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INTRODUCCION

La ciudad de Uruapan Michoacdn cuenta con un gran nimero de
microempresarios los cuales son  propietarios y administradores
independientes, con una estructura organizacional muy sencilla y que no
ocupa mas de 15 empleados; sus utilidades anuales no sobrepasan los 300
mil de pesos, mismos que quieren invertir en nuevos proyectos de
inversion, de los cuales esperan obtener un beneficio econdémico, por lo que
un negocio de nueva creacién y una franquicia representan una nueva

alternativa de inversion.

Las franquicias representan un derecho de comercializacion que se concede

a una persona por la explotacion de algun tipo de producto.

El propdsito de este trabajo de investigacion es comprobar si las franquicias
son una alternativa viable de inversion o es mas conveniente un negocio de
nueva creacion, ya que las personas prefieren comprar en tiendas que son
de marca reconocida, sin importar que en otros establecimientos que no son
de renombre, el producto sea de mejor calidad y en muchas ocasiones con

un mejor precio.

Las iniciativas llamadas microempresas han sido generadas por
emprendedores, quienes se han visto sin empleo, o con el fin de
complementar los ingresos o simplemente por el animo o deseo de utilizar

habilidades y destrezas con las que se cuentan.



Quienes componen la microempresa van desde la sefiora que vende
empanadas en su casa, pasando por el joven padre de familia que decide
instalar un rudimentario taller en la marquesina de su casa, hasta aquellos
jovenes profesionales que arriesgan gran parte de sus ahorros por

conseguir alguno de sus suefios.

En el siguiente capitulo se describe una resefia de lo que es un proyecto de

inversion, asi como sus elementos que la componen.



CAPITULO 1.

EMPRESAS Y ADMINISTRACION FINANCIERA.
1.1 EMPRESA

Existe variacion en las opiniones de diversos autores respecto a la
definicion de “empresa” por lo que analizaremos algunas de ellas con la

finalidad de unir los elementos esenciales en un solo concepto.

En primer termino, empresa se define como: “Unidad econdmica en la
cual se combinan los factores de la produccion (trabajo, tierra y capital),
con vistas a obtener bienes y servicios que satisfagan unas necesidades.”

(ESPASA, 1979:522)

Por otra parte, se puede conceptuar como una “Entidad formada con un
capital, y que aparte del propio trabajo de su promotor puede contratar a un
cierto numero de trabajadores. Su proposito lucrativo se traduce en
actividades industriales y mercantiles, o en la prestacion de servicios.”

(TAMAMES, 1994: 214)

Desde el punto de vista financiero, se considera como: ‘“una unidad
identificable que realiza actividades econdmicas constituida por
combinaciones de recursos humanos, naturales y capital, coordinados por
una autoridad que toma decisiones encaminadas a la consecucion de los

fines para los que fue creada.” (MORENO, 1996: 2)

Podemos encontrar elementos comunes en las anteriores definiciones
como “unidad econdmicas, refiriéndose a la empresa como un ente con
recursos propios; “combinacion de recursos”, que se dard en la medida en
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que la administracion coordine los elementos integrantes de la entidad; y
“finalidad”, que serd la satisfaccion de una necesidad social que tendra

como consecuencia el logro de los objetivos de la organizacion.

Para concluir, definiremos a la empresa como la unidad econémica con
personalidad propia que mediante la coordinacion de recursos materiales,
técnicos y humanos logra la satisfaccion de una necesidad social para el

cumplimiento de los fines por los cuales fue creada.
1.2. PROYECTO.
Concepto.

Una o varias personas pueden tener diferentes ideas sobre negocios que les
pudieran dejar cierta ganancia, pero como todo negocio, esto implica correr
ciertos riesgos y creo que a todas las personas les agrada trabajar sobre

bases firmes minimizando contingencias o estando preparados para ellas.

Es aqui donde la formulacién y evaluacion de los proyectos de inversion
entra en accion. Un proyecto requiere la combinacion de varias actividades
y principios, como lo son la economia, estadistica, mercadotecnia,
ingenieria, finanzas, etc. Como se aprecia, es bastante la informacion que
se debe de manejar vy, claro integrarla, ya que cada una por si sola no nos

diria mucho.

1.3 INVERSION

La inversion tiene varios significados, segun el autor Julio Meinick
“Inversion es la aportacion de tiempo, dinero, conocimientos o energia

destinada a obtener algun beneficio”.



Para J. Kinfield Morley la inversion es “invertir recursos en algo”. Se
puede invertir recursos de muchos tipos en una enorme variedad de cosas o
actividades. Se puede invertir dinero en una empresa, planta y equipo,
acciones, Cetes, una tienda, alhajas, pinturas, o bienes raices. Asimismo, se
puede invertir tiempo o energia en un deporte, un hijo o un curso de

estudio.

Lo que tienen en comun los actos de inversion es la “aportacién de
recursos a algo para obtener un beneficio”. Pero una mera aportacion de
recursos podria implicar consumo o beneficio inmediato. Podriamos, por
ejemplo, aportar recursos para la compra de una bebida: no lo llamariamos
“inversion” sino “consumos”. La diferencia entre la inversion y el consumo
es que en el consumo se espera un beneficio inmediato, mientras que en la

inversion se espera un beneficio futuro.

1.3.1.- Los cuatro parametros de las Inversion

Los cuatro pardmetros son los objetivos de inversion que debe definir

cualquier inversionista, institucional o individual, cuando piensa invertir.
a) Rendimiento

Segtn J. Kinfield Morley define el rendimiento como “el beneficio que
se deriva de una inversion”. El rendimiento se puede obtener solo en tres
formas: por medio de intereses, ganancias de capital, dividendos o alguna
combinacidn de éstos. Asi, se tiene que el rendimiento de los metales es
por medio de ganancias de capital, el de un deposito bancario es mediante

intereses, el de las acciones es una combinacion de ganancias de capital y



dividendos, y el de las obligaciones de una combinacién de ganancias de

capital e intereses.

b) Liquidez y mercados organizacionales.

La liquidez de un instrumento depende de las existencias de un mercado
organizado para su compraventa. Para ser organizado, un mercado tiene

que reunir varias condiciones basicas:

Foros de operacion.- El foro puede ser fisico, como en el caso de la Bolsa
Mexicana de Valores, pero también puede ser electronica como el sistema
SENTRA de la BMYV, o telefonica, como ¢l mercado internacional de euro

bonos.

Intermediarios autorizados.- Son los que estan autorizados para realizar

operaciones de compraventa en el foro de operacion.

El nivel de liquidez de un mercado e instrumentos es uno de los factores
mas importantes que los inversionistas toman en cuenta cuando deciden
invertir. Por lo tanto, una de las actividades fundamentales de los
intermediarios en los mercados de los instrumentos de inversién es la de

hacer un esfuerzo constante para mantener o aumentarlo.
¢) Plazo.

“Futuro” es la tercera palabra de nuestra definicion de inversion que

necesita amplificacion.

El concepto de futuro implica alguna nocién de “plazo”. Este concepto
puede variar segin el inversionista y segun el entorno en el que se

desenvuelva. Existen varias definiciones mads o menos aceptadas de los



distintos plazos de inversion: corto-menos de tres meses, mediano —de tres

meses a un afio, y largo-mas de un afio.
d) Riesgo

Una de las definiciones segiin J. Kinfield Morley es la “Variacién™, o
“Volatilidad” que muestra su rendimiento. Esta definicion facilita la
medicion del riesgo, como la desviacion estandar de una distribucion
normal de rendimientos porcentuales en el tiempo. Otra definicion de
riesgo, derivada de la anterior, es como la variacién esperada de un
rendimiento esperado. Las técnicas de estimacion del riesgo bajo esta

definicion implican la asignacidon de un valor esperado del rendimiento.

1.4 PROYECTO DE INVERSION

Desde el momento en que los paises entran en una etapa de desarrollo
economico acelerado, basados en las técnicas mas modernas de produccion,
del manejo de sofisticadas herramientas, y del empleo racional de los
recursos productivos, aparece la necesidad de determinar la conveniencia

de las inversiones que deben realizarse.

En general, la realizacién de un proyecto supone una inversion, es decir
una utilizacion de recursos, con la postergacion del consumo inmediato de
algtin bien o servicio para obtener un consumo incrementado de los mismos

u otros bienes y servicios, que se produciran con esa inversion”.

Existen otras aceptaciones del termind en cuestion, Salomén define asi:
“proyecto se refiere a la unidad menor que puede ser planificada o

ejecutada aisladamente”.



Para Estefan A. Musto “proyectos son unidades macroeconémicas o
micro sociales cuyo significado concreto siempre depende de una estrategia
general del desarrollo y que puede analizarse, sino esta relacionado con la

estrategia general”.

Se puede concluir que: “un proyecto de inversion es la unidad minima
econdmica de planeacion, formada por un conjunto de actividades
concatenadas, que se suceden, complementan y deciden entre si, la Gltima
de las cuales es parte importante para la toma de decisiones sobre la

inversion”.

El objetivo basico de un proyecto es evaluarlo, es decir, calificarlo y
compararlo con otros proyectos de acuerdo con una determinada escala de
valores, con el fin de establecer un orden que conduzca a la obtencion de

un bien o servicio.

Con lo anterior se puede ver lo importante que es llevar a cabo un proyecto
de inversion, al que se le podria llamar también un “simulacro de

operacion”.

1.5. TIPOS DE PROYECTOS DE INVERSION.

Los proyectos de inversion se pueden clasificar de acuerdo a:

a) Lo que producen: un bien, un servicio o una investigacion.

Produccion de bienes. Se refiere al bien tangible en todos sus aspectos.
Produccion de servicios. Un proyecto puede generar tres tipos de

Servicios:

1. Los de infraestructura social, que tienen un beneficio para la comunidad.



2. De infraestructura fisica, los cuales tienen un beneficio directo a la
comunidad y la inversion mas fuerte es respecto a la obra civil (Carreteras,

aeropuertos, etc...

3. Otros servicios que no estén contemplados en los dos anteriores.

b) De acuerdo a su naturaleza, al fin por el que fueron creados, pudiendo

ser por implantacion, ampliacion, modernizacion.
Implantacion: Se refiere a la instalacion de una planta totalmente nueva.

Ampliacion: Un proyecto de este tipo se requiere cuando la empresa

tiene €éxito y es necesario ampliar la capacidad instalada.

Modernizacion o reemplazo: Se utiliza cuando es necesario sustituir por

obsolescencia o capacidad insuficiente de la maquinaria y el equipo.

Recolocalizacion: Es cuando una empresa sufre alteraciones en sus
costos por estar en una ubicacion determinada y busca una nueva

ubicacion que le permita obtener las ganancias estimadas.

1.6. ELEMENTOS BASICOS DE UN PROYECTO DE INVERSION.
Los principales elementos de un proyecto de inversion son:

1. Introduccion: Debe de contener una breve resena historica del desarrollo

y los usos del producto, ademas de precisar cudles son los factores

relevantes que influyen directamente en su consumo.

2. Antecedentes: Consiste en proporcionar detalles de constitucion de la

persona fisica o moral a quien le interesa el proyecto, asi como también
el estudio debe ser situado en las condiciones econdmicas y sociales

prevalecientes en el momento de estar realizando el estudio.



3. Objetivo: Sintetiza los fines o los alcances del proyecto, tanto de manera

general como especifica.

4. El estudio de mercado: Es el estudio de la oferta, la demanda, el precio,

el producto, la plaza y la competencia entre otros factores. Se utiliza para

conocer un pronostico de las ventas.

5. El estudio técnico: En base a los resultados del estudio de mercado se

decidira que infraestructura serd la necesaria para llevarlo a cabo.

6. El estudio administrativo: Es la estructuracion administrativa de la nueva

entidad para que pueda funcionar y poder cumplir con su objetivo.

7. El estudio financiero: La evaluacion de los costos y gastos contra los

ingresos y sobre la base del resultado se toma la decision mas conveniente.

8. Evaluacion: Estudia el efecto que produce un nuevo proyecto en la

sociedad y en el empresario. La evaluacion pretende determinar la forma de
distribuir los recursos econdmicos de tal manera que su empleo sea dptimo,
por lo que es necesario medir la relacion que existe entre los recursos

utilizados con los resultados o beneficios estimados.

9. Conclusiones y recomendaciones: Consiste en presentar los aspectos
mas importantes que se originan de la posible ejecucion del proyecto,
asi como de las recomendaciones sobre la viabilidad del
financiamiento propuesto y sobre todos los aspectos relevantes del

proyecto.

a) ESTUDIO DE MERCADO.

Es la recoleccion y evaluacion de todos los factores que influyen

directamente en la oferta y demanda del producto. Dentro de sus objetivos



esta determinar el segmento del mercado al que se enfocard, y la cantidad

del producto que se desea vender.

Concepto:

En un andlisis de mercado se conocen cuatro variables fundamentales que
componen su estructura, como lo son; la demanda, oferta, precios y

comercializacion.

En este estudio se buscan diferentes datos que van a ayudar a identificar
nuestro mercado y debe asegurar que realmente exista un mercado
potencial, el cual se pueda aprovechar para lograr los objetivos planeados,

ya sea en la venta de un bien o de un servicio.

El estudio de mercado se puede realizar de diferentes formas, una de ellas
y la mas comun es la aplicacion de encuestas a los posibles consumidores,

dichas encuestas nos daran la idea de la situacion del mercado.

Estructura del analisis de mercado.

Un andlisis del mercado debe de incluir una breve descripcién de las
caracteristicas del mercado incluyendo el area, volumenes manejados,
canales de distribucion, proveedores, precios, competencia asi como las

practicas generales del comercio de la region.

Se debe de analizar tanto datos histéricos como actuales de lo que es la
demanda y la oferta pasada y actual, para poder ver si la demanda del
producto es atractiva y si la oferta existente es suficiente o insuficiente,
analizar las variaciones que han tenido tanto la oferta como la demanda a

través del tiempo.



Como en todo proyecto de inversion se debe de analizar el futuro, en base a
la informacion que se tiene, crear un ambiente en el que se pueda dar una

imagen de lo que serd la demanda futura del bien o servicio.

Se debe considerar qué participacion en el mercado va a tener nuestro
proyecto, considerando la oferta y demanda, de igual manera estructurar el

programa de marketing a utilizar.

La investigacion que se realice debe de proporcionar la informacion
necesaria y suficiente, para que sirva de apoyo en la toma de decisiones,
que en este estudio debe de ir encaminada a determinar si las condiciones

del mercado no son un obstaculo para llevar a cabo el proyecto.

El producto.

Existen muchas y diferentes definiciones en relacion con el término
“producto”, pero todas estan de acuerdo en que es un conjunto de atributos
9

tangibles e intangibles.

Segiin William J. Stanton, “un producto es un conjunto de atributos
tangibles e intangibles, que incluye entre otras cosas empaque, color,
precio, calidad y marca, junto con los servicios y la reputacion del
vendedor. Un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una

persona o una idea”.

De entre todas las definiciones existentes se escogid la anterior debido a
que es amplia y enumera varias caracteristicas necesarias a la hora de
buscar el mercado meta. Por lo que es muy importante identificar cual sera
nuestro producto y cual o cuales los subproductos, sefialar la existencia y
caracteristicas de los productos que sustituyan a los del proyecto en

desarrollo, de acuerdo con las caracteristicas de los productos del proyecto,



precisar si su uso estd condicionado a la existencia de otro producto en el

mercado.
El mercado.

Mercado, muy acertadamente lo describe Gabriel Baca Urbina “Es el area
en que confluyen las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar las

transacciones de bienes y servicios a precios determinados”.

Se pretende mediante este estudio generar una idea general del mercado en
el que se va a colocar el producto, para definir sus alcances con cierta
precision. Es importante y necesario tener una idea de la ubicacion y
magnitud de la empresa, buscando que sea Optima, para poder determinar el

area especifica donde operara el proyecto.

La demanda.

Un factor muy importante es la demanda, ya que es la cantidad del bien o
servicio que es solicitado por el cliente. Depende de esta caracteristica la

cantidad de dichos bienes o servicios a producir.
La Oferta.

No menos importante que la anterior, la capacidad que se tenga para
satisfacer esa demanda sera la oferta. Cuando se habla de capacidad se
refiere al manejo de los recursos y a la capacidad instalada de la

competencia.

El precio.

Algunas de las dificultades que supone fijar un precio se deben a la
confusiéon del significado del término precio, aun cuando el concepto es
facil de definir con palabras de uso comun. En términos simples como lo

describe Michael J. Etzel en el libro Fundamentos de Marketing, “El precio

11



es la cantidad de dinero o de otros objetos con utilidad necesaria para

satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un producto”.

El precio variaré de acuerdo al juego de la oferta y la demanda, o si éste es regulado de acuerdo
a las disposiciones del organismo que la controla.

Para el establecimiento del precio se toman en cuenta los siguientes

factores:
Los precios de venta de la competencia.
El poder adquisitivo de los consumidores.

La reaccion esperada de la competencia con la introduccién de nuestro

producto.
Que el producto sea nuevo en el mercado.
Que el producto exista en el mercado pero sea nuevo para la empresa.
La promocion.
La manufactura.
Los Canales de distribucion que se utilicen.
Versatilidad del producto.

Servicios auxiliares del producto (Complementarios).

La comercializacién.

La comercializacion es el conjunto de acciones realizadas por la empresa,
encaminada a hacer llegar un producto a los consumidores, por lo tanto se
deberan establecer los mecanismos e instrumentos que hagan posible la

realizacion de este objetivo.



Para poder comercializar un producto son necesarias las siguientes

funciones fisicas y auxiliares:

Funciones fisicas.- Relacionadas al empaque, seleccion del tamafio, marca

transportacion, etc.

Funciones auxiliares.- Relativas al conocimiento de precios, al control de

calidad, a las normas de elaboracion del producto, etc.

El precio es quizas el elemento més importante de la estrategia comercial
en la determinacion de la rentabilidad del proyecto, ya que sera el que
defina en ultimo término el nivel de los ingresos. Es importante también
determinar las condiciones de venta, el porcentaje de cobro al contado, el
plazo de crédito, el monto de las cuotas, los descuentos por pronto pago,

los descuentos por volumen, etc.

b) ESTUDIO TECNICO.

Son todos aquellos recursos que se tomaran en cuanta para poder llevar a

cabo la produccion del bien o servicio.

_Concepto.

“El estudio técnico de un proyecto de inversion consiste en disefar la
funcion de produccidén 6ptima, que mejor utilice los recursos disponibles
para obtener el producto deseado”. Es decir, es de lo que nos vamos a valer

para poder producir, lo que es el equipo a utilizar.

Objetivos:
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Verificar la posibilidad técnica de fabricacion del producto que se

pretende crear.

Analizar y determinar el tamafio dptimo, la localizacion 6ptima, los

equipos y las instalaciones requeridas para realizar la produccion.

Elementos del estudio técnico.

1. Descripcion del producto.

2. Descripcion del proceso de manufactura elegido (con diagramas de

flujo.
3. Determinacién del tamafio de planta y el programa de produccion.
4. Seleccion de maquinaria y equipo.
5. Localizacién de la planta.
6. Distribucion de la planta.
7. Disponibilidad de materiales e instalaciones.
8. Requerimientos de mano de obra.
9. Desperdicios.
10. Estimacion del costo de inversion y de produccion de la planta.

Tamaifio éptimo.

El tamafio 6ptimo es aquel que asegure la mas alta rentabilidad desde el
punto de vista privado o la mayor diferencia entre beneficios y costos

sociales.



El tamafo de un proyecto es su capacidad instalada y se expresa en

unidades de produccién por afio.

De acuerdo al segmento del mercado que se obtuvo mediante el estudio de
mercado, se determina la cantidad de productos a producir y asi el tamaiio
de la planta, se puede también basar tanto en la demanda presente y en la

futura.
Factores que determinan o condicionan el tamafio de una planta.

En la practica, determinar el tamafio de una nueva unidad de produccion es
una tarea limitada por las relaciones reciprocas que existen entre el tamafio
y la demanda, la disponibilidad de las materias primas, la tecnologia, los
equipos y el financiamiento. Todos estos factores contribuyen a simplificar
el proceso de aproximaciones sucesivas, y las alternativas de tamafo entre
las cuéles se puede escoger, se van reduciendo a medida que se examinan

los factores condicionantes mencionados.

1. - El Tamaiio del proyecto y la demanda.

Un factor muy importante que determina las dimensiones del proyecto es la
demanda. Al comparar el tamafo del proyecto con la demanda se pueden

obtener 3 resultados diferentes;
a) Que la demanda sea mayor que el tamafio minimo del proyecto.

b) Que la magnitud de la demanda sea del mismo orden que el tamano

minimo del proyecto.
¢) Que la demanda sea muy pequefia en relacion con el tamafio minimo.

El tamafio propuesto para el proyecto so6lo podra aceptarse en el caso de

que la demanda sea claramente superior a dicho tamafio.
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2. - El tamafio del proyecto y los suministros e insumos.

El abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas es un aspecto
vital en el desarrollo de un proyecto, ya que de esto depende directamente
la calidad del bien o servicio que se va a atender, la entrega oportuna del
mismo, asi como la imagen que los consumidores tendran de ella. Esto

implica la busqueda de proveedores cercanos y de prestigio reconocido.

3. - El tamafio del proyecto, la tecnologia y los equipos.

En la actualidad existen ciertos procesos o técnicas de produccion que
exigen una escala minima para ser aplicables, que por debajo de esa escala

los costos serian demasiado altos.

Es muy importante observar las relaciones que existen entre el tamafio, las

inversiones, los costos de produccidn, la oferta y la demanda.

4. - El tamafio del proyecto y el financiamiento.

Si los recursos financieros son insuficientes para atender las necesidades
de inversion de la planta de tamafio minimo, es claro que la realizacion del
proyecto es imposible. Por lo contrario, si se tienen los recursos suficientes
para escoger entre los diferentes tamafnos, lo mas prudente seria escoger

aquel tamafo que pueda financiarse con mayor comodidad y seguridad.

5. - El tamaiio del proyecto y la organizacion.

Cuando se haya hecho un estudio que determine el tamafio mas apropiado
del proyecto, es necesario asegurarse que se cuenta con el personal para

atenderlo.



Proceso de produccion.

Para poder llegar al bien o servicio ya terminado se requiere de todo un

Pproceso.

Se entiende como el proceso técnico utilizado en el proyecto para obtener
los bienes o servicios a partir de insumos, y se identifica como la
transformacion de una serie de insumos para convertirlos en productos

mediante una determinada funcién del producto.

Es necesario describir sistematicamente la secuencia de las operaciones a
que se someten los insumos en su estado inicial para llegar a obtener los
productos en su estado final. En cada tipo de proyecto los términos insumos

y productos tienen un significado especifico preciso:

a) Estado inicial:

Insumos principales.- Bienes, recursos naturales o personas que son

objeto del proceso de transformacion.

Insumos Secundarios.- Bienes o recursos necesarios para realizar el
proceso de transformacion, tanto para su operacidn como para Ssu

mantenimiento.

b) Proceso de transformacion:

Proceso.- Descripcion sintética de las fases necesarias para pasar del

estado inicial al final.

Equipamiento, equipo e instalaciones necesarias para realizar las

transformaciones senaladas.
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Personal de diversas calificaciones necesarias para hacer funcionar el

proceso de transformacion.
c¢) Estado final:

Productos principales. - Bienes, recursos o personas que han sufrido el

proceso de transformacion.

Subproductos.- Bienes, recursos o personas que han experimentado
solo parcialmente el proceso de transformacion o que son consecuencia
no perseguida de este proceso, pero que tiene un valor econdmico,

aunque de caracter marginal, para la justificacion de la operacion total.

Residuos.- Producidos en la transformacion que pueden carecer de

valor econdmico.

Seleccidn del proceso de produccion.

El adoptar el proceso de produccion que mas conviene es muy importante,
ya que de ¢l dependen en gran medida los resultados esperados. Existen 3
tipos de procesos de produccion: el proceso lineal, el intermitente y el

mixto.

Para escogerlo es necesario analizar las etapas de produccién asi como las
caracteristicas del producto. En todo proyecto de inversion es importante
hacer un modelo del proceso de transformacion e instalaciones, calificar la
operacidn, la mano de obra, los insumos, las posibilidades de expansion de
la capacidad utilizada, se deben de justificar las unidades nuevas, tanto de
equipo como de personal y tecnologia, analizar la capacidad de expansion
de las instalaciones y la justificacion del proceso frente al tamafo y la

localizacion.



Localizacion.

La localizacion tiene por objeto analizar los diferentes lugares donde es
posible ubicar el proyecto, con el fin de determinar el lugar donde se
obtenga la maxima ganancia, si es una empresa privada, o el minimo costo

unitario, si se trata de un proyecto desde el punto de vista social.

Existen ciertos factores que determinan la ubicacion, los cuales son

llamados fuerzas ocasionales, y se clasifican en tres categorias;

1. - Por costos de transferencia a la cuenta de fletes: Comprende la suma de

costos de transporte de insumos y productos.

2. - Disponibilidad y costos relativos de los factores e insumos.

c) ESTUDIO ADMINISTRATIVO.

Al referirse al estudio técnico se dice, ;con qué vamos a hacer las cosas? Al
referirnos al estudio administrativo se dice, ;como vamos a hacer las

cosas? Es decir, como vamos a administrar los recursos con que se cuenta.

Concepto.

Uno de los aspectos que menos se tiene en cuenta en el estudio del
proyecto es aquel que se refiere a los factores propios de la actividad
ejecutiva de su  administracion:  organizacién, procedimientos

administrativos, aspectos legales y reglamentos ambientales.

Objetivo del estudio.

Presentar los criterios analiticos que permitan enfrentar en mejor forma el

analisis de los aspectos organizacionales, aspectos legales, administrativos,
19



fiscales y ecologicos, asi como sus consecuencias econdémicas en los

resultados de la evaluacion.

Elementos que integran el estudio administrativo.

Para poder llevar a cabo el estudio administrativo, es necesaria la
integracion de los siguientes elementos, con el fin de que en su conjunto

ayuden a tomar decisiones correctas.
a) Antecedentes.

Se presenta una breve resefia de los origenes de la empresa y un esquema
tentativo de la organizacién que se considera necesaria para el adecuado

funcionamiento administrativo del proyecto.

Se plasman los objetivos de la empresa, asi como sus principales

accionistas.

b) Organizacion de la empresa.

Se debe de presentar un organigrama de la institucion, donde se muestre su
estructura, direccion y control de funciones para el correcto funcionamiento

de la entidad.

Los puestos creados deberan de contar con sus respectivos perfiles y
analisis de puestos, para asi evitar confusiones en las tareas asignadas a
cada individuo, asi como detallar la responsabilidad de cada uno de los

puestos.

c) Aspecto legal.

Se tienen que investigar todas las leyes que tengan injerencia directa o

indirecta en la diaria operacion de la empresa, ya sea la Ley Federal del



Trabajo, El Codigo Fiscal, La Ley del Impuesto Sobre La Renta, IMSS y

demas leyes o reglamentos que pudieran afectar su operacion.

Todo mexicano esta obligado por las leyes a contribuir al gasto publico, de
manera equitativa. Para lo anterior se establecieron leyes que emanan del

CFF, en lo referente al pago de impuestos.

Otro aspecto que atiende lo que es la empresa, al tener trabajadores es la
LFT, donde se establecen las condiciones en las que se debe de laborar,
enumera derechos y obligaciones tanto para el trabajador como para el

patron.

d) Aspecto ecoldgico.- Reglamentos en cuanto a la prevencion y control de

la contaminacion del agua, del aire y en materia de impacto ambiental.
e) Marco legal.

Dentro de cualquier actividad en la que se quiera participar, asi como en
nuestra vida diaria existen ciertas normas que se deben de seguir para poder
operar, las que son obligatorias y equitativas. Entre las principales se

encuentran, las siguientes;

Mercado.
- Legislacion sanitaria.
- Contratos con proveedores y clientes.
« Transporte del producto.

Localizacion.

« Titulos de los bienes raices.

« Contaminacion ambiental.
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- Apoyos fiscales.
- Tramites diversos.

Estudio técnico.

- Transferencia de tecnologia.
- Marcas y patentes.
- Aranceles y permisos.
Administracién y organizacion.
- Contratacion de personal.
- Prestaciones a los trabajadores.
« Seguridad industrial.
Aspecto financiero y contable.
- Impuestos: ISR, IVA, IA, IEPS etc.
- Financiamiento.
d) ESTUDIO FINANCIERO Y EVALUACION ECONOMICA.

En este estudio se empieza a jugar con los nimeros, los egresos e ingresos
que se proyectan, a un periodo dado, arrojando un resultado sobre el cual el

inversionista fundamentara su decision.

Conceptos.

EL estudio financiero pretende determinar cual es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cual seré el costo
total para la operacion de la planta (que abarque las funciones de

produccion, administracion y ventas), asi como otra serie de indicadores



que serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es

la evaluacion econdmica.

La que es muy importante ya que como se sabe, el dinero disminuye su
valor real con el paso del tiempo, a una tasa aproximadamente igual al
nivel de inflacion vigente, y es necesario tomarla en cuenta para determinar
la rentabilidad del proyecto, de la misma manera es muy importante para la
toma de decisiones, ya que la informacion obtenida debe de servir como

base de la decisién tomada.
Objetivo:
- Demostrar la rentabilidad econdmica del proyecto.

- Demostrar la viabilidad financiera del proyecto y aportar las bases

para su evaluacion econdmica.

Elementos que lo componen.

Entre los varios elementos que integran un estudio financiero se encuentran

los siguientes;

a) Identificar, clasificar y programar las inversiones a realizar en activos
fijos, diferidos y capital de trabajo. Las inversiones se consideran los
recursos indispensables para la instalacion de cualquier tipo de empresa,
independientemente de su giro. Estas inversiones constituyen el capital
fijo, la inversion diferida o activo diferido y el capital de trabajo de un

proyecto.

b) Conjuntar los datos del programa de produccion y venta formulados en
los estudios de mercado, ingenieria y administrativo; Incluidos

volimenes de produccién y venta, precios alternativos de mercado,
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elementos a bases técnicas para la determinacion de los costos de

produccion asi como de las inversiones a realizar.
¢) Formular presupuestos de;
- Ventas o ingresos.
- Costos y gastos de produccion.
« Gastos de administracion y ventas.
- Pagos del principal e intereses.
d) Formular los estados financieros de;
- Pérdidas y ganancias.
- Balance general.
- Estado de cambios en la situacion financiera en base a efectivo.

Pasos para elaborar el estudio financiero.

a) Se deben de concentrar en la hoja de célculo toda la informacién, como
los son los diferentes tipos de inversiones a realizar, los gastos de
constitucion, los de operacion, tasas de impuestos, tasa del préstamo, el
rendimiento que pide el inversionista y el precio de venta del bien o

Servicio.

b) Se elabora un cuadro en el cual debemos de obtener el valor de rescate
de las inversiones, asi como el importe de la depreciacion o amortizacion

anual de cada una de ellas.

c) Presupuesto de inversiones. Es necesario conocer y plasmar las
diferentes inversiones que se realizaran durante el periodo de vida del

proyecto.



d) Presupuesto de produccion. Se elabora un flujo de efectivo tomando

como base los datos anteriores, para obtener el flujo de operacion.

e) Flujo neto de efectivo. Se elabora un concentrado en el cual se integran
por afio el flujo neto de inversiones, el de operacion para realizar una suma

algebraica y asi obtener los flujos de efectivo.

Pasos para elaborar la evaluacion econdmica.

1) Con los flujos anteriores se tiene que obtener el valor presente neto y la

TIR, tomando en cuenta el rendimiento esperado por el inversionista.

2) En base a los resultados obtenidos se analizara el rendimiento de la

inversion y sus riesgos para asi tomar una decision sobre bases firmes.

3) Presentar el punto de equilibrio y los estados financieros mencionados

anteriormente.
1.7. - INVERSION REAL Y FINANCIERA

Existe una diferencia entre la “inversion real” y la “inversion
Financiera”. La inversion real es la que se hace en bienes tangibles que no
son de facil realizacion. Se trata de bienes como planta y equipo,
inventarios, terrenos, bienes raices, o hasta una empresa entera. Pero
también se puede hablar de pintura, caballos, muebles, o joyas. La
inversion financiera se hace en bienes de facil realizacion, o sea de
liquidez de un bien se asegura por medio de existencias de un mercado
financiero. Tomando en cuenta la diferencia entre la inversion real y la
inversion financiera, podemos ampliar nuestra definicion de inversion a
una definicion de inversion financiera como “la aportacion de recursos a un

mercado organizado para obtener un beneficio futuro”

1.8. - CRITERIOS DE EVALUACION DE INVERSION.
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En este capitulo explicaremos el uso de los criterios mas importantes Yy,

fundamentalmente, la interpretacion de sus resultados.

La rentabilidad de un proyecto se puede medir de muchas formas distintas:
en unidades monetarias, porcentaje o tiempo que demora la recuperacion de

la inversion, entre otras.

1.8.1. - Criterios generales.

Los proyectos podran evaluarse considerando su pronta recuperabilidad y
su rentabilidad. Existen cuatro tipos genéricos de métodos para evaluar
proyectos de inversion. Métodos que no consideran el valor del dinero en el

tiempo y métodos que si consideran el valor del dinero en el tiempo.

Cuando nos referimos al valor del dinero en el tiempo no queremos dar a
entender que con el transcurso del tiempo el dinero pierde valor o poder
adquisitivo, sino mas bien que sea preferible tener un peso hoy que un peso

dentro de un afio, pues el dinero puede invertirse y ganar un interés.

1.8.2. - E1 Método de “Periodo de Recuperacion de la Inversion”.

La manera para calcular el periodo de recuperacion puede adoptar dos
variantes, dependiendo de si los flujos de ingresos netos anuales son
uniformes o si €stos no lo son. En el primer caso bastard dividir el valor de
la inversidon entre los flujos de ingresos anuales. En el segundo caso sera
necesario sumar los flujos que se espera sean generados a través de los

afos, hasta que éstos igualen a la inversion.

Un proyecto A y el proyecto B representen una inversion de $1, 000,000
cada uno, y que generan los flujos anuales siguientes: el proyecto A
$250,000 anuales por espacio de seis afos, en tanto que el proyecto B
genere flujos de $100,000; $200,000; $400,000; y $ 500,000 anuales

respectivamente. En ambos casos el periodo de recuperacion es de 4 afios.



En el caso del proyecto A: $1000,000/250,000= 4 afios
En el caso del proyecto B: $100,000+$200,000+$300,000+$ 400,0000.

1.8.3. - El Método de tasa de Rendimiento

.Se podré determinar la tasa de rendimiento esperada para un proyecto,
dividiendo las utilidades anuales netas, después del impuesto sobre la renta
y reparto de utilidades a los trabajadores, que se espera se rindan en
promedio durante toda la vida del proyecto, entre el valor promedio de la
inversion. El denominador de la razon se determinarad sumando la inversion
inicial y el valor de desecho, y dividiendo dicha suma entre dos. Si no

hubiese valor de desecho bastara con dividir la inversion inicial entre dos.

Conforme a este método de calculo de la tasa de rendimiento promedio, se
considera que el valor de la inversion no sera el mismo durante toda la vida
del proyecto, pues va disminuyendo a medida que se deprecian los activos
fijos. No se considera correcto considerar el valor inicial de la inversion
como denominador de la razon, pues el numerador, o sea la utilidad neta,

representa una cifra que se ve afectada por el gasto anual de depreciacion.

Supongamos que se estd evaluando un proyecto de inversion en un activo
fijo despreciable que se espera tenga un costo de $ 4, 000,000, y que se

espera genere utilidades netas anuales promedio de $400,000.

Supongamos ademds que no habrd valor de desecho. La tasa de

rendimiento contable de dicho proyecto calculada sobre la inversion

promedio seria: $2 00,000/$2, 000,000= 10%

1.8.4. - El Método de flujo de efectivo descontado.

A continuacion hablaremos de estudiar los métodos de evaluacion de

proyectos que si consideran el valor del dinero en el tiempo. Nos referimos
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al método de valor presente neto y al método de tasa de rendimiento
descontado, a veces denominado método de tasa interna de rendimiento.
Conforme a este método de evaluacion de proyectos, los flujos generados
por un proyecto habran de descontarse a la tasa minima requerida para los
proyectos. Si el valor presente de los flujos supera al valor de la inversion,
se considerara el proyecto como bueno, el valor presente de una inversion
se define segun Vance y Toussing como “la cantidad maxima que una
compafiia estaria dispuesta a invertir en un proyecto” a la diferencia entre
el valor presente de los flujos y el valor de la inversion se denomina valor
presente neto. Por valor presente neto de un proyecto se entiende ¢l
dividiendo que podria anticiparse a los accionistas a cuenta del proyecto,
sabiendo que éste habra de recuperarse y que ademads se pagard el costo de

su financiamiento.

Segun los autores Jonson y Gentry en su libro “Finney y Miller’s
Principles of Accounting” sefialan: “el valor del dinero en el tiempo
confirma el hecho de que el dinero tiene un costo, llamado interés, asi
como la tierra(renta), la mano de obra (salarios) y riesgo de los propietarios
(utilidad). El dinero es un bien econdémico porque es util y es escaso. El
tener dinero ocioso tiene un costo”. No bastara para poder concluir si un
proyecto es bueno o malo, tan solo sumar los flujos de efectivo que habra
de generar el proyecto a través del tiempo, y comparar dicha suma con el
valor de la inversion que se haga al inicio. Para poderlos comparar sera
necesario descontar los flujos futuros a una determinada tasa de interés, que

constituyen la tasa minima de rendimiento que se les exige a los proyectos.

1.8.5. - Valor Actual Neto (VAN).

Sin duda éste es el método mas conocido, mejor y mdas generalmente
aceptado. Sin embargo, esto no ha evitado que se sigan incurriendo graves

problemas de interpretacion de los resultados que entrega.



El VAN compara a todos los ingresos y egresos del proyecto en un solo
momento del tiempo. Por convencion, se acepta que €ste sea el momento
cero, aunque podria ser cualquiera, incluso el Ultimo momento de la
evaluacion. La razon de ello es que es mas facil apreciar la magnitud de las

cifras en el momento mas cercano al que debera tomar la decision.

Cuando se calcula el valor actual de un flujo neto (ingresos menos
egresos), vimos en el capitulo anterior que se obtiene un valor inferior al
que se tendria por la simple suma de esos valores. Por ello, ¢l VAN se

define como el valor actual de los flujos menos la inversion inicial.

Una inversidén de 1.000 dolares se proyecta un retorno de cuatro cuotas
iguales de 350 dodlares. El inversionista aceptaria invertir en este proyecto

si le reporta, a lo menos, 10 por 100 anual de rentabilidad.

En primer lugar, deberd calcularse el valor actual de las cuatro cuotas de
350 dolares cada una. Usando una calculadora financiera, para lograr un

valor mas exacto, se obtiene un monto de 1.109, 45 doélares.

En segundo paso sera restar a este monto el valor de la inversion, con o que
se tendria un VAN de 109,45 dolares. De acuerdo con lo expresado
anteriormente, el inversionista recibiria 1.109,45 dodlares por sobre al 10

por 100 que quedaria obtener, después de recuperar.
1.9. - ANALISIS FINANCIERO

EL anélisis de los proyectos constituye la técnica matematico-financiera y
analitica, a través de la cual se determinan los beneficios o pérdidas en los
que se puede incurrir al pretender realizar una inversién u algan otro
movimiento, en donde uno de sus objetivos es obtener resultados que

apoyen la toma de decisiones referente a actividades de inversion.
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Asimismo, al analizar los proyectos de inversién se determinan los costos

de oportunidad en que se incurre al invertir al momento para obtener
beneficios al instante, mientras se sacrifican las posibilidades de beneficios
futuros, o si es posible privar el beneficio actual para trasladarlo al futuro,
al tener como base especifica a las inversiones.

Una de las evaluaciones que deben de realizarse para apoyar la toma de
decisiones en lo que respecta a la inversion de un proyecto, es la que se
refiere a la evaluacién financiera, que se apoya en el calculo de los aspectos

financieros del proyecto.

El andlisis financiero se emplea también para comparar dos o mas
proyectos y para determinar la viabilidad de la inversion de un solo
proyecto.

Sus fines son, entre otros:

a. Establecer razones e indices financieros derivados del balance
general.

b. Identificar la repercusion financiera por el empleo de los recursos
monetarios en el proyecto seleccionado.

c. Calcular las utilidades, pérdidas o ambas, que se estiman obtener en
el futuro, a valores actualizados.

d. Determinar la tasa de rentabilidad financiera que ha de generar el
proyecto, a partir del cdlculo e igualacion de los ingresos con los
egresos, a valores actualizados.

e. Establecer una serie de igualdades numéricas que den resultados

positivos o negativos respecto a la inversion de que se trate.

DIVERSOS METODOS.
M¢étodo vertical, horizontal ¢ historico: El1 método vertical se refiere a la

utilizacion de los estados financieros de un periodo para conocer su

situacion o resultados.
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En el método horizontal se comparan entre si los dos tltimos periodos, ya
que en el periodo que esta sucediendo se compara la contabilidad contra el
presupuesto.

En el método histérico se analizan tendencias, ya sea de porcentajes,

indices o razones financieras, puede graficarse para mejor ilustracion.

Las razones financieras:

Las razones financieras dan indicadores para conocer si la entidad sujeta a
evaluacion es solvente, productiva, si tiene liquidez, etc.

Algunas de las razones financieras son:

. Capital de trabajo.- esta razon se obtiene de la diferencia entre el
activo circulante y el pasivo circulante. Representa el monto de recursos
que la empresa tiene destinado a cubrir las erogaciones necesarias para su
operacion.

. Prueba del acido.-es muy usada para evaluar la capacidad inmediata
de pago que tienen las empresas. Se obtiene de dividir el activo disponible
(es decir el efectivo en caja y bancos y valores de facil realizacion) entre el
pasivo circulante a corto plazo.

. Rotacion de clientes por cobrar.- este indice se obtiene de dividir los

ingresos de operacion entre el importe de las cuentas por cobrar a clientes.

Refleja el nimero de veces que han rotado las cuentas por cobrar en el
periodo.

. Razon de propiedad. - refleja la proporcion en que los duefios o
accionistas han aportado para la compra del total de los activos. Se obtiene
dividiendo el capital contable entre el activo total.

. Razones de endeudamiento. - esta proporcidon es complementaria de
la anterior ya que significa la proporcion o porcentaje que se adeuda del
total del activo. Se calcula dividiendo el total del pasivo entre el total del

activo.

31


http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/contabm/contabm.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/romano-limitaciones/romano-limitaciones.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/cuentas/cuentas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/contabm/contabm.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/cofi/cofi.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/bancs/bancs.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/valoracion/valoracion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/lailustr/lailustr.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/anadeef/anadeef.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/clapre/clapre.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/Contabilidad/
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml

. Razén de extrema liquidez. - refleja la capacidad de pago que se
tiene al finalizar el periodo. Se obtiene de la division de activo circulante
entre el total de pasivos. Representa las unidades monetarias disponibles
para cubrir cada una del pasivo total. Esta situacién solo se presentaria al
liquidar o disolver una empresa por cualquier causa.

. Valor contable de las acciones. - indica el valor de cada titulo y se
obtiene de dividir el total del capital contable entre el nimero de acciones
suscritas y pagadas.

. Tasa de rendimiento.- significa la rentabilidad de la inversion total de
los accionistas. Se calcula dividiendo la utilidad neta, después de
impuestos, entre el capital contable.

Punto de Equilibrio:

Antecedentes; El sistema del punto de equilibrio se desarrollo en el afio de

1920 por el Ing. Walter A. Rautenstrauch, considero que los estados
financieros no presentaban una informacion completa sobre los siguientes
aspectos:

1.- Solvencia.

2.- Estabilidad.

3.- Productividad.

El profesor Walter llego a determinar al formula que localiza rapidamente

el lugar en donde se encuentra el punto de equilibrio econdémico de una

compaiia.
Concepto; Es un método analitico, representado por el vértice donde se

juntan las ventas y los gastos totales, determinando el momento en el que

no existen utilidades ni pérdidas para una entidad, es decir que los ingresos
son iguales a los gastos.
Aplicacion;

+ Planeacion de utilidades de un proyecto de inversion.
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C.

D.

Es el nivel de utilizacion de la capacidad instalada, en el cual los

ingresos son iguales a los costos.

Por debajo de este punto la empresa incurre en perdidas y por arriba
obtiene utilidades.

Célculo del punto neutro.

Determinacion del probable costo unitario de diferentes niveles de
produccion.

Determinacion de las ventas necesarias para establecer el precio de
venta unitario de ventas.

Determinaciéon del monto necesario para justificar una nueva
inversion en activo fijo.

Determinacion del efecto que produce una modificaciéon de mas o
menos en los costos y gastos en relacion con sus respectivas ventas.
Control del punto de equilibrio; Causas que pueden provocar
variaciones de los puntos de equilibrio y las utilidades son:

Cambios en los precios de venta.

Cambios en los costos fijos.
Cambios en la ejecucion del trabajo o en la utilizacion de materiales.

Cambios en el volumen.

Con respecto a este punto de equilibrio la direccién puede tomar decisiones

con respecto a;

A.

B.

C.

D.

E.

Expansion de la planta.

Cierre de la planta.

Rentabilidad del producto.
Cambios de precios.

Mezcla en la venta de productos.

Ventajas;
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¢

Su principal ventaja estriba en que permite determinar un punto

general de equilibrio en una empresa que vende varios productos

similares a distintos precios de venta, requiriendo un minimo de
datos, pues so6lo se necesita conocer las ventas, los costos fijos y los
variables, por otra parte, el importe de las ventas y los costos se
obtienen de los informes anuales de dichas empresas.

Simplicidad en su célculo e interpretacion.

Simplicidad de grafico e interpretacion.

Desventajas;

No es una herramienta de evaluacion econdmica.

Dificultad en la practica para el calculo y clasificacion de costos en
fijos y en variables ya que algunos conceptos son semifijos o
semivariables.

Supuesto explicito de que los costos y gastos se mantienen asi
durante periodos prolongados, cuando en realidad no es asi.

Es inflexible en el tiempo, no es apta para situaciones de crisis.

Clasificacion de los gastos;

A. Constantes: permanecen estaticos en su monto, durante un periodo

de tiempo y se subdividen en fijos y regulados.

B. Variables: aumentan o diminuyen de acuerdo al volumen de su

produccién o ventas (materiales, salarios directos, luz, comisiones

sobre venta, etc.)

Apalancamiento operativo:

Es una medida del grado en el cual se usan los costos fijos en las

operaciones de una empresa. Se dice que una empresa que tiene un alto

porcentaje de costos fijos tiene un alto grado de apalancamiento operativo.

El grado de apalancamiento operativo (DOL) muestra la forma en que un

cambio en las ventas afectara al ingreso en operaciéon. Mientras que el
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analisis del punto de equilibrio pone de relieve el volumen de ventas que
necesitara la_empresa para ser rentable, el grado de apalancamiento
operativo mide que tan sensibles son las utilidades de la empresa a los
cambios en el volumen de ventas.

Analisis de porcentaje

Con frecuencia, es util expresar el balance general y el estado de resultados

como porcentajes. Los porcentajes pueden relacionarse con totales, como
activos totales o como ventas totales, o con 1 ano base. Denominados
analisis comunes y analisis de indice respectivamente, la evaluacion de las
tendencias de los porcentajes en los estados financieros a través del tiempo
le permite al analista conocer la mejoria o el deterioro significativo en la
situacion financiera y en el desempefio. Si bien gran parte de este
conocimiento es revelado por el andlisis de las razones financieras, su
comprension es mas detallada cuando el andlisis se extiende para incluir

mas consideraciones.

En el analisis comun, expresamos los componentes de un balance general
como porcentajes de los activos totales de la empresa. Por lo general la
expresion de renglones financieros individuales como porcentajes del total
permiten conocer detalles que no se aprecian con una revision de las
cantidades simples por si mismas.

Analisis de tendencias:

El andlisis de razones financieras representa dos tipos de analisis. Primero,
en analista puede comparar una razon actual con razones pasadas y otras
que se esperan para el futuro de la misma empresa. La razon del circulante
(activos circulantes contra los pasivos circulantes) para fines del afo actual
se podria comparar con la razén de activos circulante a fines del afio

anterior. Cuando las razones financieras se presentan en una hoja de trabajo
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para un periodo de afios, el analista puede estudiar la composicion del
cambio y determinar si ha habido una mejoria o un deterioro en la situacion
financiera y el desempefio de la empresa con el transcurso del tiempo.
También se pueden calcular razones financieras para estados proyectados o
pro forma y compararlos con razones actuales y pasadas. En las
comparaciones en el tiempo, es mejor comparar no solo las razones
financieras sino también las cantidades brutas.

Analisis Factorial:

Los modelos factoriales relacionan los rendimientos esperados con
multiples riesgos. La idea es captar los riesgos inevitables en los factores
usados.

Aqui el riesgo se relaciona con los cambios inesperados en los factores.

Uno de los beneficios del modelo de factores es que permite el analisis de
las formas como los diversos riesgos afectan un valor particular. Los
factores utilizados pueden resultar de una técnica estadistica llamada
analisis factorial o de especificaciones basadas en una teoria.

El capitulo anterior, nos dio una resefia de lo que son los proyectos de
inversion y el capitulo que ahora se desarrollara nos dara a conocer lo que

son las franquicias.
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CAPITULO 2. FRANQUICIAS.

El capitulo que ahora se desarrollara tratara sobre las franquicias y sus

diferentes elementos.

2.1. - FRANQUICIAS.

Nada resulta hoy dia mas familiar que visitar un centro comercial. Los
establecimientos, la distribucién de los locales, los productos y hasta el

personal son muy parecidos.

Esta familiaridad viene acompafiada de una gran cantidad de productos o
servicios de probada reputacion (marcas), que por un lado son garantia de
éxito, y por el otro, disminuyen el riesgo de fracaso a la hora de abrir un

nuevo centro comercial.

Ahora bien, esta multiplicacion mundial de cadenas vendedoras de éxitos
empresariales "seguros", ha sido posible gracias a la rapida evolucion de un
sistema de comercializacion llamada "franquicias" y por ende, de una
nueva forma contractual que enmarca las multiples relaciones juridicas y

economicas involucradas en cada iniciacion.

Las franquicias son percibidas como un negocio "seguro" y con éxito, es
quizas, debido a que el nuevo comerciante tiene la posibilidad de manejar
un negocio propio y sin riesgo, a través de un sistema comprobado que

funciona y rinde sus frutos.

Origen y Antecedentes historicos de la Franquicia.

El contrato de franquicia tal y como se conoce en la actualidad, es un
fenomeno relativamente nuevo. Aunque histéricamente las franquicias han

sido utilizadas como medio para la prestacion de servicios publicos,



solamente en este siglo han sido utilizadas por el sector privado como un

sistema de mercadotecnia aplicado a bienes y servicios.

El desarrollo del concepto de franquicias sé remonta al siglo XII. Sin
embargo, existen dos épocas muy marcadas en el desarrollo de las
franquicias como sistema comercial y de negocios: la primera, a partir de la
segunda mitad del siglo XIX y principios del XX y la segunda desde la

posguerra hasta nuestros dias.
Antecedentes en la Edad Media.

El origen de la palabra franquicia se remonta a la edad media, época en la
cual un soberano otorgaba o concedia un privilegio a sus subditos, quienes
en virtud del mismo podian realizar actividades tales como la pesca y la
caza, reservadas en todo caso a determinadas zonas del reino. Tales
autorizaciones o privilegios se designaban utilizando ¢l termino "franc".
Asi mismo en Francia, las ciudades con "cartas francas" eran aquellas que
tenian privilegios especiales que les garantizaban ciertas libertades o
autonomias, tales como la dispensa permanente de pagar tributos al Rey o

al sefior de la region.

Igualmente en esa €poca la Iglesia Catolica concedia, a ciertos sefiores de
tierras, autorizaciones para que actuaran en su nombre, en la recoleccion de
los diezmos debidos a la iglesia, permitiendo que un porcentaje de lo

recaudado fuera para ellos a titulo de comision y el resto para el Papa.
El inicio de la Franquicia en la Epoca Moderna.

El primer antecedente de franquicia en los Estados Unidos fue
probablemente el otorgamiento a particulares, por via legislativa para la
explotacion de algunos servicios publicos como fue el caso de los

ferrocarriles y los bancos.



Aunque el otorgamiento de estos derechos implicaba vigilancia
administrativa sobre la operacion de los servicios, el derecho exclusivo de

explotacion permitia a los particulares obtener significativas ganancias.

De esta manera, las franquicias realizadas por el gobierno constituyeron un
medio para desarrollar la prestacion de esos servicios de una manera rapida

y sin la utilizacion de dineros o fondos publicos.
Primeros Sistemas de Franquicias.

La utilizacion masiva del sistema de franquicias por el sector privado
comenzd en Norteamérica en 1865, al finalizar la Guerra de Sucesion,
como forma de expansion de las actividades de los industriales del norte en

colaboracion con viajeros y comerciantes del sur y oeste.

Tal es el caso de las compaiiias manufactureras que en ausencia de capital
y de personal capacitado para desarrollar y operar establecimientos
minoristas, otorgaban derechos exclusivos de distribucion a comerciantes
independientes. Las compafias petroleras y de auto partes siguieron el
ejemplo de las dos anteriores, logrando con este sistema expandir la

distribucion de sus productos, sin capital ni riesgos propios.

En esta misma época la industria de gaseosas comenzd a utilizar
igualmente el sistema de franquicias. En este caso, una embotelladora
(franquiciado) recibia el concentrado, o el derecho a producir el
concentrado, mediante la utilizacion de una formula, junto con el derecho a
producir las gaseosas, identificadas con la marca del franquiciador y

distribuirlas en un area exclusiva.

Por su parte, el franquiciador realizaba la publicidad, el mercadeo y otros

servicios de apoyo, exigiéndole al franquiciado la produccion de las



gaseosas, obviamente bajo estrictos criterios de calidad previamente

definidos.

Por la importancia de estos hechos, en forma simultdnea, es que muchos

expertos en el tema sitian en 1929 el nacimiento del sistema de franquicias.
El Gran Auge de la Posguerra.

De nuevo son los Estados Unidos los protagonistas del desarrollo de las
franquicias, a mediados del presente siglo. El mayor crecimiento de las

franquicias se produjo después de la segunda Guerra Mundial.

Los diferentes factores sociales, econdomicos, politicos y legales fueron los
que hicieron que el periodo de la posguerra fuera un clima propicio para el
desarrollo de la franquicia. Una economia y poblacion en crecimiento,
crearon una rapida demanda de bienes y servicios, asi como una

oportunidad para desarrollar nuevas empresas.

Igualmente el regreso de la guerra de miles de hombres ambiciosos con
conocimientos basicos, con poca experiencia en la creacion y direccion de
empresas, pero con intenciones de establecer negocios propios y en
ocasiones estimulados por la facilidad de financiamiento que ofrecio el
Gobierno norteamericano de la posguerra, contribuyd también a la

consolidacion de la figura.

El método de franquicias permitid que personas emprendedoras pero
inexpertas, pudieran comenzar sus propios negocios con entrenamiento y
supervision de un empresario con un amplio conocimiento del negocio que
pretendia franquiciar. Asi mismo, los hombres de negocios que tenian
conceptos innovadores o experiencia en algun campo especifico
encontraron que por medio de las franquicias, podian explotar estos

conceptos sin el capital requerido para otro tipo de negocio.



Definir a las franquicias es una tarea dificil, sin embargo, enumeraremos
una serie de elementos que nos pueden llevar a una definicion amplia, de lo

que debe entenderse por franquicias.

Entre los elementos més comunes que conforman la franquicia; La
propiedad, la existencia de un propietario que es poseedor de un nombre,
una idea, un proceso o un procedimiento secreto una pieza de un equipo
especializado y un saber hacer, conocimiento practico asociado e
involucrado al producto o servicio mismo. Igualmente, se incorpora el
valor "llave" del fondo de comercio. La cesion de una licencia por parte del
propietario, a nombre de otra persona, permitiendo el uso de un nombre,
idea, proceso o equipo. La inclusién en el acuerdo de cesion de licencia de
las obligaciones y deberes de cada una de las partes relacionadas con la
operacion del negocio. El pago de una contraprestacion, o regalia por los
derechos cedidos por todo el servicio que el franquiciante proveera al
franquiciado; de igual forma, el pago por el abastecimiento de mercancias o
productos en exclusividad. Estos elementos basicos son los que
normalmente encontramos cuando estamos en presencia de un negocio de
franquicias. Sin embargo, las franquicias con el paso del tiempo han
evolucionado tanto, que hoy dia practicamente cada nuevo acuerdo de
franquicia puede parecer una figura contractual diferente. Es por ello que
cada contrato formal, constituird un tratado independiente que redescubrira
la relacion de franquicia punto por punto, marcando las caracteristicas
propias con el afdn de describir lo mas detalladamente posible las

caracteristicas inherentes al negocio en desarrollo.

Por la gran cantidad de opciones de franquicias, es prudente dividir las
alternativas en dos géneros: franquicias de productos: como alimentacion y
restaurantes, en sus distintas variedades, productos quimicos y de

mantenimiento; cosméticos y articulos de belleza; bazares; supermercados;



heladerias; tiendas de ropas y accesorios; alquiler de equipos de
computacion; disqueras; zapaterias, entre otros. El otro género corresponde
a las franquicias de servicios: talleres mecanicos para automoviles y
motocicletas; moteles y hoteles; reparacion de calzado; agencias de viajes;

salones de belleza; tintorerias y lavanderias de autoservicios; etc.
Definicion

La franquicia se define como un sistema de colaboracion entre dos partes
juridicamente independientes, vinculadas entre si a través de un contrato
mediante el cual una de las partes, la empresa franquiciadora, sede a
cambio de cierta remuneracion economica, el derecho a utilizar su marca
comercial y su “saber-hacer” empresarial, por un tiempo limitado y en un

territorio determinado.

Es un acuerdo (vertical) por el cual el propietario de una marca, nombre
comercial u otra presentacion de marketing distintiva (franquiciante) otorga
una licencia en favor de un minorista (franquiciado) para que se utilice su
marca, nombre comercial o presentacion, y para disponer su
establecimiento de acuerdo al distintivo o formato asociado con el

franquiciante

Basicamente la franquicia es una suerte de simbiosis. Una parte, que es
conocida como  (franquiciante) otorga licencia a un comerciante
independiente, llamado el (franquiciado), para que venda productos o

servicios de su titularidad.

La Franquicia responde a la necesidad de una renovacion constante de la
oferta de mercado, obligada por la imparable y creciente aparicion de

nuevos competidores y la exigencia de ofrecer nuevas prestaciones.



La Franquicia consigue un mayor acercamiento al consumidor a través de
una “especializaciéon” bien entendida, o sea, centrada en un mejor
conocimiento del producto y sobre todo, un mejor servicio y atencion al
consumidor.

Segiin Meyer, H. en su libro titulado Marketing, ventas al por menor define
las franquicias, concesiones o licencias, como un acuerdo contractual
mediante el cual una compafia matriz (franquiciadora) le concede a una
pequefia compafiia, a un individuo (franquiciador) el derecho de hacer

negocios en condiciones especificas.

Meyer, H. y Kohns, S. establecen que el tiempo durante el cual es valido
un acuerdo de licencias seguido del contrato, puede ir desde cinco afos
hasta la perpetuidad; donde la mayoria de los acuerdos son por veinte afios.
Después de que el periodo haya terminado, el franquiciador a menudo tiene

el derecho de recomprar o revender la unidad.

Al contrario Kennedy, sostiene que las franquicias es un privilegio
otorgado por un organismo gubernamental a un individuo, a una sociedad
colectiva o a una sociedad an6nima, para usar una sociedad publica, una
calle o una carretera, o el espacio por encima o por debajo de la calle o
carretera. La franquicia puede ser por un término fijo de afos, por un

periodo indeterminado o a perpetuidad.

Segtn Phillips Kothler en su libro titulado Direccion de la Mercadotecnia
establece como concepto de franquicia o concesionamiento como un
convenio con el concesionario en el mercado extranjero, ofreciendo el
derecho de utilizar el proceso de fabricacion, la marca, la patente, el secreto

comercial y otros puntos de valor, a cambio de honorarios o regalias.

Segiin Ambrose Bierce, “Un buen plan de negocio desarrollado a partir de

una so6lida investigacion de mercado que le dice a usted, el emprendedor,



que hay demanda suficiente y confiable para su producto o servicio en un
lugar en particular, es un factor clave para el éxito del negocio. Debera
hacer una investigacion adicional acerca de si convertirse en
Franquiciatario de un negocio de ese giro es un factor adicional de éxito, si
es asi, entonces deberd evaluar que empresa le puede ofrecer las mejores

ventajas”.

Para Arrubia Paucar, “la franquicia se define como la concesion de una
marca de productos o de servicios a la cual se agrega la concesion de

conjunto de métodos y medios de venta”.

También se puede definir como “Concesiones de una marca o producto o
servicios a la que se afiade la concesion de un conjunto de métodos y
medios propios para que la empresa concesionaria asegura la explotacion
racional de la concesidon, administrando la empresa en condiciones tales
que permitan alcanzar la mejor rentabilidad para el concedente y

concesionario”.

2.2. - FRANQUICIANTE Y FRANQUICIARIO

a) El Franquiciante

Para ser franquiciador no s6lo es necesario disponer de una empresa
solvente y con prestigio comercial en el sector, hace falta también un
excelente Concepto de Negocio, que aporte novedades y valores
diferenciales en el producto, en el servicio o en la manera de
comercializarlo. Este es el verdadero sentido del concepto de

FRANQUICIA.

No obstante, el éxito del sistema se basa principalmente en haber

experimentado con anterioridad, todo el procedimiento de franquicia a



través de un establecimiento piloto, que nos habra permitido corregir los
posibles errores, asi como aumentar los conocimientos necesarios para un
mejor desarrollo del concepto de FRANQUICIA, aportando lo que es de
hecho una de las bases de la franquicia: Aportar experiencia al

franquiciado.

Conseguidos los dos objetivos principales, que podriamos resumir en un
perfecto planteamiento del sistema de franquicia a implantar y la
experiencia del establecimiento piloto, se hace necesario trasmitir todo ese
“saber-hacer” a través de la diversa documentacion que es necesaria y que

constituyen los Manuales, asi como Pre-contratos y contratos definitivos.

Por lo tanto, el FRANQUICIADOR debera ser una persona fisica o juridica

reuna estas caracteristicas:

Haya preparado y experimentado, durante un tiempo representativo y con
buenos resultados, una férmula comercial diferenciada de la competencia,

desarrollada en establecimientos pilotos, propios o no.

2. Que sea poseedor de la propiedad de la marca con la que va a

comercializar el producto o servicio.

3. Que disponga de la capacidad para formar a sus futuros franquiciados,

dandoles todo el soporte técnico, empresarial y logistico que sea necesario.

b) El Franquiciado

El franquiciado es toda aquella persona fisica o juridica que, mediante
ciertas condiciones, obtiene el derecho a comercializar y explotar productos
o servicios bajo técnicas uniformes y experimentadas con una rentabilidad

probada y con una marca registrada.



Como contrapartida a las aportaciones del franquiciador el franquiciado

debera:

1.

Pagar el total de la inversion necesaria para instalar y decorar su
establecimiento segiin proyecto detallado del franquiciador

Abono al franquiciador de los Canones de entrada y pagos
periodicos establecidos a cambio de los servicios permanentes que

recibe de él.

Disponer del stock suficiente en calidad y variedad segin los

minimos que establece el franquiciador.

Aplicacion del precio de venta aconsejado por el franquiciador
Respeto de todos los aspectos relacionados con la imagen

corporativa de la franquicia.

Aceptar los controles periddicos del franquiciador e informar
continuadamente de la evolucion de su negocio, aceptando las
posibles modificaciones que el franquiciador pudiese imponer para

la obtencion de resultados.
5. Respetar las exclusividades territoriales y de marca.

6. Compromiso de asistencia a los cursos de formacion que

realice el  franquiciador.

7. Usar los métodos de trabajo, directrices comerciales y de
gestion general que el franquiciado trasmite a través de los

Manuales.

8. Respetar las caracteristicas del sistema comercial y de gestion

que definen la franquicia en cuestion.



2.3.- LAS FRANQUICIAS EN LA ECONOMIA DE HOY.

La inversién que se realiza para la operatividad de la empresa depende de
ella, pero puede recibir algun aporte econdmico de la empresa extranjera
en calidad de préstamo. Es por ello que también constituye una modalidad

de financiamiento no convencional.

El contrato de Franquicia es una modalidad contractual que mueve grandes
cantidades de capital y recursos humanos, beneficiando a las partes del
contrato y al publico en general ya que de este modo se logra el mejor

abastecimiento del mercado.

Es un contrato que facilita la circulacion y distribucion de los bienes y
servicios, ofreciendo cierta seguridad a la inversion, pues se brinda un
producto o servicio, ya introducido al mercado, no solo en el ambito
nacional, sino que muchas veces el producto es conocido

internacionalmente.
2.4.- VENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS

De acuerdo con la administracion de pequeios negocios, la franquicia tiene

varias ventajas sobre los minoristas independientes. Ellas son:

Reputacion: Es un sistema de licencias establecido y bien conocido, el

nuevo concesionario no tiene que trabajar para establecer la reputacion de

la firma. El producto o servicio que se ofrece ya es aceptado por el publico.

Capital de trabajo: Cuesta menos dinero operar un negocio de concesion,
porque el franquiciador le da al concesionario buenos controles de
inventario y otros medios para reducir los gastos. Cuando es necesario, el
franquiciador puede también dar asistencia financiera para los gastos
operativos.
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Experiencia: el consejo dado por el franquiciador compensa la

inexperiencia del nuevo propietario.

Asistencia gerencial: el propietario de un pequefio almacén independiente
tiene que aprender de todo, y un minorista experimentado puede no ser un

maestro en todos los aspectos de finanzas, estadisticas, marketing y

promocién de ventas. Las mejores compaiiias de franquicia le dan al

concesionario asistencia continua en estas areas.

Utilidades: al asumir unos costos razonables de franquicia y convenios
sobre suministros, el concesionario usualmente puede esperar un razonable
margen de ganancias, porque el negocio se maneja con la eficiencia de unas

cadenas.

Motivacién: debido a que el concesionario y el franquiciador se benefician

del éxito de la operacion, ambos trabajan adecuadamente para lograrlo.

VENTAJAS DEL FRANQUICIADOR

Las motivaciones del franquiciador para crear una franquicia son

esencialmente las siguientes:

1. Tener acceso a una nueva Fuente de capitales, sin perder o diluir el

control del sistema de marketing.
2. EBvitar los gastos fijos elevados que implican generalmente un

sistema de distribucidn para almacenes propios.

3. Cooperar con los distribuidores independientes, pero altamente
motivados por ser propietarios de sus negocios.
4. Cooperar con los hombres de negocios locales bien integrados en

medio de la ciudad, de la region o del pais.
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5. Crear una nueva fuente de ingresos basada en el saber-hacer técnico
comercial que se posee.

6. Realizar un aumento rapido de las ventas, teniendo el éxito un efecto
bola de nieve.

7. Beneficiarse de las economias de escala gracias al desarrollo del

sistema de franquicia.

Los franquiciadores aportan a sus franquiciados una ayuda inicial y
continua. Los Servicios iniciales comprenden fundamentalmente: un
estudio de mercado, un estudio de localizacion de restaurante franquiciado,
una asistencia en la negociacion de alquiler, una concepcién de la
decoracion interior del punto de venta, la formacién de la mano de obra,
modelos de gestion contable y financiera. Los servicios continuos
comprenden un seguimiento operativo, material de promocién, formacion

de cuadros y empleados, control de calidad, publicidad en el ambito

nacional, centralizacién de compras, informaciones sobre la evolucion del

mercado, auditorias contables y financieras, seguros aprobados, etc.

VENTAJAS PARA EL FRANQUICIADO

La motivacién del franquiciado principalmente es beneficiarse de la
experiencia, de la notoriedad y de la garantia, unidas a la imagen de marca
del franquiciador. A esta motivacion basica se anaden las consideraciones

siguientes:

1. Tener la posibilidad de poner en marcha una empresa con poco
capital.
2. Reducir el riesgo y la incertidumbre, puesto que se trata de un

proyecto de éxito probado.
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3. Beneficiarse de un mejor poder de compra ante los proveedores de la

cadena franquiciada.

4. Recibir una formacion y una asistencia continua proporcionadas por
el franquiciador.

5. Tener el acceso a los mejores emplazamientos, gracias al renombre y

al poder financiero del franquiciador.

6. Recibir una ayuda a la gestion del marketing y a la gestion financiera
y contable de la franquicia.

7. Tener locales y decoracion interior bien concebidos.

8. Beneficiarse de la investigacion y desarrollo constantes de nuevos

productos o servicios.

9. Tener la posibilidad de crear su propio negocio como independiente
perteneciendo a una gran organizacion.

El acuerdo de franquicia es una forma relativamente flexible de

colaboracién entre el franquiciador y los franquiciados. No obstante,

existen tres fundamentos indispensables para la solidez de un acuerdo de

franquicia, que son:

> La voluntad de trabajar solidariamente.
> La aceptacion de un derecho de transparencia reciproco.

> EIl fundamento legal de la férmula.

Esta ultima condicion es esencial; la franquicia es un método original de
distribucién de un buen producto o de un buen servicio (una férmula de
€xito), no sera nunca una solucion para sacar de un apuro o de salvaguardia
de una empresa en dificultad que se declare «franquiciador» sin haber

hecho ella misma la prueba de su formula.
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2.5. - DESVENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS

Existen también desventajas para el concesionario y se presentan a

continuacién algunas de ellas:

Derechos: los derechos que el franquiciador cobra por el uso del nombre de
la empresa, los precios cobrados por las provisiones y otros gastos pueden
ser muy altos para una localidad particular. De tal manera que se puede

incurrir en pérdidas o bajos margenes de ganancias para el minorista.

Menos independencia: Debido a que el concesionario debe seguir los

patrones del franquiciador, el minorista pierde algo de su independencia.

Estandarizacion: Los procedimientos son estandarizados y los

concesionarios no tienen mucha posibilidad de utilizar ideas propias.

Lentitud: Debido al tamafio, un franquiciador puede ser lento para aceptar

una nueva idea o adaptar sus metodos a los cambios de condicion.

Cancelacion: Es dificil y caro cancelar un convenio de concesion sin la

cooperacion del franquiciador.

El control: El franquiciador tiene menos control sobre el concesionario, que

si montara sus propias instalaciones de produccion.
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El competidor: Si el concesionario tiene mucho éxito, la firma pierde
utilidades y cuando termine el contrato podria encontrarse con que ha

crecido un competidor.
2.6. - CARACTERISTICAS DE LAS FRANQUICIAS.
Sus principales caracteristicas:

Oneroso: Ya que una de las partes (franquiciado) obtiene una ventaja a

cambio de una contraprestacion en dinero a favor de la otra (franquiciante).

Conmutativo: Porque desde el momento de la celebracion cada una de las

partes conoce las obligaciones y ventajas que le corresponden.

No formal: No se exige ninguna forma especifica en que deba ser

instrumentado.

Atipico: No se encuentra legalmente regulado ni en el Codigo Civil o ley

nacional.

Consensual: Porque queda perfeccionado y genera los efectos juridicos
correspondientes desde el momento en que las partes manifiestan su

consentimiento.

Bilateral: Porque cada una de las partes se encuentra obligada respecto a la

otra, existiendo prestaciones reciprocas para cada una de ellas.

Tracto Sucesivo: Las obligaciones que se generan para cada parte no se
agotan en el momento de la celebracion del contrato sino que perduran mas

alla de éste.

El sistema de franquicia cuenta con unas premisas basicas para poder

desarrollarse en perfectas condiciones:
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El Contrato es la pieza fundamental de todo el sistema de Franquicia. Debe

ser muy estudiado, detallado, claro, preciso y de seguro cumplimiento.

Concesion del uso de marca registrada. La fortaleza y solidez de una red de
franquicias se apoya en la imagen de marca homogénea que se transmite al
publico en general a través de todos y cada uno de los centros (logotipos,
adecuacion y decoracion, rétulos y signos distintivos. Esta imagen de

marca proporciona ademads reconocimiento delante de futuros clientes.

Transmision del conjunto de saberes y experiencias que constituyen el
Saber-hacer, que son el conjunto de conocimientos, métodos y sistemas
desarrollados por el franquiciador de una forma practica, no patentados, y
derivados de la experiencia de éste en el desarrollo de su formula o

concepto de negocio de éxito

Concesion de una exclusividad territorial y tiempo de duracién de la

misma.

Los parametros econdomicos de acceso a la red de franquicia explotacion
sobre ventas y de publicidad, que seran las obligaciones financieras del
franquiciado. Estos pagos se justifican por el derecho de uso de la marca, la
formacion y asistencia recibida y el beneficio resultante por la participacion

en las economias de escala generadas por la propia cadena.

Que el objeto de la franquicia sea un concepto de negocio original,

reproducible de manera homogénea y durable en el tiempo.

Formacion inicial completa y amplia del franquiciado y su personal,
actuando como guia y asesor en los inicios de la actividad, apoyando al

franquiciado en la seleccion, adecuacién y decoracion del local,
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proporcionandole herramientas de comunicacion y, en definitiva,

solucionando cualquier problema que surgiera.
Servicio de atencion y asistencia contintia a los franquiciados.

Una buena franquicia debe ser ante todo un éxito probado y transmisible
que puede ser reproducido por el franquiciado en su territorio. Una buena

férmula tiene las caracteristicas siguientes.

Tiene relacidon con la comercializacion de un producto o servicio de buena

calidad.

La demanda para el producto o servicio es universal o, al menos, no se

limita Gnicamente a la region de origen del franquiciador.

Deja al franquiciado ya establecido en un lugar, un derecho de primer
rechazo en el momento de implantacion de una o varias franquicias en su

territorio.

Prevé una transferencia inmediata de saber-hacer y una formacion efectiva
del franquiciado en las técnicas de comercializacién y en los métodos

propios de la franquicia en cuestion.
Hace sus pruebas con una empresa piloto.

Establece las modalidades de una relacion continua entre el franquiciador
y el franquiciado con objeto de mejorar las condiciones dé explotacion de
la franquicia y de intercambiar innovaciones, ideas de nuevos productos y

servicios, etc.

Describe explicitamente las aportaciones iniciales (ensefianza, formacion,
saber-hacer) y las permanentes (soportes de marketing, publicidad,
acciones promocionales, investigacion, desarrollo y servicios diversos) del

franquiciador.



Expresa los pagos inmediatos (derechos iniciales) y continuos (canon) que

el franquiciado debe efectuar.

Implica al franquiciado en el proceso de definicion de las orientaciones

futuras de la franquicia y le hace participar en la vida de la franquicia.

Prevé un procedimiento de renovacion, renegociacion y anulacion del
contrato de franquicia, asi como una posibilidad de rescate para el

franquiciador.

La franquicia ofrece una opcion interesante frente a las estructuras
verticales convencionales o controladas. En efecto, en una red franquiciada,
la inversidon de cada tienda esta hecha por el franquiciado, propietario de la
tienda. Desde el punto de vista del franquiciador, la creacion de una red de
franquicias le permite disponer rapidamente y con poco costo de una red
comercial internacional y ello sin invertir directamente en la propiedad de

la red, pero controlandola por contrato.

La franquicia es un sistema de distribucion integrado, controlado por el
franquiciador, pero financiado por los franquiciados. Una franquicia
acertada es un buen socio en el que el éxito del franquiciador y el del

franquiciado estan indisolublemente unidos.
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CAPITULO 3. EMPRESAS DE NUEVA CREACION.

En ¢l capitulo anterior se hizo referencia a las franquicias en general y el
siguiente capitulo que ahora se desarrolla se hablara de las empresas de

nueva creacion.

Por diversas razones, la gente prefiere iniciar una empresa completamente

nueva en lugar de comprar una ya operando.

Existen dos razones validas que justifican el establecer una nueva empresa

en donde existen similares.

« Una expansion real y permanente del mercado que haga que éste no

esté siendo cubierto adecuadamente por las empresas ya existentes.

« Una administracion deficiente de las empresas existentes es el
resultado de que el mercado no esté cubierto adecuadamente por

éstas.

Cuando se desea iniciar una empresa en un giro nuevo, el futuro empresario
se enfrenta a un tipo de problemas distinto. Se presenta una situacién que

por lo general entrafia una gran incertidumbre y riesgo.

Existen dos razones para empezar una empresa en un giro totalmente

nuevo, éstas son:

a) Que haya sido creado un nuevo producto que sea util y necesario para

el mercado de consumo.

b) Que haya creado un nuevo servicio que €l publico use y pague por €l.



3.1. - CARACTERISTICAS DE LAS EMPRESAS DE NUEVA
CREACION.

Las caracteristicas de la empresa son:

a)

b)

Es una persona juridica, ya que se trata de una entidad con derechos

y obligaciones por la ley.

Es una unidad economica porque tiene una finalidad lucrativa, es
decir, su principal objetivo es econdmico: proteccion de los intereses
economicos de la empresa, de sus acreedores, su duefio o sus
accionistas, logrando la satisfaccion de este grupo mediante la

obtencidn de utilidades.

Las actividades de una empresa pueden desarrollarse en lugares distintos

pero persiguen la obtencion de una utilidad unica. Del mismo modo,

capitales que pertenecen a diferentes titulares, pero que estan destinados a

una misma actividad econdmica, persiguen tambi€n una ganancia Unica, en

ambos casos se dice que la empresa tiene unidad econdmica.

0)

d)

Ejerce una accion mercantil, ya que compra para producir y produce

para vender.

Asume la total responsabilidad del riesgo de pérdida. Esta es una de
las caracteristicas mas sobresalientes, pues a través de su
administracion es la Unica responsable de la buena o mala marcha de
la Entidad, puede haber pérdidas o ganancias, éxitos o fracasos,
desarrollo o estancamiento; todo ello es a cuenta y riesgo exclusivo
de la empresa, la cual debe encarar estas contingencias, incluso hasta

el riesgo de pérdida total de sus bienes.



e) Es una entidad social ya que su propodsito es servir a la sociedad en

la que est4 inmersa.

3.2. - CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS DE NUEVA
CREACION.

Para poder determinar los hechos y operaciones de la empresa, necesitamos clasificarlas dentro
del grupo genérico, con la finalidad de precisar en qué estriban sus semejanzas y en que sus
diferencias.

La empresa se clasifica tradicionalmente en tres grandes ramas. De

servicios, comerciales e industriales.
a) De servicios.

“Son aquéllas que, con el esfuerzo del hombre, producen un servicio para
la mayor parte de una colectividad en determinada regidén sin que el
producto objeto del servicio tenga naturaleza corpdrea” dentro de este tipo

de empresas se encuentran principalmente:

1. Sin concesion. Son aquellas que no requieren, solo en algunos casos,
licencia de funcionamiento por parte de las autoridades para operar,
por ejemplo: escuelas e institutos, empresas de espectaculos, centros

deportivos, hoteles, restaurantes, etc.

2. Concesionadas por el Estado. Son aquéllas cuya indole, es de
caracter financiero, por ejemplo: las instituciones bancarias de todo
tipo, compafias de seguros, compaiias afianzadoras, compaiias

fiduciarias, bolsa de valores, etc.

3. Concesionadas no financieras. Son aquéllas autorizadas por el
Estado, pero, sus servicios no son de caracter financiero, por

ejemplo: empresas de transportes terrestres y aéreo, empresas para el



suministro de gas y gasolina, empresas para el suministro de agua,

etc.
b) Comerciales

Son aquéllas que se dedican a adquirir cierta clase de bienes o productos,
con el objeto de venderlos posteriormente en el mismo estado fisico en que
fueron adquiridos, aumentando al precio de costo o adquisicion, un

porcentaje denominado “margen de utilidad”.

Este tipo de empresas es intermediario entre el productor y el consumidor,
por ejemplo: mayoristas, cadena de tiendas, concesionarios, distribuidores,

detallistas, etc.
c¢) Industriales.
1. - Industrias extractivas.

Son aquellas que se dedican a la extraccion y explotacion de las riquezas
naturales, sin modificar su estado original. Este tipo de industrias se

subdivide en:

a) De recursos renovables. Son aquellas cuyas actividades se
encaminan a hacer producir a la naturaleza, es decir, el hombre
aprovecha las transformaciones biologicas de la vida animal y
vegetal, asi como la actuacion de elementos naturales; dentro de este
tipo de industrias encontramos las siguientes: de explotacion

agricola, de explotacion ganadera, de explotacion pesquera, etc.

b) De recursos no renovables. Son aquellas cuya actividad fundamental
trae consigo la extincion de recursos naturales, sin que sea posible
renovarlas o reintegrarlas, pues su agotamiento es incontenible.
Dentro de este tipo de industrias se encuentran: la mineria, fondos

petroleros.



2. - Industrias de transformacion.

Las que se dedican a adquirir materia prima para someterla a un proceso de
transformacion o manufactura que al final obtendra un producto con

caracteristicas y naturaleza diferentes a los adquiridos originalmente.

En este tipo de empresas, interviene el trabajo humano con empleo de
maquinaria, que transforma la materia prima en cuanto a dimensiones,
forma o sustancia, para que se conviertan en su satisfactor de necesidades

sociales; por ejemplo: empresas textiles, quimicas, farmacéuticas, etc.

El mecanismo contable en este tipo de empresas, se sintetiza en reunir los

tres elementos del costo de produccion, es decir:
a) Materiales directos al consumidor.
b) Mano de obra directa empleada.
c) Costos indirectos aplicados.
El hecho de iniciar un negocio también tiene ventajas y desventajas.

Si se busca la mayor oportunidad de éxito, el iniciar un negocio también

requiere de investigacion y analisis.

3.3.- VENTAJAS DE LA EMPRESA DE NUEVA CREACION.

El propietario puede elegir su propia ubicacion, productos, servicios,

equipo, personal, proveedores, bancos.

- Las instalaciones fisicas pueden construirse de acuerdo con el uso

mas eficaz de la empresa planeada.



- Todas las fases de emprender una empresa nueva pueden ser

establecidas por el propietario, sin tener que cambiar nada.
- La facilidad de crear una imagen, que el propietario desee.

« Se puede formar una clientela leal sin que se presuma ninguna mala

voluntad de una empresa existente.

« Pueden no existir empresas al tipo deseado por el propietario.

3.4. - DESVENTAJAS DE LA EMPRESA DE NUEVA CREACION.

Existen algunos factores que provocan el inicio de una empresa con ciertas

desventajas.
- Existe un factor de alto riesgo en el inicio de la empresa.

« En ocasiones toma tiempo considerable y una inversion costosa el

crear una clientela continua.

« Se dificulta la captacion de fondos para iniciar una empresa que para

una ya existente.

« Por lo general, requiere tiempo considerable para lograr una

adecuada operatividad de la empresa.

« Se deben establecer lineas de crédito y aprovisionamiento.

Como se podré observar son varios los factores adversos a iniciar una
empresa, los cuales tienen que ser evaluados y con base en ello debera

tomarse una decision.



La investigacion y el andlisis de un negocio nuevo son mucho mas dificil y
muchos menos precisos que el estudio de compra de una empresa existente.
No existen estadisticas anteriores de las operaciones del negocio, las cuales
permiten realizar una evaluacion del negocio. El estudio de las empresas

debe incluir una investigacion acerca de:

3.5 FACTORES POTENCIALES DE LA EMPRESA

El estudio y el analisis de una empresa nueva son mucho mas dificiles y
mucho menos precisos que el estudio de la compra de una empresa
existente. La realidad es que, no existen estadisticas anteriores de las
operaciones de la empresa, las cuales permitan realizar una evaluacion de

la misma.

El estudio de las potencialidades de una empresa debe incluir un analisis
acerca de ciertos factores. La realizacion del anélisis de informacidn tiene
la finalidad de proporcionar una vision global de la informacidén que el
empresario debe analizar para poder realizar una evaluacion realista de las

probabilidades de éxito de la empresa.
a) Ubicacion.

Todo tipo de empresa tiene la necesidad imperativa de una buena
ubicacion; sea pequefia o mediana, requiere de una adecuada ubicacion. Un
negocio bien ubicado, cualquiera que sea su tipo, tendra mayor

probabilidad de éxito.

La ubicacion de una empresa es una decision importante que se tiene que
tomar, ya que seran diferentes los factores a analizar segln sea la empresa:

industrial, comercial o de servicios.



La seleccion del lugar puede variar de acuerdo con la naturaleza o tipo de
empresa; una de tipo industrial debe ubicarse en una zona idodnea,
probablemente alejada del centro de la ciudad; en cambio una empresa
comercial debera estar bien situada, es decir, cerca de sus clientes
potenciales; una empresa de servicios también debera estar cerca de sus

clientes potenciales.
La seleccion del local para el negocio, requerira informacion que incluye:

1. Una decision de construir, de comprar un edificio existente o de
rentar en base a las necesidades del negocio y al monto de capital

disponible.

2. Una lista de los locales disponibles. Los agentes de casas pueden ser

una buena fuente para obtener esta informacion.

3. Identificacion de las areas de trafico de automoviles y peatones en

los mejores sitios.

4. Una investigacion de la zonificacion de la ciudad en los diversos

sitios posibles.

5. Informacidén de la zonificacion de la ciudad en los diversos sitios

posibles.
b) El Mercado.
Este es un factor potencial muy importante al iniciarse una empresa.

El establecimiento de un a empresa depende en gran parte del mercado. Ya
sea pequefio o mediano comerciante en ventas al menudeo, mayoreo,
servicios o fabricantes; la importancia del mercado para el éxito de la

empresa jamas puede subestimarse.



La eleccion de un local, en muchos tipos de negocios también depende, en
gran parte, del mercado. Parte de la informacion que se debe recopilar y

analizar incluye:
Las caracteristicas y el tamaiio de la poblacion.

1. Expectativas del crecimiento poblacional y cambios en las

caracteristicas para el futuro.

2. Numero, efectividad, y caracteristicas de la competencia en el

mercado.

3. Una investigacion estadistica de las actitudes del cliente también
puede llevarse a cabo en un area seleccionada del mercado para
poder determinar a donde acude generalmente la gente para comprar

los productos que el nuevo negocio ofrecera.
Instalaciones fisicas.

La adquisicién o renta de un edificio es so6lo el primer paso para contar con
las facilidades fisicas para iniciar una empresa. Las instalaciones fisicas
para manejar las operaciones industriales, comerciales o de servicios
incluyen edificios, distribucion, equipo, etc. Cada una de ellas es esencial

para la operacion de la empresa.
Edificio.

Hay que tomar decisiones concernientes a la construccion, renta o
modificacion de un edificio para alejar las operaciones de los negocios de

la nueva empresa.
Rentar o comprar.

Estos dos aspectos presentan ciertos beneficios, entre las ventajas de rentar

estan las siguientes:



a. Se evitan grandes salidas de dinero por la compra de un edificio.
b. El pago de una renta es deducible para efectos de impuestos.

c. Se evita el peligro de pérdidas ocasionadas por incendios, terremotos,

etc.

Si la decisidon resulta ser construir en vez de rentar o de comprar un

edificio ya existente, uno debe de proveerse de la informacion siguiente:
1. Determinar el flujo del trabajo y de la disposicidon de la maquinaria.
2. Determinar las especificaciones y el tipo de construccion.

3. Establecer un espacio para el estacionamiento de los autos, de

acuerdo con el numero de empleados y de clientes.

4. ldentificar el tipo de negocio, determinar el tipo y costo del equipo

necesario.

5. En base al tipo de negocio, determinar el tipo y costo del equipo

necesario.
6. Obtener los requerimientos de construccion de la ciudad.
7. Disefiar un plano para el negocio.
Adaptar el edificio ya existente.

Una gran mayoria de pequeilas empresas inician Sus operaciones en un
edificio ya existente. Con frecuencia, el edificio estd construido para un
proposito, lo que significa que puede no estar disefiado para el tipo de
operacién de una empresa determinada. Por tal motivo habra que hacer
modificaciones en el edificio hasta que sirva con eficiencia para las
operaciones contempladas. Estas adaptaciones pueden ser costosas y

requerir de tiempo.



El edificio debe contar con el suficiente espacio para realizar las
operaciones proyectadas de la empresa. Muchas empresas inician
operaciones en locales reducidos, con los resultados de que los primeros 5
o 10 afos de prosperidad han sido acompafiados de 3 o 4 mudanzas a

nuevas ubicaciones.

Si la decision resulta ser construir en vez de rentar o de comprar un

edificio ya existente, uno debe de proveerse de la informacion siguiente:
8. Determinar el flujo del trabajo y de la disposicion de la maquinaria.
9. Determinar las especificaciones y el tipo de construccion.

10. Establecer un espacio para el estacionamiento de los autos, de

acuerdo con el nimero de empleados y de clientes.

11. Identificar el tipo de negocio, determinar el tipo y costo del equipo

necesario.

12. En base al tipo de negocio, determinar el tipo y costo del equipo

necesario.
13. Obtener los requerimientos de construccion de la ciudad.
14. Disenar un plano para el negocio
d) Operaciones y personal.

Parte de la informacion necesaria para planear las operaciones y el

personal, es:

1. Describir el tipo de trabajo para todo el personal necesario en el

negocio.

2. Construir un organigrama que muestre los derechos y obligaciones

de cada uno.
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3. Fijar una escala de salarios para cada funcion dentro del trabajo, de

acuerdo con las tasas de salarios en vigor en esa comunidad.

4. Establecer un horario de trabajo que muestre las horas y los dias de

trabajo para cada uno.

5. Establecer una lista de productos y la cantidad de cada uno que

construiran el primer inventario.

6. Determinar las fuentes de abastecimiento para todos los articulos del

inventario.

7. Determinar si habra patrones de venta por estaciones geograficas o si

habra articulos de estacion dentro del surtido del inventario.

8. Establecer la politica de precios para todas las mercancias.
Determinar los precios maximos y obtener los precios de los

competidores.
9. Realizar un plan de promocioén y publicidad para la inauguracion.

10. Establecer las Politicas de cantidad y tipo de publicidad que se

llevaran a cabo después de la inauguracion.
e) Informacion financiera.

Utilizando la informacion recopilada en las investigaciones anteriores se

puede formular la informacion financiera:

1. Crear un presupuesto para el primer afio en operacion. Intentar
calcular todos los ingresos y los gastos en la forma mas exacta

posible.



2. Crear un estado de posicion financiera pro forma con todos los
activos que el negocio necesitard, mas las deudas que se piensan

contraer como consecuencias del financiamiento.

3. Utilizar los ingresos, los gastos, los activos y los datos financieros
para crear un estado de flujo de fondos pro forma para el primer afio

de operaciones.
4. Si fuera posible trazar, una grafica de punto de equilibrio.

5. Determinar las fuentes de financiamiento de fondos haciendo

contacto con bancos y con otras fuentes financieras.

Debido a que el presupuesto representa, hoy en dia, un instrumento

importante para la empresa.

Los presupuestos van siempre ligados al tipo de entidad, a sus objetivos, a
su organizacion, y a sus necesidades; su contenido y forma varian de una
institucion a otra, principalmente en el grado de anélisis requerido, por lo
cual es indispensable el conocimiento amplio de las empresas, los objetivos

y las necesidades en que se hayan de aplicar.

La preparacion de el presupuesto se basa en el principio de que todas las
transacciones de la entidad, estan intimamente relacionadas entre si, de
suerte que si una determinada parte del plan pudiera ser tomada como
punto de partida, el resto del mismo podria ser establecido con un grado
razonable de seguridad y certeza, permitiendo a la gerencia tomar

decisiones adecuadas.

f) Tipo de sociedad.
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Iniciar una empresa requiere varias decisiones que implican considerar
aspectos legales. Habrd que conocer la naturaleza del problema y utilizar

una asesoria juridica competente.

Existen necesidades de asesoria legal y fiscal. En consecuencia, es
conveniente resumir varias areas de importancia en las cuales la asesoria
juridica es necesaria. Un abogado y un contador competentes pueden ser

utiles en areas tales como:

a) Eleccion del tipo de sociedad.

b) Adquisicion de bienes raices.

c) Cumplimiento del inventario de mercancias.

d) Obtencion de licencias y permisos necesarios.

e) Alta de la empresa ante las dependencias de gobierno.

g) Contratacion de personal.

En la “accion de organizar”, el empresario siempre debe reconocer que esta
organizando el trabajo de personas. En realidad, es el desempefio efectivo y
coordinado del personal lo que constituye el propdsito de disefiar una

estructura organizacional.

La empresa no puede ser mejor que las personas que la componen. En
consecuencia, el recurso humano es de vital importancias para la pequeia y

mediana empresa.

Las empresas requieren de personal a diversos niveles para que desarrollen

las actividades planeadas y lograr los resultados requeridos.



Cada uno de los empleados ayuda con su trabajo en la operacion de la

empresa y, en consecuencia en el futuro de esta.
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CAPITULO 4. CASO PRACTICO.
4.1.- PRESENTACION DE LA INVESTIGACION.

En este capitulo, se presenta la informacion obtenida durante el proceso de
investigacion con la finalidad de obtener las bases necesarias para

responder a la expectativa que origino la realizacion de este trabajo.

Dentro de la investigacion, se lleva a cabo un caso practico, el cual
basicamente se concentra en una aplicacidon de cuestionarios, llevada a cabo
entre los empresarios de micro y pequefia empresa, de esta ciudad de
Uruapan, Michoacan. Con el objeto de analizar y evaluar si la hipotesis
consistente en “Las Franquicias como una opcion de Inversion para las
microempresas: Propuesta de Inversion” se comprueba o se rechaza. La
metodologica utilizada en esta investigacion, se menciona a continuacion y
de manera separada, se presenta el cuestionario utilizado en ella, para

efectos de hacer més especifico a la presentacion de la misma.
4.1.1.- METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

Dentro de la presente investigacion, el método utilizado para obtener la
informacion necesaria, es la encuesta, realizada a través del cuestionario, el
cual consiste en las formulaciones escritas de una serie de preguntas que
respondidas por los sujetos de estudio de la investigacién, permiten

alcanzar el objetivo de la misma.

El cuestionario mencionado, consta de 10 preguntas, aplicadas a
empresarios del micro y pequefia empresa, de esta ciudad de Uruapan,

Michoacan.

Los objetivos que se pretenden lograr consisten en conocer mas sobre las

franquicias, con el proposito de determinar una nueva opcidon de



crecimiento para los microempresarios de la ciudad de Uruapan,

Michoacan,
4.1.2.- DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA.

Para llevar a cabo la determinacion de la muestra, se contd con el apoyo de
la Camara Nacional de Comercio, la cual proporciono el numero de micro
y pequetias empresas afiliadas actualmente, siendo estas 1400 empresas,

aproximadamente.

Considerando que el universo que se va a estudiar, es muy amplio, se
procedi6 a tomar una muestra representativa, la cual se conformo con, un

total de 73 micro y pequeias empresas seleccionadas aleatoriamente.

Posteriormente, se visitaron las empresas que conforman la muestra, y se
aplicaron cuestionarios, entre los diversos empresarios, con el fin de

obtener informacion y poder comprobar la hipotesis planteada.
4.1.3.- CUESTIONARIO APLICADO EN LA INVESTIGACION.

A continuacion, se presenta el cuestionario aplicado para la obtenciéon de
informacion de la presente investigacion, cada pregunta se presenta
acompanada del objetivo de la misma, con la finalidad de facilitar su

interpretacion.

1. - (Qué tipo de negocio trabaja usted?

a) Franquicia b) Negocio de nueva creacion

Objetivo.- Determinar en que tipo de negocio invierten los micro y

pequetios empresarios de la Ciudad de Uruapan Mich.

2.- (Por qué elegiste ese sector?



a) Es muy rentable.

b) Tengo experiencia en el area.
c) Me agrada.

d) Esta de moda.

Objetivo.- Determinar por que eligieron los micro empresarios de la

Ciudad de Uruapan Mich., el negocio de franquicia o de nueva creacion
3.- {Cual es el giro del negocio que trabaja?

a) Alimentos y bebidas.

b) Negocio de servicios.

o) Recreacion y entretenimiento.

d) Tecnologia.

e) Imagen y cuidado personal.

f) Servicios empresariales.

g) Automotor.

h) Educacion.

i) Inmobiliario.

Objetivo.- Determinar que actividad eligen los micros empresarios para

invertir su dinero y asi obtener mas ganancias.
4.- ;Cuanto estarias dispuesto a invertir en un negocio?

De 30 mil a 100 mil pesos.
De 120 mil a 300 mil pesos.



De 400 mil a un millén de pesos.

Mas de un millon de pesos.

Objetivo.- Determinar cuanto estdn dispuestos a invertir los micro
empresarios de Uruapan Mich., en un negocio para obtener un beneficio

economico.

5.- {Cudles son las Fuentes de Financiamiento que utiliza para su negocio?
a) Prestamos.

b) Crédito Bancario.

c) Ahorros Personales.

d) Uniones de Crédito.

Objetivo.- Determinar los medios por los cuales obtiene los recursos
necesarios para llevar a cabo su actividad econdmica, ya que generalmente

se trata de préstamos.
6. -;Qué es lo que mas valoras al tener un negocio?
1. Financiamiento.
2. Capacitacion.
3. Publicidad.
Objetivo.- Consiste en determinar cual es el valor comercial del negocio

7.- (Cuadl de las dos alternativas considera que es mas factible para iniciar

un negocio?
a) Franquicia b) Negocio de nueva creacion

Objetivo.-  Determinar cual de de las dos alternativas de Inversion

consideras es mas rentable de acuerdo a su experiencia.



8.- ¢ Por qué te intereso este sector como oportunidad de negocio?

a) Me da seguridad.

b) Me capacita a realizar negocios.

¢) Puedo auto emplearme.

d) Para actualizar mi negocio con una marca reconocida.
Objetivo.- Determinar por que se eligio esta alternativa de inversion.
9.- (Consideraria invertir en una Franquicia?

a) Si b) No

Objetivo.- Determinar si los micros empresarios piensan en las franquicias

como una alterativa para invertir.
10.- ;Recomendaria invertir en una Franquicia?
a) Si b) No

Objetivo.- Determinar si las franquicias son una nueva fuente de inversion.



4.2.- RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion fue llevada a cabo mediante la aplicacion
aleatoria de cuestionarios, entre los diversos empresarios de la micro y

pequetia empresa de la ciudad de Uruapan, Michoacan.

La muestra que se tomo como base fue de 73 personas encuestadas, las
cuales se encuentran actualmente trabajando en diversas micro y pequefias

empresas de la ciudad.

La respuesta que se obtuvo de los empresarios, fue muy buena, ya que
todos los empresarios que se seleccionaron, mostraron interés en contribuir
a la presente investigacion, y la informacion obtenida fue la esperada, en la
en la perspectiva propuesta al inicio del presente trabajo de campo,

consistente en un muestreo estadistico.

Estos empresarios, proporcionaron la informacion de manera confidencial,
lo cual da la pauta, de que se tiene un mayor grado de seguridad en cuanto
a que la informacion obtenida es veridica y confiable, por lo cual la misma

se presenta a continuacion:

En lo que respecta a las preguntas de investigacion aplicadas a los

empresarios encuestados los resultados fueron los siguientes:

4.2.1.- PREGUNTAS APLICADAS Y GRAFICOS DE LAS MISMAS.
1.- {Qué tipo de negocio trabaja usted?

a).- La tendencia de las empresas indicaron una preferencia por un negocio

de franquicias



a) Franquicia 48

b) Negocio de nueva creaciéon 25

2. - (Por que elegiste este sector?

a).- La tendencia de las empresas indicaron una preferencia por un negocio

de franquicias ya que es mas rentable.
a) Es muy rentable 38
b) Tengo experiencia en el area 18
) Meagrada 10
d) Estd de moda 7
3.- (Cual es el giro del negocio que trabaja?

a).- La tendencia de las empresas indicaron que son mas las empresas de

SEervicios.

a) Alimentos y bebidas 5
b) Negocios de servicios 31
c) Recreacion y entretenimiento 3
d) Tecnologia 20

e) Imagen y cuidado personal 6



f) Servicios empresariales 0
4.- ; Cuanto estarias dispuesto a invertir en un negocio?

a).- La tendencia indica que la mayoria de los empresarios solo estan

dispuestos a invertir hasta 100 mil pesos.

a) De 30 mil a 100 mil pesos 68
b) De 120 mil a 300 mil pesos 5
c¢) De 400 mil a un millon de pesos 0

d) Mas de un millon de pesos 0
5.- (Cudles son las Fuentes de Financiamiento que utiliza para su negocio?

a).- La tendencia indica que los empresarios tienden a financiarse por

medio de créditos bancarios.

a) Prestamos 17
b) Crédito Bancario 23
c) Ahorros Personales 21
d) Uniones de Crédito 12

6.- {Qué es lo que mas valoras de un negocio?

a).- La tendencia indica que un empresario valora una empresa por su

rentabilidad.



a) Rentabilidad 53
b) Financiamiento 14

c) Publicidad 6

7.- {Qué negocio consideras es mas viable para invertir?

a).- La tendencia indica que los empresarios consideran que son mas

viables las franquicias.

a) Franquicia 37
b) Negocios de nueva creacion 36
8.- (Por qué te intereso este sector como oportunidad de negocio?

a).- La tendencia indica que los empresarios consideran que son mas

viables las franquicias porque pueden autoemplearse.

- Porque me da seguridad 19

- Porque me ensefaria a hacer negocio 11

« Por autoemplearme 28

- Para actualizar mi negocio con una marca reconocida 15

9.- (Consideraria invertir en una Franquicia?



a).- La tendencia indica que los empresarios si considerarian invertir en una

Franquicia.
a) Si b) No
49 24

10.- ;Recomendaria invertir en una Franquicia?

a).- La tendencia indica que los empresarios si invertirian en una

Franquicia.
a) Si b) No
54 19

5.3.- CONCLUSIONES DEL CASO PRACTICO

La presente investigacion tiene como propdsito fundamental, determinar
que tan viable puede ser una franquicia o negocio de nueva creacidén para
los micro y pequeiios empresarios de Uruapan, Mich., en el adecuado

aprovechamiento de los recursos financieros.

Tal investigacion tiene como punto de partida el planteamiento de la
hipdtesis consistente en “El negocio de Franquicias puede llegar a ser un

sector de inversion mas viable que uno de nueva creacion”; el proceso que



se llevo a cabo para determinar si tal hipotesis es comprobada o rechazada,
consistio en llevar a cabo un muestreo estadistico, médiate el cual a través
de cuestionarios aplicados de manera aleatoria, se pudo conocer la opinion
directa de los empresarios, con el objeto de obtener informacion veridica y

confiable.

Sin embargo, una vez llevado a cabo, la presente investigacion, y
analizando e interpretando los resultados al respecto, es posible sefialar, que
la hipdtesis mencionada con anterioridad es comprobada, debido a que de
acuerdo a la informacion que se presenta, puede observarse que los micro o
pequetios empresarios consideran a las Franquicias como una opcion mas
rentable que las de nueva creacion, y por lo consiguiente, podemos
observar que la mayor parte de los empresarios que conforman la muestra,
y que en este caso, son considerados como el objeto de estudio, consideran

mas viable y rentable invertir en franquicias.

Como resultado general de este muestreo estadistico, puede concluirse que
actualmente en la Ciudad de Uruapan, Mich, es mas viable invertir en
Franquicias, ya que se pueden vender productos o servicio con mayor

facilidad por que son marcas reconocidas.



CONCLUSIONES

El estudio preliminar de la presente tesis fue una base de informacién
presentada a lo largo de una carrera profesional por lo cual estoy
convencido de lo que estoy realizando de acuerdo a las expectativas y

herramientas que me brindo la Universidad Don Vasco.

Los resultados obtenidos a lo largo de la investigacion llevan a destacar las
siguientes conclusiones:

1.- El analisis de la presente investigacion tiene como finalidad conocer la
diversidad del tema de las franquicias y los proyectos de inversion de
nueva creacion. Por lo que esta propuesta de investigacion es una
alternativa de inversion que tienen los microempresarios por invertir en
nuevos proyectos que sean viables y atractivos por la utilidad que pueden

generar.

2.- El proyecto de inversion es un documento guia para la toma de
decisiones acerca de la creacion de una futura empresa que muestra el
disefio econdmico, comercial, técnico, organizacional, financiero y social
de la misma. En caso de resultar viable el proyecto, éste documento se

convierte en un plan que guia la realizacion de la futura empresa.

3.- La franquicia es un excelente modelo comercial para lograr la
expansion de un negocio a través de la participacion de terceros en la
operaciéon del mismo; como cualquier otro modelo comercial no es
perfecto, la sugerencia es que se asesore con un especialista para lograr el

¢xito de su franquicia.



4.- Dentro de la investigacion se aplico un cuestionario en el que se

destacan los aspectos mas importantes:

a)

En la actualidad los empresarios prefieren invertir en franquicias que

en proyectos de inversion de Nueva creacion.

Eligieron este sector ya que consideran que es mas rentable debido a

que es una empresa comercialmente probada.

El giro de negocios al que se dedican actualmente los empresarios es

el de servicios.
Los empresarios prefieren invertir menos generando mas

Porque eligieron las franquicias porque son mas seguras, rentables,

autoempleables.
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