inversionistas, hacen uso del balance scorecard, el cual lo
podemos definir como el balance calificado de nuestras acciones, que es una
herramienta que permite gestionar las estrategias adecuadamente para cumplir

una meta con ayuda de mapas estratégicos.

“Lo que se hace basicamente es tomar la estrategia principal y
expresarla en términos operativos. Después hay que asignarle objetivos claros

. e e |
y concretos para establecer acciones o iniciativas que le den sustento”.

" kaplan, Norton, Balance scorecard, translating strategy into act, Harvard bussiness schooll, 2001.
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No importa si se trata de una empresa de gran tamaiio, mediana o
pequeiia, lo importante es partir de una estrategia que de una u otra forma
agregue valor como lo puede ser optimizar los recursos, conseguir la

recuperacion de la inversidn en un menor plazo, mayor productividad, etc.

Una vez hecho lo anterior se elabora un mapa estratégico que no es mas
que dividir y ordenar el objetivo en diferentes perspectivas, haciéndose
preguntas del ambito financiero, del entorno, de los clientes, etc., y el mapa
estratégico, alinea esas perspectivas para darle a la estrategia consistencia y

forma.

A través de esta herramienta, permite gestionar o administrar el plan y
cumplirlo, con lo cual se logra que una empresa pase de ser con vision
operativa, pasa a tener una vision estratégico-operacional que acta bajo cinco

principios:

1. Transforma la teoria en accion.

N

. Alinea a la empresa detras de una estrategia.
3. Permite que cada empleado conozca qué debe hacer para agregar un

valor estratégico.
4. Hace de la estrategia un proceso continuo.

5. Establece un proceso de cambio.

Entre los beneficios que se tienen de aplicar €sta estrategia es cubrir el
vacio que existe entre las empresas al aplicar solo la vision operativa u
operacional, no hay mejor empresa que aplique y decida sobre visiones

estratégicas-operacionales.



Otro beneficio es motivar a la gente dentro de un contexto de mejora
continua y poder comunicar la estrategia y no sélo informarla ya que al
informarla parte por parte se hace mds razonable y se logra que cada persona

direcciones su comportamiento hacia ese objetivo.

Como alternativas de inversion cualquier persona puede recurrir a las

siguientes que bien si no son todas, son las mas comunes:

BIENES RAICES.- Los terrenos y/o inmuebles, son un medio de inversién
buscados por todas partes, ya que el vivir en lugar comodos y seguros, es una

necesidad basica del ser humano. Las caracteristicas de los bienes raices son :

e Son unicos, puede ser que los haya parecidos pero nunca iguales ser
parecidos si estan juntos pero si hablamos de diferentes ubicaciones,
conlleva a opinar de ellos de forma distinta y es ahi donde e aplican
diferentes criterios de valuacion, (ubicacidn, colindancias, orientacidn,
etc.).

e Son iliquidos, teniendo el dinero en la mano, son faciles de comprar,

genera plusvalia, la cual se manifiesta hasta que el inmueble se vende.

ORO.- El oro desde la antigiiedad, ha sido el mineral mas buscado por

excelencia, dentro de sus caracteristicas principales podemos encontrar que:

e Es durable, practicamente es indestructible.



e Es divisible, puede fragmentarse y conservar proporcionalmente su
valor de mercado.

¢ Es consistente a través del tiempo y del espacio con respecto a su valor
comercial.

e No puede ser reproducido por el hombre.

e Tiene valor intrinseco.

e Es altamente portatil, poco volumen y peso pero con mucho valor.

El oro ha sido una arma eficaz contra las devaluaciones, sin embargo los
expertos mencionan que para realmente valga la pena invertir en él, debe de
ser de por lo menos de 5 a 10 afios, lo cual en ocasiones es muy dificil llevarlo

acabo.

PLATA.- Tiene casi las mismas similitudes con respecto al oro, es divisible,
consistente e igualmente no se puede reproducir por el hombre, tiene
numerosas aplicaciones industriales lo cual es un motivo de demanda de este

material, se usa también para joyeria, y para atesoramiento.

DIVISAS.- Esta es la inversion en monedas extranjeras, las cuales a u vez
dependen de la economia de su pais ya que sirven de instrumentos de pago. lo
cual afecta directamente sobre el comportamiento y valor de la misma, esto es
que las combinaciones que se den de los aspectos econdémicos del pais de

origen de la moneda, serd el comportamiento presente y futuro de la misma.

Para llevar un buen control de este tipo de inversiones se requiere de

tiempo y documentacion sobre el tema.



OBJETOS DE ARTE, ANTIGUEDADES, JOYAS.

Este tipo de inversiones posee las algunas caracteristicas en comun,
como todo bien o servicio, esta altamente ligado a la oferta y a la demanda, y
sobre todo ésta Gltima, dependera del comportamiento y estabilidad del pais y

por ¢l gusto de comprar este tipo de objetos.

Sin embargo la compra de este tipo de objetos, es motivado en su
mayoria como consecuencia de un excedente de dinero que por ganar

plusvalia con la compra de ellos.

A diferencia del oro y la plata, estos objetos carecen de valor practico,
por ejemplo un jarréon antiguo no tiene un uso diario, en el caso de las joyas,
éstas se compran a precios caro y cuando hay necesidad de venderlas, las
compran a precio bajo. Por consiguiente invertir en este tipo de articulos, es
bueno pero poseen mayor valor apreciativo por la persona poseedora inclusive

que por su propio valor de mercado.

2.2 DESCRIPICION DE ALTERNATIVAS DE INVERSION
DENTRO DE UNA ECONOMiA DE MERCADO
SEMIREGULDO.

Debemos entender como economia libre a aquella dentro de ia cual
existe la propiedad privada y el estado interviene como regulador y orientador

de las personas fisicas e instituciones. Nuestro Pais se desenvuelve dentro de
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este marco el cual también es conocido como economia de mercado

semiregulado.

La principal aportacion de una bolsa de valores dentro de una economia
es la gran capacidad de movilidad de capitales. La estructura formal que da
legalidad a la bolsa de valores en nuestro Pais descansa sobre la Ley del
Mercado de Valores que en su articulo 22 define a un agente de valores como
la persona inscrita en el Registro Nacional de Valores e Intermediarios, sus

facultades quedan soportadas en el articulo 22 de la misma Ley las cuales son:

I. Actuar como intermediario en operaciones con valores.
II.  Recibir fondos por conceptos de operaciones con valores que
se le encomiendan.

I1I. Prestar asesoria en materia de valores.

Las funciones de la Bolsa Mexicana de Valores, quedan soportadas en

el articulo 29 de la Ley del Mercado de Valores las cuales son:

I. Estabiecer locales, instalaciones y mecanismos que faciliten la relaciones y
operaciones entre la oferta y la demanda.

II. Proporcionar y mantener a disposicion del publico informacion sobre los
valores inscritos en bolsa.

III. Hacer publicaciones sobre las materias sefialadas.

[V. Velar por el estricto apego de las actividades de sus socios a las
disposiciones que les sean aplicables.

V. Certificar las cotizaciones en bolsa.
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VI. Realizar otras actividades anilogas que autorice la Secretaria de

Hacienda.

Comenzaremos por definir qué es invertir en la bolsa de valores, bien
pues se trata de un mercado de intermediarios que representan los intereses de
particulares, sociedades mercantiles y del mismo estado en el libre
intercambio de valores dentro de una serie de reglas establecidas tanto por el

Gobierno como por los intermediarios.

Los precios de las acciones y demas valores que aparecen publicados en
las secciones financieras de los principales diarios, son las operaciones de un
dia anterior. En cualquier mercado de valores del mundo, en un dia normal de
actividades, se presentan los representantes de compradores y de vendedores
(llamados corredores), se reunen para que en base acuerdos, politicas,
principios y procedimientos ya establecidos, desarrollen su mejor esfuerzo
para comprar y vender a los mejores precios que sea posible las acciones y

demas valores solicitados por los clientes que representan esos corredores.

Los precios que se manejan son el resultado de la oferta v la demanda
mismos que pueden variar en cualquier momento dada esa naturaleza y por
ende se provoca una fluctuacién muy alta que puede ser en semanas, dias o

incluso en un solo dia.

En la actualidad los valores que se manejan dentro de la Bolsa
Mexicana de Valores, son las acciones, obligaciones, certificados de tesoreria
(CETES), papel comercial, aceptaciones bancarias y los pagarés de la tesoreria

de la federacion (PAGAFES).
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Para definir lo que es una acciéon comenzaremos por mencionar su
origen, una empresa se forma con la voluntad de una o varias personas, con el
compromiso de invertir recursos de una manera organizada dentro de un cierto

tipo de actividad buscando un fin lucrativo (empresa privada).

En la mayoria de los casos, la inversion se refiere a una cierta cantidad
de dinero, a la suma de las aportaciones de los socios a la sociedad, se
denomina capital social. Y a la unidad monetaria del valor de una sociedad se
le llama accion. Y es el resultado de dividir el valor en efectivo de las
aportaciones de los socios sobre el nimero de acciones con las cuales los

socios desean empezar.

A medida que una persona posea mayor nimero de acciones,

determinard el grado en que sea dueiia del negocio.

Hay que mencionar que algo caracteristico de manejar el dinero dentro
de la bolsa de valores es el monto de la inversion y la especulacion en donde
podemos definir que especular es “una parte inevitable del negocio de
comprar valores, especular es una parte inevitable de la vida. Cuando usted
confronta un riesgo inevitable, usted debe especular. Usted debe afrontar el
riesgo, jugar con las probabilidades. Frecuentemente se le presentan a usted
eleccion de riesgos; cuando usted se decida a tomar alguno, poniendo sobre la
balanza las caracteristicas buenas y malas de cada uno. Entonces e habra

llegado a una decision especulativa™

* Louis Engel y Peter Wyckoff, How to buy Stocks, pp169, 170 sexta edicion, Bantam Books lnc,
New York. USA.



Invertir en forma general, implica colocar dinero en algiin negocio y/o

destinar recursos a alguna operacion con la idea de obtener una ganancia.

Especular en el sentido estricto significa una toma de riesgo, a una cierta dosis

de incertidumbre.

En este tipo de inversién, el costo de adquisicion de la accion, al ser
comparado con su precio de venta, determinara la utilidad o pérdida de la.

operacion

OBLIGACION.- La obligacién es un deuda publica contraida en forma
colectiva por una empresa o dependencia gubernamental, en la que el
comprador de ]a obligacion obtiene pagos periddicos de interés, normalmente
trimestrales y recibe en efectivo el valor nominal en la fecha de vencimiento

de la misma.

Las obligaciones se originan debido a que a las empresas se les facilita
mas la posibilidad de financiarse a largo plazo en lugar de pedir un préstamo

bancario.

Existen tres tipo de obligaciones:

e OBLIGACIONES QUIROGRAFICAS. Su nombre proviene de las

raices griegas kheir que significa mano y grafos que significa escritura,
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estos documentos estan respaldados con la firma de la empresa que los

emite. No existen garantias de pago en caso de que la empresa quiebre.

e OBLIGACIONES HIPOTECARIAS.- Tal y como lo dice su nombre
estan apoyados con algln bien y en caso de quiebra de la empresa, se

dispone de ellos para el pago de los mismos.

El precio marcado de una obligacion puede ser diferente del valor
nominal debido a que el rendimiento de una obligacion es el que el mercado
fija a través del precio de la misma obligacion en el mercado, sin embargo las
variaciones tan radicales que han sostenido las tasas de interés en los Gltimos
afios, han obligado a que el inversionista tenga que estar revisando

constantemente o por lo menos mensualmente sus estados financieros.

CERTIFICADOS DE LA TESORERIA (CETES).

Son titulos de crédito al portador por los cuales el gobierno federal se
obliga a pagar una suma fija de dinero en fecha determinada. Los CETES son
emitidos por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, el agente financiero
(intermediario) para su colocacion y venta de los mismos es el Banco de

México. Sus caracteristicas son:

e Esuna inversion de alta liquidez.

e [nversion completamente segura.

* Se emiten semanalmente los dias jueves.

¢ Laduraciéon maxima no podra exceder un afio.

e El valor unitario de los CETES es de $10,000.
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¢ EI rendimiento que produce es libre de impuestos para las personas
fisicas y para las personas morales es acumulable a su resultado fiscal.

¢ Los titulos permanecen siempre en depésito de Banco de México.

El rendimiento en inversiones en CETES, estd completamente
garantizado al vencimiento. Este tipo de inversiones cae dentro de la categoria
de renta fija, es decir el capital invertido estara siempre sujeto a plusvalia
(intereses ganados) y nunca decrecera el monto invertido, la caracteristica
principal de los CETES es si liquidez, ya que para disponer de .dinero
invertido es necesario anticipar la orden de venta un dia habil antes de que se

requiera el dinero.

Dadas estas caracteristicas de liquidez y renta fija, son unas inversiones
altamente recomendables, se pueden utilizar también para mantener una parte
del patrimonio liquida para hacer frente a alguna contingencia o imprevisto de

tipo econoémico.

PAPEL COMERCIAL.-

Son aquellas operaciones comerciales de crédito a corto plazo entre
empresas, las cuales tiene como objeto comercializar excedentes corporativos
de efectivo temporales a otras empresas que los aceptan y por el uso de los

cuales la persona que los adquiere paga una prima sobre la tasa de interés del

mercado.

Con frecuencia se presentan situaciones en que las empresas requieren

de efectivo a corto plazo para utilizarlo como capital de trabajo (inventarios,
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cuentas por cobrar, pago a proveedores). Para satisfacer esta necesidad, la

banca cuenta con lineas de crédito las cuales pueden ser utilizadas por las

empresas de acuerdo a la disponibilidad existente.

ACEPTACIONES BANCARIAS .-

Son instrumentos de operaciones de crédito a corto plazo, mediante la

cual los bancos estan en posicidn de financiar a las empresas, entre sus

principales caracteristicas tenemos:

¢ Se documentan como letras de cambio giradas por las empresas

usuarias del crédito, a su propia orden, las cuales son aceptadas por

instituciones de banca maultiple.
¢ Esun instrumento a un plazo no mayor a 360 dias.

¢ Se manejan en multiplos de $100,000.00

¢ Los rendimientos acumulados tanto para las personas fisicas y morales

tiene tratamiento fiscal al 21% por los primeros 12 puntos

porcentuales.

e Su riesgo es menor al de muchos instrumentos de los mercados

crediticios (papel comercial, obligaciones, etc), ya que este

instrumento, al haber sido aceptado por el banco emisor, equivale tante

como a estar avaladas por ellos.

PAGARES DE LA TESORERIA DE LA FEDERACION (PAGAFES).-
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Son titulos de crédito denominados en moneda extranjera, en los cuales
se consigna la obligacion del gobierno federal de pagar una suma en moneda
nacional equivalente al valor de dicha moneda extranjera en una fecha

determinada. Entre sus caracteristicas tenemos:

o Estan financiados por el gobierno federal y administrados por el Banco
de México.

e Estan denominados en dolares de los Estados Unidos de América, su
costo unitario es de mil ddlares.

o La adquisicion de éstos titulos por parte de los inversionistas, se
efectiian contra entrega en moneda nacional por el equivalente de la
moneda extranjera respectiva.

¢ Son titulos pagaderos en la Republica Mexicana en una sola exhibicion
a su vencimiento.

o La adquisiciéon de PAGAFES, esta abierta a cualquier persona fisica o
moral residente en México.

o Su utilidad derivara del precio de compra contra el precio de venta.

Este instrumento es muy bueno como inversion, podriamos decir que es
in equivalente de un CETE, se recomienda manejar los siguientes tres criterios
para invertir en ellos, la diferencia entre el Dolar controlado y Libre, asi como
su tendencia en las semanas y meses mas proximos; la probabilidad de
devaluacion del Délar; tasa de rendimiento vigente en el mercado. a
combinaciéon de estas variables, en un buen andlisis se pude dar como

resultado una inversion fructifera.
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CAPITULO 3. LA ADMINISTRACION Y LA FRANQUICIA
3.1 QUE ES ADMINISTRACION.

Origenes.-

En los afios de 1760 a 1830, se dieron una serie de hechos que marcan
un cambio paulatino en la forma de realizar el trabajo, la utilizacion de la
maquina por la fuerza fisica del hombre. El lugar donde se inicid este tipo de

actividades fue en Inglaterra y poco a poco se fue extendiendo a otros paises.

Anteriormente a este movimiento, no existian las fabricas como las
conocemos hoy en dia, las primeras organizaciones manufactureras que se
conocieron operaron bajo dos formas, las descentralizadas las cuales
concentraban el trabajo de un gran niimero de obreros que vivian en el campo
y que entregaban su trabajo en una unidad fabril para que les hicieran un
ultimo proceso de acabado y tefiido; las centralizadas las cuales reunian bajo
un mismo techo a grupos de obreros los cuales tenian que cumplir horarios de

trabajo, de comida, y que practicamente vivian en ellas.

Sin embargo la forma de produccién que tenia mas auge en aquellas
épocas era el gremio, las cuales fueron organizaciones en que se agrupaban los
fabricantes de un tipo determinado de productos con la idea de apoyarse y
protegerse entre si. En los gremios ya podemos encontrar niveles y norrnas de
produccion, dias y lugares de ventas, precios, etc., también encontramos una

estructura jerarquica (maestro-oficial-aprendiz).
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Con la innovacion tecnoldgica con lo cual no solo queremos decir que
se empezaron a desarrollar maquinas para la produccién sino también
procesos de produccion, es el inicio de lo que se conoce como la Revolucién
Industrial, aunado a esto surgieron los conceptos de crédito, intereses

moratorios y la mayoria de los conceptos mercantiles tradicionales.

Con el auge de la industrializacion surgieron grandes organizaciones
que abrié las puertas a la asociacion de grandes capitales. Y como
consecuencia se ha dado lugar a grandes pensadores quienes han aportado
cada uno defendiendo la escuela que practica conceptos que han ayudado al

desarrollo de la administracion.

Dentro del cual no podemos dejar de mencionar la corriente “cientifica”
de Taylor y Fayol a quienes se les conoce como “padres de la administracion”.
En el caso de Taylor quien en su libro Principios de la administracion

cientifica,’ cuyo merito es la aportacién de los siguientes conceptos:

¢ Racionalizacién del trabajo y estudios de tiempos y movimientos.
e Seleccion y capacitacion de trabajadores.
e Salarios e incentivos.

e Organizacion funcional

En el caso de Fayol, su trabajo se encamind principalmente a una
tecnificacion y establecimiento de principios, -sus aportaciones mas

importantes son:

' Tayvlor y Fayol, Principios de la Administracion Cientifica. Editorial Herrero, pag. 49



Definicion de areas funcionales (operaciones técnicas, comerciales,
financieras, de seguridad, de contabilidad, administrativas).
e Primer modelo de proceso administrativo (previsidn, organizacién,

direccidn, coordinacion y control).

Definicion de administracion, la cual define como “administracion es

. C . . 4
prever, organizar, dirigir, coordinar y controlar.”

Establece principios de administracion (principio de la division del
trabajo, autoridad-responsabilidad, disciplina, unidad de mando, unidad
de direccidn, subordinacion del interés particular al interés general,
remuneracion de personal, de la jerarquia, del orden, de la equidad, de
la estabilidad de personal, de la iniciativa.

o Perfil del administrador dentro del cual incluye cualidades fisicas
(salud, wvigor, habilidad), cualidades intelectuales (aptitud de
comprension y aprendizaje, juicio, vigor y agilidad intelectual),
cualidades morales, cultura general, conocimientos especiales y

experiencia.

Surgen diferentes escuelas y teorias que analizan el concepto de
administracion y que nos llevaria un estudio especifico de cada una de ellas

por tal motivo a continuaciéon solo daré una breve resefia de las mas

representativas:

¢ Escuela humano relacionista de Mayo.- la cual busca una integracion de
los individuos de su grupo a través de la identificacién con el propio

trabajo, asimismo trata de disminuir el antagonismo entre los niveles de

* Henry Fayol, Administracion industrial y general. Herrero Hnos, México, pag. 139.
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supervision y trabajadores. Enfatiza en que la mejor forma de
desarrollar el trabajo es en grupo.

o La escuela estructuralista.- apoyada en estudios previos e
administracion pero relacionados con el medio social, entre sus
conceptos podemos mencionar, el analisis de los elementos formales e
informales de la organizacion, extension de los grupos informales y su
relacion dentro y fuera de la organizacion, andlisis a todos los niveles de
la organizacion, el estudio de estimulos materiales, sociales,
ambientales y su influencia.

o Escuela neohumano-relacionista.- su aportacion es una actualizacion de
las diversas teorias de las relaciones humanas dentro de las empresas y
la industria. Los principales conceptos que maneja esta escuela son :
consideran que el trabajo es la principal actividad del hombre, el
trabajo necesita del capital como el capital del trabajo, el trabajador
moderno no solo encuentra la satisfaccion en estimulos materiales sino
también como un reconocimiento de su mismo trabajo productivo, de
tal forma hay que crear los mecanismos necesarios para que el
trabajador sienta que participa y se muestre en una actitud de
satisfaccidn, estabilidad y menos conflictiva, la mejor forma de lograrlo
en consecuencia es hacer sentir al trabajador que los objetivos de la

organizacion son sus propios objetivos.

Una vez hecho un pequefio esbozo de los anterior nos da la facultad de
poder entrar directamente a lo que es la definiciéon de administracién hoy en

dia, con lo cual citaré a los siguientes autores.



3.2 COMO SE RELACIONA EL PROCESO ADMINISTRATIVO
CON LA FRANQUICIA.

La administracién en nuestro pais no es el resultado de cambio en los .
medios de produccion , sino es un resultado de la influencia cultural, cientifica
y tecnoldgica de los Estados Unidos de América. La mayoria de los autores
mas representativos de la administracion en México, se han basado en estudiar

los conceptos de la corriente cientifica. Entre los mas representativos tenemos:

Francisco Laris Casillas.-
Quien en su obra mas importante denominada Administracion Integral,
analiza y detalla el proceso administrativo dandole la definicion de

administracidén en marcha y lo divide en los siguientes pasos:

. Planeacion.- Es la determinacion de lo que va a hacerse incluyendo
aspectos como el establecimiento de politicas, objetivos, redaccion de
programas, determinaciéon de métodos especificos y el establecimiento

rutinas de trabajo.

N

. Organizacion .- El agrupamiento de actividades necesarias para realizar
los planes a través de unidades administrativas, definiendo las
relaciones jerarquicas entre ejecutivos y estableciendo la comunicacion

en sentidos vertical y horizontal.

* Andrés Paniagua, Adalberto Rios, Origenes y perspectivas de la administracion, Editerial Trillas, México,
pag. 163
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3. Integracion.- Consiste en la obtencién para uso de la empresa del
capital, del personal ejecutivo, terrenos construcciones y demas

elementos materiales y humanos necesarios para llevar acabo los planes.

4. Direccion.- Es la expedicion de instrucciones de los planes a los
responsables de llevarlos acabo, el establecimiento de la relacion

personal diaria entre jefe y subordinados.

5. Control.- Consiste en medir la operacion para que resulte conforme a
los planes o lo mas cerca posible de ellos, incluye la comparacion de

estandares y la accion correctiva para adecuarla al plan.

Considera asimismo otros puntos importantes que menciona son los

atributos generales de la administracion: °

e Autoridad.- que es el poder legal para mandar o actuar, es el poder
sobre otros para que hagan o no determinadas actividades a juicio de
quien da la orden.

o Responsabilidad.- la cual nace al aceptarse la autoridad, su esencia es la
obligatoriedad aplicable siempre a las personas.

e Division del trabajo.- en esta parte podemos hablar de tres elementos la
productividad (relacion entre la produccidn obtenida y los recursos), la
division del trabajo es una de las formas mas eficientes para aumentar la

productividad.

¢ Andrés Paniagua, Adalberto Rios, Origenes y perspectivas de Ia administracion, Editorial Trillas, México,
pag. 165.
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o Especializacion.- al tener una division de trabajo por funciones vy
asignaciones se tiene como resultado una especializacién que da una
maxima eficiencia administrativa.

o Estandarizacién.- significa basicamente uniformar y mejorar la
actividad desarrollada.

o Centralizacidn y descentralizacion.- el término centralizacion se refiere
a concentracion, el grado de centralizacion debe procurar el mayor
aprovechamiento posible de las facultades de todo el personal. La
descentralizacién podemos mencionarla como la accidon de
desconcentrar’las actividades del personal.

o Coordinacion.- la define como armonizaciéon, como un todo que
funciona sincronizadamente. Es la forma ordenada de esfuerzo para
proporcionar adecuadamente tiempo, y direccion de ejecucion para

obtener resultados armoniosos.

Otro autor importante por su contribucion es el licenciado Agustin
Reyes Ponce, en su libro Administracion de Empresas, define a la
administracién como: “el conjunto sistematico de reglas para lograr la maxima

eficiencia en las formas de estructurar y manejar un organismo social”.
Sefiala como caracteristicas de la administracidn las siguientes:’
o Su universalidad.- la administracion se puede aplicar en donde exista un

organismo social, ya que en él tiene que existir siempre coordinacioén

sistematica de medios.

? Andrés Paniagua. Adalberto Rios, Origenes y perspectivas de la administracién, Editorial Trillas, México,
pag. 169.



e Suespecificidad.- el fenémeno administrativo es especifico y distinto de
otros aspectos con que se relaciona.

¢ Suunidad temporal.- durante la vida de una empresa, siempre se estaran
dando en mayor o menor grado, todos o la mayor parte de los
elementos administrativos.

e Su unidad jerarquica.- todos cuantos tienen caracter de jefes en un
organismo social, participan en distintos grados y modalidades de la

misma organizacion.

Dentro de obra Reyes Ponce analiza también el proceso administrativo,

el cual desde su perspectiva sefiala:®

1. La prevision.
La planeacion.
La organizacion.
La integracion.

La direccion.

I e T

El control.

También publicé una obra denominada La administracidn por objetivos,
la cual va mas alla de los conceptos basicos de la administracion cientifica y .
humano-relacionista. En su obra sefiala que existen objetivos individuales y
colectivos, particulares y generales, subordinados y basicos, a corto y largo

plazo.

¥ Andrés Paniagua, Adalberto Rios, Origenes y perspectivas de la administracién. Editorial Trillas, México,
pag. 172.
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Sefiala también que es necesario para la fijacion de objetivos que se
apliquen los principios de precision, de cuantificacién, de fijacién cualitativa,
de flexibilidad, de participacion, de realismo, de objetividad, considera que en
realidad lo que se califica dentro de la administracion es el resultado

comparado con el objetivo fijado.

De tal forma define que la administracién por objetivos es el proceso de
administrar, en virtud del cual todo el trabajo se organiza en términos de
resultados especificos que habran de alcanzarse en cada tiempo determinado,

de modo que el trabajo diario contribuya al logro de los objetivos generales de

la empresa.

A continuacién tomaremos como modelo los conceptos que Reyes
Ponce propone en su modelo de Proceso Administrativo haciendo una

correlacion con la franquicia.

PREVISION

Es el elemento de la administracion en el que con base en las
condiciones futuras en las que una empresa habra de encontrarse, informacion
obtenida por una investigacion técnica y con los cuales se pueden establecer
los cursos de accion para el cumplimiento de los objetivos. Se destacan tres
subetapas: la fijacion de objetivos, la investigacion, y la fijacion de cursos

alternativos de accidn.

Dentro del la adquisicion de una franquicia, mencionabamos que no por

ser un negocio probado con éxito, esto va a determinar nuestro €xito, debemos
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de aplicar paso a paso el proceso administrativo, dentro de este paso lo mas

recomendable es elaborar nuestro business plan o el famoso plan de negocios.

Un plan de negocios es el mapa de cualquier empresa ya que establece
el qué, como, cuando y por qué de sus operaciones, su historia, los objetivos,

inclusive es el documento que tendra la guia para conseguir financiamiento.

Muchas de las ocasiones los empresarios se oponen a elaborar este
documento ya que como consecuencia de los cambiantes mercados, una vez
terminado el plan de negocios, resulta que ya no es aplicable, sin embargo
como en la construccion de un edificio se necesitan buenos cimientos es decir

objetivos claros y precisos asi como procedimientos para lograrlos.

Podemos mencionar que un plan de negocios es necesario para
cualquier persona que quiera iniciar su propio negocio, el cual se puede
definir de la siguiente manera: “un plan de negocios es un documento escrito
que resume la historia de la empresa, su origen, objetivos, recursos y

estrategias para alcanzarlos, asi como los resultados esperados en un pericdo

determinado™®

Podemos entender que es el documento que identifica sus metas y
procedimientos especificos, tanto los objetivos a corto y mediano plazo, de
gran ayuda para manejar los recursos propios con eficacia, tomar decisiones, y
la forma de obtener financiamiento externo, es el mapa a seguir por todos los
miembros de la organizacién y sobre el cual se pueden exigir

responsabilidades a Jo largo del tiempo.

” Linda Prinson, Anatomy of business plan, Dearbon Trade Publishing, 2001.
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Podemos dividir en tres categorias los propositos basicos de un plan de
negocios siguiendo la propuesta de Tim Terry, en su libro Guide to

Developing Effective Bussiness Plan:

1.- Como herramienta de comunicacion e informacion:

Muestra la viabilidad del negocio y su potencial, desde este punto de
vista el plan de negocios sirve para respaldar una solicitud de crédito o
préstamo, obtener fondos de inversionistas, atraer nuevos socios, fusionar la

empresa, venderla.

2.- Como herramienta administrativa:

Sirve para establecer desde un principio los lineamientos de operacién y
administracién de la empresa y sirve para fijar los objetivos, metas y
prioridades, determina la misién del negocio, precisa las formas mas
adecuadas para alcanzar sus propésitos, permite vislumbrar posibles
problemas y obstaculos, determina los recursos, tiempo y energia para su

operacion.

3.- Como herramienta de planeacion:

Puesto que ayuda a monitorear, vigilar y evaluar la marcha del negocio,
ayuda a tomar las mejores decisiones sobre el mismo, aumenta la
productividad, determina el lanzamiento de nuevos productos, modifica

politicas y en general, eleva las probabilidades de éxito de un negocio.

Para su elaboracion, se tiene que pensar a quien se va a dirigir el

documento, si su proposito es un inversionista o institucion de crédito, los
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aspectos financieros merecen enfatizarse de manera especial, pero si este esta
dirigido a socios y a otros miembros de la empresa como para iniciar un

nuevo proyecto, se debe de concentrar en aspectos de tipo operacional.

Antes de empezar a elaborarlo es conveniente hacerse las siguientes
preguntas:
e ;qué producto o servicio voy a ofrecer?
e ;qué necesidades voy a satisfacer?
e ;quiénes son los clientes potenciales?
e ;qué razones tienen para adquirir el producto o servicio?
e ;qué estrategia seguiré para captar clientes?

e ;de donde obtendré los recursos para lograrlo?

Una vez visto los detalles preliminares, se detallaran los aspectos que

deben de contener un buen plan de negocios.

I.- INTRODUCCION.- La portada el resumen ejecutivo y el indice son
determinantes para crear una buena impresion en el destinatario sobre tode si
se busca financiamiento.

e Portada debe de incluir

-Nombre o denominacién de la compaiiia

-El logotipo de la empresa.

-Direccién.

-Teléfono y Numero de fax.

-Direccién electrénica.

-Otro modo de contacto.
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¢ Resumen Ejecutivo

-Retne los puntos esenciales del plan, se debe de escribir conciso y
comprensible (no mas de tres o cuatro cuartillas).

-Misiéon de la compaiiia, (idea central del negocio, necesidades que
satisface y beneficios que ofrece).

-Objetivos del negocio, (mercado, ventas, utilidades en términos medibles).

-Factores de éxito del negocio.

-Necesidades de financiamiento, (recursos que se requieren para iniciar o
continuar el negocio).

-Conclusiones generales.

e Indice
-El plan de negocios debe dividirse por secciones, con titulos y subtitulos

claros y las paginas correctamente enumeradas.

DESCRIPCION DEL NEGOCIO.

e Vision general de la industria en la que se ubica el negocio

e Descripcion de la compaiiia (nombre o razon social, forma lega! y fecha
de constitucion).

e [Localizacién de las oficinas.

e Breve recuento de la trayectoria y su posicionamiento en dicha industria
(en el caso de empresas en marcha).

o Si fuera el caso se anota el negocio que se esta emprendiendo.
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e Enfoque del plan (como herramienta de comunicacién, administrativa o

planeacion).

3.- DESCRIPCION ESPECIFICA DE PRODUCTOS.

Lo mas detallado posible abarcando cualidades y atributos concretos,
hasta el costo de éstos y el cliente al que se dirigen. Algunos autores como
Rhonda Abrams recomiendan que en esta parte se enfatice principalmente en
las ventajas competitivas y el por qué los consumidores van a estar dispuestos

a pagarlo mas que en los costos de produccion y distribucion.

4.- ANALISIS DEL MERCADO.

Esta seccion también depende de la naturaleza e intencion del plan de
negocios, es en esta parte donde se aplica la investigaciéﬁ de mercadoé, el cual
debe de incluir al menos los siguienteé aspectos: clientelé (caracteristicas,
preferencias, etc.), tamafio del mercado, segmentacion, tendencias, patrones de
consumo y distribucion, potencial de crecimiento, competencia (aciertos y
deficiencias), fortalezas del negocio que lo distinguen de la competencia, que

permiten vivir con ella o incluso aventajarla.

5.- DESARROLLO Y PRODUCCION.

Describe la etapa del desarrollo del producto o servicio que se ofrecera,
se toman aspectos como los detalles del proceso de produccidn, programas de
tiempo de produccion, costo de desarrollo (equipo y maquinaria necesaria,

insumos, personal), gastos de operacidn, proveedores, necesidades de capital.



6.- VENTAS Y MARKETING.

El plan debe dejar en claro las estrategias de marketing, distribucion y
venta del producto o servicio necesarias para alcanzar la finalidad del negocio,
lo cuesta llevarlo acabo mediante analisis de costo-beneficio, en donde hay
que incluir las vias de promocion, estrategias de precios, programas de ventas,

almacenaje, esquema de distribucioén.

7.- ANALISIS FINANCIERO.

Es el respaldo en numeros de la viabilidad del negocio y principalmente
las expectativas planteadas, se mencionan aqui los Estados Financieros,
estimaciones de costos, estimaciones de ventas, Balance proyectado, analisis
de flujo de efectivo, riesgos, tipo, monto y periodo de financiamiento, uso de

los recursos externos, términos de pago.

Es recomendable presentar tres escenarios distintos, el pesimista o

realista, el moderado y el optimista.

8.- ESTRATEGIA DE SALIDA.
No es necesario incluirla pero es bueno saber que hacer o hasta donde
llegar antes de tomar la decisién de cerrar el negocio y contemplar los

supuestos que motivarian a esta decisién.

9.- RESUMEN ADMINISTRATIVO.
Esta seccion debe de contener las habilidades, experiencia,
honorabilidad y prestigio de los miembros de cualquier empresa como una

carta de presentacion de la misma.



10.-DOCUMENTOS DE SOPORTE.

Son los anexos que respaldan la informacién ofrecida como pueden ser

los dictamenes de auditoria, contratos, folletos, catalogos, anuncios, etc.

11.- CONCLUSIONES.

Sintesis de los puntos més importantes del plan y la oportunidad para
remarcar los beneficios del negocio con la idea de convencer al destinatario de

sus ventajas y potencial.

Un plan de negocios debe de presentarse en forma clara y concisa, debe
de guardar un aspecto profesional y atractivo para su lectura, mensaje claro y
concreto e incluir todos los aspectos necesarios para el fin al cual fue

elaborado.

PLANEACION.

Consiste en fijar el curso concreto de accion derivado de la etapa de
prevision, estableciendo los principios que habra de orientarlo, la secuencia de
operaciones para realizarlo y las determinaciones de tiempos y numeros

necesarios para su realizacion.
Los planes deben de elaborarse de tal forma que exista uno para cada

funcién y todos los que se apliquen en la organizacidén, deben de estar

coordinados e integrados de tal forma que se pueda decir que solo existe uno.

84



En este rubro podemos encontrar la fijacién de politicas, programas,
procedimientos, presupuestos, mediante manuales, diagramas, técnicas de

control presupuestal.

Si hemos dicho que la adquisicién de una franquicia conlleva a que nos
van a proporcionar los manuales de operaciéon y administrativos, lo que
estamos adquiriendo con el Franquiciante es precisamente la parte de
planeacion de nuestro negocio, el cual debemos de seguir al pie de la letra
principalmente al arranque de la franquicia ya que esto nos puede ayudar a

lograr el éxito esperado de nuestro negocio.

Como se plante6 en el capitulo [, una de las obligaciones del
Franquiciante es dar el soporte necesario para poner en marcha el negocio. Sin
embargo esto no quiere decir que estén cubtertas todas las actividades del
negocio, por ejemplo algunos dejan al duefio de la nueva franquicia en
decisiones sobre la limpieza, 1a publicidad local, las fuentes de reclutamiento,

etc.

ORGANIZACION.

Es la estructuracion técnica de las relaciones que deben existir entre las
funciones, niveles y actividades de los elementos materiales y humanos de un
organismo social, con el fin de lograr su maxima eficiencia dentro de los

planes y objetivos sefialados.

Dentro de la Franquicia podemos mencionar que las actividades que se
desempeiian dentro de la organizacion, fueron previamente definidas, es decir,

la persona que adquiere la Franquicia, tiene la obligacion de contratar al
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personal necesario sugerido por el Franquiciante para que desempefie la

actividad que le corresponda.

Mediante esta actividad podemos lograr la especializacién ya que
recordemos que mientras més se divide el trabajo dedicando a cada empleado
una actividad mas limitada y concreta, se puede tener empleados con mayo
precision y destreza, como el caso de los restaurantes de comida rapida donde
existe personal para cada funcién, uno de ellos se encarga de pelar papas y
rebanarlas, otro de freirlas, existe otro que se encarga de elaborar las

hamburguesas, otro de tomar el pedido y cobrar, etc.

Existe también un supervisor para cada funcién con lo que encontramos
un solo jefe con el grado de responsabilidad de cada nivel jerdrquico, tenemos
también la definicién de niveles de mando, de las responsabilidades, de la

direccion y del control.

INTEGRACION.
Consiste en obtener y articular los elementos materiales y humanos que
la organizacién y la planeacion sefialan como necesarios para un buen

funcionamiento.

En este punto debemos de reclutar al personal adecuandc a las
funciones que se pretenden, si tenemos una Franquicia que se dedique al
lavado de autos, nuestra obligacién es tener personal que le guste lavar autos o
que por lo menos esté acostumbrado al manejo de el agua, la limpieza de los
au'fos, es decir, buscar las personas adecuadas para desempeiiar las furciones

del puesto y no adecuar el puesto a las personas contratadas.



Se debe de realizar la induccidn necesaria para que el trabajador se
adapte a su nueva compaiiia y para eso se le debe de proporcionar los
materiales necesarios para que desempeiie su trabajo, una breve historia de la
empresa para que le cause gusto y sepa donde esta trabajando logrando asi un

sentido de pertenencia casi inmediato.

Una vez que el trabajador ha desempefiado su trabajo eficientemente, se
le ha seguido brindando capacitacién, entonces se le puede considerar
mediante una evaluacion para ver si cumple el perfil para un posible desarrollo
dentro de la organizacion, ya sea en forma ascendente para niveles de
supervision ya que conoce la operaciéon de la actividad o bien moverlo a otras

funciones para que desarrolle otras habilidades.

DIRECCION.

Es elemento de la administraciéon en el que se logra la realizacion
efectiva de todo lo plancado mediante el ejercicio de la autoridad del jefe o
supervisor, la cual se ve reflejada por la toma de decisiones directas o en la
mayoria de las veces delegando dicha autoridad sin descuidar la parte de

revisar el cumplimiento de las 6rdenes emitidas.

Existen principios basicos de la direccién los cuales son : el principio de
la coordinacion de intereses, es decir anteponer el bien comun sobre el bien
individual, y el principio de la impersonalidad de mano, aqui se aplica el
principio de la via jerarquica, una orden debe de seguirse segun los conductos
previamente establecidos y jamas saltarlos y mucho menos en forma

constante.



CONTROL.
La cual se define como la medicién de los resultados actuales y pasados
en relacién con los esperados, ya sea en forma parcial o total con la finalidad

de corregir, formular y mejorar nuevos planes.

Dentro del control podemos encontrar subfases que ayudan al duefio de
una Franquicia a conocer los resultados de su operacién y en su caso hacer
modificaciones o recurrir los cursos alternativos de accion, de ahi radica la
importancia mencionada en la seccion de prevision de elaborar un buen plan

de negocios, estas subfases son:

e El establecimiento de los medios de control.
e La operacion y concentraciéon de datos.
e Lainterpretacion y valoracién de los datos.

e La utilizacién de los resultados para hacer las correcciones necesarias.
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CAPITULO 5

CASO PRACTICO

5.1 Antecedentes.-

Durante el desarrollo de esta tesis, en varios capitulos se ha estado
mencionando la importancia y el impacto que tiene la seleccion de un buen
producto, una excelente ubicacién y una publicidad efectiva que sirva para
darnos a conocer y para tratar de mantener nuestra marca o nombre del
negocio en la mente de nuestros clientes, por supuesto sin olvidar las

estrategias de mercadeo que se mencionaron en ¢l capitulo 4.

El niimero de establecimientos donde podemos ofrecer estos articulos

Unicamente dentro de Distrito Federal son los siguientes por mencionar solo

algunos:

GIRO DEL NEGOCIO No. DE ESTABLECIMIENTOS
Agencias de viaje 1,742

Agencias de automéviles 802

Hoteles 1.265
| Restaurantes | 3,222

‘ Ferreteras 302

Iglesias 877

‘Escuelas 6,475

4o .

 Papelerias | o 1,465
2307

i T T N
| Tiendas comerciales diversas

Fuente: seccidn amarilla.
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El mercado de los articulos promocionales es tan grande y tan variable y
diverso que segin datos emitidos por la AMPRO, que menciona que las
ventas de articulos promocionales en la Republica Mexicana durante 2004

representaron $ 7,875,000,000.00 (billones).

El Distrito Federal comprende-el 8.8% del total del mercado de la
Repiblica Mexicana de acuerdo a cifras emitidas por el propio Instituto

Nacional de Estadistica, Geografia e [nformatica, donde tenemos:

8.8% de $7,875,000,000.00 = $ 693,000.000.00 M.N.

Lo cual es un consumo muy considerable y solamente estamos hablando

de la participacién del mercado dentro del Distrito Federal.

Las empresas buscan continuamente la mejor forma de promocionarse y
una de las formas que eligen es hacerlo a través de articulos promocionales ya
que éstos son utiles para los clientes ya que imprimiendo un mensaje en una
taza de ceramica, en una pluma para un determinado evento, en mofios, en lo
que la imaginacién lo permita, las compafiias obtienen un valor agregado

durante el desarrollo de las mismas.

Existen diferentes negocios que se dedican a este giro, sin embargo hay
una franquicia llamada PRESS-A-PRINT MEXICO, la cual hablaremos a

continuacion.

Press a print México, s.a de c.v. es una Franquicia de origen

estadounidense, fundada en 1986 e inicia como una Franquicia en nuestro pais
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en el afio de 1992, cuya actividad estd registrada como venta de articulos

impresos y especialidades de impresioén, ademas forma parte de la Asociacion

Mexicana de Franquicias (AMF), lo cual hace de este negocio confiable y

serio.

52 INVESTIGACION.

PRESS-A-PRINT

Direccion: Homero nO. 1425-1101, Col Polanco, México, D.F. C.P. 11560

[nversion total: $100,000.00
Canon de entrada: $ 0.00
Regalias: $ 0.00

Duracion de contrato: indefinido
Financiamiento: No

Dimension local : desde 2 mits.

Servicio al cliente:

Formal entrenamiento Si

E:partamento de servicio a clientes Si

Soporte técnico Si

' Departamento interno de ventas Si |
 Fabricante Si o
Venta de productos a precios de Si

'mayoreo sin minimos de compra

i Bus?queda, de productos - Si

‘Garantia del equipo Si

e 5 afios en la maquina QM-5'Y
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precisidén

| e 1 afio en el sistema eléctrico

¢ 30 dias en lamparas
fluorescentes, tampones y

mallas

(Qué es Press a print?
Es lider de la industria de impresién en tampografia, ofrece a sus
duerios, operar un sistema en el cual se pude imprimir lo que quiera en lo que
-uno quiera, llaveros,, tazas, pelotas de golf, bolas de boliche, plumas, vasos,

copas, ceniceros, cascarones de huevo, esferas navidefias, de una forma facil y

rapidamente.

(Cansidera que esta franquicia es una oportunidad de negocio?

Si, ya que ofrece todas las ventajas y beneficios de operacion de una
franquicia cara, pero a un costo mucho mas bajo que el de una oportunidad de
negocio, es facil de aprender y puede ser operada por cualquier persona, esta
franquicia brinda soporte para guiar a los Franquiciatarios desde el principio.

Se cuenta con aflos de planes de mercadeo, fuerza colectiva de compra,
y miles de productos a inmejorables precios y el equipo que se ofrece, estd
disenada para durar afios de trabajo con la mejor calidad, la inversion es muy
baja, los costos de operacion son minimos y no se requiere de un gran

inventario.
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{Quiénes son los clientes potenciales?
Cualquier negocio que quiera anunciarse, las farmacias, restaurantes,
doctores, fabricantes, vendedores de productos o servicios, organizaciones de

beneficios, escuelas, etc.

¢Es un negocio ya saturado?
Para nada, los negocios de publicidad especializada han estado activos

durante los tltimos cincuenta afios, y se espera un crecimiento mejor cada afio.

(En qué me puede ayudar esta Franquicia?
En obtener la oportunidad de triunfar en un negocio propio, la
independencia econdémica que se ha deseado y la facilidad de operar un

negocio desde la casa sin descuidar el empleo actual al principio.

(Qué incluye el adquirir su Franquicia?
El paquete incluye todo lo necesario para comenzar a trabajar, la

maquina, los quimicos, el Know How.

(Se requiere de otros gastos adicionales?
El paquete esta diseriado para que se encuentre al 100% y para que no
exista ningun costo adicional para hacerlo trabajar, el sistema incluye

suficiente tinta para realizar hasta 300,000 impresiones.

(En cuanto tiempo se puede recuperar la inversion?
Todo depende de la rapidez con la que puedas iniciar a producir, la
cantidad de diferentes productos a ofrecer, los grandes margenes de utilidad,

la variedad de clientes y mercados a los que se pueda atender.
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;Qué hay de los costos de operacion?
Este es un negocio creado para ser operado desde la casa del duefio, no
hay necesidad de pagar costos como renta y prestaciones de empleados, que

en ocasiones lleva a la quiebra del negocio.

;Cuanto tiempo le tengo que dedicar?

Muchos duefios han empezado su negocio compaginandolo con su
empleo actual, por lo menos hasta que los ingresos de este negocio sean
iguales o mayores, un tiempo después se convierten en sus propios jefes y le

dedican toda su atencion para hacerlo crecer alin mas.

(Qué requiero para comenzar?
Llenar una orden de compra y enviarla acompafiada con el pago

correspondiente.

(En relacion a los ingresos, cuanto puedo ganar?
Eso siempre depende cada quien, por el ilimitado nimero de clientes
potenciales, asi come la por la cantidad de diferentes mercados disponibles, la

Unica limitante en la cantidad a ganar, es la que decide uno mismo.

Una vez iniciado el negocio, qué tan rapido empiezo a tener ingresos?

Mira, este negocio es muy versatil, por lo que el empezar a generar
ingresos puede ser de inmediato, hemos tenido la experiencia de operadores
que empezaron a tomar drdenes y a recibir ingresos, atn sin haber recibido el

equipo.
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(Qué pasa si no tengo experiencia en ventas?

Estos productos se venden practicamente solos, los clientes tendran la
opcidn de elegir entre de mas de 350,000 articulos de los cuales alguno aplica
al rango de gente de ese mercado y se ajusta a su nivel de precio deseado.

Ademas este negocio ofrece un programa de publicidad permanente.

(Hay mucha competencia?

Hay otros negocios que se dedican a este giro, pero el mercado estd muy
lejos de saturarse, muchos de los negocios parecidos, para ser rentables,
requieren de un volumen muy amplio para surtir pedidos, y los tiempos de
entrega son muy lentos. Sin embargo esta Franquicia ofrece precios

razonables y entregas rapidas atin en pequefias cantidades.

¢Si se presentara alguna recesion econdmica como me afectaria?
Cuando la economia estd lenta, las empresa buscan la forma de
anunciarse con una mayor efectividad y a un menor costo, la gente siempre

estd comprando regalos y recuerdos y por tanto las recesiones no afectan a

este negocio.

¢En dénde consigo los articulos a imprimir?

Esta Franquicia ofrece una linea de servicios al cliente y proporciona un
numero telefénico que es el 53 —95 —39-44 en el cudl se toman las claves de
los articulos que se requieren que viene en el catalogo que se te incluye con tu
equipo, teniendo la ventaja de escoger entre miles de productos a precio de
mayoreo como consecuencia de nuestro alto volumen de compra nuestros
precios por lo general seran bajos que si los compraras directamente al

fabricante, sin mencionar la facilidad y rapidez para hacerlo. -
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;Como sé en cuanto voy a vender mis productos?

Con la compra de ésta Franquicia, se te entrega un catalogo que muestra
la mayoria de los articulos que te podemos ofrecer, este catdlogo proporciona
el costo del producto, asi como el precio sugerido de venta, isalo solo como

una guia de informacion, el precio final lo marcaras tu.

¢{En qué momento me pueden dar soporte si fuera necesario?

Esta Franquicia brinda en todo momento el soporte y ayuda a sus
clientes de la cual se generard una relacion exitosa con nuestros duefios /
operadores. Ademas cada duefio / operador tiene el soporte de nuestra oficina,
en la cual se tiene un equipo de profesionales altamente capacitados en todas
las areas como: administracion, produccién, procesamiento de ordenes,

embarques, mercadotecnia, asi como la asistencia a clientes.

(El equipo es facil de usar?
Claro que si, este sistema es en base a una operacién manual scbre una

mesa, diseflado para ser versatil, eficiente y rapido.

(Donde esta fabricado el equipo?

Este equipo esta fabricado en las oficinas corporativas en los Estados

Unidos de Norte América.

;Qué capacidad de impresidn tiene el equipo?
Por lo general se puede imprimir un articulo de cada cinco a seis
segundos, inclusive con la practica se puede reducir el tiempo a la mitad con

lo que se podrian imprimir entre 300 hasta 500 articulos en promedio por hora.
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¢Cuanto dura el accesorio que transfiere las imagenes?

Puede durar indefinidamente sicmpre y cuando se tenga cuidado con él.

(La cantidad de tinta debe ser un factor muy importante, cual es la cantidad a
utilizar?

Por supuesto que io es, nosotros empacamos la tinta en frascos de cuatro
onzas, cada uno de estos frascos tiene suficiente tinta para 10,000 a 30,000

impresiones.

(Para concluir, tengo ventajas sobre los impuestos?

Si, st se tiene ventajas y beneficios de impuestos, algunas ventajas que
podemos mencionar son en relacién al transporte, donde se puede deducir
gastos como la gasolina, aceite y mantenimiento del vehiculo, también la
depreciacion del equipo y los gastos relacionados con el inicio de operaciones,
st se instala el negocio en una casa, se pueden deducir gastos como luz,
teléfono, equipo de oficina, papeleria y otros que sean utilizados para el

funcionamiento del negocio.

53 DIAGNOSTICO.-

* Bajo costo. E! cosio para iniciar cualquier otro negocio es muchc mas
elevado.

e Recuperacion de la inversion. En otros negocios la recuperacion de la
inversion inicial es lenta, el duefio / operador de una Franquicia de este

tipo, podria ver recuperada su inversion en uncs cuantos meses.
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Bajos costos de operacion. Otros negocios tienen gastos de operacion
muy elevados como renta, néminas, etc. Asi como contar con un capital
de trabajo muy elevado para poder sobrevivir. Con esta Franquicia, los
gastos de operaciéon y los capitales de trabajo elevados son casi
eliminados en su totalidad.

Altos ingresos y elevados margenes de utilidad. Segun lo informado
este negocio ofrece utilidades entre 65% y 95% y la mayoria de venta
facil y con la ventaja de ser ordenados sin necesidad de comprar a
mayoreo.

Cero pago de regalias o derechos de I'ranquicia.

Mercados multiples. En otro tipo de negocios, se estd limitado a un solo
mercado, con esta franquicia las opciones son muy variadas, se puede
~ vender a por lo menos a cinco mercados diferentes, a especialistas en
publicidad, tiendas de regalos, sociedades de beneficencia, eventos
especiales, recuerdos para toda ocasion.

Bajo factor de riesgo.

Ventajas de impuestos.

Servicio por parte de la oficina. Se cuenta con el respaldo del
Franquiciante con personal altamente calificado (segun mencionan) y
_con el asesoramiento tanto al inicio de la operaciones para transmitir el
conocimiento como el soporte de mercadotecnia durante el desarrolio

de la misma.



5.4 PROPUESTA. .-

Dadas las condiciones anteriores y una vez expuestas las razones para
iniciar un negocio propio con esta franquicia, desde mi punto de vista, lo veo
como una gran oportunidad para iniciarse en el mundo de los negocios, ya que
ofrece flexibilidad para poder iniciar desde la propia casa, sin la necesidad de
tener que dejar el empleo actual, con lo cual podemos garantizar nuestro
ingreso mensual con la oportunidad de obtener un ingreso extra, mismo que en
la medida que nos involucremos y nos esforcemos por ganar mas clientes,

debera de ir aumentando.

Por otra parte, se puede manejar como un negocio familiar dada la
simplicidad de su operacién y podra participar la familia dentro de un negocio
que promete una mejor calidad de vida y la oportunidad de iniciar un negocio

propio.



CONCLUSIONES

El deseo de implantar un negocio busca como finalidad la de satisfacer
las necesidades de los clientes en potencia, y no es suficiente el pensar que la
idea que se tiene en mente sea la mejor, ya que para eso, sea un negocio
propio o desarrollado a través de una franquicia, €ste debe de cumplir con una
serie de requisitos, los cuales son : debe de ser viable, atractivo, funcional y
principalmente debe de cubrir oportunidades en el mercado, es por e€so que se
debe de utilizar y realizar una buena investigacion de mercado para evitar que

el negocio fracase.

Siempre es importante considerar el capital que se necesitara para echar
andar el negocio o franquicia, decidirse a trabajar con el capital minimo
suficiente, seria un grave error, ya que hay que tomar en cuenta el costo de
operacién una vez puesto en marcha el mismo. Y si a esto le sumamos una
mala administracion, pone en riesgo a cualquier franquicia o negocio por muy
buenos antecedentes que tenga o por muy innovador que este se haya pensado
para cubrir la demanda de los consumidores, de cualquier modo es nuestro

capital el que esta en riesgo por muy baja inversioén que hayamos realizado.

Si no se cuenta con un plan de negocios claro y a detalle, la empresa no
sabra qué rumbo tomar, inclusive podemos mencionar que si el plan de
negocios muestra que la idea no es buena es una sefal de ahorrarnos la
inversion y el tiempo en una empresa que esta destinada al fracaso. por eso
cualquier persona que tenga la iniciativa de emprender un negocio, debe de

formular su plan de negocios.
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Hoy en dia el consumidor esta buscando dénde obtener mas beneficios
por menos dinero, es por eso que no se debe de pensar que tenemos la
fidelidad de los clientes y debemos de trabajar con innovaciones, obsequios
que nos ayuden a captar nuevos clientes y a mantener a los que ya contamos

con su preferencia.

El éxito de un negocio puede ser por haber seguido una férmula que
di6 resultado al principio, sin embargo debe de ser flexible y adaptarse a los
cambios para que pueda ser modificada y adaptarse a los nuevos
requerimientos que la sociedad demanda, tanto en el ambito interno como en

el externo.

Debemos de estar atentos a las necesidades del cliente y a sus
preferencias, ya que pese a que nuestro producto o servicio esié presentando
algo util y atractivo y se esté vendiendo muy bien, es necesario conservar al
consumidor, para lograrlo, no debemos de quedarmnos en la simple venta del
misino, se tiene que ir mas alld, se tiene que ofrecer ventajas adicionales,
como lo pueden ser el servicio de post-venta, conocer su opinién, sus habitos,

es decir, escucharlos.

El empresario que dirige un negocio, es el responsable del éxito o
fracaso del mismo, sin embargoe, el puede ser un excelente director, vendedor,
conocer a fondo su producto o servicio, pero si estd, rodeado de empleados
que carecen de todo lo anterior, entonces se debe de llevar acabo una

_capacitacion con dicho personal, se requiere formar también un excelente

equipo de trabajo, de ahi la importancia de motivar, crear, guiar y capacitar.

(9]
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Sin embargo el inversionista tendra siempre la discrepancia de invertir
en un negocio propio o en una franquicia, ante esto podemos mencionar que
segun estadisticas, las franquicias poseen mejores elementos para prevalecer y
crecer en el mercado. Un negocio independiente frente a una Franquicia, tiene
ciertas desventajas, la Franquicia ofrece una marca conocida, desde este
punto de vista se le debe de dar cierto peso si es que no estd en juego una

tecnologia muy sofisticada para manejar.

No obstante a lo anterior, resulta muy conveniente tener una marca,
pero hay que considerar también el local del establecimiento con lo cual la
marca pasa a ser segundo plano y en consecuencia un negocio independiente,
resulta ser una mejor opcion de inversién, misma que en un futuro podria
llegar a ser Franquiciada a otras personas interesadas en su producto o servicio

y por el éxito alcanzado.

Otro punto a favor de la Franquicia es que ésta ofrece experiencia y
sistemas ya probados en cuestion de tecnologia, manuales, procesos y'
capacitacion que se proporcionan inmediatamente y se ponen en practica sin
embargo no por ello quiere decir que el inversionista ya garantizo el éxito del
negocio, la Franquicia exige la misma atencion y dedicacién asi como el
esfuerzo necesario para alcanzar la cima deseada, sin embargo se debe de
analizar bien el punto si se cuenta con las habilidades necesarias para manejar
cierta tecnologia o procedimientos de elaboracién de productos bajo los

estandares que marca la Franquicia.



Si se adquiere una Franquicia que forme parte de una red , la Franquicia
ofrece publicidad comun, la cual es pagada por todos los Franquiciatarios y
puede gozar de descuentos en insumos, aspecto muy importante para darse a

conocer a gran escala y para ofrecer precios competitivos

Dentro de los inconvenientes de las franquicias tenemos la rigidez de
precios y productos, comparado con un negocio propio, éste otorga todas las
posibiiidades para reaccionar a las oportunidades y necesidades de los
clientes, dejando paso a las posibilidades y capacidad de negociacion con

aquellos que considere mas viables para su negocio.

Algunas Franquicias cobran regalias, tanto en del costo inicial como las
que se cobran mensualmente por las ventas, esto puede resultar a la larga en
una situacion que no deje utilidad en ciertos momentos, principalmente por los

primeros afios de operacion.

Si no se tiene certeza de la Franquicia, es conveniente ponerse en
contacto con otros dueflos y preguntarles sobre su propia experiencia el
resultado que. ellos han tenido con su franquicia y los probiemas que han

tenido que enfrentar.

Pero principalmente se tiene uno que hacer la pregunta si el giro dc la
franquicia o del negocio propio que pensamos iniciar, nos satisface al 100%
ya que cuando una persona se involucra en un proyecto que no le satisface.
aun cuando éste sea muy rentable, conforme pase el tiempo lo Unico que
vamos a lograr seran la frustraciéon y en consecuencia el fracaso de nuestro

negocio y con ello la pérdida de nuestro capital.
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GLOSARIO DE TERMINOS

I.- {Qué es el know how?

Es una palabra en inglés que literalmente significa “saber cémo™.
Término muy utilizado en los Estados Unidos y recientemente introducido en
América Latina y que se refiere a los conocimientos técnicos que el
Franquiciante transmite al Franquiciatario para operar un unidad Franquiciada.
Considerada por algurios como un sinénimo de asistencia técnica, es decir, el

qué y como del negocio.

2.- {Qué es el Franquiciante?
Es la persona que tiene el derecho del nombre o de la marca y lo puede

vender.

3.- ;Qué es el Franquiciatario?
Es la persona que al comprar una franquicia adquiere los derechos para

utilizar esa marca o nombre comercial.

4.- {Qué es el indicador de Grado de Desarrollo Humano?

E!{ CONAPO la define como la “medida del logro det desarrollo que
indica que los individuos disponen de una serie de capacidades vy
oportunidades basicas como gozar de una vida larga y confortable, adquirir
conocimientos, y participar en la vida de la comunidad y disponer de recursos

suficientes™.

ERS|
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5.- ;Qué es Sinergia?
Concepto utilizado en administracion cuya interpretacion es la suma de
todos los elementos para alcanzar un fin comin algunos autores la describen

simplemente como 1 + 1 = 3.

6.- ;Qué es Maximarketing?

Es un concepto utilizado hacia una orientaciéon de la mercadotecnia,
tendiente a identificar, localizar, persuadir, motivar, convertir y cultivar los
prospectos que tengan el potencial para volverse los mejores clientes, con el

fin de maximizar las ventas y las utilidades.



ANEXO 1
(Contrato fiel de Fotopodium S.L.)

ACUERDO DE LICENCIA DE KNOW-HOW

En Madrid, a
INTERVIENEN

De una parte, don JOSE MARIA NEIRA, mayor de edad, en su calidad de
administrador unico de la compaiiia mercantil FOTOPODIUM S.L. con C.1.F.
numero B-82259300,(en adelante el Licenciante) con domicilio social en
Paseo Castellana 210 Oficina 12-09 de Madrid, (Tel.: 91-3592727, e-mail:
client@trimage3d.com) que acredita con la escritura de nombramiento
otorgada ante el Notario de Madrid D José Maria Cabrera Hernandez el dia 22
de Marzo de 1999 con el nimero 1320 de su protocolo; inscrita en el Registro
Mercantil de Madrid en el Tomo 14.125, Folio 18, Hoja M-232143,

inscripcién 1°.

Y de otra, don
, en
adelante el Licenciatario, con domicilio en

Ambas partes se . reconocen mutuamente la capacidad vy
representacion necesarias para formalizar el presente documento, y a

tal efecto
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EXPONEN

I.- EL LICENCIANTE ha adquirido, como resultado de su experiencia y
esfuerzo empresarial, un saber hacer propio, secreto, substancial e
identificado, que retne un conjunto de conocimientos, organizacion y
metodologia, relativos a la confeccion y realizacion de montajes sobre
materiales rigidos. EI LICENCIATARIO reconoce que beneficiarse de
este saber hacer, implica una ventaja competitiva en la explotacién del

negocio objeto de la licencia.

I1.- El LICENCIANTE ha realizado estudios de previsién de mercado y
rentabilidad que han sido calculados sobre la base de estimaciones
econdmicas prudentes, sin que puedan ser considerados como promesa
o compromiso de rentabilidad. Igualmente, el LICENCIATARIO
reconoce que la firma de este acuerdo ha sido precedida de estudios de
explotacién de previsiones realizados por su parte o que, en su defecto,

el LICENCIATARIO ha renunciado a la realizacion de los mismos.

IV.- Que las partes desean formalizar un acuerdo de licencia de Know-How

conforme a las siguientes
ESTIPULACIONES

PRIMERA.- OBJETO DEL ACUERDO

EL LICENCIANTE concede intuitu personae al LICENCIATARIO, que
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adquiere, una licencia consistente en el derecho de explotacion del
saber hacer propio de la firma, en el territorio previsto en la
estipulacién cuarta de este acuerdo, conforme a las directrices,
metodologia y procedimientos establecidos por el LICENCIANTE en

los Manuales contemplados en el anexo |.

SEGUNDA-. CARACTER INTUITU PERSONAE

21. Las partes reconocen que el presente acuerdo, es otorgado
atendiendo a las cualidades personales, profesionales y
econémicas del LICENCIATARIO, de modo que los derechos y
obligaciones derivados del mismo no podran cederse ni directa ni

indirectamente, sin previa autorizacion escrita del LICENCIANTE.

TERCERA-. INDEPENDENCIA DE LAS PARTES

LICENCIANTE vy LICENCIATARIO son partes patrimonial vy
juridicamente independientes, entendiendo expresamente que no
existe entre ellas relacidon de ningun orden, con excepcion de la

relacion mercantil que se otorga por el presente acuerdo.

El LICENCIATARIO, como empresario independiente, dirigira vy
explotara el saber hacer objeto de la licencia por su propia cuenta y
riesgo, y sera el Unico responsable de la contratacion, remuneracion,
despido y demas obligaciones laborales que surjan respecto a sus
colaboradores, agentes o empleados, asi como del cumplimiento de

las obligaciones fiscales, administrativas y mercantiles que pudieran
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resultar exigibles por la normativa vigente o futura.
CUARTA.- AMBITO TERRITORIAL DE LA LICENCIA

La licencia del saber hacer se concede exclusivamente para el territorio de

QUINTA-. DURACION Y RENOVACION DEL ACUERDO. INICIO DE
LA ACTIVIDAD.

El presente acuerdo entra en vigor en la fecha que figura en su
encabezamiento y tendra una duracion de cinco (5) afios.

Expirada la vigencia del periodo inicial, el acuerdo se prorrogara
automaticamente por periodos anuales salvo denuncia expresa de cualquiera
de las partes con una antelacidén minima de treinta dias naturales a la

finalizacion del periodo inicial o. de cualquiera de sus prérrogas.

SEXTA.- OBLIGACIONES FINANCIERAS DEL LICENCIATARIO

6.1.- Canon de entrada
El LICENCIATARIO abona al LICENCIANTE, en el momento de la firma
del presente acuerdo, a fondo perdido y en concepto de Canon de Entrada la

cantidad de - USD.

El citado Canon de entrada retribuye al LICENCIANTE por los siguienies
conceptos:

a.- El curso de formacion inicial que el LICENCIANTE proporcionara al



LICENCIATARIO.
b.- La licencia de uso del saber hacer del LICENCIANTE, durante la vigencia

de este acuerdo.

c.- Los manuales y materiales que inicialmente se le entregan y que se reflejan

en el anexo L.

6.2.- Regalia de Explotacién.
El LICENCIATARIO pagara mensualmente al LICENCIANTE, a partir del
sexto mes de la firma del presente acuerdo, una Regalia de explotacién

mensual de USD.

El Regalia de Explotacion descrito retribuye al LICENCIANTE por:
a.- su compromiso de no competencia, directa o indirecta, con la actividad
desarrollada por el LICENCIATARIO dentro del territorio concedido

b.- la asistencia técnica que se le ofrece durante toda la duracion del acuerdo

El pago de la cantidad correspondiente a la Regalia de Explotacién debera

efectuarse mediante TARJETA DE CREDITO.
Exp (Datos de

tarjeta de crédito)

SEPTIMA.- OBLIGACION DE CONFIDENCIALIDAD DEL
LICENCIATARIO

El LICENCIATARIO se compromete a no revelar, total o parcialmente, el
saber hacer del LICENCIANTE a persona alguna ajena a la relacion

contractual que por este documento se otorga. Quedando obligado a



incorporar en los acuerdos que suscriba con su personal laboral una clausula
equivalente a la presente.

Este compromiso de confidencialidad tendra duracion ilimitada por lo que se
mantendra plenamente vigente incluso después de la expiracion del presente

documento, cualquiera que sea su causa.

OCTAVA.- OBLIGACION DE NO COMPETENCIA DEL
LICENCIATARIO

El LICENCIATARIO no podra desarrollar actividad alguna que suponga
competencia directa ni indirecta con la actividad del LICENCIANTE, o
cualquiera de sus licenciatarios, en otras zonas territoriales exclusivas distintas

a las que se otorgan en este acuerdo.

Esta obligacién se prolongara durante toda la vigencia del acuerdo y, a su

terminacion por cualquier causa, durante otros dos afios.

NOVENA.- OBLIGACIONES DEL LICENCIADOR

El LICENCIADOR queda obligado en virtud de este acuerdo a

a) Dar un curso de formacion inicial o un video explicative.

b) Transmitir los manuales formativos y materiales iniciales contemplado en -
el anexo L.

c) Prestar asistencia técnica continuada durante la vigencia del acuerdo

d) Actualizar el saber hacer transmitido

e) No conceder otra licencia en territorio exclusivo que se reconoce al



LICENCIATARIO.

DECIMA.- RESOLUCION DEL ACUERDO

El presente acuerdo es susceptible de resolucion por incumplimiento grave de
cualquiera de las partes. En cualquier caso se consideran causas graves y
suficientes para la resolucién: el incumplinmiento de las obligaciones relativas
a los compromisos de no competencia, confidencialidad, o el impago de dos o
mas royalties por parte del LICENCIATARIO.

Se fija como clausula penal para el supuesto de incumplimiento por parte del

LICENCIATARIO la cantidad prevista en concepto de canon inicial.

UNDECIMA.- NOTIFICACIONES

A los efectos de cualquier notificacion que hubieran de realizarse por causa de
este acuerdo, las partes designan la direcciones indicadas en el
encabezamiento, bastando un preaviso fehaciente por escrito de diez dias a la

otra parte para modificar cualquiera de los mismos.

DUODECIMA.- FUERO

Las partes someten cualquier litigio, controversia o reclamacion que pudiera
surgir con relacion al cumplimiento, validez o interpretacion de este acuerdo a

los Juzgados y Tribunales de Madrid Capital, con expresa renuncia a cualquier
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otro fuero que pudiera corresponderles.

Y, en prueba de conformidad, se otorga el presente
documento, por duplicado ejemplar, en el lugary

fecha seiialados en el encabezamiento.

MATERIAL INICIAL QUE RECIBIRA

¢ Curso de formacién en nuestras oficinas o en formato video.

e Manual operativo de 5 paginas, manual de marketing | de 6
paginas y manual de marketing Il de 19 paginas

¢ Todo el equipo necesario para la realizacion de foto-esculturas
de hasta 70 cm

¢ Metacrilato y bases suficientes para hacer 500 esculturas

e 2.000 folletos a todo color

e 25 displays tamafio A4

e 20 portafolletos

e 20 tarjeteros

e 20 llaveros

¢ 20 pins

e 10 imanes

5 relojes
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ANEXO II
(C.O.F. DE TRIMAGE, COPIA-ORIGINAL)

Circular de oferta de franquicia

Estimado EMPRENDEDOR/A:

Le damos la enhorabuena por haber solicitado informaciéon sobre

Trimage. Su interés demuestra que desea mejorar sus ingresos.

La concesion Trimage le propone un plan de negocio que puede
ofrecerle seguridad econémica. Empezando a tiempo parcial desde su
casa es facil desarrollar el negocio hasta convertirlo en un negocio a
dedicacion plena. Mas que hacerse rico en poco tiempo, es una
oportunidad, con un legitimo esfuerzo, de poder obtener sus objetivos
deseados, desarrollando un negocio exitoso siendo su propio jefe.
Esto es lo que ya les esta ocurriendo a personas como usted sin
tener que sacrificar la seguridad de sus actuales puestos de
trabajo. Usted determina los ingresos que desea conseguir al final de
mes. Es asi de facil hacer mas dinero, todo desde la comodidad y

flexibilidad de su casa.

Nuestro producto pertenece al sector de mas auge de la duitima
década: la fotografia. No tiene mas que comprobar como en su
ciudad se ha multiplicado increiblemente el numero de

establecimientos fotograficos en los ultimos afos.
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Desde el nacimiento de un nifio, pasando por la adolescencia,
paternidad... el circulo continua... con el interés de las personas por
recordar los buenos momentos. Para ello, qué mejor que nuestras

esculturas personalizadas en 3D.

Estamos convencidos que éste es el momento ideal para este
producto y que usted esta preparado para iniciar su propio negocio.
Nosotros tomamos la misma decisidén hace 7 afios, iniciando nuestro-

propio negocio y nunca nos hemos arrepentido.

¢ QUIENES SOMOS?

Somos Trimage la empresa pionera en Europa en la realizaciéon de
esculturas personalizadas a partir de una fotografia. Trimage nacié
después de afios de investigacion, y desarrollo de las técnicas mas
avanzadas cuyos resultados han sido el ser capaces de realizar las
mejores esculturas personalizadas en 3 dimensiones de una gran
calidad y a un coste minimo. Ademas, realizamos numerosos estudios
de mercado consiguiendo asi un producto rapido de realizar y muy

facil de vender.

Uniéndose a nosotros formara parte de la empresa pionera en el
sector, con 8 anos de experiencia en la franquicia. Por ello, queremos
que comparta nuestro éxito, incorporandose a un negocio muy
sencillo, con una minima inversién y grandes beneficios: concedemos
licencias para la realizacibn y comercializacion de esculturas

personalizadas a partir de una fotografia en todo el territorio nacional.
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¢QUE ES UNA ESCULTURA PERSONALIZADA?

Es un producto innovador y revolucionario, entre la fotografia y la
escultura que permite guardar para siempre esos momentos 0
acontecimientos que uno no quiere olvidar. Este proceso se puede
realizar para cualquier tamano y material impreso. Por tanto, no sera
necesaria la utilizacion de los métodos convencionales de enmarcado
de fotografias para su presentacion.

Con nuestro probado y revolucionario sistema de realizacion de una
escultura personalizada, de muy facil manejo y en un tiempo muy
reducido (5-10 minutos), se pasa de tener una fotografia a tener una
escultura personalizada en 3 dimensiones que realza aun mas el
impacto que puede tener una fotografia. Esto hace que su demanda
sea brutal y creciente como asi lo demuestra el mercado fotografico y
nuestra experiencia.

¢ Quién no quiere tener o regalar una escultura de su ser mas querido?

Nosotros, ademas si lo desea, le proporcionamos el material necesario
para la elaboracion de las mismas. Ademas, con diferentes
modificaciones en el acabado, se pueden realizar foto-llaveros, foto-
pins, foto-imanes para frigorificos, adornos de Navidad, soportes para

libros, posavasos, trofeos, tarjeteros, relojes de pared, servilleteros,...

Ventajas de este producto:

La escultura personalizada, pertenece al sector de mas auge

de la ultima década: la fotografia. No tiene mas que comprobar
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como en su ciudad se ha multiplicado increiblemente el numero .
de establecimientos fotograficos (revelado fotografico, venta de

camaras, accesorios,...) en los ultimos anos.

Estamos en un mercado consumidor de imagenes que
demanda nuevas formas para recordar los mejores momentos. El
mercado de la fotografia esta en constante crecimiento. Desde el
nacimiento de un nifio, pasando por la adolescencia, paternidad...
el circulo continua con el interés de las personas por recordar los
buenos momentos. Para ello, qué mejor que nuestras esculturas

personalizadas:

producto impactante y original
su bajo coste nos permite llegar a todos los publicos

la demanda es ilimitada

> e b=

su venta se produce durante todo el afo.

Es un regalo ideal para nifios y adultos, por ser curioso y divertico. El
mercade potencial es todo el universo: no existe limitacion de edad,

sexo ni clase social, pues su bajo coste no es impedimento de compra.

Un negocio para toda la vida. ¢ Por que?

El negocio que le ofrecemos tiene la ventaja que puede
desarrollarlo desde su propia casa, garaje, taller o nave; NO es
necesario el alquiler de un caro local comercial; solo necesita 6

metros cuadrados en su casa.
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La demanda de esculturas personalizadas es enorme y para toda la
vida: es una nueva forma muy impactante de recordar para toda la
vida los mejores momentos: los padres no pueden resistir no comprar
una foto escultura de su nifio recién nacido. Estos nifos creceran, iran
al colegio, haran la primera comunion, practicaran todo tipo de
deportes,... se haran mayores, se casaran y querran tener una foto
escultura de su hijo de todos esos momentos inolvidables. (Y otra vez

vuelta a empezar: es un ciclo que se repite y repite...)

Todos los afos realizamos nuevas fotos porque son recuerdos que
llenan nuestros corazones y nos hacen recordar esos momentos de
felicidad para toda la vida. El mercado de la fotografia siempre estara

en crecimiento y renovandose constantemente.

Ahora puede ganar dinero y ser su propio jefe de este gran negocio de
las esculturas personalizadas a partir de una fotografia. Es un negocio
muy sencillo, puede programar su horario y establecer los precios que

mas le convengan.

iNunca un negocio le habia ofrecido tantas ventajas y tantos

beneficios!

Recuerde: no es necesario un local, s6lo con un poco de espacio es
suficiente, este espacio puede tenerlo en casa o directamente en los

lugares de venta masiva: ferias, festivales, centros comerciales,...



iNos necesitamos! jNuestro éxito depende de su éxito!

¢POR QUE ES INTERESANTE ESTE NEGOCIO?

- Usted es su propio Jefe.

- Se puede iniciar desde casa. Sin costes fijos.

- Es un negocio muy asequible: minima inversion: desde 15.000 USD
(hasta 300.000 habitantes)

- Un proceso de realizacion muy sencillo y rapido.

- Es un producto nuevo, atractivo y de alta calidad.

- El mercado esta sin explotar.

- Exclusividad de zona.

- Cientos de eventos y lugares donde exponer.

- Se puede hacer en cualquier evento que se celebre indoor o al aire
libre. Todos los anos se celebran convenciones, festivales,
exposiciones, congresos... Ahora puede beneficiarse de ellos,
creandoles este producto memorable.

- Todos los componentes con los que se elabora la escultura
personalizada son faciles de manejar y transportar.

- BENEFICIOS MUY ALTOS (mas de un 500% de margen bruto).

- Necesidad de stock minimo.

- Infinidad de puntos de venta masiva: tiendas de fotografia, centros
comerciales, tiendas infantiles, librerias, ferias, atracciones turisticas,
kioscos, aeropuertos, colegios, actos benéficos, promociones,
hospitales, venta por correo, venta por catalogo...

- Respaldo comercial continuo para que usted venda mas.



¢ QUE RECIBIRE AL SER CONCESIONARIO?

1. ACUERDO DE CONCESION
Durante 5 ANOS, con EXCLUSIVIDAD DE ZONA para la
comercializacion y realizacion de las esculturas personalizadas a
partir de una fotografia. Canon de entrada: desde 15,000 USD.

Royalties minimo: 50 usd/mes a partir del sexto mes.

Trimage le proporcionara un video formativo que explica paso a
paso todo el proceso o si lo prefiere un curso inicial de
aprendizaje dénde se le explicara personalmente todo el proceso
de elaboracion y las mejores formas de venta. Le ofrecemos

ademas un servicio de asistencia permanente.

2. EQUIPO COMPLETO para la realizacion de esculturas

personalizadas a partir de una fotografia. Con nuestro
revolucionario método, (jel mas avanzado del mercado!) la
realizacion de una escultura personalizada puede ser

desde 5 minutos.

También permite la introduccién de los datos del Licenciatario
que apareceran impresos en todas las bases de las
esculturas personalizadas, los cuales le aportaran ventas

pasivas por teléfono y repetitivas.

3. MANUAL OPERATIVO



En él encontrara las instrucciones del manejo del sistema (para
el cual no necesitara conocimiento previo de informatica,
fotografia o escultura) y le  ensefaremos la forma mas rapida de

realizacion de las esculturas personalizadas.

4. MANUAL DE MARKETING

Practico y sencillo manual de marketing donde se especifica el
;Donde?, ;Coémo?, ;Cuando? y el ;Por Qué? de las ventas... para su
éxito. Se le ofrecen instrucciones, sobre como iniciar el negocio y su
posterior desarrollo. Fuerte apoyo comercial con displays,

folletos,... para incrementar sus ventas.

INVERSION INICIAL

- Licencia con exclusividad territorial

desde 15.000 USD

- Stock inicial

GRATIS

- equipo completo para la realizacion de esculturas
GRATIS

- Material Publicitario

GRATIS

- Manual Operativo y manual de Marketing.
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GRATIS
- Curso por video o en nuestra sede en Madrid o en
Leodn GRATIS
- TOTAL desde 15.000 USD
- (hasta 300.000 habitantes)

COMO UNIRSE A NOSOTROS

Péngase en contacto con nosotros (TEL. :+(34)-91-3592727; E-mail:

client@trimage3d.com) y le enviaremos el acuerdo de concesion. .

Podra realizar el curso de formacién en nuestras oficinas o silo
" prefiere le enviaremos un video formativo que explica paso a paso

todo el proceso, junto con todo lo que incluye la inversion inicial.

Trimage es una marca registrada de FOTO PODIUM S.L i
FOTO PODIUM, S.L es miembro de la Asociacion Espafiola de Franquiciadores
Pasco Castellana TRIMAGE recibié el prestigioso premio Estrella de Oro a la Calidad —
210, Of.:12-9. 28046-Madrid. TEL.:(34)-91-3592727
E-mail: client@trimage3d.com Web: www.trimage3d.com
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