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Resumen

RESUMEN

En el presente trabajo de grado se ha desarrollado un modelo de decision para
estructurar metodolégicamente el proceso de seleccion, formulacion y evaluacion
financiera de proyectos de franquicias. Esta herramienta tiene como objetivo, auxiliar
al evaluador (inversionista) en los procesos de toma de decisiones concernientes a la

factibilidad de ejecutar un proyecto de franquicia en particular.

El desarrollo y contenido de este trabajo se ha estructurado en los siguientes

capitulos que se resumen a continuacion:

» Capitulo I: se presentan el marco en que se concibe la toma de decision de
inversiones en este sector y las motivaciones que originaron la idea de
realizar el trabajo, las interrogantes que se pretenden contestar y los objetivos

que se persiguen como justificacion para llevarlo a cabo.

»= Capitulo II: en este capitulo se presenta el marco tedérico que sustenta el
desarrollo del modelo. Se estructura en tres partes: la primera que introduce al
lector en los conceptos relativos a franquicias, la segunda esquematiza la
metodologia de formulacién y evaluacion de proyectos, y la tercera se refiere

a la metodologia para construir modelos.

= (Capitulo HI: se establece el tipo de proyecto desarrollado, y las bases
metodologicas para aplicar un trabajo de campo que nos permitiera medir la

sensibilidad que una herramienta como ésta tendria en el sector de franquicias.

= Capitulo IV: se describe el desarrollo de las herramientas de levantamiento de
informacion bajo el formato de encuestas, que se aplicaron a empresas
consultoras en el area de franquicias y empresas franquiciadas, asi como los
resultados arrojados en las mismas. En esta fase se demuestra la
susceptibilidad o interés en la utilizacion de una herramienta que apoye la

toma de decisiones en la seleccion e inversion en una franquicia.
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Resumen

» Capitulo V: muestra el desarrollo del modelo en que se fundamenta la
herramienta asi como el subconjunto de modelos financieros y de decision
asociados, que conforman el modelo global que cumplira el objetivo de
seleccionar, formular y evaluar financieramente los proyectos de franquicias.
Este modelo global, en su vision mas general esta estructurado por dos
modelos principales y dos modelos auxiliares. Los modelos principales son: el
modelo de seleccion de franquicias, y el modelo de evaluacion financiera.
Los modelos auxiliares lo componen: el modelo para la seleccion de la
ubicacion del local de operacion de la franquicia, y el modelo para realizar
predicciones a partir de datos historicos y proyecciones a partir de valores

estipulados por el usuario.

= (Capitulo VI: se presenta el manual de operacion o manual del usuario para
aplicar el modelo de seleccion, formulacion y evaluaciéon de proyectos de

franquicias, desarrollado en el software Microsoft Excel.

= (Capitulo VII: se desarrollan las conclusiones y recomendaciones, como
resultado del disefio y prueba del modelo, que destaca la viabilidad y
aplicabilidad de la herramienta en el sector de franquicias, asi como confirma

las hipédtesis e interrogantes planteadas.

Finalmente, el producto de este trabajo de grado consta de cuatro archivos
desarrollados en Microsoft Excel que tienen como finalidad realizar la seleccion,
formulacion y evaluacion de proyectos de franquicias y cuatro plantillas desarrolladas
en Microsoft Word que tienen como objetivo, auxiliar al evaluador en la generacion
de los informes que se requieran; ya sea para la elaboracion del plan de negocios de la
empresa o para elaborar los recaudos necesarios al momento de solicitar un préstamo
en una institucion financiera o presentarlo a inversionistas interesados en asignar

recursos a este tipo de iniciativa.
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CAPITULO1
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente en Venezuela se observa una nueva forma en que las empresas
internacionales y nacionales se expanden con relativo poco riesgo, promoviendo a la
vez que pequefios y medianos empresarios tengan la posibilidad de invertir en un
negocio propio. Este mecanismo de expansion se esta logrando por la introduccion

en nuestro pais de contratos de origen anglosajon denominados franquicias.

Un contrato de franquicia, basicamente es la relacion que permite a una
persona fisica o juridica, llamado franquiciado, el derecho de usar una marca,
tecnologia, procedimientos operativos y administrativos que le son otorgados a un
tiempo determinado por una persona fisica o juridica que se denomina franquiciante.
Los alcances de los contratos pueden variar entre las partes segiin como sea la

franquicia a otorgar.

En la literatura y articulos sobre franquicias que se han escrito en Venezuela,
“la eleccion de una franquicia se presenta como un proceso en que no hace falta tener
grandes conocimientos ni formacion universitaria para lograr emprender un negocio
como este”.. Sr. Luis E. Palacios y otros, 2000. Sin embargo y tal como lo indican los
autores mencionados, seleccionar una franquicia que verdaderamente se adapte a las
aptitudes personales del emprendedor es una “tarea compleja que necesita de un

estudio personal para empezar con éxito esta aventura empresarial” ver Franquiguia,
2001.

Bajo esta premisa, aparentemente sencilla, subyace un elemento que pareciera
soslayar la importante decisién que esta involucrada, como es que al fin al cabo, se
trata de una decision de inversion, y por lo tanto ademas de las variables cualitativas
como pueden ser la satisfaccion de una necesidad de independencia de la persona

interesada, y otros elementos motivacionales, esta involucrada la busqueda de un
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retorno o rentabilidad de la inversion que justifique la aplicacion de los distintos

recursos a esta iniciativa.

En este sentido, toda decisién de inversién que involucra la asignacion de
recursos en el largo plazo, y que por tanto supone un riesgo, independientemente de
la complejidad o no que tenga el sector en que se invierte, deberia estar soportado con
informacién relevante que permita identificar las variables que influirdn en la

rentabilidad del negocio.

Por lo tanto, ;no seria conveniente adaptar una metodologia relativamente
sencilla que sirva para evaluar franquicias desde el punto de vista de un emprendedor
que desea invertir bajo este tipo de figura?. Una respuesta a la interrogante planteada
es aplicar las técnicas de formulacidon y evaluacion de proyectos, pero no todo las
personas e inversionistas estdn capacidad de emplearlas, debido a carencias
académicas, de informacion o de tiempo. Por lo cual, el objetivo de este trabajo es
desarrollar un modelo para la formulacion y evaluacion de proyectos orientado a la
seleccion y evaluacion de una inversion bajo el formato de franquicia, de forma tal de
ofrecer a los inversores emprendedores una herramienta de apoyo estructurada y
confiable para evaluar sus alternativas de inversidn en esta area, que pueda ser
utilizada por el mismo inversionista o asistido por alguna persona relacionada natural
o juridica (profesionales, consultoras, instituciones financieras etc.) si es el caso. El
modelo desarrollado parte de las premisas que el inversionista es un sujeto individual
y que el desarrollo del proyecto de inversion corresponde a la creacion de una unidad

de negocio nueva.
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INTERROGANTES

El modelo a desarrollar debe responder a las interrogantes que se plantea un

inversor que desee incursionar en este tipo de negocio, que entre otras son:
* /Que franquicia seleccionar y tipo?
» ;Es la franquicia tan rentable como la vende el franquiciante?
» /Cudl seria la mejor localizacion para instalar la franquicia?
*  /Que requerimientos son exigidos por el Franquiciante?

= ,;Que sector es mds conveniente segun las caracteristicas del

inversionista?
OBJETIVOS
Objetivo general:

Desarrollar una herramienta o modelo de decisidon que sirva a pequefios y

medianos inversionistas para evaluar franquicias.
Objetivos secundarios:

Determinar y evaluar la necesidad de desarrollar un modelo de estas

caracteristicas.

Esquematizar las reglas de decision y elaborar un programa sencillo que

automatice el modelo planteado.

Utilizar herramientas y practicas reconocidas de evaluacion financiera de

proyectos.
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JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

Debido al desarrollo que en Venezuela ha experimentado el sector de las
franquicias desde el afio 1998, alcanzando un crecimiento para el afio 2.000 de un
25%, (revista Franquiguia 2001) y considerando las estadisticas y experiencia en
franquicia que posee el mercado norteamericano, con un crecimiento en el sector
promedio anual del 12 % y donde el 34% de las franquicias quiebran en los primeros
7 afios, comparado con los negocios independientes que en el mismo periodo
presentan un porcentaje de quiebra de 28% (revista debates IESA, 2001).
Extrapolando estos datos a la realidad nacional donde existen 184 empresas
franquiciantes registradas, con aproximadamente 1200 franquiciados y suponiendo
que el comportamiento del sector de franquicias pudiera ser similar al de Estados
Unidos, podriamos afirmar que muchas de las franquicias que ahora conocemos
desapareceran en los proximos afios. Por lo tanto es relevante el desarrollar una
herramienta sistematica y metodoldgica para cualquier interesado en invertir en una
franquicia, con la finalidad que las decisiones, se tomen de una manera que equilibre
lo motivacional con lo racional y que permita atenuar o confirmar los riesgos que

involucra cualquier decision de inversion.

Tomando como hipdtesis que un emprendedor que decide optar por una
inversién en una franquicia no necesita de una formacion universitaria , entonces el
desarrollo de un modelo que incorpore las etapas que se incluyen en la formulacion y
evaluacion de proyectos, se pueden traducir de una manera guiada a cualquier
interesado en tomar una decision de inversion bajo esta metodologia. Ademads un
modelo asi, facilitaria la formulacion del plan de negocios para empresarios con
formacion financiera, ya que tendrian a su alcance las variables a considerar,
sistematizando rapidamente la evaluacion de este tipo de proyecto de inversién. Para
las empresas franquiciantes esta herramienta ayudaria en la planificacion de
mercadeo de la franquicia, debido a que puede evaluar su comportamiento con
respecto a otras franquicias similares, optimizacion de los territorios mas adecuados

para el desarrollo de la red etc. Asimismo, esta herramienta se convertiria en un

-6-
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servicio de apoyo de las empresas consultoras en esta 4rea, para aquellos

inversionistas interesados en que expertos le evaltien su proyecto de inversion.

VARIABLES

El modelo de decision como producto final, debe evaluar una franquicia que
se adapte a las caracteristicas particulares del inversionista como son: monto de la
inversion, disponibilidad de local, ubicacion del local, dimensiones del local,
rentabilidad, etc. y debe cumplir con los recaudos exigidos por el franquiciante. Por

lo tanto basicamente el modelo se puede representar de la siguiente manera.

Evaluacion de la franquicia = f(Caracteristicas del inversionista, Exigencias del

franquiciante)
Variable dependiente: - Evaluacioén de la franquicia.
Variables independientes: - Caracteristicas del inversionista.

- Exigencias del franquiciante.

A continuacion se describiran las variables generales que intervienen en el

modelo:

Caracteristicas _del _inversionista: Son los elementos objetivos que posee el

inversionista antes de empezar a seleccionar la o las franquicias que se adapten en
cuanto a recursos fisicos, monetarios y expectativas de retorno de la inversion, como
serian: la inversion a pagar, la rentabilidad exigida, posiciéon ante el riesgo, la

disponibilidad de un local comercial, etc.

Exigencias del franquiciante: Son los elementos contractuales que exige el

franquiciante para otorgar su franquicia, entre algunos de ellos podemos nombrar:
porcentaje de regalias, gastos publicitarios, zonas disponibles, dimensiones del local,

otros pagos, etc.
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Sub-modelo de decision:

Seleccion de la franquicia a evaluar = f(Universo de franquicias disponible,

Caracteristicas del inversionista, Recaudos

exigidos por el franquiciante)
Variable dependiente: - Seleccion de la franquicia a evaluar.
Variables independientes: - Universo de franquicias disponible.
- Caracteristicas del inversionista.
- Recaudos exigidos por el franquiciante.
A continuacion se describiran las variables del sub-modelo de decision:

Universo de franquicias disponibles: Son todas las empresas que desarrollan sus

negocios bajo el esquema de franquicia en Venezuela y estan registradas en alguna de

las dos camaras de empresas franquiciantes que agrupan este sector.

Evaluacidn de franguicia: Es el resultado del andlisis de mercado, técnico y

financiero de una franquicia especifica a partir de las variables independientes.

Seleccion de la franquicia a_evaluar: Es el resultado primario o preliminar donde

quedan elegidas una o varias franquicias que cumplan con los requerimientos del
inversionista y posibilidad de cumplimiento con las exigencias del franquiciante.

Estas son las franquicias a evaluar en la siguiente fase del modelo.

El modelo general y el sub-modelo a desarrollar planteados arriba deben

responder todas las interrogantes de la investigacion.

En el Capitulo V se desarrolla la tipificacion del modelo donde el lector podra

apreciar la descripcion detallada de las variables.
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CAPITULO IT
MARCO TEORICO PRIMERA PARTE
FRANQUICIAS

En esta seccion se presenta un compendio de los conceptos que un
inversionista necesita conocer antes de iniciar la evaluacion de un proyecto de
franquicia, los cuales son aplicables para los inversionistas que deseen franquiciar su
negocio, asi como los que desean seleccionar una franquicia como alternativa de

inversion.
TERMINOLOGIAS PARA FRANQUICIAS

Para poseer un concepto amplio de franquicia a continuacion extraeremos

varios conceptos publicados en revistas especializadas:

Segun el articulo “Flashes de franquicias”, 1999.

“( Franquicia?

Es un sistema de cooperacion entre dos empresas diferentes, pero ligadas por un contrato, en
virtud del cual una de ellas —la franquiciadora- otorga a la otra — franquiciada-, a cambio de
unas contraprestaciones —pagos-, €l derecho de explotar una marca o formula comercial
materializada en unos signos distintivos, asegurandole al mismo tiempo la ayuda técnica y los
servicios regulares necesarios destinados a facilitar dicha explotacion.”

Otra definicion de franquicia la tomamos de Alvarez Sara y Goncalves Maria,
1998,

“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 mas comunes que conforman las franquicias, la doctrina ha considerado, los
siguientes:

1. 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 know-
how? (saber hacer/conocimiento practico) asociado e involucrado al producto y/o servicio
mismo. Igualmente, se incorpora el goodwill en tanto valor "Have" del fondo de
comercio.

-9.
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2. La cesion de una licencia por parte del propietario, a nombre de otra persona,
permitiendo el uso de un nombre, idea, proceso o equipo, asi como el know-how y el
goodwill. Esta cesion implicara necesariamente la existencia de una relacion contractual.

3. La inclusion en el acuerdo de cesion de licencia de las obligaciones y deberes de cada
una de las partes relacionadas con la operacion del negocio.

4. El pago de una contraprestacion, royalty 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 afan de describir lo mas detalladamente posible las caracteristicas inherentes al negocio en
desarrollo.”

De las anteriores definiciones, es posible inferir, que una franquicia es un contrato
legal en donde una empresa denominada franquiciada, adquiere el derecho de utilizar,
uno o varios elementos como son: marca, asistencia técnica, derechos de distribucion,
procedimientos operativos y administrativos, etc. de una empresa denominada
franquiciante la cual otorga estos beneficios al franquiciado a cambio de un
determinado beneficio, especificado en el contrato firmado entre ambas partes. En
principio los contratos de franquicia son verdaderos arreglos planteados en términos

ganar — ganar.
TIPOS DE CONTRATOS DE FRANQUICIA

Siguiendo la clasificacion propuesta por Leopoldo Olavarria en su articulo “los
contratos de franquicia en el derecho venezolano”, en el cual clasifica los contratos de

franquicia en:

[a—

Franquicias unitarias.

o

Franquicias para el desarrollo de areas.

3. Contratos de franquicias maestras.

>

Contratos de sub-franquicias.

-10 -
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A continuacién se explicard en que consiste cada tipo de contrato de

franquicia mencionado:

Franquicia unitaria: Es el contrato mas simple en donde el franquiciante otorga al

franquiciado el derecho de manejar un negocio en una determinada localidad, las
relaciones entre el franquiciante y el franquiciado son directas y se fundamentan en el

alcance del contrato firmado.

Franquicias para el desarrollo de 4reas: En este contrato el franquiciante, elige un

socio franquiciado para que desarrolle un area comercial por un periodo determinado
de tiempo, el franquiciado tiene libertad de desarrollar el area directamente o a través
de terceros, también recibe el beneficio de exclusividad de la franquicia en la zona

por el periodo que establezca el contrato.

Contratos de franquicias maestras: Las empresas a las que se les otorga la figura de
franquiciado maestro, cumplen la funcion de captar y negociar contratos de franquicia
con los futuros franquiciados, por prestar este servicio, ellos reciben una comision.
Ademas el franquiciado maestro presta el apoyo y brinda los servicios a los
franquiciados por lo cual también recibe ingresos adicionales. Al respecto se
establece un sistema de relaciones que puede representarse en un esquema como se

muestra a continuacion;

Regalias y otros aportes
Franqulclante < Fr anqulclados

Comisiones

1.- Establece el contrato

de franquicia.
F .- 2.- Presta servicios y
ranquicia apoyo
Maestra

Grafico Nro. 1. Relaciones franquicia maestra.
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Contratos de sub — franquicias: Este tipo de contrato es similar a la franquicia
maestra. Pero ademas de negociar franquicias unitarias en una determinada localidad,
también puede operar locales directamente. La sub — franquicia estd obligada a
responder por los pagos de las regalias de las franquicias que otorgue y por las cuales
recibe una comision. Es de resaltar que no existe relaciéon directa entre el
franquiciante y sus franquiciados. El siguiente diagrama permite visualizar las

relaciones que se establecen:

Otorga franquicias y
Apoye Sub-
| > Franquiciados
Otorga la sub
franquicia Franquiciado
Regalias y otros
. p  (locales pagos
Franquiciante |g ) <
Pagos de regalias pI'OplOS)
y otros segun el
numero de
locales y

franaiciados

Grafico Nro. 2. Relaciones Subfranquicias.

TIPOS DE FRANQUICIAS

Existen diferentes criterios para clasificar a las franquicias, Aunque aqui

mostraremos los presentados por Castro Carlos Enrique, 1998.

Primera Clasificacidn: Esta clasificacion esta relacionada con el origen y desarrollo

de las franquicias y puede ser:

1. Franquicias de primera generacion: Se hace referencia a las primeras
franquicias que se colocaron en funcionamiento y los productos o marcas
que se franquician. El objetivo de este tipo de franquicia era asegurar la

distribucion de los productos.

2. Franquicias de segunda generacion: Representa la evolucion de los

mecanismos comerciales de las franquicias. “Las franquicias en la
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actualidad son franquicias de formato, por su puesto que tienen como
elementos constitutivos marcas y productos, pero ademas, incorporan un
elemento fundamental: El know how. También podemos considerar que
las relaciones entre franquiciante y franquiciado en las franquicias de

segunda generacion estan mas formalizadas”.

Segunda clasificacidén: Representa los niveles de la cadena de distribucién en que se

relacionan las franquicias y son:

1. Franquicia Vertical: Se produce entre integrantes de distintos niveles de

distribucion. Estas franquicias pueden ser:

* Franquicia Integrada: Cuando comprende la totalidad del canal de

distribucion.

=  Franquicia Semi-integrada: Cuando no se abarca la totalidad del

canal de distribucidn.

2. Franquicia Horizontal: Relaciona integrantes del mismo nivel del canal de

distribucion y son:
* Franquicias de detallistas.
* Franquicias de fabricantes.

Tercera clasificacion: Se fundamenta en la actividad que realiza el franquiciado. En

esta clasificacion podemos dividir a las franquicias como:

1. Franquicia Industrial.
2. Franquicia de distribucion.
3. Franquicia de servicios.

Cuarta clasificacion: Es donde encontramos todas las modalidades de franquicias que

no podemos enmarcar en las clasificaciones ya dadas, entre estas encontramos:
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Franquicia asociativa: Cuando el franquiciado posee una participacion

econdmica en la sociedad franquiciadora.

Franquicia financiera: Cuando el franquiciado se limita en la aportacion

de capital.

Franquicia de nueva instalacién: Cuando el local comercial en el que se

va a implantar el negocio no se dedica anteriormente a la misma

actividad.

Franquicia de reconvencién: El local en el que se va a desarrollar la

franquicia era anteriormente del franquiciante.

Multifranquicia: Cuando el franquiciante concede mas de una franquicia

al franquiciado.

Plurifranquicia: Cuando co-existen varias franquicias en un mismo local.

Franquicia corner: Cuando la actividad de la franquicia se desarrolla en el

interior de otro local comercial.

CLASIFICACION DE LOS PAGOS O COMISIONES EN LAS FRANQUICIAS

Existen distintos pagos o cuotas que se adoptan en los formatos de

franquicias. A continuacion se presentaran los sistemas de cuotas mas comunes:

Cuotas o comisiones de entrada: Son los pagos que se realizan por tener

derecho a utilizar un formato de franquicia. Las cuotas de entrada se

pueden clasificar como:

a. No existen.
b. Existen:
1. Cantidad fija
1i. Cantidad variable: Estas pueden ser porcentuales o segiin
criterios previamente establecidos.
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2. Cuotas o canon de funcionamiento: También conocidas por Royalties,

Redevance, o regalias: Son las cuotas o pagos que debe realizar el
franquiciado por distintos conceptos de funcionamiento de la franquicia.
Estos son: publicidad, formacién continua, asistencia, aprovisionamiento,
control, investigacion y desarrollo, servicios, etc.. Estas cuotas se pueden
clasificar como:
a. No existen.
b. Existen:
1. Cantidad fija.
ii. Cantidad variable:
1. Porcentajes fijo sobre las ventas.
2. Porcentaje variable sobre las ventas.

3. Porcentaje sobre las compras.
4. Criterios preestablecidos.

3. Otros pagos: Son todos los pagos que puedan llegarse acordar entre el
franquiciante y franquiciado y no puedan enmarcarse como cuotas de

funcionamiento.

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS

Aunque los contratos de franquicias se fundamentan en principios de ganar -
ganar. Como todas las cosas en este mundo poseen sus pro y contra, tanto para el
franquiciante, como para el franquiciado, las cuales deberan ser consideradas antes de

adoptar este tipo de formato de negocio.

A continuacién presentaremos los cuadros comparativos de ventajas y
desventajas para el franquiciante y el franquiciado, los aspectos aqui mencionados
son tomados de un articulo publicado por la Dra. Sara Alvarez y la Dra. Maria
Odilia Goncalves en 1998.

-15 -




Capitulo II

Desde la perspectiva del franquiciante:

VENTAJAS

DESVENTAJAS

El crecimiento y expansion rapida y controlada del
negocio apoyada en el impulso ¢ iniciativa de
empresarios motivados por sus expectativas.

La minimizacion de riesgos, a partir de la atomizacion
de las necesidades de inversion.

La simplificacion de los procedimientos de
administracién del negocio, obviamente respecto a una
organizacion vertical propia y extendida.

La reduccién de los costos operativos, ello debido al
ingreso del negocio a una economia de mayor escala.

Optimo retorno de la inversion en la publicidad y
promocion del producto y/o servicio, a partir de mayor
volumen en la actividad.

Rentabilidad unitaria mas baja, ya que la misma
consistira en un porcentaje de los beneficios del
franquiciado.

Dispersion y relativizacion del control y dominio de la
franquicia en cada expresién local.

Necesidades de incorporacion de estructuras de mayor
sofisticacion para atender las necesidades del sistema.

Modificacién del status personal del franquiciante,
quién debera ponerse al frente de un sistema que
contard con nuevos protagonistas: los franquiciados.

Desde la perspectiva del franquiciado:

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Pertenencia a una cadena de comercializacion
prestigiosa ¢ identificable por parte del publico
consumidor.

Acceso inmediato a beneficios.

Provecho de una planificacion previa del franquiciante,
en la cual el franquiciado participa del beneficio de
una economia a gran escala y focaliza sus esfuerzos en
resultados programados.

Participaciéon y provecho de la notoriedad de una
marca.

Asistencia técnica permanente en estudio de mercado,
localizacion de locales, formacién de personal,
inversién en técnica de apoyo en punto de venta y
promocion, asesoramiento en politica de gestion,
contabilidad, auditoria interna, etc.

Limitacién en cuanto a sus posibilidades de obtener
mayores beneficios del negocio, en tanto debera pagar
royalties, regalias u otra contraprestacion por la
esencia misma de la franquicia.

Aunque forme parte de un sistema de franquicia, no
tendra acceso a la propiedad de la marca.

Aceptacion de una supervision y control permanente
de su negocio.

La incertidumbre en cuanto a la duracion del contrato
que podrd estar sujeta a un plazo determinado o a
determinarse.

MARCO LEGAL DE LAS FRANQUICIAS

Los contratos de franquicias en Venezuela no poseen un marco regulatorio
especifico, lo cual, trac como consecuencia que el contrato en si debe ser muy
especifico para evitar cualquier tipo de ambigiiedad o mal entendido entre las partes.
Por otra parte los contratos de franquicias deben cumplir con las disposiciones del

Codigo Civil, Codigo de Comercio, y la ley para proteger y promover el ejercicio de
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la libre competencia, estas leyes se podria decir que son el marco legal para los

contratos de franquicias.

Adicionalmente, La superintendencia de proteccion y promocion a la libre
competencia, emitid en gaceta oficial del 7 de enero de 2000 unos lineamientos que
regulan estos tipos de contratos y los cuales citamos a continuacion segtn articulo de

la revista Franquiguia 2001:

“LINEAMINENTOS DE EVALUACION DE CONTRATOS DE FRANQUICIA

1 La Superintendencia considerara que los contratos de franquicia en los que participen dos
agentes econdémicos y que incluyan una o mas de las restricciones enumeradas en esta
resolucién, siempre que se enmarquen dentro de los parametros de estos lineamientos, no
estaran sujetos a la prohibicion establecida en el articulo 10 de la ley para promover y
proteger el ejercicio de la libre competencia.

Este criterio ser4 extensible a los acuerdos de franquicia principal en los cuales solo participen
dos empresas. Los criterios concernientes a las regulaciones entre franquiciador y
franquiciado se aplicaran de igual forma para las relaciones existentes entre franquiciador y
franquiciado principal y entre franquiciador principal y franquiciado.

2 A los efectos de estos lineamientos se entendera por:

Franquicia: un conjunto de derechos de propiedad industrial o intelectual relativos a marcas,
nombres comerciales, rotulos de establecimiento, modelos de utilidad, disefios, derechos de
autor, “Know-how” o patentes, que seran explotados para la reventa de productos o
presentacion de servicios a los usuarios finales.

Acuerdos de franquicias: el contrato a través del cual una empresa, llamada franquiciador,
cede a la otra, llamada franquiciado, como contraprestacion financiera directa o indirecta, el
derecho a la explotacion de una franquicia para comercializar determinados tipos de
productos y/o servicios y que comprende por lo menos:

¢ El uso de una denominacién o rotulo comin y una presentacion uniforme de los locales
y/o de los medios de transporte objeto del contrato.

e La comunicacion por el franquiciador al franquiciado de un “Know-how”, y

e La presentacion continua por el franquiciador al franquiciado de asistencia comercial y/o
técnica durante la vigencia del acuerdo.

Acuerdo de franquicia principal: un acuerdo por el cual una empresa, llamada
franquiciador, otorga a la otra, llamada franquiciador principal, como contraprestacion de una
compensacion financiera directa o indirecta, el derecho de explotar una franquicia con la
finalidad de celebrar acuerdos de franquicias con terceros, llamados franquiciados.

Productos del franquiciador: productos fabricados por el franquiciador o por cuenta de éste
y/o que lleven el nombre o marca del franquiciador.

Locales objeto del contrato: los locales utilizados para la explotacion de la franquicia o,
cuando ésta sea explotada fuera de estos locales, la base desde la cual el franquiciado gestione
los medios de transporte utilizados para la explotacion de la franquicia (“medios de transporte
objeto del contrato™).
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Know-how: un conjunto de conocimientos practicos no patentados derivados de la
experiencia del franquiciador y verificados por éste, que es el secreto, sustancial e
identificado. El “Know-how es secreto por el hecho de que el mismo, en su conjunto o en la
configuracion y ensamblaje de sus componentes, no sea generalmente conocido o facilmente
accesible, pero esta condicion no significa que cada componente individual del “know-how”
deba ser totalmente desconocido o inobtenible fuera de los negocios del franquiciador. El
“Know-how” es sustancial por el hecho de que el mismo incluya una informacién para la
venta de productos o la prestacion de servicios a los usuarios finales y, en particular, para la
presentacién de productos para la venta, la transformacion de productos relacionada con la
prestacion de servicios, las relaciones con la clientela y la gestién administrativa financiera. El
“know-how” debe ser util para el franquiciado, al ser capaz, en la fecha de la celebracion del
acuerdo, de mejorar la posicion competitiva del franquiciado, en particular mejorando sus
resultados o ayudandole a introducirse en un mercado nuevo. El “Know-how” esti
identificado por el hecho de que el mismo estd descrito de una manera suficientemente
completa para permitir verificar que cumple con las condiciones de secreto y sustancialidad.
La descripcion del Know-How puede ser hecha de acuerdo de franquicia, en un documento
separado o en cualquier otra forma apropiada.

3 La Superintendencia considera admisibles, en los términos de estos lineamientos, las
siguientes restricciones a la libre competencia contempladas en los contratos de franquicias:

a) La obligacion del franquiciador, en una zona determinada del mercado, lamada
territorio contractual, de:

e No conceder el derecho de explotar la franquicia o parte de ella a terceros.

e  No explotar por si mismo la franquicia ni comercializar por si mismo los productos
o servicios objetos de la franquicia con arreglo a una formula similar.

e  No suministrar por si mismo a terceros sus productos.

b) La obligacién del franquiciado principal de no celebrar acuerdos de franquicia con
terceros fuera de su territorio contractual.

¢) La obligacion del franquiciado de explotar la franquicia Gnicamente desde los locales
objetos del contrato.

d) La obligacion del franquiciado de abstenerse, fuera del territorio contractual, de buscar
clientes a los cuales vender los productos o prestar los servicios objetos de la franquicia.

€) La obligacion del franquiciado de no fabricar, vender o utilizar, en el marco de la
prestacion de servicio, productos competidores de los productos del franquiciador que
sean objeto de la franquicia. Cuando el objeto de la franquicia sea vender o utilizar, en el
marco de la prestacion de servicios, tanto determinados productos como piezas de
recambio o accesorios de estos productos, esta obligacion no podra incorporarse en lo
que respecta a las piezas de recambio o accesorios.

4 En la medida que sean necesarias para la proteccion de los derechos de propiedad industrial
o intelectual del franquiciador o para mantener la identidad comiin y la reputacion de la red de
franquicias, los contratos de franquicia podran contener las siguientes obligaciones del
franquiciado:

a) Vender o utilizar, en el marco de la prestacion de servicios, exclusivamente productos
que cumplan las especificaciones minimas objetivas de calidad establecidas por el
franquiciador.

b)  Vender o utilizar, en el marco de la prestacion de servicios, productos fabricados
exclusivamente por el franquiciador o por terceros designados por éste, cuando no se
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<)

d)

g

h)

)

)

k)

)

m)

0)

p)

q)

puedan establecer o hacer cumplir especificaciones objetivas de calidad, debido a la
naturaleza de los productos objeto de la franquicia.

No ejercer, ni directa ni indirectamente, un comercio similar al objeto de la franquicia en
un territorio donde pudiera competir con un miembro de la red franquiciada, incluido el
franquiciador; el franquiciado podra ser mantenido bajo esta obligacion aun después de
la expiracion del contrato, por un periodo razonable no superior a un afio, en el territorio
donde haya explotado la franqucia.

No adquirir participaciones financieras en el capital de una empresa competidora que
darian al franquiciado el poder de influir la conducta econémica de tal empresa.

Vender los productos objeto de la franquicia s6lo a usuarios finales, a otros
franquiciados, y a revendedores pertenecientes a otros canales de distribucion
aprovisionados por el fabricante de dichos productos o con su consentimiento.

Obrar con la maxima diligencia para vender los productos o prestar los servicios objetos
de la franquicia; ofrecer a la venta una gama minima de productos, realizar una fraccién
minima, planificar los pedidos, mantener unas existencias minimas y prestar el servicio
de asistencia a la clientela y de garantia.

Abonar al franquiciador un porcentaje determinado de sus ingresos para publicidad y
efectuar directamente la propia publicidad, la aprobacion del franquiciador.

No divulgar a terceros el “know-how” comunicado por el franquiciador, el franquiciado
podra asimismo ser mantenido bajo esta obligacion después de la expiracion del acuerdo.

Comunicar al franquiciador toda experiencia obtenida en el marco de la explotacion de
la franquicia y concederle, tanto a él como los otros franquiciados, una licencia no
exclusiva sobre el “know-how” que pudiera resultar de dicha experiencia.

Informar al franquiciador de toda infraccion de los derechos de propiedad industrial o
intelectual concedidos, emprender acciones legales contra los infractores o asistir al
franquiciador en cualquier accion legal que decida imponer contra aquellos.

No utilizar el”know-how” concedido por el franquiciador para otros fines distintos a la
explotacion de la franquicia; El franquiciado podra ser mantenido bajo esta obligacion
con posterioridad a la expiracion del acuerdo.

Asistir 'y hacer asistir a su personal a cursos de formacion organizados por el
franquiciador.

Aplicar los métodos comerciales elaborados por el franquiciador, asi como sus sucesivas
modificaciones, y utilizar los derechos de propiedad industrial o intelectual concedidos.

Cumplir las normas del franquiciador en cuanto al material y a la presentacion de los
locales y/o medios de transporte objetos del contrato.

Permitir al franquiciador que efectie controles en los locales y/o medios de transporte
objeto del contrato, incluyendo los productos vendidos y los servicios prestados, asi
como los inventarios y cuentas del franquiciado.

No cambiar la ubicacion de los locales objeto del contrato sin el consentimiento del
franquiciador.

No ceder los derechos y obligaciones derivados del acuerdo de franquicia sin el
consentimiento del franquiciador.

5 La Superintendencia considera que las mencionadas restricciones a la libre competencia y
obligaciones del franquiciado, contenidas en los contratos de franquicias, seran admisibles
siempre que:
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a)

b)

El franquiciado sea libre de obtener los productos objetos de la franquicia de otros
franquiciados; si dichos productos se distribuyeran a través de otra red de distribuidores
autorizados, el franquiciado debera tener libertad de proveerse de estos distribuidores.

Si el franquiciador obliga al franquiciado a prestar garantia por los productos del
franquiciador, esta obligacién se extendera asimismo a los productos suministrados por
cualquier miembro de la red franquiciada, u otros distribuidores que apliquen una
garantia similar en el mercado nacional.

El franquiciado esté obligado a indicar su calidad de comerciante independiente; esta
obligacion no debera sin embargo interferir la identidad comin de la red franquiciada,
derivada en particular del nombre o rétulo comunes, y de la presentacion uniforme de los
locales y/o medios de transporte.

6 Tales restricciones y obligaciones no seran permisibles cuando:

a)

b)

<)

d)

g)

Empresas que fabriquen productos o presten servicios que sean idénticos, o que el
usuario considere similares en razon de sus propiedades, su precio y su uso, celebren
acuerdos de franquicia relativos a esos productos o servicios.

Sin perjuicio de los criterios contenidos en los 3(e) y 4(b), se impida al franquiciado
abastecerse de productos de calidad equivalente a los ofrecidos por el franquiciador.

Se obligue al franquiciado a vender o a utilizar, en el marco de la prestacion de servicio,
productos fabricados por el franquiciador o terceros designados por éste, y el
franquiciador se niegue, por motivos distintos de la proteccion del “know-how” del
franquiciador o del mantenimiento de la identidad comin y prestigio de la red
franquiciada, a considerar como fabricantes autorizados a los terceros propuestos por el
franquiciado.

Se impida al franquiciado continuar utilizando el “know-how” concedido tras la
expiracion del contrato, cuando dicho “Know-how” haya devenido de general
conocimiento o facilmente accesible por causas diferentes la violacion de sus
obligaciones por parte del franquiciado.

Se impongan, directa o indirectamente, restricciones al franquiciado en la fijacion de los
precios de venta de los productos o servicios objetos de la franquicia, sin perjuicio de la
posibilidad del franquiciador de recomendar dichos precios.

El franquiciador prohiba al franquiciado impugnar la validez de los derechos de
propiedad industrial o intelectual que formen parte de la franquicia, sin perjuicio de la
facultad del franquiciador de rescindir en tal caso el contrato.

Se obligue a los franquiciados a no suministrar, en el interior del mercado respectivo, los
productos o servicios objetos de la franquicia a los usuarios finales, en razon del lugar de
residencia de éstos.

7 La Superintendencia analizara los contratos de franquicia conforme a la “regla de la razon”,
considerando siempre si los mismos contribuyen a mejorar la produccién, la comercializacion
y la distribucion de bienes y la prestacion de servicios o a promover el progreso técnico o
econémico, aportan ventajas para los consumidores o usuarios e incrementan la eficiencia
econdmica.”

Ademas de los lineamientos, los inversionistas deben tomar en cuenta en la

elaboracion de contratos de franquicias las autorizaciones para la utilizacion de

marcas y demas elementos que forman la imagen corporativa de la empresa, debido a
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que estos elementos son factores diferenciadores claves de los productos o servicios,

por lo tanto el alcance para la utilizacion de los mismos debe ser muy especifico en el

contrato de la franquicia.

En su articulo “Proteja su franquicia”, el doctor Guillermo Sanfuentes Cocco
propone los aspectos basicos que debe contener un contrato de franquicia, los cuales

enumeramos a continuacion;

a. Identificacion precisa de las partes.

b. Reconocimiento expreso de los derechos de Propiedad Industrial del
Franquiciante (marca y demas elementos distintivos del negocio).

¢. Cesion de uso de las marcas y elementos distintivos, los limites a la
cesion y las sanciones por excederse de los limites fijados.

d. Obligaciones del franquiciante y franquiciado, entre las cuales podemos
citar:

*  Asistencia previa a la operacion del negocio franquiciado.

=  Entrenamiento y capacitacion del franquiciado.

= Entrega de los manuales de la franquicia.

=  Obligaciones del franquiciado, entre las cuales podemos citar:
- Los pagos que deba hacer el franquiciado al franquiciante.

- La obligacidon de aplicar los métodos, normas e instalaciones
disefiados por el franquiciante.

- La obligacion del franquiciado de informar al franquiciante de la
gestion y trayectoria de las ventas, asi como de permitir la
supervision y control por parte del franquiciante de la totalidad
del negocio.

e. Laasignacidn de un territorio para la explotacion de la franquicia.

f.  Plazo de vigencia del contrato.

g. Las causas de resolucion del contrato, asi como las penalidades por
incumplimiento.

h. Garantias de cumplimiento que debe otorgar el franquiciado.
i. Mecanismos de solucion de controversias.
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MARCO TEORICO SEGUNDA PARTE
FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS

La escogencia de una franquicia en cualquier drea puede hacerse de dos
maneras, una exclusivamente intuitiva que va relacionada con las preferencias y/o
habilidades del inversionista, los perfiles exigidos por el franquiciante y la otra que
use ademas de lo anterior, las herramientas sistematicas para evaluar el proyecto de
manera de garantizar al inversionista un relativo éxito o certidumbre con relacion al

proyecto que desea emprender.

En esta parte del marco tedrico presentaremos un esbozo de las herramientas y
andlisis que se emplean en la formulacion y evaluacion de proyectos, bases para el
modelo que se pretende elaborar. Esta herramienta de presentacion y evaluacion
toma en cuenta factores que influyen en el mercado, los aspectos técnicos del
proyecto y los aspectos financieros, de manera que el inversionista pueda tomar una

decision mas objetiva con relacion del proyecto de inversion.
DEFINICIONES DE FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS

En esta secciéon presentaremos varias definiciones claves del sistema de
formulacién y evaluacion de proyectos de manera que el lector pueda tener una idea

clara de las herramientas que se pretenden usar para la preparacion del modelo.

Segtin las ideas de Chain Nassir y Chain Reinaldo, 1999 definen que la
formulacién un de proyecto no es sino la biisqueda de una solucién inteligente al

planteamiento de un problema que tiende a resolver una necesidad humana.

Para Baca Urbina Gabriel, 1999. El concepto de formulacion de proyecto es

muy similar y lo expresa como la busqueda de una solucién inteligente al
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planteamiento de un problema tendente a resolver entre muchas una necesidad

humana.

Segin Pereira José Luis, 1996, formulacion de proyecto es un plan de accién
que al asignarle un determinado monto de capital y adecuados elementos de
producciéon se genera un bien util a la sociedad, logrando beneficios para los

promotores.

De las definiciones anteriores podemos decir que formulacion de proyecto es
la propuesta que hace un grupo de individuos de manera de satisfacer las necesidades
de un grupo de personas y de esa forma obtener una contra prestacion econdémica o

social por ello.

Respecto al concepto de evaluacion de proyecto y segan los mismos autores
referidos anteriormente, Chain Nassir y Chain Reinaldo, 1999 definen evaluacion de

proyecto como la medicion objetiva que resulta del proyecto planteado.

Baca Urbina, 1999. Evaluacién de proyecto son los criterios que se utilizan

para la realizar la evaluacion adecuada, independiente de la metodologia empleada.

Pereira José Luis, dice que evaluacion de proyecto es el conjunto de
antecedentes en donde el evaluador establecer una serie de ventajas y desventajas que
significa la asignacion de recursos a una determinada idea. Con la evaluacién de

proyectos se da respuesta a la pregunta ;Qué tan beneficioso resulta el proyecto?

Por lo tanto diremos que evaluacion de proyecto es la seleccion de criterios
que utiliza un determinado evaluador para cuantificar los beneficios que genera una

determinada propuesta de inversion.

Combinando ambas definiciones obtendremos una definicion global de

formulacion y evaluacion de proyecto.
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ETAPAS PARA LA FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS

Todos los tedricos concuerdan en los puntos, analisis y pasos a seguir para
formular y evaluar un proyecto. Estos puntos los describimos a continuacion:

1. Identificacion de la idea.

2. Perfil del negocio o gran vision.

3. Estudio del mercado.

4. Estudio técnico.

5. Estudio Financiero.

6. Evaluacion de proyecto.
Estudio de mercado

Objetivo: Determinar si existe una poblacion suficiente con necesidades especificas

que el proyecto pueda satisfacer.
Estructura del estudio de mercado
El estudio de mercado contiene basicamente los siguientes aspectos y anlisis:

1. Caracteristicas del producto o servicio.
*  Uso actual del producto y sus elementos diferenciadores.
= Tipo de empaque o entrega del servicio.
»  Andlisis de la relacion precio - calidad.
*  Normas legales aplicables.
2. Comportamiento del consumidor.
*  Individual, Institucional, Segmentacion.
3. Analisis de la demanda.

»  Volumen de la demanda.
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s Parte de la demanda que espera sea atendida.
»  Evolucién historica de la demanda.
*  Proyeccién de la demanda futura.
- Determinacion del mercado potencial.
- Determinacion del mercado objetivo.
4. Analisis de la oferta: cuantificacion e identificacion de la competencia y
sus estrategias. Evaluacion de las fortalezas y debilidades del sector.
5. Andélisis de precios:
= Determinacion de los precios existentes en el mercado interno.
s  Determinacion de los precios de productos similares importados.
= Determinacion de los precios fijados por el gobierno.
» Determinacion de los precios en funcién de los costos de produccion.
=  Determinacion de los precios en funcion de la demanda.
- Determinacion de la elasticidad en el precio.
®=  Determinacion de los precios del mercado internacional.
6. Establecimiento de las estrategias de comercializacion.

Estudio técnico

Objetivo: Segun Chain Nassir y Chain Reinaldo, el objetivo del estudio técnico es
determinar la funcién de produccion Optima para la utilizacion eficiente y eficaz de

los recursos disponibles para la produccion del bien o servicio deseado.
Estructura del estudio técnico
El estudio de técnico contiene basicamente los siguientes aspectos y analisis:

1. Determinacion del tamafio del proyecto.
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2. Definicion de procesos.

3. Localizacion del proyecto.

4. Obras fisicas necesarias y acciones complementarias.
5. Calendarizacion.

6. Determinacion de costos.

7. Estructura organizacional.

Tamafio del proyecto: Establecer el tamafio considerando entre otros aspectos la

demanda, la inversion, etc. También determinar la estrategia de expansiéon con

relacion al crecimiento de los mercados.

Definicién de procesos: Establece los procedimientos técnicos con que se va elaborar

el producto o prestar el servicio.

Localizacién del proyecto: determina cuantitativamente la ubicacion optima del

proyecto.

Obras fisicas necesarias y acciones complementarias: Cuantificacion y costo de las

obras civiles y de diversa indole necesarias para colocar en funcionamiento el

proyecto.

Calendarizacién: Es el plan de actividades previo para llevar a cabo el proyecto.

Determinacion de costos: Indica los costos de transferencias tecnoldgicas, patentes,

insumos, almacenes y permiso que son necesarias para el proyecto.

Estructura _organizacional: establece la departamentalizacion y las funciones

organizativas de la empresa.
Estudio financiero

Objetivo: Determinar los recursos monetarios necesarios para la realizacion del

proyecto.
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Estructura del estudio financiero
El estudio financiero contiene basicamente los siguientes aspectos y analisis:

1. Determinacion de los costos e ingresos:
= Estructura de costos.
»  (Clasificacion de los costos.
= Depreciacion.
»  Recuperacion de la inversion.
= Inventarios y costos de los materiales.
* Determinacion de los ingresos.
2. Determinacion de la inversion:
* Inversidn en el proyecto.
s (lasificacién de la inversion en el proyecto.
= Determinacion de la inversion en activos.
=  Determinacion en el capital de trabajo.
= Determinacion de los usos de fondos.
*  Determinacion del sistema de amortizacion.
3. Determinacién de los estados financieros:
» Balance General.
= Estado de resultados.
*  Flyjo de caja.
4. Analisis de los estados financieros.
5. Proyeccion de los estados financieros.

Determinacion de los costos e ingresos: Determina los desembolsos de efectivo y los

ingresos por ventas anuales de los productos.
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Determinacién de la inversioén: Cuantifica la inversion necesaria para llevar a cabo el

proyecto.

Determinacién de los estados financieros: Muestra informacion financiera utilizando

las metodologias contables.

Analisis de los estados financieros: Establece las condiciones financieras en que va

funcionar la empresa y proponer estrategias que maximicen el funcionamiento de la

estructura de capital.
Evaluacion de proyecto

Objetivo: Utilizar técnicas de medicidn de rentabilidad (criterios de evaluacion) para
que el inversionista pueda tomar decisiones de aceptacion o rechazo sobre el

proyecto.
Estructura de la evaluacion de proyecto
La evaluacién de proyecto contiene basicamente los siguientes aspectos y analisis:

1. Herramientas de evaluacion de proyecto:
*  Considerando el valor del dinero en el tiempo.
* No considerando el valor del dinero en el tiempo.
2. Herramientas de evaluacion o ajuste bajo incertidumbre:
=  Andlisis de riesgos.
»  Analisis de sensibilidad.

Las herramientas que consideran el valor del dinero en el tiempo son
herramientas de matematicas financieras aplicadas a los proyectos, entre estas
técnicas podemos mencionar: El valor presente neto, el equivalente anual, el costo de
capitalizaciéon y la tasa interna de retorno. Para que estas metodologias puedan

funcionar como reglas de decision, el inversionista debe seleccionar una adecuada
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tasa comparativa conocida como tasa de retorno atractiva minima (TRAM) que no es
mas que la tasa de costo de oportunidad que el inversionista exige por invertir en el
negocio y que descontara de los flujos de efectivo a una misma base en el tiempo.
Debido a la importancia de seleccionar una adecuada TRAM el evaluador financiero
cuenta con modelos como el CAPM (Modelo de valuacion de activos de capital) que
se fundamenta en afiadir a una tasa libre de riesgo una prima por riesgo y el WACC
(Promedio ponderado de costo de capital) el cual considera un promedio ponderado

entre el costos de los préstamos y el capital aportado por el inversionista.

Las herramientas que no consideran el valor del dinero en el tiempo son
basicamente andlisis que utilizan razones financieras para realizar su evaluacion.
Entre ellas podemos mencionar: Periodo de recuperacion de la inversién, relacion

beneficio - costo, determinacion del punto de equilibrio.

Analisis de sensibilidad, son herramientas de evaluacién que buscan despejar
la incertidumbre con que se han desarrollado los criterios para formular y evaluar el
proyecto y que permite determinar la variabilidad de los flujos de caja del proyecto

ante cambios en variables relevantes que impacten la rentabilidad o no del proyecto.
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MARCO TEORICO TERCERA PARTE
MODELOS

Existen varias formas de resolver problemas unas intuitivas y otras metodicas
como el método cientifico. Los modelos, son herramientas que nos ayudan a resolver

problemas. Pero, ;Qué entendemos por modelo?

Los modelos son representaciones o maneras de imitar de alguna forma una
realidad, la cual no es mas que la vision que posee el investigador segun las
percepciones del mundo que él pueda hacer a través de sus sentidos. Partiendo del
concepto, podemos afirmar que existe una amplia variedad de técnicas para plantear
modelos, por ejemplo, si deseamos representar un edificio, se hace un modelo a
escala llamado maqueta o hacer una representacion computarizada. Si en vez de
representar algo fisico y tangible como lo es un edificio, deseamos representar el
proceso de una toma de decision, podriamos usar entre muchas representaciones la
tecnica llamada arbol de decision. Por lo tanto segin el ambito de realidad que

deseemos representar, encontraremos una o varias técnicas que sirven para el

modelado de un caso en particular.

TIPOS DE MODELOS

Seglin la realidad a representar, podemos enmarcar los modelos y clasificarlos en:

*  Modelos descriptivos.

*  Modelos de planificacion.

Modelos descriptivos: Se refiere a la representacion de una situacion existente. Entre

este tipo de modelo podemos encontrar los siguientes:

Modelos deterministicos o de un espectro de valores si es probabilistica:

Realizan calculos de manera de cuantificar con precision los problemas
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MARCO TEORICO TERCERA PARTE
MODELOS

Existen varias formas de resolver problemas unas intuitivas y otras metodicas
como el método cientifico. Los modelos, son herramientas que nos ayudan a resolver

problemas. Pero, ;Qué entendemos por modelo?

Los modelos son representaciones o maneras de imitar de alguna forma una
realidad, la cual no es mas que la vision que posee el investigador segin las
percepciones del mundo que ¢l pueda hacer a través de sus sentidos. Partiendo del
concepto, podemos afirmar que existe una amplia variedad de técnicas para plantear
modelos, por ejemplo, si deseamos representar un edificio, se hace un modelo a
escala llamado maqueta o hacer una representacion computarizada. Si en vez de
representar algo fisico y tangible como lo es un edificio, deseamos representar el
proceso de una toma de decision, podriamos usar entre muchas representaciones la
técnica llamada arbol de decision. Por lo tanto segun el ambito de realidad que
deseemos representar, encontraremos una o varias técnicas que sirven para el

modelado de un caso en particular.
TIPOS DE MODELOS
Segun la realidad a representar, podemos enmarcar los modelos y clasificarlos en:

= Modelos descriptivos.
®*  Modelos de planificacion.

Modelos descriptivos: Se refiere a la representacion de una situacion existente. Entre

este tipo de modelo podemos encontrar los siguientes:

= Modelos deterministicos o de un espectro de valores si es probabilistica:

Realizan calculos de manera de cuantificar con precision los problemas
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que representan, entre estos podemos mencionar los modelos para el

calculo del valor presente de una inversion y de su rentabilidad esperada.

= Modelos de prediccion: Simulan situaciones futuras.

= Modelos optimizantes: Buscan los valores controlables que optimizan la
salida del sistema, entre estos encontramos los modelos de programacion

lineal (inventario, transporte, colas, etc).

Modelos de planificacion: Son modelos que se constituyen de forma de indicar qué
ocurrira como resultado de una determinada hipétesis o también de la actuacion
posible con respecto a los objetivos fijados. Entre estos modelos encontramos los de

planificacion financiera y los de estrategias de negocios.
TIPIFICACION DE MODELOS

La tipificacion de los modelos es la forma como ellos representan la realidad.
En este trabajo se adoptd la metodologia propuesta por Russell L. Ackoff, 1999.
Donde ¢l indica que: “toda situacion problematica puede representarse con un modelo

simbdlico de la forma:

P = f(Ci,Ui)
En donde:

P = una medida del funcionamiento del objeto, el organismo o la organizacion
comprendida.

Ci = Las variables controlables.
Ui = Las variables incontrolables.
f = La relacion entre las variables precedentes.

Seguidamente se van indicar los pasos a seguir para tipificar un modelo:

1. Descrita la realidad se procede a definir las variables ya sean controlables
o incontrolables, endogenas o exdgenas, dependientes o independientes,
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también se define quienes son constantes, parametros o que variables
pueden trabajar como boleanas.

Variables controlables: “Aquellos aspectos de la situacion del problema
que pueden controlar quien toma las decisiones”, Russell L. Ackoff, 1999

Variables no controlables: “Aquellos aspectos de la situacion del
problema que se escapa al control de quien toma la decisién, pero que
junto con las variables controlables, pueden afectar el resultado”, Russell
L. Ackoff, 1999

Variables enddgenas: Son las variables que forman parte del interior del
sistema.

Variables exodgenas: Son las variables que se encuentran fuera del
sistema.

Variable independiente: Representan las variables que pueden tomar
cualquier valor dentro del modelo.

Variables dependientes: Son las variables que toman un valor especifico
con relacidn al valor que toman las variables independientes.

Variables boleanas: Son variables que Unicamente pueden tomar dos
valores excluyentes.

Constantes: Son valores que no varian dentro del modelo y permanece
fijo independientemente de las variables que actiien dentro del modelo.

Parametros: Son variables que actuan como constantes pero que son
fijados a voluntad del examinador.

Establecidas y clasificadas las variables se procede a indicar los supuestos
con los cuales se construird el modelo. Por lo tanto, Los supuestos son los
linderos que tiene el modelo para su campo de solucion, los supuestos
condicionan a las variables independientes de manera tal que las variables
dependientes arrojen valores logicos.

Se establecen las restricciones que no son mas que las limitantes que se
imponen desde adentro o desde afuera sobre los posibles valores de las
variables controlables e incontrolables. Russell L. Ackoff; 1999

Se establecen las rutinas adoptadas o expresiones que relacionan las
variables independientes con las dependientes.
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5. Se procede a comprobar la razonabilidad del modelo, para ello se realiza
una revision de las salidas, se comparan resultados y se analizan los
resultados arrojados.

Otras técnicas para tipificar modelos

Como se menciond anteriormente existen muchos métodos para tipificar
modelos. Entre otras técnicas para tipificar modelos, podemos mencionar:

= Diagramas de flujo.

= Arboles de decision.

» Descripcion sistematicas de problemas.

= Diagramas causa - efecto.

= Simulaciones computarizadas.

= Sistemas de informacion.

Es logico pensar que la tipificacion también se puede realizar combinando
varias de las técnicas antes mencionadas. De manera tal que el hecho representado

quede descrito de la mejor forma posible.
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CAPITULO 11

MARCO METODOLOGICO

TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

De acuerdo a las caracteristicas y propositos del trabajo presentado
“Desarrollo de un modelo para seleccion, formulacién y evaluacion de proyectos de
inversion en franquicias”, el mismo se enmarca en el tipo de metodologia de
investigacion bajo la modalidad de proyecto factible (UPEL, 1998) por cuanto estd
referido a la “elaboracion de una propuesta de un modelo operativo viable, o de una
soluciéon posible a un problema de tipo practico, para satisfacer necesidades

individuales o de un grupo social” p.7.

En el caso de este proyecto, la investigacidn consiste en la formulacién de un
modelo operativo que simplifique y racionalice al inversionista el proceso de toma de
decision de asignar recursos en una actividad especifica del comercio como son las
franquicias. Dicho modelo pretende satisfacer las necesidades tanto de pequefios y
medianos inversionistas, como de profesionales y empresas consultoras que laboran

en el area ¢ instituciones financieras.

El proyecto factible estara apoyado en una investigacién de campo, de
caracter descriptivo, por que se trata de un estudio de una situacion real, donde se
tomaran datos e informaciones provenientes del entorno social e institucional para
caracterizarlo y analizar las relaciones entre actitudes, percepciones y conductas de

los individuos y de grupos en relacidn con el area abordada. (Kerlinger, 1989).

Igualmente se asume que el disefio de la investigacion se adecua a las
caracteristicas de no experimental transaccional (Herndndez Sampieri y otros, 1998),
por cuanto se consideran los factores involucrados tal cual como se manifiestan, su
analisis procede estimando su relacién e incidencia y la recoleccion de los datos se

efectuara solo una vez y en un tiempo unico.
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Finalmente, y en atencion a la opinidn de Balestrini Miriam, 1998 quien
sefiala que el disefio se corresponde con el plan global de investigacion, se considera
la realizacion de tres fases: la primera de recoleccion de los datos primarios para
describir la situacion existente y para determinar los componentes de elaboracion de
la herramienta propuesta en el proyecto, la segunda el desarrollo del modelo como
herramienta de toma de decision, y en la tercera se demostrara que la elaboracion del
mismo satisface las necesidades de pequefios y medianos inversionistas y su

aplicabilidad en empresas consultoras del ramo de franquicias.
POBLACION O UNIVERSO DEL ESTUDIO

Basado en el hecho que cualquier persona puede adquirir en determinado
momento una franquicia o escoger este formato de negocio, el universo de estudio
podria considerarse como infinito o muy extenso. Por lo tanto, limitamos el estudio a
dos componentes del universo que son: individuos que ya poseen por lo menos una
franquicia y empresas consultoras especialistas en el drea. De esta manera se puede
medir indirectamente la factibilidad de desarrollar el modelo propuesto por cuanto
que estas personas poseen en forma sistematica o no, la experiencia de tomar una
decision de inversion en una franquicia o en el caso de las consultoras, el caracter del
mercado a que atiende como franquiciantes, franquiciados, y futuros empresarios en
el sector, lo que podrian orientarnos en la aceptacion que poseceria la herramienta a

desarrollar.

Considerando las limitaciones de la poblacion descritas, encontramos segin la
revista Franquiguia 2001, que existen afiliadas a la camara Profranquicias, 11
empresas consultoras especializadas en franquicias y 1174 franquicias otorgadas a
nivel nacional para ese momento. Estas empresas conformaran la poblacion de
nuestro estudio. Adicionalmente, encontramos que el universo de estudio se
encuentra segmentado en los actuales momentos como se muestra en la tabla

siguiente:
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SEGMENTO DE ACTIVIDAD CANT. DE CANT. DE %o DE

DE LA FRANQUICIA FRANQUICIAS LOCALES FRANQUICIAS
REGISTRADAS FRANQUICIADOS POR SECTOR

ALQUILER DE VEHICULOS 2 2 1.44%
CUIDADO PERSONAL 7 26 5.07%
EDUCACION 1 28 2.89%
EQUIPOS ELECTRONICOS 6 105 4.34%
FARMACIAS 2 20 1.44%
HOTELES 2 0 1.44%
DISCOTIENIDAS 1 8 0.72%
MAQUINAS, EQUIPOS Y 8 123 5.79%
MATERIALES DE CONSTRUCION
OPTICAS 2 2 1.44%
PRODUCTOS Y SERVICIOS 17 93 12.32%
RESTAURANTES 60 327 43 48%
ROPA Y ACCESORIOS 16 103 11.59%
SERVICIOS DE 1 2 0.72%
ENTRENAMIENTO
SERVICIOS POSTALES 4 248 2.89%
TINTORERIAS 6 87 4.34%
TOTAL 138 1174 100%
MUESTRA

Considerando que una muestra es una parte representativa de la poblacion o
universo y que en este caso la poblacion es bastante extensa y finita, emplearemos los

siguientes criterios muéstrales:

En el caso de las empresas consultoras se considerara un error estandar de
10%, un porcentaje estimado de muestra de 50%, y un nivel de confianza de 80%,
con lo cual, para un universo de 11 empresas consultoras la muestra debe ser de 9

empresas consultoras. (calculos realizados con el programa STAT version 1.1)

En el caso de empresas franquiciadas y considerando el tamafio del universo y
las caracteristicas particulares de los distintos sectores de franquicias, se recurrio al
método de muestreo por racimos, tomando en consideracion los siguientes criterios:
error estdndar de 10%, un porcentaje estimado de muestra de 50%, y un nivel de
confianza de 80%, con lo cual para un universo de 1174 empresas se deben encuestar
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41 segin célculos realizados con el programa STAT version 1.1. Aplicando la

metodologia de racimos, obtenemos:
FH=n/N= 41/1174 =0.0349

Donde, n (nimero de empresas a muestrear) = 41 empresas, N (universo de empresas

franquiciadas) = 1174 empresas y FH (factor de estratificacion) = 0.0349

Estratificacion por Racimos.

ESTRATO CANT. FRANQUICIAS  FH MUESTRA POR
ESTRATO

ALQUILER DE VEHICULOS 2 2 0.0349 0
CUIDADO PERSONAL 7 26 0.0349 1
EDUCACION 4 28 0.0349 1
EQUIPOS ELECTRONICOS 6 105 0.0349 4
FARMACIAS 2 20 00349 1
HOTELES 2 0 0.0349 0
DISCOTIENDAS 1 8 0.0349 0
MAQUINAS, EQUIPOS Y 8 123 0.0349 4
MATERIALES DE CONSTRUCION
OPTICAS 2 2 0.0349 0
PRODUCTOS Y SERVICIOS 17 93 0.0349 3
RESTAURANTES 60 327 0.0349 11
ROPA Y ACCESORIOS 16 103 0.0349
SERVICIOS DE ENTRENAMIENTO 1 2 0.0349
SERVICIOS POSTALES 4 248 0.0349
TINTORERIAS 6 87 0.0349

TOTAL 1174 TOTAL 41
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FUENTES DE DATOS

Con la finalidad de poder llevar a cabo el proyecto factible propuesto y
alcanzar los objetivos estipulados en el capitulo 1, la estrategia a seguir con relacion a

las fuentes de informacion, se describe a continuacion:

Los instrumentos empleados para determinar si la herramienta a elaborar es
factible se fundamenta en entrevista, encuesta y formato que serviran de base para
tabular y ordenar la informacion en esta etapa, también se usaran tablas y graficos

como herramientas de presentacion de la informacion obtenida.

Con relacion a los instrumentos de recoleccion de informacion empleados
para obtener los fundamentos tedricos necesarios para elaborar el modelo propuesto,
se emplearan varias técnicas teoricas de investigacion, basadas en fuentes secundarias

como son: bibliografias, resimenes, subrayado, etc.

Por ultimo se empleara un test para evaluar el modelo elaborado, su capacidad
como herramienta de decisién y su confiabilidad para generar resultado constantes a
las pruebas que lo sometan los evaluadores. Este test se obtendrd de una fuente

primaria como son los juicios de los expertos escogidos.
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PROCEDIMIENTO

En esta seccion, vamos a
- describir los pasos que se emplearan
para recolectar la informaciéon y
cjecutar el proyecto. De manera de
esquematizar el procedimiento, el
mismo lo resumiremos en el diagrama
de flujo que se muestra en el lado
derecho y se complementa con
informacién adicional que indica el
objetivo que persigue cada etapa

mostrada.
Primera etapa:

El objeto de esta etapa es
determinar si la herramienta a
desarrollar es factible y aceptada por
la unidad de analisis. En detalle, los

pasos descritos en el diagrama de flujo

Incorporar
observaciones

Realizar
entrevistas

Elaboracion del
guion de la entrevista

'

Validacion del
guion

Guion
aprobado

;

Tabular y analizar
datos

sistematizan el proceso que va desde la elaboracion de la entrevista basada en un

Buscar otra unidad
de andlisis

l NO

Incorporar
observaciones
al guion de la entrevista

aceptacion

Existe

-390 -

guion predeterminado, el
cual es validado por el
juicio de tres expertos como
minimo, hasta la tabulacion
y analisis de los datos. Para
este aspecto, se considerara
como resultado satisfactorio

si 75 % de la poblacion
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manifiesta que la herramienta satisface sus necesidades y por lo tanto se justificaria la

realizacion del modelo.

De no ser factible el proyecto para la unidad

de analisis el procedimiento describe los pasos a

seguir para elegir otra unidad de analisis para la
Recolectar informacion

cual el proyecto si sea factible. tebrica v bibliografica
Segunda Etapa: l
Planteamiento y elaboracion
del modelo
Esta etapa describe el desarrollo del proyecto ¢

factible como producto. En esta etapa se ——————

consideraran aspectos académicos de formulacion y ‘

evaluacion de proyectos como aspectos legales y Elaboracion del test de
evaluacion del modelo

requisitos exigidos por las instituciones financieras.

Tercera etapa:

Por ultimo, ya concluido el producto; los pasos a seguir descritos en €l
diagrama, son  para

evaluar el producto como

tal, y su capacidad como

7 Validacion del test de )
Tabulacion de evaluacién herramienta de toma de
resultados
l i decision, para ello se

Entrega del test y modelo | emplearan los juicios de

Incorporacién de para su evaluacion

observaciones
relevantes

expertos para calificar y

realizar los ajustes que

sean necesarios.

o
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LIMITACIONES

En cuanto al muestreo, se realizaron 36 entrevistas a empresas franquiciadas,
de las 41 que arroj6 el tamafio de la muestra originalmente calculado, no obstante la
variacion del error estdandar es unicamente en un punto porcentual, por lo tanto, los

datos obtenidos siguen siendo fiables.

Con relacion al muestreo en empresas consultoras se obtuvieron 8 de 9
entrevistas que habia que encuestar. En este caso se determind que algunas de las
empresas consultoras que se presentaban en el universo ya no estaban en operacion.

Por consiguiente se puede decir que se cumplié con la meta de empresas muestreadas.

< x
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CAPITULO IV

LEVANTAMIENTO DE INFORMACION Y RESULTADOS

DESCRIPCION DE LAS ENCUESTAS

Como herramienta para medir la aceptacion que tendria el desarrollo del
modelo de seleccion, formulacién y evaluacién de franquicias en los inversionistas
que desean incursionar en este campo y como mecanismo para corroborar uno de los
objetivos establecidos en el proyecto, se disefiaron los formatos de encuestas que se

muestran en el Anexo B.

Las preguntas presentadas en los formatos de encuestas se establecieron para

satisfacer los requerimientos de informacion que se muestran a continuacion:

Encuesta aplicada en empresas consultoras del sector de franquicias

Objetivo general: Determinar si la herramienta propuesta puede cubrir una de las
necesidades de las empresas consultoras en el drea de franquicias y si ellos opinan

que también satisface las necesidades de los inversionistas emprendedores.

PREGUNTA OBJETIVO
Considera que el mercado de las franquicias en Indaga informacion de como va ser el comportamiento
Venezuela esta en expansion, del mercado de las franquicias segun la opinion de

expertos del drea,

En su opinién ghacia donde se dirige el negocio de las | Indaga informacién de coémo va ser el comportamiento
franquicias en Venczuela? del mercado de las franquicias segun la opinion de
expertos del area,

¢Cudles son los servicios que frecuentemente le exigen | Investiga cuales son las necesidades frecuentes que
los clientes a su empresa? presentan los inversionistas ante las empresas
consultoras,

¢Sus clientes frecuentemente les solicitan que realice la | Verifica que la herramienta puede satisfacer una
formulacion y evaluacion de los proyectos de | necesidad de los inversionistas.
{franquicias?.

¢Poscen una metodologia establecida para formular y | Ratifica que la herramienta va cubrir una necesidad.
evaluar las franquicias que solicitan sus clientes?,

4D
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PREGUNTA

OBJETIVO

Coémo empresa consultora, jestarian interesados en
poseer una herramienta que los auxiliara en la
formulacion y evaluacion de proyectos de franquicias?.

Verifica que la herramienta tiene aceptacion en la
empresa consultora.

(Estaria dispuesto en adquirir o desarrollar una
herramienta de ese tipo?.

Mide si la herramienta tiene un mercado en las
empresas consultoras. Esta pregunta deberia confirmar
las repuestas anteriores.

En su opiniéon ;jUd. cree que los inversionistas se
beneficiarian de una herramienta como esta?

Mide indirectamente si la herramienta cubre las
necesidades de los inversionistas particulares,

(Cree que los inversionistas estarian interesados en
adquirir una herramienta de este tipo?

Ratifica la pregunta anterior.

De estar interesado en la herramienta mencionada
anteriormente, ;Qué informacién le gustaria conocer
para la seleccion y evaluacion de una franquicia?

Indagar los aspectos que las empresas consultoras
descan ver en la herramienta a desarrollar.

Encuesta aplicada en empresas franquiciadas

Objetivo general: Determinar si la herramienta propuesta hubiese cubierto parte de

sus necesidades, cuando tomaron la decision de invertir en la franquicia y conocer su

opinidn en cuanto a si una herramienta como ¢ésta cubriria algunas de las necesidades

de los inversionistas emprendedores que estén interesados en éste sector de negocios.

PREGUNTA

OBJETIVO

(Considera que el mercado de las franquicias ecn
Venezuela esta en expansion?.

Indaga informacion de como va ser el comportamiento
del mercado de las franquicias segun la opinion de
expertos del arca.

En su opinién jhacia donde se dirige ¢l negocio de las
franquicias en Venezuela?.

Indaga informacion de como va ser el comportamiento
del mercado de las franquicias segun la opinion de
expertos del arca

Cuando inici6 este negocio jtenia idea de la rentabilidad
del mismo vy el tiempo de retorno de la inversion?,

Indaga el grado de informacion que poseia el
propietario cuando decidio adquirir la franquicia.

/Desarrolld un proyecto de factibilidad del negocio
antes de invertir en él?,

Mide la intuitividad con que el propietario se introdujo
en el negocio de franquicia.

De ser afirmativa la respuesta anterior, /solicité
asistencia técnica a terceros para desarrollar el proyecto
de factibilidad?.

Verifica si solicitd ascsoria.

;Hubiese estado interesado en su debida ocasion a tener
acceso a una herramienta que lo auxiliara en la
seleccién, formulacion y evaluacion del proyecto de
franquicia’,

Verifica si la herramienta a desarrollar hubiese sido util
para ¢l

En su opinion jUd. crec que los inversionistas sc
beneficiarian de una herramienta como la mencionada
en la pregunta anterior?.

Mide indirectamente si la herramienta cubre las
necesidades de los inversionistas particulares.

;Cree que los inversionistas estarian interesados cn
adquirir o tener acceso a una herramicnta de este tipo?.

Ratifica la pregunta anterior.

;Qué informacién le hubiese gustado conocer en la
seleccion y evaluacion de su franquicia?

Indagar los aspectos que como empresario le hubiese
gustado conocer utilizando la herramienta a desarrollar,
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RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS EN LAS EMPRESAS
FRANQUICIADAS

Numero de encuestas aplicadas en empresas franquiciadas: 36.

Resultados
(Considera que el mercado de

NO
las franquicias en Venezuela 3%

esta en expansion?

Respuestas:
Afirmativas: 35
Negativas: 1 97%
Cudndo se inmicio en este
i negocio ;tenia idea de la
25% rentabilidad del mismo y el

tiempo de retorno de la

inversion?
Sl
75% Respuestas:
Afirmativas: 27
L Negativas: 9

(Podria indicarnos si
desarrollo un proyecto de NO
factibilidad del negocio 25%
antes de invertir en é1?
Respuestas: si
Afirmativas: 27 75%
Megativas: 9
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De ser afirmativa la respuesta

anterior ;Solicitd asistencia
técnica a terceros para
desarrollar el provecto de
factibilidad?

Respuestas:
Afirmativas: 10
Negativas: 18

NO
14%

(Hubiese estado interesado
en su debida ocasion a tener
acceso a una herramienta
que lo auxiliara en la
seleccion, formulacion, y
evaluacion del proyecto de

86%
franquicia?

En su opinién ;Ud. Cree que

los inversionistas se
beneficiarian de una
herramienta como la

mencionada en la pregunta

anterior?
Respuestas:
Afirmativas; 35
Negativas: 1

Respuestas:
Afirmativas: 31
Negativas; 5

NO
3%

Sl
87%

Sd%s
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(Cree que los inversionistas
[ ] P |

estarian interesados en adquirir

0 tener acceso a una

herramienta de este tipo?

Respuestas:
Afirmativas; 35
Negativas: 1 L

. e e e

(Qué informacion le hubiese gustado conocer en la seleccion, evaluacion de sus

franquicias?

REQUERIMIENTO FRECUENCIA
% de aveplacidn del publico con respecto al concepto que manejs ia franquicia,
Confishilidad de o informacion Branciera
Retorno de mversion
Inversidn
Ventos promedios
Andlisie de costos
Situgeidn legul de las marcas
| Programas de capacitaciin
| Progearmas de pubheidad compertida
Expectutivas de las tiendas abioras
Curva de aprendizaje
Fluctuscion de las ventas mensuales
Andlisis de la competencia
| Distos técnicos de reinversion
Rentabalidad
TIR
Fsctibilidad del negocin
Target
Localizacién
Aceptnckdn en ¢l mercado
Conocer lag fortalezas v debilidades
Estudio de mereado
Andhsis de nesgos
Experiencia de franguiciades en distinles conceptos
promedio real de cade tipo de Fenguicia por uhicacidn
5t In franquicia cumple con sus derechos v deberes

| s | | .| et | | | e [ et [ |t i f e i it o |
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En su opinién hacia donde se dirige la demanda de negocios de franquicias en

Venezuela:
OPINION FRECUENCIA
Masificacion de los inversionistas que se dan cuenta que es mas sepuro mvertic en un negocin probado
Empresas de servicios
Sector de comida
Expansidn a nivel nacionol (que esia desatendido hasta los momentos)
Preferencias por franquicias externas

Inerementss la inversidn extranjera v nacional

Considera saturacion de comida ripida

existe la eroencia que frenguicier cuslquier idea es viable

Exagte 14 creenoie que cuslquier franquicia es viahle

El discurso presidencial es fatal para pueva ides

Bisqueds de sepuridad en conceptos probados

ot | | e | i f | i s

RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS EN LAS EMPRESAS

CONSULTORAS

Numero de encuestas aplicadas en empresas consultoras de franquicias: 8

Resultados

(Considera que la demanda

de franquicias esta en

expansion?
Respuestas:
Afirmativas: 8
Negativas: 0

ENO

H Sl
100%

H NO
50%

| S
S0%

- 47

iPodria Ud. indicamos, si
sus clientes frecuentemente
les solicitan que realicen la
formulacion y evaluacion
de los proyectos de
franquicias?

Respuestas:

Afirmativas; 4
Negativas: 4
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(Podria indicarnos si su
empresa posee  una
metodologia establecida
para formular y evaluar

los proyectos de

Sl franquicias en los cuales
62%

sus clientes estan
interesados?

Respuestas:
Afirmativas: 5
Negativas: 3

Cémo empresa consultora,
jestarian interesados en poseer
una herramienta que los

auxiliara en la formulacion y

evaluacion de proyectos de

Sl
franquicias? | 62%
Respuestas:
Afirmativas: 5
Negativas: 3

—, (Estaria dispuesto en adquirir

|
o desarrollar una herramienta

de ese tipo?

Respuestas:

Afirmativas; 5
Si MNegativas: 3

62%
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En su opinion ;Ud. cree

que los inversionistas se
beneficiarian de una
herramienta como ésta?
Respuestas:

Afirmativas: 7
Megativas: 1

B NO
13%

B Si
87%

B NO
14%

iCree que los inversionistas

estarian  interesados en

adquirir una herramienta de

este tipo?
Respuestas:
Afirmativas; 6
Negativas: |

(Cudles son los servicios que frecuentemente les exigen los clientes a su empresa?

SERVICIO

FRECUENCIA

Eleboracion v andlisis de contrales de franguicias.

Annlisis del negocio

Seleceidn para su chente de la franguicia que mis se adecoe a ses neccsidades.

Diesarrollo del plan de viahilidad

Anilisis de riesgo o' sensibifidad

Cierencie del provesto

Hegistro de mareas v patentes

Amilizis de los controtos de trmnsferencis de tecnobogis

Conversién de negocios a frangquicias

Accesoria i cenlros comerciales

Fores v conferenoias

Ediciones especializadas

Elabospcitn de manuales

Apoyvo en la imiernagionalizaciim de provectos

Apovo en la exparsion nacional ¢ mdernacional

e | | o | | i f o | i W | i ] | i | e | s | 20
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De estar interesado en la herramienta mencionada anteriormente, ;Podria indicarnos
qué informacion le gustaria conocer para la seleccion, formacion v evaluacion de una

franquicia?

NECESIDAD FRECUENCIA

Porger base de datos

Caloulo de la rentabilidad de las franguicias.

Todos los servicios sefialados

e | o | ] e

Anilisis actitudinal v aptitudinal parn definir el rubro de mnterés v el status del Inversionista:
Franguigiade operador o fanguiciado inversionista.

Dhsponibilidad financicra para invertir,

Interés locativo.

Experiencia previas ¢ histomns crediticia.

Tasa de redomo

ot | ) | i | et

Costos v proveccionas de gastos liuros

ANALISIS DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

En los resultados se puede observar, en el caso de la encuesta a los
franquiciados, que el 75% indica que hicieron proyectos de factibilidad para hacer la
inversion, sin embargo responden que para ello no requirieron ninguna asistencia
técnica de terceros, confirmado con la encuesta a las empresas consultoras, donde
solo el 50%, indica que los inversionistas, les solicitan este servicio, lo que puede
hacernos inferir en la probabilidad de que alguna de estas decisiones, hayan sido
basadas en metodos empiricos, suposicion que se confirma, con la respuesta del 86%
de los encuestados en el interés de una herramienta que lo hubiese auxiliado en la

seleccion, formulacion y evaluacion del proyecto,

Ambeas unidades de analisis ratifican que la herramienta a desarrollar (modelo
para la seleccion, formulacion y evaluacion de proyectos de inversion en franquicias)
tiene aceptacion y utilidad para los futuros inversionistas en el sector de franquicia.
Por otra parte, se pudo indagar que la herramienta también posee utilidad para las

empresas consultoras del sector.
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Las unidades de analisis concuerdan que el sector se encuentra en expansion y
seguird en expansion por algin tiempo mas, lo que hace atractivo todo desarrollo que

se realice para mejorar la eficiencia en la toma de decisiones concernientes al sector.

Finalmente los parametros solicitados de informacion que suministre la

herramienta concuerda con el objetivo de conocer la rentabilidad y retorno de la

inversion,

=t I
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CAPITULOV

TIPIFICACION DEL MODELO

DESCRIPCION DE LA REALIDAD

La seleccidn de una franquicia y su respectiva formulacion y evaluaciéon como
proyecto de inversion es un proceso que exige del inversionista emprendedor
cuantificar variables cualitativas y el manejo de herramientas técnicas que van a
conformar el proyecto de factibilidad. El proceso que cualquier inversionista
emprendedor realiza se puede desglosar en las siguientes etapas: selecciéon de las
opciones en las cuales desea centrar su andlisis, la formulacion del proyecto que
conlleva la elaboraciéon del estudio de mercado, el estudio técenico, el estudio
financiero y por ultimo la evaluacién de toda la informacion recopilada. La union de
todas estas etapas representan una de las posibles formas en que un inversionista

selecciona, formula y evalua un proyecto de franquicia.

La seleccion, formulacidn, y evaluacion de una franquicia se puede ver como
la suma de varios procesos separados y perfectamente definidos y a la vez
interrelacionados, compartiendo informacion mutua, que representan un proceso
especifico de toma de decision. Por lo tanto, cada etapa para nosotros es en si un
modelo independiente que contiene sus respectivas variables dependientes e
independientes. Estos modelos y segun su complejidad, se pueden subdividir en

modelos mas pequefios y simples que conforman los modelos complejos.

Por lo descrito en los parrafos anteriores, podemos concluir que el modelo
para la seleccion, formulacion y evaluacion de una franquicia es la suma de varios
modelos especializados y por lo tanto lo podemos representar genéricamente segin la

funciéon mostrada a continuacion:

o
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Seleccion, formulacidn y evaluacidn de proyectos de inversion en franquicias = f{(
modelo de seleccion de las franquicias, modelo de formulacion y evaluacion del

proyecto, modelo de localizacion, modelo de proyecciones)

DESCRIPCION DE VARIABLES

Variable dependiente:
Seleccion, formulacion y evaluacion de proyectos de inversion en franquicias.
Variables Independientes:

Modelo de seleccion de las franquicias: El objetivo de este modelo es simular el

proceso de seleccionar una franquicia tomando en cuenta factores objetivos y
subjetivos de manera que sirva de punto de partida para aplicar el modelo de

formulacidn y evaluacion.

Modelo de formulacién y evaluacién de proyectos de franquicia: El objetivo general

de este modelo es basado en la recoleccion de informacion previa que haga el
inversionista en la etapa de formulacion del proyecto de manera de construir el flujo

de caja del inversionista, base para realizar la evaluacion del proyecto de franquicia.

Modelo de localizacion: Este modelo pretende auxiliar al inversionista dentro de la
etapa de estudio técnico del proyecto, en el proceso de decidir la region geografica y
seleccion especifica del local méas conveniente para €l y por supuesto, alineado a las
estrategias de crecimiento del franquiciante. Se considerd el aislar especificamente
este submodelo, por cuanto se considera clave para la decision del inversionista,
determinar cuanto equilibrio otorga el franquiciante en la asignacion de territorios,
elemento altamente ligado a la densidad poblacional y fundamental para cuantificar
y/o confirmar el mercado objetivo. Asi mismo dado el caracter predominantemente

detallista de estos negocios, el factor ubicacion adquiere relevancia en la decision,

ciSh
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Modelo de provecciones: Este modelo tiene como finalidad auxiliar al evaluador en

las proyecciones de variables identificadas en la formulacién del proyecto y que en un

determinado momento deban realizarse.

Supuestos

El modelo se plantea en base a un proyecto de inversion en una nueva unidad

de negocio, es decir la evaluacion compara la situacion sin proyecto o con proyecto.

La evaluacion se basara en proyectos mutuamente excluyentes, es decir
evaluaciones individuales de proyecto de franquicia cuya aceptacion de una

alternativa, rechaza a la otra.

El inversionista o evaluador solicitard la informacion al franquiciante de
manera de recopilar los datos que le permitan utilizar el modelo (ver en anexo C Lista

de informacion para el uso del modelo de evaluacion de franquicias).

El inversionista o evaluador constatard la informacidon suministrada por el

franquiciante y/o completara en la medida de lo posible la faltante.

Restricciones

El nivel de informacion que el franquiciante suministra, estara restringido, o
sera parcial, dado que por razones de proteccion , estrategia del franquiciante etc.
algunas tienen cardcter confidencial, y solo sera conocido en forma cierta por el
inversionista una vez se celebre el contrato de franquicia. En este sentido el grado de
informacion generalmente dependera de la calidad con que el franquiciante haya
estructurado su Oferta de Franquicia a través de la COF (Circular de Oferta de

Franquicia)

-S54 .
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Tipificacién esquematica del modelo general:

Partiendo de las variables descritas, la siguiente figura representa la estructura

completa del modelo:

MODELO DE FORMULACION Y EVALUCION DE PROYECTOS
DE FRANQUICIAS

MODELO DE
MODELO DE EVALUACION
LOCALIZACION DE INVERSION
EN

MODELO DE FRANQUICIAS

SELECCION
DE LAS
FRANOUICIAS

PLANTILLAS AUXILIARES:

3.- Estudio Tecnico
4.- Estudio Financiera y
Evaluacion,
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD PARA EL MODELO DE SELECCION DE
FRANQUICIAS

Segin la revista Franquiguia 2.001, un franquiciado para seleccionar una
franquicia debe responder entre otras preguntas: ;Tengo el capital suficiente? ;Es la
franquicia de buena reputacion?, ;Ha estado la franquicia operando el tiempo
suficiente para demostrar que es rentable?, g,Cuéntas'unidades propias o franquiciadas
tiene en operacién?, ;Desde cuando opera como franquicia?, ;Cuédnto y que incluye

el pago de regalias?, ; cuento con estructura de apoyo técnico, entrenamiento etc.?.

La seleccion de la franquicia o franquicias que un inversionista desea estudiar
como alternativa de inversién es un proceso bastante amplio ya que incluye la
consideracion de aspectos cualitativo que abarca, desde las preferencias de los
inversionistas hasta ciertos aspectos financieros superficiales. En la concepcion de
este modelo se parte de la premisa, que las variables cualitativas tales como, perfil
personal del inversionista, profesion, personalidad, oficio, preferencia por negocios
locales o extranjeros, etc. estan definidas previamente antes de iniciar el proceso de
seleccién y sobre un abanico de ofertas de franquicias, utilizara el modelo para
identificar aquellas que estén alineadas previamente a esas preferencias. En todo caso,
como base de toda decision, se debe contar con informacién general previa sobre el
sector de franquicias y las reglas contractuales minimas que la rige. Tomando en
cuenta todo lo anterior, una de las posibles descripciones de este modelo de toma de

decision, se puede representar por la funcion que se muestra a continuacion:

Seleccidn de la franquicia o franquicias = f(pais de origen de la franquicia, sector de

la franquicia, antigiiedad, inversion, canon de entrada, regalias y cuotas de
publicidad, otros pagos, soporte, franquicias otorgadas, tenencia de local,

dimensiones del local)
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DESCRIPCION DE VARIABLES
Variable dependiente

Seleccion de la franquicia o franquicias.
Variables independientes

Pais de origen de la franquicia: Verifica las preferencias del inversionista con

respecto al origen de las franquicias (nacional, extranjera, o indiferente).

Sector de la franquicia: Variable cuantitativa obligatoria para el modelo que clasifica

a las franquicias segun el tipo de actividad economica al que se dedica la franquicia y

basados en los propuestos en la revista franquiguia 2001.

Antigiiedad: Variable cuantitativa transformada en cualitativa midiendo la
importancia que la antigiiedad de funcionamiento de la franquicia tiene para el

inversionista.

Canon de entrada: Variable cuantitativa que verifica cudnto el inversionista estd

dispuesto a pagar como derecho de entrada en su nuevo negocio.

Regalias y cuotas de publicidad: Variable cuantitativa que verifica cuanto el

inversionista esta dispuesto a aceptar como regalias y cuotas de publicidad.

Otros pagos: Cuantifica hasta donde el inversionista estd dispuesto a aceptar pagos

especiales, no considerados como regalias.

Franquicias otorgadas: Variable cualitativa en la cual el inversionista elige el namero

minimo de establecimientos franquiciados como prueba para verificar el grado de

amplitud que tiene la red de franquicias.

Tenencia de local: Variable cuantitativa del tipo boleana que verifica si el

inversionista posee ya un local o establecimiento en las dimensiones y condiciones
minimas exigidas por el Franquiciante.
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Parametros

Local: Variable cuantitativa que verifica que las dimensiones en metros cuadrados del

local, se adapten a las exigencias del franquiciante.

Inversién: Variable exdégena comparativa que el usuario introduce al modelo y
representa el monto que el inversionista estd dispuesto a invertir en bolivares o

délares a priori de los demas estudios.
Supuestos

Origen de la franquicia: Variable que toma los valores Nacional, Extranjera, 6

Indiferente.

Sector de la franquicia: Variable que toma los valores Alquiler de vehiculos, Cuidado

personal, Educacion, Equipos Eléctricos y Electrénicos, Farmacias, Hoteles,
Discotiendas, Maquinas Equipos y Materiales de Construccién, Opticas, productos y
Servicios, Restaurantes, Ropa y accesorios, Servicios de Entretenimiento, Servicios

Postales y Tintorerias.

Antigiiedad: Variable que toma los valoresl, 2, y 3. 1 para franquicias que posean una
antigiedad menor de 5 afios. 2 para franquicias que posean una antigiiedad entre 6 a

10 afios. 3 para franquicias que posean una antigiiedad igual o mayor a 11 afios.

Canon de entrada: Variable que toma los valores: sin canon de entrada, $5.000 ¢
menos, $5001 a $10.000, $10.001 a $15.000, $15.001 a $20.000, $20.001 a $30.000,
$30.000 a $40.000, $40.001 a $50.000, $50.001 a $60.000, $60.001 a $70.000.

Regalias: Variable que puede tomar los siguientes rangos de valores, 2% o menos,
3% a 5%, 6% a 10%, 11% a 15%, 16% a 20%, 21% a 25%.

Otros pagos: Variable que puede tomar los siguientes rangos de valores, 2% o menos,
3% a 5%, 6% a 10%, 11% a 15%, 16% a 20%, 21% a 25%.

-58 -




Capitulo V

Soporte: Variable que puede tomar los valores si ¢ no.

Franquicias otorgadas: Variable que toma los valores 5 6 menos, 6 a 10, 11 a 20, 21 a
30,31a 50,51 a 80, 81 6 mas.

[Pt

Tenencia de local: Variable que toma los valores “si” 0 “no”.

Restricciones

1. El modelo unicamente selecciona franquicias que se encuentran
registradas en las dos camaras que agrupan a las franquicias en Venezuela
para el afio 2001 las cuales son: La Camara Venezolana de Franquicias y

Pro franquicias.
2. Solo se podra seleccionar franquicias ubicadas en un solo sector.

3. Los datos no disponibles tendran que ser introducidos por el inversionista.
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD DEL MODELO DE LOCALIZACION

Este modelo tiene como objetive facilitar el proceso de elegir o evaluar la
zona comercial de operacion de la franquicia (micro-localizacion) bien sea por que
dispone de local aceptado por el franquiciante o son territorios ofertados y definidos
directamente por el franquiciante. También ofrece un pequefio chequeo de
caracteristicas subjetivas que orientan al evaluador en la eleccién de region
geografica (macro-localizacidn). Conocida la macro-localizacidon y las variables
subjetivas que la justifican, el usuario podra hacer evaluacion objetiva de la oferta de
locales que posea una determinada micro-localizacion basado en ponderacion por
puntos y valoracion porcentual de diferentes factores que determina la localizacion

definitiva. El modelo se puede representar de la siguiente manera:

Macro-localizacion = f(factores subjetivos del franquiciado o determinado por el

franquiciante)

Micro-localizacion = f(perfil laboral del personal, servicios, mantenimiento,

transporte, servicios al personal, ventajas impositivas, costos de local, factores que

garanticen afluencia de publico)

DESCRIPCION DE VARIABLES

Variables dependientes

Macro-localizacion: Queda determinada cuando se establece la entidad federal,

municipio 0 parroquia en la cual se quiere establecer el proyecto o negocio de

franquicia.

Micro-localizacién: Es la ubicacion especifica de local donde operara el negocio.
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Variables independientes

Factores subjetivos: representa los motivos historicos, personales o regulatorios que

justifican una determinada region geografica (macro-localizacion).

Perfil laboral del personal: pondera la disponibilidad de mano de obra para operar el

negocio.
Servicios: Pondera los servicios publicos disponibles en el local.

Mantenimiento: Cuantifica los costos de mantenimiento tanto externos como internos

que requiere el local.
Transporte: Pondera las distintas facilidades de transporte, desde y hacia el mercado.

Servicios al personal: Pondera las facilidades que la ubicacion ofrece para que el

personal encuentre lo que requiera.

Ventajas impositivas: Cuantifica las distintas ventajas impositivas y crediticias que el

inversionista pueda obtener para cada ubicacidn,

Costos de local: Cuantifica los costos para instalacion, alquiler o compra de los

distintos locales.

Factores que garantizan la afluencia de publico: Pondera las ventajas y caracteristicas

de cada local.
Supuestos
=  Hay una oferta amplia de locales a seleccionar.

= Los variables consideradas en el modelo son ajustadas
independientemente por los factores de ponderacion segin las

caracteristicas particulares de cada analisis de localizacion.
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Restriceiones

= Los aspectos considerados en la macro-localizacion no se corresponden

para franquicias de caracter industrial que requieran anélisis técnicos.
= El formato de macro-localizacién unicamente considera 3 alternativas.

*  El formato de micro-localizacion unicamente considera una oferta de 20

locales como alternativas simultaneas de evaluacion.

Rutinas o funciones

Macro-localizacion =  f(factores subjetivos) = Selecciona entre los factores

histdricos, personales o regulatorios el que justifica la macro area del proyecto.

Micro-localizacion = f(perfil laboral del personal, servicios, mantenimiento,

transporte, servicios al personal, ventajas impositivas, costos de local, factores que
garanticen afluencia de publico)= (peso del factor mano de obra x X(puntos por
calificacién de mano de obra requerida)) + (peso del factor servicios x Z(puntos por
calificacion de servios)) + (peso del factor mantenimiento x ponderacion de los costos
internos y externos) + (peso del factor transporte x X(puntos de las distintas
facilidades de transporte)) + (peso del factor servicios para el personal x Z(puntos de
facilidades para el personal)) + (peso del factor ventajas impositivas x ponderacién de
las tasas crediticias y de patente) + (peso del factor costos x ponderacion de los

costos) + (peso del factor local x X(puntos de facilidades del local)

La micro-localizacion a seleccionar sera la que obtenga mayor puntaje.
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD PARA EL MODELO DE EVALUACION
FINANCIERA DE FRANQUICIAS

La formulacién y evaluaciéon de un proyecto de franquicia no difiere de la
formulacién y evaluacion de un proyecto de inversién cualquiera, por lo que el
modelo aqui planteado en primer lugar ayuda al evaluador a construir el flujo de caja
del inversionista, previo a la recoleccion de informacion de mercado, estudio técnico
(como el de localizacion ya planteado) y financiero, luego realiza una evaluacion del
proyecto por tres métodos que se detallan posteriormente. Adicionalmente, el modelo
facilita el andlisis aplicando un modelo sencillo de sensibilidad el cual mide los
impactos de cambios porcentuales en algunas variables relevantes que conforman el
flujo de caja y su impacto en variaciones del valor presente neto y tiempo de
recuperacion de la inversion. Para finalizar, el modelo cuenta con una serie de
plantillas auxiliares al modelo que pretenden ayudar al inversionista en la
construccion de informes o presentacién del Plan de Negocios, tales como:
antecedentes del proyecto, estudio de mercado, estudio técnico y estudio financiero y

evaluacion.

El modelo de evaluacion financiera de franquicia basicamente esta
estructurado por dos macro modelos independientes que son: el modelo que
determina o cuantifica el mercado objetivo y sirve como base para estimar los
ingresos esperados y el modelo que construye el flujo de caja, el cual es utilizado para

realizar la evaluacién del proyecto.

A continuacion se presentan los modelos que conforman el modelo global de

formulacion y evaluacion de proyectos de franquicias:
= Modelo para el calculo del mercado objetivo.
* Modelo para el célculo de los costos de mercancias o productos

comprados al franquiciante para la operacién.

-63 -




Capitulo V

*  Modelo para el calculo de costos y gastos de personal.
= Modelo para el calculo de inversion.

=  Modelo para el calculo de depreciaciones.

*  Modelo para el calculo de amortizaciones.

=  Modelo para el calculo del flujo de caja.

= Modelo para la determinacion de la tasa de descuento o0 TRAM (Tasa de

Rendimiento Atractivo Minima).
= Modelo de evaluacion.,
= Modelo para analisis de sensibilidad.

Seguidamente se enumeran las distintas plantillas auxiliares con las cuales
cuenta el modelo para la construccion del Informe de Plan de Negocio. Estas
plantillas se incorporan al modelo como herramienta de apoyo al inversionista para su

presentacion a terceros o entidades financieras.
= Antecedentes del proyecto.
*  Estudio de mercado.
=  Estudio técnico.

= Estudio financiero y evaluacion.

Antecedentes del proyecto: cuyo objetivo es presentar a los inversionistas y dar una

idea global de lo que va ser el negocio. Segun José Pereira, en su libro Formulacion y

evaluacion de proyectos de inversion, 1996 se compone de los siguientes aspectos:

caracteristicas de los inversionistas, vision y objetivos del negocio, justificacion de

los objetivos, situacion actual del negocio, situacion actual del entorno

socioecondémico, oportunidades y amenazas, debilidades y fortalezas, conclusiones.

Estos aspectos representan los antecedentes del proyecto y por su caracteristica
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descriptiva analitica se presentaran como titulos libres de una plantilla que pueda ser

llenada por el usuario o algtin asesor al inversionista.

Estudio de mercado: cuyo objetivo es verificar que existe una demanda que justifique

el proyecto. Se compone de los siguientes aspectos: caracteristicas del producto o
servicio, comportamiento del consumidor, demanda, oferta, precios, vy
comercializacion. Aunque la demanda, la oferta y los precios son aspectos que
pueden ser modelados, debido a las caracteristicas particulares de cada negocio estos
aspectos y demas puntos que componen el analisis de mercado seran tratados como

incluidos en la plantilla de Word para generar informes.

Estudio técnico: el cual tiene como objetivo determinar el monto de inversion, y los

costos de operacion y localizacion del proyecto. Este estudio se compone de los
siguientes aspectos: determinacién del tamafio del proyecto, localizacién ( apoyado
por el modelo de localizacion presentado previamente), ingenieria del proyecto,
calendarizacion, organizacion de la empresa. Los siguientes aspectos, ingenieria del
proyecto, calendarizacion, y la organizacién de la empresa podran ser elaborados en
las plantillas de Word. Los demas aspectos como son: el calculo de los costos y
gastos de personal se podran calcular empleando el modelo de formulacion y

evaluacidn de franquicias.

Estudio financiero vy evaluacién del provecto: el objetivo de este informe es

transformar en unidades monetarias la informacion recopilada en las etapas anteriores
de forma tal que se puede construir el flujo de caja del proyecto para su respectiva
evaluacion. Este estudio se compone de: inversion, determinacion del capital de
trabajo, financiamiento requerido, flujo de caja proyectado, evaluacidn, analisis de

sensibilidad y conclusiones del proyecto.
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD DEL MODELO PARA LA
DETERMINACION DEL MERCADO OBJETIVO (ANALISIS DEL MERCADO)

Conocida o investigada la segmentacion y caracteristicas del mercado
aplicable al proyecto de franquicia segun el tipo de negocio y determinado los hébitos
de consumo, el modelo cuantifica el mercado objetivo en tres situaciones distintas:
1) localidad pre-establecida por el usuario o franquiciante, 2) conocido el municipio o
parroquia donde se ubicard el local, y 3) aproximacion a través de la densidad
poblacional de una determinada region geografica. Bésicamente el modelo aplicado a

una localizacion pre-determinada se puede esquematizar de la siguiente forma:

Poblacion del mercado objetivo = f(segmentacion geografica por entidad federal,

afluencia diaria de personas, base anual en dias, segmentacion por sexo,
segmentacion por edad, segmentacion por clase social, otras variables determinadas

por el usuario, porcentaje de la poblacion a satisfacer).

El modelo aplicado en el caso que sea conocido el municipio o parroquia

donde se ubicari el local se puede esquematizar de la siguiente manera:

Poblacion del mercado objetivo = f(segmentacion geografica por entidad federal,

segmentacion geografica por municipio o parroquia, segmentacion por sexo,
segmentacion por edad, segmentacion por clase social, otras segmentaciones

determinadas por el usuario, porcentaje de la poblacién a satisfacer)

El modelo de mercado objetivo determinado a través de la densidad

poblacional se puede esquematizar;

Poblacion del mercado objetivo = f(segmentacioén geografica por entidad federal,

radio potencial de los clientes, % del territorio considerado como urbano,
segmentacion por sexo, segmentacion por edad, segmentacion por clase social, otras

segmentaciones determinadas por el usuario, porcentaje de la poblacion a satisfacer)

i




Capitulo V

Convirtiendo los modelos anteriores, previamente conocidos los precios
promedios del producto o servicio se determinara el nivel de ingresos estimado del

proyecto:

Mercado objetivo (expresado en Bs.) = f(Poblacion del mercado objetivo, consumo
promedio general por persona)

Mercado objetivo (expresado en $) = f(Mercado objetivo en Bs., tasa de cambio)

DESCRIPCION DE VARIABLES
Variables dependientes

Poblacién del mercado objetivo: Representa el namero de personas que pueden actuar

como clientes potenciales para el proyecto de franquicia.

Mercado objetivo en Bs. = Representa €l volumen de ventas o ingresos por ventas

que tendra el proyecto expresado en moneda de uso local, de acuerdo al volumen de

mercado escogido.

Mercado objetivo en $ = Representa el volumen de ventas o ingresos por ventas que

tendra el proyecto expresado en dolares americanos, de acuerdo al volumen de

mercado escogido.
Variables independientes

Afluencia diaria de personas: Es el niimero de personas diarias que se estima que

circulan o transitan frente del local ¢ drea donde se ubicara el negocio.
Base anual en dias: Es el nimero de dias habiles que operara el negocio.

Radio potencial de los clientes: Representa el area circunferencial de accion en

kilémetros cuadrados donde se ubican los clientes potenciales.

% del territorio considerado como urbano: Representa la porcion expresada en

porcentaje de territorio en la entidad federal que se considera como urbano.
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Otras segmentaciones determinadas por el usuarig: Son cinco campos destinados para
que el usuario del modelo o evaluador del proyecto incorpore valores particulares o
caracteristicos a las condiciones del mercado relacionados con el negocio ejemplo,
vacaciones, temporadas especiales, etc. Estos campos trabajan con valores

porcentuales.

Porcentaje de la poblacion a satisfacer: Es la fraccion porcentual o porcién de la

poblacion de mercado la cual espera satisfacer o alcanzar el proyecto o negocio.

Segmentacion por clase social: Establece el porcentaje de clientes por clase social a

los cuales mayoritariamente estan dirigidos los productos y/o servicios.

Consumo promedio general por persona: Expresa la compra promedio en bolivares

por cliente basada en los principales productos del negocio y la proporcién de

consumo de 1os mismos.

Tasa de cambio: Es la estimacion de un délar americano expresado en bolivares.

Parametros

Segmentacion geografica por entidad federal: Es la poblacion urbana que se

encuentra ubicada en una determinada entidad federal del pais. Estos datos son
obtenidos del INE (Instituto Nacional de Estadistica).

Segmentacion geografica por municipio o parroquia: Es la poblacion urbana que se

encuentra ubicada en el municipio o parroquia de la entidad federal en analisis. Estos
datos son obtenidos del INE.

Segmentacion por sexo: Establece el sexo mayoritario que toma la decision de la

compra 0 al cual esta dirigido la mayoria de los productos y servicios que ofrece el
negocio. Esta variable puede tomar tres valores: indiferente, femenino, y masculino.
Estos porcentajes estdn determinados por los datos aportados por la INE para

poblacién urbana.
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Segmentacion por edad: Establece el rango de edades de los clientes potenciales

mayoritarios de los productos y servicios que son ofrecidos por el negocio. Estos
porcentajes estan determinados por los datos aportados por la INE para poblacion

urbana.
Supuestos
= Todas las tablas utilizadas estan basadas en la poblacion urbana.

= El mercado seguira las caracteristicas poblacionales de la entidad federal

en la cual se establecera el proyecto o negocio.

=  Los datos necesarios para particularizar el analisis de mercado segtin las
caracteristicas del negocio, producto ¢ servicios, deben ser suministrados

por el evaluador o usuario del modelo.

Restricciones

= El modelo trabaja para 3 alternativas simultaneas de macrolocalizacion y/o

una alternativa definida por el usuario.

= El modelo solo segmenta por factores geograficos y/o demograficos y/o

nivel socio-econdémico.
Rutinas o funciones

La funcion para la poblacion del mercado objetivo en el caso que el local sea

predeterminado queda definmda de la siguiente manera:

Poblacion del mercado objetivo = f(segmentacion geografica por entidad federal,

Afluencia diaria de personas, base anual en dias, segmentacién por sexo,
segmentacion por edad, segmentacion por clase social, otras segmentaciones
determinadas por el usuario, porcentaje de la poblacion a satisfacer) = Afluencia

diaria de personas x base anual en dias x % de segmentacion por sexo x % de
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segmentacion por edad x % segmentacion por clase social x % otras segmentaciones

x porcentaje de la poblacion a satisfacer.

Poblaciéon del mercado objetivo = f(segmentacion geografica por entidad federal,
segmentacion geografica por municipio o parroquia, segmentacién por sexo,
segmentacion por edad, segmentacion por clase social, otras segmentaciones
determinadas por el usuario, porcentaje de la poblacion a satisfacer) = segmentacion
geografica por municipio o parroquia X base anual en dias x % de segmentacion por
sexo x % de segmentacion por edad x % segmentacion por clase social x % otras

segmentaciones x porcentaje de la poblacion a satisfacer,

Poblacién del mercado objetivo = f(segmentacién geografica por entidad federal,

radio potencial de los clientes, % del territorio considerado como urbano,
segmentacion por sexo, segmentacion por edad, segmentacion por clase social, otras
segmentaciones determinadas por el usuario, porcentaje de la poblacién a satisfacer)
= [[3.14 x (radio potencial de los clientes)’] x [(poblacion de la entidad federal x %
de la poblacion urbano) / (km* del territorio x % del territorio considerado como
urbano]] x % de segmentacidn por sexo x % de segmentacidn por edad x %
segmentacion por clase social x % otras segmentaciones x porcentaje de la poblacion

a satisfacer.

Mercado objetivo en Bs. = f(Poblacion del mercado objetivo, consumo promedio

general por persona) = poblacidn del mercado objetivo x consumo promedio general.

Mercado objetivo (expresado en $) = f(Mercado objetivo en Bs., tasa de cambio) =

mercado objetivo en Bs./ tasa de cambio.

Consumo promedio general por persona = X(precio producto x frecuencia de

consumo) / X(frecuencia)
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD PARA EL MODELO DEL CALCULO DE
LOS COSTOS DE COMPRAS DE MERCANCIAS E INSUMOS

El franquiciado, en los términos fijados por el contrato de franquicia, podra
comprar al franquiciante o proveedores autorizados los insumos y mercancias para la
operacion del negocio y que se registrard como parte de los costos operativos en el
flujo de caja. En esta seccion del modelo presentaremos las dos alternativas con las
cuales el inversionista podra calcular el costo de las mercancias o los insumos. El
primer método que presentaremos cumple con la finalidad de facilitar al usuario el
desglose del producto principal en sus componentes, ademas cuantificar el monto de
las mismas. El segundo método representa el costo de las mercancias ¢ insumos a

partir de una fraccion de las ventas esperadas.

A continuacion presentamos la funcién que representa la primera alternativa

de calculo:

Costo de mercancia = f(precio de la mercancia, cantidad)

La funcion que representa el segundo método es la siguiente:

Costo _de mercancia = f(% sobre que ventas que representa las mercancias y los

insumos, ingresos por ventas)
DESCRIPCION DE VARIABLES
Variables dependientes

Costo de mercancia e insumos: Representa el costo anual de todas las mercancias e

insumos que se requieren para cubrir la demanda estimada de los productos o

SErvicios.
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Variables independientes

Precio de las mercancias: Son los precios o costos unitarios de las mercancias que se

requieren para la operacion del negocio.

Cantidad: expresa las cantidades anuales de mercancias o productos que se requieren

adquirir para la venta o prestar un determinado servicio.

Ingresos por ventas: Son los ingresos por ventas anuales de todos los productos o

servicios estimados para la franquicia.
Parametros

% sobre ventas que representa las mercancias y los insumos: En otras palabras es el

porcentaje de las ventas que representan las compras de mercancias o insumos.
Restricciones

*= Los cuadros estdn elaborados para trabajar con un maximo de 10
productos principales por franquicia los cuales se pueden desglosar hasta

obtener 15 subproductos diferentes.
Rutinas o funciones

Costo de mercancia e insumos = f(precio de la mercancia e insumos, cantidad) = X (

precio de la mercancia e insumos x cantidad).

Costo de mercancia e insumos = f(% sobre que ventas que representa las mercancias
y los insumos, ingresos por ventas) =% sobre que ventas que representa las

mercancias y los insumos x ingresos por ventas
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD MODELO PARA EL CALCULO DE
COSTOS Y GASTOS DE PERSONAL

Este modelo tiene la finalidad de calcular basado en la legislacién laboral
vigente los costos del personal que directamente trabaja con el producto o prestando
servicio y los gastos que genera el personal administrativo y surpervisorio. Este

modelo lo podemos definir como se muestra a continuacion:

Costos de personal = f(UT (unidad tributaria), UT plan de alimentacion, salario

minimo, categoria de riesgo de la empresa, numero de trabajadores de la empresa,

numero de dias de utilidades, salario mensual del trabajador)
DESCRIPCION DE VARIABLES

Variables dependientes

Costo de personal: representa los pagos al personal que trabaja directamente en los

procesos operativos del franquiciado.

Variables independientes

Salario mensual del trabajador: Es el salario asignado para la funcion que se va

realizar.
Parimetros

UT: Unidades tributarias. Actualmente la UT es de Bs. 13.200,00

UT plan de alimentacién: Cantidad de unidades tributarias que la empresa ha

destinado para el pago del plan de alimentacion. El rango para este beneficio es [0,25
a0,50] UT.

Salario minimo: Valor actual del salario minimo decretado por el gobierno.
Actualmente es de Bs. 158.400,00
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Categoria de riesgo de la empresa: Clasificacion de riesgo de la empresa para el pago

del seguro social. Los rangos son: Categoria I porcentaje a pagar por parte de la
empresa 9%, categoria Il porcentaje a pagar por parte de la empresa 10%, categoria

[IT porcentaje a pagar por parte de la empresa 11%.

Numero de trabajadores de la empresa: El numero de trabajadores influye en el pago

del INCE, ya que toda empresa que posea mas de 5 trabajadores esta obligada a

realizar este pago.

Numero de dias de utilidades: Es el beneficio que el patrono define dar como

utilidades a sus trabajadores. El niimero minimo de utilidades es de 15 dias.

Supuestos

*  No se considera la provision para despidos.
= La base anual se considera de 360 dias y 52 semanas.
=  La base mensual de cdlculo es 30 dias.

= Para el calculo de vacaciones se considera como base 15 dias mas un

bono vacacional de 8 dias.

= Se considera 45 dias para el primer afio de antigiiedad y 60 para los
siguientes afios mas uno por afio.
Restricciones

= Para el programa de alimentacién es aplicable si el salario mensual es
menor o igual que el salario minimo por 2 y la empresa posee mas de 50

trabajadores.

= Al programa de alimentacion se le incrementa un 10 por ciento por

concepto de pago a la empresa proveedora del cesta ticket.

T4




Capitulo V

= El tope maximo de salario para la ley de politica habitacional es de Bs.
1.000.000,00.

* El tope maximo de salario para el céalculo de SSO (Seguro Social
obligatorio) es de Bs. 450.000,00.

= El tope maximo de salario para el calculo de la politica de paro forzoso es
de Bs. 450.000,00.

= La empresa paga al INCE (Instituto Nacional de Cooperacion Educativa)

si posee mas de 5 trabajadores y el porcentaje aplicado es de 1,7%.

Rutinas o funciones

Costos de personal = f(UT, UT plan de alimentacién, salario minimo, categoria de

riesgo de la empresa, numero de trabajadores de la empresa, nimero de dias de
utilidades, salario mensual del trabajador) = Salario anual + Costo plan de
alimentacion + Costo politica habitacional + Costo SSO + Costo politica de paro
forzoso + Costo pago INCE + Costo de Vacaciones + Costo de utilidades + Costo de
antigiiedad

Costo salario anual = f(Salario mensual) = salario mensual * 12 meses / afio

Costo anual plan de alimentacién = f(UT, UT plan de alimentaciéon) = [UT x UT plan

de alimentacion * 12] x (1+0,1)

Costo anual politica habitacional = f(salario mensual) = salario mensual x 2% x 12

Costo anual SSO = f(salario diario, % seglin categoria de riesgo) = salario diario x 7

x 52 x %segun categoria de riesgo

Costo anual Politica de paro forzoso = f(salario diario) = salario diario x 7 x 52 x
0,017
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Costo _anual pago INCE =f(nimero de trabajadores, salario mensual) = salario

mensual x 0,02 x 12

Costo anual de vacaciones = f(salario diario) = salario diario x (dias de vacaciones +

bono vacacional en dias)

Costo de utilidades = f(dias de utilidades, salario diario) = dias de utilidades x salario

diario

Costo de antigiiedad = f(Dias de antigiiedad, salario diario) = dias de antigiedad

correspondiente x salario diario)
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD MODELO PARA EL CALCULO DE
INVERSION

Cuantificar la inversion necesaria para acometer el proyecto de franquicia.
Inversion = f(activos fijos, activos nominales, capital de trabajo)

Capital de trabajo = f(costo total anual, numero de meses de desfase, base anual)

DESCRIPCION DE VARIABLES

Variables dependientes

Inversion: Representa la inversion necesaria para llevar a cabo el proyecto,

incluyendo el capital de trabajo inicial requerido.

Variables independientes

Activos fijos: Representa la inversion en activos tangibles destinados a la operacion

del negocio.

Activos nominales: Representa la inversion en aquellos bienes o derechos juridicos

intangibles, tales como el canon de entrada, gastos de constitucion de la empresa etc.

Capital de trabajo: Representa los recursos liquidos, necesarios para financiar el

negocio en su ciclo operativo desde la compra de insumos hasta la recepcion de los

Ingresos.

Costo total anual: Representan los costos y gastos en los cuales va incurrir ¢l proyecto
en un periodo determinado y que servird de base para el calculo de la inversion del

capital de trabajo.
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Numero de meses de desfase: Representa los meses que se estima transcurriran para

que se reciban los primeros ingresos desde la puesta en marcha del negocio y que
determinardn la cuantia de la inversion en capital de trabajo.
Parimetros

Base anual: Representa los meses que operara el negocio en el afio.

Supuestos

* El método de cédlculo del capital de trabajo es el de desfase. Este
cuantifica los costos operativos que deben financiarse desde el momento
que se efectua el primer pago por la adquisicion de materiales e insumos
hasta el momento en que reciben ingresos por venta de los productos o

servicios, este periodo a financiar se denomina desfase.

= Si el capital que se desea invertir es menor que la inversién se sugiere el

monto del financiamiento.

Rutinas o funciones

Inversiéon = f(activos fijos, activos nominales, capital de trabajo, costo total anual,
numero de dias de desfase, base anual) = Yactivos fijos + Xactivos nominales +
capital de trabajo

Capital de trabajo = f(costo total anual, numero de meses de desfase, base anual) =

costo total / base anual) x nimero de meses de desfase
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD DEL MODELO PARA EL CALCULO DE
DEPRECIACIONES

El modelo representa la pérdida de valor por desgaste o uso de los bienes
adquiridos. Estas pérdidas de valor se denominan depreciacion de los activos
tangibles.

Depreciacion = (Cantidad, Vida estimada, costo, valor residual)

DESCRIPCION DE VARIABLES

Variables dependientes

Depreciacion anual: Representa la pérdida de valor de los activos.

Variables independientes
Cantidad: Numero de unidades( ej: maquinarias, equipos) iguales adquiridas.

Vida util: Numero de afios que en condiciones normales de uso se espera que el

activo opere.

Valor residual: Cantidad minima de dinero de retorno que se obtendra por la venta del

activo una vez culminada su vida 1til.

Supuestos

La amortizacion de los activos intangibles se consideran como un item més

del gasto contable,
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Restricciones

* El modelo unicamente puede realizar el calculo de depreciacion
empleando uno de los siguientes métodos: linea recta, saldos

decrecientes, saldos fijos, doble disminucion de saldos.
= El horizonte maximo de calculo son 10 afios.

=  Si el inversionista no detalla la estructura de inversidn, y se guia por la

inversion sugerida por el franquiciante, este modelo no sera aplicable.

Rutinas o funciones

Método de linea recta:

Depreciacién = (Cantidad, Vida estimada, costo, valor residual) = ((Costo — Valor

residual) / Vida util) x Cantidad \
\

Método de saldos decrecientes:

Depreciacion = (Cantidad, Vida estimada, Costo, Valor residual) = ((Costo — Valor
residual) x (Vida estimada — Periodo +1) x 2) x (Vida estimada) x (Vida estimada +1)

Método de saldos fijos:

Depreciacion = (Cantidad, Vida estimada, Costo, Valor residual) = (costo -

depreciacion total de periodos anteriores) x tasa

Donde;

tasa = 1 - ((valor residual / costo)' /)

Método de doble disminucion de saldos:

Depreciacién = (Cantidad, Vida estimada, Costo, Valor residual) = costo — valor

residual(depreciacion total en periodos anteriores) x factor / vida)
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD DEL MODELO PARA EL CALCULO DE
AMORTIZACIONES POR CONCEPTO DE CREDITOS O PRESTAMOS.

Las amortizaciones de crédito por concepto de préstamos, constituyen los

pagos que permitira el reintegro del capital y el servicio por el uso de los recursos

financieros.
Amortizacién = f(Monto del préstamo, afios de financiamiento, tasa de interés)

DESCRIPCION DE VARIABLES

Variables dependientes

Amortizacion: pago de una cuota por el uso de un préstamo.

Variables independientes

Monto del préstamo: Valor monetario del crédito.

Afios de financiamiento: Plazo en los cuales se pagara el préstamo.

Tasa de interés: tasa de interés nominal fijada para pagar el servicio de la deuda.

Restricciones

* EI modelo contempla tnicamente tres métodos equivalentes para el pago
del préstamo. Los métodos son:
- Pago de interés cada afio. Pago del principal ultimo afio.
- Pago constante de principal mas intereses cada afio.
- Pago por cuotas fijas.

= El modelo para el pago por cuotas fija unicamente es valido si la tasa de

interés es constante.
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* El modelo puede trabajar con tasa fijas o variables de afio en afio para los

planes 1,y 2.

= FEl horizonte maximo de célculo son 10 afios.

Rutinas o funciones

Plan 1: Pago de interés cada afio. Pago del principal tltimo afio

Amortizacion = f(Monto del préstamo, afios de financiamiento, tasa de interés) = Si
(afio de financiamiento es mayor que afio de calculo) Entonces; (Monto del préstamo

x tasa de interés); Si no (Monto del préstamo x tasa de interés + monto del préstamo).

Plan 2: Pago constante de principal mas intereses cada afio

Amortizacién = f(Monto del préstamo, afios de financiamiento, tasa de interés) =
(Monto del préstamo / afios de financiamiento) + (Monto del préstamo x tasa de

interés).

Plan 3: Pago por cuotas fijas

Amortizacién = f(Monto del préstamo, afios de financiamiento, tasa de interés) =
monto del préstamo x (((1+ tasa de interés)'ios de Bumeiamientoy + a5 de interés) / (((1 +

tasa de interé S)afios de ﬁnanclanucnto) - )
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD MODELO PARA EL CALCULO DEL
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

. El flujo de caja tiene la finalidad de mostrar los movimientos de efectivo que

ingresan y salen durante la operacion de negocio a lo largo de su vida 1til.

Flujo de caja = f(utilidad neta, depreciaciones y amortizaciones, amortizacién de

capital, valor de rescate)

Utilidad bruta = f(ventas, costos variables, costos fijos, gastos de ventas, gastos

administrativos, depreciacion y amortizaciones, amortizacion de intereses)

Utilidad neta = f( utilidad bruta, impuestos)

DESCRIPCION DE VARIABLES
Variables dependientes
Flujo de caja: Representa los movimientos de efectivo.

Utilidad bruta: Representa las ganancias o pérdida obtenidas en un ejercicio antes de

impuesto.

Utilidad neta: Representa las ganancias o pérdida obtenidas en un ejercicio después

de impuesto.

Variables independientes

Ventas: Representa los ingresos estimados por ventas y pueden derivarse del modelo

de mercado objetivao.

Costos variables: Representan los costos que se incurren por producir o prestar un

servicio en un volumen determinado y se derivan algunos de sus valores a través de

los modelos de ( costo y gasto de personal, costo de mercancia e insumos etc.)
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Costos fijos: Son los costos que se incurren por la operacién de la empresa.
Gastos de ventas: Son los gastos que se incurren por la accién de las ventas

Gastos generales: Son los gastos que se incurren por el manejo de la empresa.

Depreciacion y amortizacidén: Representa la pérdida de valor de los activos debido al i

uso de los mismos. |

Amortizacion intereses: Cuota a pagar por el efecto de un préstamo adquirido para

financiarse (son los intereses del préstamo).

Amortizacion de capital: Representa el pago del principal de un préstamo.

Supuestos

= Utilidad bruta menor o igual a 2000 UT se aplica una tasa de ISLR de
15%.

= Utilidad bruta menor o igual a 3000 UT y mayor de 2000 UT se aplica
una tasa de ISLR de 22%.

= Utilidad bruta mayor a 3000 UT se aplica una tasa de ISLR de 34%.

Restricciones

= El horizonte maximo de analisis es de 10 afios.

Rutinas o funciones

Flujo de caja = f(utilidad neta, depreciaciones, valor de rescate) = utilidad neta +

depreciaciones y amortizaciones — amortizacion de capital + valor de rescate
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Utilidad bruta = f(ventas, costos variables, costos fijos, gastos de ventas, gastos
administrativos, depreciacidn, amortizacion) = ventas — costas variables — costos fijos

— gastos de venta — depreciacion -amortizacion

Utilidad neta = f(utilidad bruta, impuestos) = utilidad bruta — impuestos.
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD PARA EL MODELO DE EVALUACION

Conocidos los flujos de efectivo del proyecto de franquicia, se procede a
realizar la evaluacion del mismo de manera de poder decidir si el proyecto es
factible. Para ello es necesario poseer un valor de referencia comparativa que el
evaluador debe suministrar, esta referencia comparativa es la llamada tasa de retorno
atractiva minima (TRAM) o tasa de descuento, que representa la tasa de costo de
oportunidad de las diversas alternativas de inversion de igual riesgo disponibles para
el inversionista y punto de referencia clave para la toma de decision. Una vez
conocidos estos datos existen herramientas de evaluacién que consideran el valor del
dinero en el tiempo y herramientas que no lo consideran. Los modelos desarrollados
realizan la evaluacion empleando dos métodos que consideran el valor del dinero en
el tiempo y un método que no lo considera. Los métodos que consideran el valor del
dinero en el tiempo son: valor presente neto (VPN) y tasa de rendimiento (TR). El
método que no considera el valor del dinero en el tiempo es el calculo del plazo de
recuperacion de la inversion. Es de destacar que el modelo que no considera el valor
del dinero en el tiempo no debe ser considerado como elemento para la toma de
decision y unicamente se emplea como un complemento para la evaluacion, toda vez
que permite conocer el perfil del riesgo del proyecto, y considerar en términos de
tiempo y el entorno comercial y macroeconémico donde se desenvuelve, la rapidez o
no con que se puede recuperar la inversion, adicionalmente las respuestas de las
encuestas, determinan que es un indice de referencia cominmente solicitado por los

inversionistas en franquicias. Seguidamente se describen los modelos de evaluacion:
Modelos que consideran el valor del dinero en el tiempo:

Evaluacion = f(VPN)

VPN = f(flujos de efectivo, TRAM, tiempo)

Evaluacion = f('TR)
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TR = f(flujos de efectivo, TRAM, tiempo)

Modelos que no consideran el valor del dinero en el tiempo:

Evaluacion = f( plazo de recuperacion de la inversion)

Tiempo de retorno de la inversion = f(inversion total, flujo de efectivo)

DESCRIPCION DE VARIABLES
Variables dependientes

Evaluacién: Variable 16gica que simula la toma de decision que debe realizar el

evaluador e indica si el proyecto es factible o debe rechazarse.
Variables independientes

VPN(Valor Presente Neto): representa la diferencia entre la inversion inicial del

proyecto y la cantidad que seria necesaria para obtener los excedentes de caja a través

del mejor uso del dinero o costo de oportunidad.

Flujos de efectivo: Representa los ingresos y egresos de efectivo.

TRAM( Tasa de Rentabilidad Atractiva Minima): Es la tasa de costo de oportunidad

que el inversionista exige por invertir en el negocio y la que descontara los flujos de

efectivo a una misma base en el tiempo.

TR: Es el rendimiento real que proporciona un determinado proyecto y mide el punto
donde la totalidad de los beneficios netos son iguales a los desembolsos por concepto

de la inversion.

Vida util del proyecto: Son los periodos de analisis. En ¢l modelo esta determinado

por la vida del proyecto y especificamente asociado a la duracion del contrato de

franquicia.
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Plazo de recuperacion de la inversion: Es el tiempo que tarda el inversionista en

recuperar el capital invertido.

Inversion total: es la inversion que el proyecto requiere.

Flujo de efectivo: Es el valor monetario de efectivo correspondiente a cada periodo.

Supuestos
= Si VPN es positivo el proyecto es factible.
= Se selecciona el proyecto que posea el mayor VPN.
= Si TR es mayor o igual que la TRAM, el proyecto es factible.
= El célculo de TR se obtiene para un VPN =0.

=  Si plazo de recuperacion de la inversion es menor o igual que el tiempo
sugerido por el inversionista para recuperar la inversion, y el proyecto es

factible confirmara que el proyecto es atractivo.
Restricciones
= El horizonte de analisis son 10 afios.

= Aplican todas las restricciones que el Microsoft Excel posee para la
aplicacién de las funciones que calculan el valor presente neto y la tasa de

retorno.
Rutinas o funciones

Meétodos que considera el valor del dinero en ¢l tiempo:

VPN = f(flujos de efectivo, TRAM, tiempo) = X (flujo de efectivo en un determinado
tiempo/(1 + TRAM)*™)

- 88 -




Capitulo V | "

TR = f(flujos de efectivo, TRAM, tiempo) => >_ (flujo de efectivo en un determinado
tiempo/(1 + TR)**)=0 I

b

Plazo de recuperacion de la inversion = f(inversion total, utilidad promedio anual) = ' “'.

Métodos que no considera el valor del dinero en el tiempo:

I
inversion total / utilidad promedio anual. _ \.L
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD PARA EL MODELO DE CALCULO DE LA
TASA DE RETORNO ATRACTIVA MINIMA (TRAM)

,La TRAM o tasa de retorno atractiva minima o también conocida como tasa
de descuento representa la rentabilidad minima que un inversionista le exige a un
determinado proyecto. El modelo desarrollado puede determinar esta tasa utilizando
ocho criterios distintos. Aunque para aquellos usuarios poco expertos el modelo
define una TRAM por defecto basada en la tasa pasiva promedio. Los criterios
seleccionados son: tasas activas, tasas pasivas, papeles libres de riesgos o de bajo
riesgo, promedio entre tasas pasivas y activas, costo de capital, costo del capital
promedio ponderado, aproximacion por una TRAM expresada en dolares, y factores
subjetivos. Los modelos de célculo de la TRAM se pueden representar por las

siguientes funciones:

TRAM = f(tasas activas, factores subjetivos)

TRAM = f(tasas pasivas, factores subjetivos)

TRAM = f(tasas activas, tasas pasivas, factores subjetivos)

TRAM = f(tasas activas, tasas pasivas, tasa de crecimiento del mercado, papeles

libres de riesgo, tasa de inflacion)

IRAM = f(tasas activas, capital financiado, tasa de impuesto aplicable, capital

propio, papeles libres de riesgo, beta, tasa de rendimiento del mercado)

TRAM = f(rendimiento de los bonos del tesoro americano, rendimiento de los bonos

globales 2027, tasa de devaluacion, riesgo pais, TRAM para franquicia en USA)

TRAM = f(factores subjetivos)
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DESCRIPCION DE VARIABLES
Variables dependientes

TRAM: Representa la tasa de rendimiento minima exigible por el inversionista para

un proyecto, o su tasa de costo de oportunidad.
Variables independientes
Tasas activas: Es la tasa promedio de interés que cobran las instituciones financieras.

Factores subjetivos: Cualquier tasa que el inversionista considere conveniente aplicar

o ajustes que desee agregar a la tasa activa, pasiva 0 TRAM .
Tasas pasivas: Es la tasa promedio de interés que pagan las instituciones financieras.

Tasa de crecimiento del mercado: Es la tasa de rendimiento promedio que posee el

mercado bursatil o del sector comercial.

Papeles libres de riesgo: Son las tasas rendimiento de los papeles de mas bajo riesgo

que pueda adquirir el inversionista.

Tasa de inflacion: Es la tasa promedio esperada de inflacién para los préximos 5
afios.

Capital financiado: Es el monto de capital que se va financiar.

Capital propio: Es el volumen de capital aportado por los inversionistas.

Beta: Representa el factor de medida de riesgo no sistematico de un titulo asociado a

una empresa del mismo sector de franquicia en la bolsa de valores de New York.

Rendimiento de los bonos del tesoro americano a 30 afios: Tasa de rendimiento

expresada en porcentaje de los bonos del tesoro americano.
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Rendimiento de los bonos globales 2027. Tasa de rendimiento expresada en

porcentaje de los bonos globales 2027

Tasa de devaluacién: Tasa promedio de depreciaciéon de la moneda nacional (Bs.)

vefsus el délar de los Estados Unidos de América.

Riesgo pafs: Representa la diferencia entre la tasa de rendimiento de los bonos

globales y los bonos del tesoro americano.

TRAM para franquicia en USA: TRAM tasa calculada por el método de costo de

capital, pero empleando los datos expresados en délares por lo que aplica en los
Estados Unidos.

Constantes

Tasa de impuesto aplicable: Es la tasa de impuestos aplicable a las utilidades para

efectos de cdalculo se considera 34%.

Supuestos

= La tasa de impuesto se considera constante independientemente del

volumen de utilidad bruta.
Restricciones
=  Seis métodos para calcular y seleccionar la TRAM.

=  Los célculos de beta se basan en el indice bursatil de la Bolsa de Valores

de Venezuela y el precio particular de una accion o el indice del sector.
Rutinas o funciones

Criterio basado en la tasas activas:

TRAM = f(tasas activas, factores subjetivos) = tasas activas + factores subjetivos.
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Criterio basado en las tasas pasivas:

TRAM = f(tasas pasivas, factores subjetivos) = tasa pasiva + factores subjetivos.

Criterio basado en la tasa promedio entre activas y pasivas:

TRAM = f(tasas activas, tasas pasivas, factores subjetivos) = ((tasa activa + tasa

pasiva)/2) + factores subjetivos.

Criterio basado en el costo de capital:

TRAM = f(tasas activas, tasas pasivas, tasa de crecimiento del mercado, papeles
libres de riesgo, tasa de inflacion) = prima de riesgo + inflacién + (prima de riesgo x
inflacion) = (tasa de crecimiento del mercado — papeles libres de riesgo) + inflacion

+ (inflacion x (tasa de crecimiento del mercado — papeles libres de riesgo))

Criterio basado en el costo promedio de capital ponderado:

TRAM = f(tasas activas, capital financiado, tasa de impuesto aplicable, capital

propio, papeles libres de riesgo, beta, tasa de rendimiento del mercado) = costo de la
deuda + costo del capital propio = [((capital financiado/(capital financiado + capital
propio))x tasa activa x (1-tasa de impuestos aplicable)] + (capital propio//(capital
financiado + capital propio)) x (papeles libre de riesgo + beta x (tasa de crecimiento

del mercado — papeles libres de riesgo)

Método de calculo de la TRAM por aproximacion por una TRAM expresada en

délares

TRAM = f(tasa de devaluacion, TRAM para franquicia en USA) = ((1 + TRAM para
franquicia en USA) x (1 + tasa de devaluacion)) -1

TRAM para franquicia en USA = (riesgo pais, beta americana, rendimiento del

mercado americano, tasa libre de riesgo del mercado americano) = riesgo pais + (beta
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americana x (rendimiento del mercado americano — tasa americana libre de riesgo) +

tasa americana libre de riesgo

Riesgo pais = f(rendimiento de los bonos del tesoro americano, rendimiento de los

bonos globales 2027) = Bonos globales 2027- bonos tesoro americano.

Criterio basado factores subjetivos:

TRAM = f(factores subjetivos) = factores subjetivos.
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD PARA EL MODELQ DE ANALISIS DE
SENSIBILIDAD DEL PROYECTO

Este andlisis pretende demostrar el efecto que posee un cambio porcentual en
algunas de las variables que conforman el flujo de caja y su impacto en el VPN y el

plazo de recuperacion de la inversion, segin un determinado escenario.

Variacion del VPN = f(VPN probable, VPN escenario)

Plazo de recuperacion de la inversién = f(plazo de recuperacion de la inversion para

cada escenario)

Nota: El método de plazo de recuperacion de la inversion, no posee variaciones con

lo desarrollado en la seccion de evaluacion.
DESCRIPCION DE VARIABLES

Variables dependientes

Variaciéon del VPN: Es el cambio porcentual que presenta ¢l VPN segun el escenario

planteado.

Variables independientes

VPN escenario: Es el valor de VPN obtenido por el cambio de escenario.
Parametros

VPN probable: Es el valor obtenido de acuerdo a las premisas con que se construy¢ el
flujo del caja para el proyecto de franquicia y sirve de referencia para medir los

cambios en el mismo segun las variaciones del escenario.
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Supuestos

= El VPN obtenido en la primera parte del analisis se considera como el

escenario probable.

Restricciones

= Bl modelo trabaja para dos escenarios simultaneos, el adverso y el

optimista.
= El modelo tinicamente contempla el impacto sobre el VPN,
Rutinas o funciones

Escenario probable pero adverso:

Variaciéon del VPN = f(VPN probable, VPN escenario) = (VPN escenario / VPN
probable) + 1

Escenario probable pero optimista:

Variacion del VPN = f(VPN probable, VPN escenario) = (VPN escenario / VPN
probable) — 1
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DESCRIPCION DE LA REALIDAD PARA EL MODELO DE PROYECCIONES

Este modelo pretende auxiliar a los usuarios en la proyeccidn de variables en
el tiempo tales como crecimiento de los ingresos, del mercado etc, de manera que se
puedan desarrollar prondsticos, para ello se han desarrollado 4 métodos, dos de los
métodos fundamentados en funciones estadisticas y el resto en factores subjetivos de

proyeccion.

Los métodos estadisticos son:

1. Regresion lineal.
2. Ajuste exponencial.

Los métodos subjetivos son:

I. Incremento a tasa constante.
2. Incremento a tasa variable.
Regresion lineal
Este método ajusta los valores a una linea recta siguiendo las funciones siguientes:
Y=A+BX
B = (NEXY-(EX) ZY)I(NEX*(ZX)’)

A = Y(promedio)-BX(promedio)
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Ajuste exponencial
Y =Y+ (1-a) Yy
Donde:
Yi+1: Valor proyectado.
Y. Valor a proyectar.

o constante de amortiguamiento exponencial la cual debe ser un valorentre O y 1. Lo

comun es emplear « entre 0,01 y 0,3.

Incremento a tasa constante e Incremento a tasas variables
Y= Yi(1+Tasa)

Donde:

Yi+1: Valor proyectado.

Y. Valor a proyectar.

Tasa : Representa la proporcion de crecimiento de la variable a proyectar.
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CAPITULO VI

MANUAL DE OPERACION

DESCRIPCION GENERAL

Los modelos estan desarrollados en Microsoft Excel 2000 y las plantilla

auxiliares para elaboracion de informes estan desarrolladas en Microsoft Word 2000.

El siguiente flujograma describe el use global del modelo para la seleccion,
formulacion y evaluacion de franquicias y sus respectivas plantillas para la

glaboracion de informes:

Inicio

Abra el modelo de seleccion y
seleccione la franquicia de su
preferencia

Abra el modelo de localizacion y Abra la plantilla de antecedentes del
establezca la region geografica proyecto y realice el analisis
preliminar pertinente

Abra el modelo de evaluacion y Abra la plantilla de Estudio de
establezca el mercado objetivo y mercade y elabore el informe de
por lo tanto los ingresos por ventas mercado

Abra el modelo de localizacion y Abra la plantilla de estudio técnico y
establezca la ubicacion especifica de elabore el informe de estudio
la franquicia técnico

Utilizando el modelo de evaluacion Emplee el modelo de proyecciones
realice fa formulacion financiera y para realizar las misma
evaluaciton proyecciones gque se reguieran
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INSTALACION DEL SISTEMA

Introduzca el CD y copie las carpetas de nombre “franquicia®, “plantillas” y

. “ejemplos” plantillas en la unidad C de su computadora.

RECOMENDACIONES GENERALES

Debido a que es muy probable que el usuario no posea toda la informacion
que requiera para ser utilizado el sistema en una sola etapa, se recomienda que utilice
la opcion de “guardar como” que posee el Excel y personalice los nombre de sus
proyectos de franquicia, de esta manera podra ir llenado las distintas tablas en varias
etapas y hasta podrd, si desea, ir formulando y evaluando varias opciones

simultineamente.

MODELO DE SELECCION DE FRANQUICIAS

Con este modelo usted podra seleccionar la franquicia de su preferencia. Para
ello se le plantearan una serie de interrogantes que lo guiaran en forma iterativa hasta

alcanzar una buisqueda satisfactoria.

Abra el archivo: “Modelo selector de franquicias” ubicado en la carpeta

“franquicias” de su disco duro en la unidad C.

Seleccione habilitar macros cuando el programa despliegue el menu

realizando esta pregunta.

El programa debe abrir en la ventana de inicio como se muestra en figura 1:
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Figura |

ARIINLTAL HEIE

Iﬂw_uﬁwp—nwm: - e
|[HRE - % =il = rr;lﬁstiﬁ Te RN _-5-4-%
[l Y s H_ﬂ AR EEEy
& = =

T I— s % 0 =

' [ BIENVENIDOS AL MODULO DE |
Faq SELECCION DE FRANQUICIAS I
_Eg |
= e |
2. .
10 EMPRESAS CONSULTORAS ‘
13
£ CONSULTAR FRANGLACIA EN
i | PARTICLILAR
%i (RGN

5 [ royrr=rn P o e )
1% L
Il & b\amcan [ TR 2 {FORH 3 [ROMA LRk fhceig Lo lel | A
L T s \HG}H#W“&-J‘-&*E-?-F
List T T ¥ m"__l__

En esta ventana Ud. encontrara tres botones. El primero llamado “INICIAR
SELECCION” introduce al usuario en las pantallas que guiaran al usuario en la
seleccion de la franquicia de su preferencia, El segundo botén llamado “EMPRESAS
CONSULTORAS™ permite al usuario ver los datos de las empresas consultoras en

franquicias que se encuentran disponibles en la base de datos. El tercer botén llamado
“CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR? sirve al usuario para ver

la informacion completa que posee la base de datos sobre una franquicia en
particular.

Cuadro 1: Interrogantes de entrada

Oprimido el botén “INICIAR SELECCION” aparece la pantalla llamada
cuadro 1. Esta pantalla presenta las interrogantes de entrada que necesita el modelo

para empezar a realizar la seleccion de las franquicias. Ver figura 2
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Figura 2
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La primera interrogante se refiere al pais de origen de la franquicia vy el
usuario puede elegir entre tres opciones: Indiferente, Nacional, Extranjera. Si al
usuario no le interesa el pais de origen de la franquicia puede seleccionar la opcién
indiferente,

La segunda interroganie presenta los sectores en los cuales se encuentran
agrupadas las franquicias y el usuario solo podrd elegir uno y solo uno de los 15

sectores presentados en el meni desplegable.

Como ejemplo, seleccione la opcidn indiferente para la primera interrogante y

el sector de restaurantes para la segunda interrogante.

Una vez realizadas las respectivas selecciones en ambas interrogantes oprima
el boton “INICIAR BUSQUEDA DE FRANQUICIAS™. Este botén le mostrara los
resultados obtenidos en esta primera iteracion segun los parametros sefialados por el

usuario, ver figura 3
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Figura 3
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Esta primera pantalla de resultados posee cuatro (4) botones que cumplen las

siguientes funciones:

“CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA™: Este boton posiciona al programa
en la segunda pantalla llamada cuadro 2.

“REALIZAR OTRA BUSQUEDA”: Este boton regresa al usuario al cuadro 1 de

manera que €l pueda cambiar los pardmetros de su primera seleccion en caso de que

desee realizar otra busqueda,

“CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR”: Este boton lleva al
usuario a una pantalla donde se muestran los datos de la franquicia en la cual esta
interesado. Ejemplo, seleccione la franquicia de codigo 64 y oprima el boton
“CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR", ver figura 4A y 4B.
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| - Cadigo de franquicia

| ¥ introducido

2.- Oprima ¢l botén

Figura 4B

Y BAN AN BLHICT, D4, P50 L OF £ AL TAMA, CARRCAS
Q282-2RY IS0

CRI2-IR7R%E i

SO en 03 (BTG i

] Ao OCE AT -2 l’-"iE»ﬁ-f[-: s IEN

T TR

“REGRESAR AL MENU DE INICIO"; Este boton regresa al usuario a la pantalla

de inicio (la primera ventana que mostro el programa)
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Cuadro 2: Preferencia en cudnto a antigiiedad

Esta variable cuantifica segin los requerimientos del inversionista los afios
que la empresa franquiciante opera bajo el formato de franquicia (ver figura 5). En
primer lugar se presenta al usuario la siguiente pregunta; “;Es importante para
usted la antigiiedad de la franquicia?” . Esta pregunta posee dos posibles
respuestas S/ 0 NO. Si la opcion seleccionada es “SI” el usuario debera calificar sus
preferencias de antigiiedad en el cuadro que aparece seguidamente segin como indica
en la pantalla (ver figura 6), Una vez completada la informacion, oprima el botén de
“buscar”, inmediatamente se le mostrara al usuario la pantalla con los resultados de

la blsqueda.

Figura 5
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Como ejemplo, indique que si esta interesado en la antigiiedad y rellene la

informacion como se indica en la figura 6.
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Figura 6
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La pantalla de resultados presenta cuatro botones los cuales som:
“CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA”, “REALIZAR OTRA
BUSQUEDA”, “CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR” y
“REGRESAR A MENU DE INICIO”.

“CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA”: Lleva al usuario a la siguiente
pantalla (cuadro 3) para proseguir con el proceso de seleccion.

“REALIZAR OTRA BUSQUEDA™: regresa al usuario al cuadro 2 de manera que ¢él
pueda cambiar los parametros previamente establecidos en este cuadro. en caso de

gue desee realizar otra blsqueda.

*CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR”: Este boton transporta al

usuario a una pantalla donde podra observar los datos de una franquicia especifica.

Recuerde: Antes de oprimir este boton, el usuario debera escribir el codigo de la

franguicia que desee chequear en el cuadro,

“REGRESAR AL MENU DE INICIO”: Este boton regresa al usuario a la pantalla
de inicio (la primera ventana que mostro el programa)
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Cuadro 3: Pagos

Este cuadro tiene la finalidad de cuantificar los pagos previos y durante la
operacion del negocio que estaria dispuesto a realizar el inversionista en franquicias
(figura 7). La pantalla cuantifica tres aspectos: El derecho o canon de entrada, las
regalias y publicidad, y otros pagos. Una vez seleccionados los rangos para cada uno
de estos aspectos, oprima el botén “buscar” con lo cual se le presentara al usuario la

pantalla con los correspondientes resultados.

Figura 7
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La pantalla de resultados presenta cuatro botones los cuales son:
“CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA”, “REALIZAR OTRA
BUSQUEDA”, “CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR” y
“REGRESAR A MENU DE INICIO”.

“CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA™: Lleva al usuario a la siguiente
pantalla (cuadro 4) para proseguir con el proceso de seleccion,
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“REALIZAR OTRA BUSQUEDA": regresa al usuario al cuadro 3 de manera que él
pueda cambiar los parametros previamente establecidos en este cuadro, en caso de

que desee realizar otra busqueda.

Los botones “REGRESAR AL MENU DE INICIO” v “CONSULTAR UNA
FRANQUICIA EN PARTICULAR?” cumplen las mismas funciones que las descritas

en el punto anterior.

Cuadro 4: Franquicias otorgadas

En este cuadro se valora el numero de franquicias otorgadas (ver figura 8).
Una vez seleccionado el rango de franquicias otorgadas por el franquiciante, oprima
el botén “Buscar” para que el programa muestre las franquicias que retunen hasta los

momentos las caracteristicas deseadas.

Figura 8
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Como en las pantallas anteriores esta pantalla contiene cuatro botones los
cuales son: “CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA”, “REALIZAR OTRA
BUSQUEDA”, “CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR” y
“REGRESAR A MENU DE INICIO”.
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“CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA'™: Lleva al usuario a la siguiente
pantalla (cuadro 5) para proseguir con el proceso de seleccién.

“REALIZAR OTRA BUSQUEDA”: regresa al usuario al cuadro 3 de manera que €l
pueda cambiar los parametros previamente establecidos en este cuadro, en caso de
que desee realizar otra busqueda.

Los botones “REGRESAR AL MENU DE INICIO" y “CONSULTAR UNA
FRANQUICIA EN PARTICULAR” cumplen las mismas funciones que las descritas

anteriormente.
Cuadro 5: Local

Este cuadro pregunta al inversionista si posee un local el cual desea utilizar en
el proyecto de franquicia (ver figura 9). De ser afirmativa la respuesta el programa
verifica si las dimensiones del local se corresponden con las exigencias minimas que
exige el franquiciante. Una vez ingresada la informacion el usuario debera oprimir el
botén “Buscar” de manera que el programa muestre todas las opciones y franquicias

que cumplen con las condiciones seleccionadas.

Figura 9
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Como ejemplo, seleccione “SI” si posee un local el cual desea utilizar como

local de la franquicia y posee 10 mits’ de superficie, ver figuras 10 A y B.

Figura 10A
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Como en las pantallas anteriores esta pantalla contiene cuatro botones los
cuales son: “CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA”, “REALIZAR OTRA
BUSQUEDA”, “CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR” y
“REGRESAR A MENU DE INICIO”.

“CONTINUAR CON LA SIGUIENTE ETAPA™: Lleva al usuario a la siguiente

pantalla (cuadro 5) para proseguir con €l proceso de seleccion.

“REALIZAR OTRA BUSQUEDA": regresa al usuario al cuadro 4 de manera que €l
pueda cambiar los parametros previamente establecidos en este cuadro, en caso de

que desee realizar otra busqueda.

Los botones “REGRESAR AL MENU DE INICIO” y “CONSULTAR UNA
FRANQUICIA EN PARTICULAR” cumplen las mismas funciones que las descritas

anteriormente.
Cuadro 6: Inversion

Este cuadro verifica en forma preliminar, cudnto dinero el inversionista esta
dispuesto a invertir (ver figura 11). Es de resaltar para los usuarios, que este factor no
es limitante ya que ellos pueden optar por las facilidades de crédito que se estin
otorgando en el sector de franquicias. Una vez seleccionada la inversion en délares,

oprima ¢l boton “Buscar”.

: e = ]
BEna sw e MNA FEEE €€ R - bt

Figura 11A Tt S e S (et G i

i (e i

Ll

-_::_giq.: e o ™

Enn;

T
o

WL
i
g

o st feraniodl J rssasins S aames (1]
G- ANOOWAED- L A SSENE.

iy

-111-




Capitulo VI

Figura 11B
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Esta pantalla final presenta tres botones los cuales son: “REALIZAR OTRA
BUSQUEDA", “CONSULTAR UNA FRANQUICIA EN PARTICULAR" y
“REGRESAR A MENU DE INICIO".

A partir de este punto el usuario deberd seleccionar por el mismo la franquicia

o franquicias que desea evaluar en el modelo de formulacién y evaluacion de
franquicias.

Se recomienda que el usuario en este punto utilice la opcion guardar como de
manera de salvar el trabajo realizado hasta los momentos.
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MODELO PARA DETERMINAR LA LOCALIZACION

El modelo para determinar la localizacién esta elaborado en una hoja de
calculo de Microsoft Excel 2000, de nombre MODELO DE LOCALIZACION.
Empleo

Region geografica “Macro-localizacion™:

1. Abra el archivo “modelo de localizacién™ (ver figura 12).

Figura 12
Wmhmmmmml atelx=l
_'ﬂlhe@'l E = =0 lefmtiiﬂ_ll:-x'.l fh:j;af___:
|A.||I3..1.J‘FFIE_.J A [ R S

o Eil k- F =] i |

B 1

Al =

i ?hﬂ#'a;ﬁéwalﬁ.:5:&;:;:=ié:~t-v.:.ﬂ-l.-!'e:--iﬂt:.-n.-'.!-ﬁ =i

n{jlm\.ﬁcmﬁﬂd,ﬂ m.g i—ﬁ‘=ﬂlﬁ,l E

=St b P e _—

E

2. Oprima el botén *Seleccién de la regién geogrifica (Macro-

localizacion)™ (ver figura 13).
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Figura 13
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3. Introduzca los nombres de las 3 posibles regiones geograficas donde

usted podria operar la franquicia.
4. Responda las preguntas utilizando los meniis desplegables.

5. Observe cual localizacion posee el mayor puntaje. La alternativa de
mayor puntaje representa la macro-localizacion o region geografica de su

preferencia.
6. Regrese al menu de entrada y guardar.

Zona comercial de operacidn de la franguicia “Micro-localizacion™

1. Abra el archivo “modelo de localizacion™

2. Oprima el boton “andlisis de la oferta de locales” (ver figura 14).
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Figura 14
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3. Comience a llenar los campos con la informacion encontrada de oferta de

locales y los datos sefialados en el formato.

4. En la seccion “factores que garanticen la afluencia de publico™,
coloque uno (1) si el factor estd presente, excepto en los factores

“clasificacion del centro comercial™ y “clasificacion del local™.

En clasificacion del centro comercial coloque tres (3) si considera que el
centro comercial es grande y de afluencia masiva de personas, dos (2) si
considera que el centro comercial es mediano pero posee atractivos para
la zona en la cual esta ubicado, uno (1) si considera que el centro

comercial es pequefio y pertenece a una zona residencial.

En la clasificacion del local coloque cinco (5) si considera que el drea de
ubicacion va ser continuamente transitada y por lo tanto el local va ser
visto constantemente, tres (3) la ubicacion es indiferentemente buena, uno

(1) si considera que el local esta apartado pero reline sus requisitos.
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Figura 15

- X A Faciotes §o% gararbicn sluancia o pabiin
¥ :
: |8
o e |omsommen {00 |1 12 B4 8
§ R ——— \
5 3 3 - ¥
A
12
|
4 B
15| ]
TH | 10
i
a8
m’f‘iil'}'li.ll._‘_
[t~ B

LA

Oprima el boton “Meni de entrada”,

6. Oprima el boton “Ponderacion de los factores de localizacion”.

Figura 16
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7. Cargados los factores de ponderacion y verificando que el porcentaje total

suma 100%, oprima el botén “Cargar factores y continuar con la

seleccidn del local”.
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8. Ubiquese en el factor perfil laboral del personal. Segin las exigencias
de su franquicia coloque puntuacién en el aspecto resaltante por lo que no
es necesario rellenar todos los espacios. Utilice las siguientes
ponderaciones para llenar este aspecto: 3 si existe buena disponibilidad, 2
si la disponibilidad es mediana, 1 no disponible.

9. Ahora valore ¢l factor servicios, coloque 2 si esta presente el servicio y
esta garantizado, 1 si esta presente el servicio, deje en blanco sino esta

presente el servicio.
10. En el factor mantenimiento, coloque el costo estimado por este.

11. Factor transporte: coloque el costo de cada aspecto.
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12. Servicios al personal. 1 si el servicio esta presente, deje en blanco sino

se encuentra el servicio.

13. Ventajas impositivas, indique la tasa expresada en porcentaje v los afios
de gracia correspondientes, en otro coloque uno si existe alguna ventaja
impositiva de lo contrario deje en blanco.

14. Costos, indique los costos por metro cuadrado que sean aplicables en el
proyecto.

Automaticamente el modelo calculara los datos introducidos. Si desea ver un

resumen o realizar alguna biisqueda especifica o listado particular de las opciones de

local que cumplen con un determinado puntaje, Siga los siguientes pasos:

1. Regrese al menu de entrada y oprima ¢l botén de “Evaluacién y
seleccion del loeal™.

2. Ubiquese en la pestafia de la celda de puntaje.

3. Despliegue el boton de filtro.

4. Seleccione personalizar.

5. Indique la caracteristica a mostrar, el valor y oprima aceptar.

De esta manera obtendrd un listado de los valores que se quieren ver

separadamente.

6. Regresar al menu de entrada vy guardar.
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MODELO PARA EVALUACION FINANCIERA DE FRANQUICIAS

Este modelo tiene como objetivo, auxiliar al evaluador en la cuantificacion del ||
mercado objetivo para determinar los ingresos del proyecto, la construccion del flujo

de caja y la evaluacién del mismo. El modelo esta desarrollado en Microsoft Excel L
2000, !

Empleo il

Etapa 1: Introduccion de los datos de entrada

1. Abra la hoja de calculo modelo para evaluacion financiera de franquicias
(ver figura 18).

Figura 18
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2. Oprima el botén 1 “Datos de la franquicia™.
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3. Complete el cuestionario presentado (ver figura 19) y regrese al menu de

entrada.

Etapa 2: Determinacion del mercado objetivo

1. Oprima el botén 2 “Andlisis de mercado” (ver figura 20).

2. Oprima el boton “premisas para el calculo del mercado”.

Figura 20
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10.

11,

Seleccione con las ventanas desplegables la entidad federal (regidn

geografica seleccionada con el modelo de localizacion).
Establezca la segmentacion por sexo.

Seleccione el rango inferior de edad de los consumidores.
Seleccione el rango superior de edad de los consumidores.

En los espacios en blanco indique los porcentajes de las clases sociales a

las cuales esta dirigido el negocio de franquicia.

Ubiquese en el cuadro consumo promedio y en los espacios en blanco
coloque los precios unitarios de los productos o servicios ofrecidos y la

proporcion de consumo de los mismos.

Desplazarse hasta el cuadro que indica el porcentaje de la poblacion o
cuota de mercado a satisfacer. Ej. Si el porcentaje de la poblacion a la

cual esta dirigido el negocio de franquicia es 5%.

Seleccione el afio de inicio de apertura de su local de franquicia y el afio
final en que vencera el contrato de franquicia. Ej. Inicio operaciones afio

2003 y fin del contrato afio 2007

Elija el método de estimacion del mercado objetivo y presione el boton

segun el método seleccionado (ver figura 21).
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Meétodo 1: Estimacion del mercado objetivo basado en una ubicacion predeterminada

Este método es aplicable si la ubicacion de la franquicia esta definida por el

franquiciante o el inversionista dispone de un local.

1. Indique la afluencia diaria de personas que van a circular frente a la tienda

o por ¢l centro comercial. Ej 9000 personas diarias (ver figura 22).
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2. Verifique que la base anual concuerda con los dias laborales anuales de su

proyecto en particular, de no ser asi, modifique la base de dias laborables

para el proyecto una vez que este se encuentre en funcionamiento.

3. Desplacese hasta los recuadros en blanco, donde el evaluador o
inversionista puede realizar consideraciones particulares de cuantificacién
del mercado afio tras afio. Recuerde que los valores introducidos tienen
que ser porcentuales (ver figura 23). Ej. Incremento de la poblacion por
vacaciones de 25 por ciento, el usuario tendra que escribir en los afios de
interés 125%. Si no hay un incremento sino se quiere segmentar aun mas

como por Ej.: reduccion de la poblacion en 20 por ciento, escribir en los

recuadros correspondientes —20%.

Nota: Si desea mantener los datos iguales para todo el periodo de vida util del proyecto,

utilice la opcion de “Copiar” del Excel.

Figura 23
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Método 2: Basado en el sector geografico |

En este método el usuario no tendrd que introducir ninglin dato adicional ([
aparte del exigido en el cuestionario de premisas, sdlo debe indicar el municipio o

parroquia donde va a ubicar el local para operar la franquicia.

Si desea realizar restricciones o segmentaciones particulares, se procede de la ]

misma manera que la descrita en el método 1 (ver figura 23). l\l

Método 3: Basado en la densidad poblacional

1. Introduzca el radio en kilémetros que considera se van a encontrar los

clientes potenciales de su franquicia.

2. Introduzca el porcentaje del territorio en ese estado que se considera
como urbano. Ej. Estado Miranda se podria decir que el 60% es territorio

urbano (ver figura 24).

Figura 24
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3. Introduzca las segmentaciones particulares segun lo descrito en el método
1.

4. Oprima el botén de “menit de entrada”.

Una vez culminada con la etapa donde se determind el volumen del mercado

objetivo, se prosigue con la etapa 3 de flujo de caja y evaluacion.

Etapa 3: Flujo de caja y evaluacion

1. Oprima el boton de nombre “Flujo de caja y evaluacién”.

2. El programa presenta el menu principal el cual posee botones numerados

que indican la secuencia de pasos a seguir (ver figura 25).

Figura 25

3. Oprima el botén Paso 1: “Cargar ingresos”.

4. Se muestra un cuadro donde el usuario podra cargar los ingresos

estimados por ventas manualmente o simplemente oprimir el botdn
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“Cargar valores de ingresos obtenidos del estudio de mercado”, en
cuyo caso no habra que introducir ninguna informacién (ver figura 26).

Oprima ¢l boton “Ir al menu de formulacién y evaluaciéon”.

Figura 26
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5. Oprima el botén Paso 2: Salarios (ver figura 27).
6. Ubiquese en el cuadro 1y llene o modifique las premisas que aparecen.

7. Ubiquese en el cuadro 2 “Cuadro de ingreso de personal” en el

recuadro ubicado directamente debajo del titulo “Especifique cargo”.
8. Proceda a introducir el cargo, salario mensual, cantidad de obreros.

9. Oprima el boton de nombre “Cargar nuevo registro”
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

ragin

-!oniu"ﬂ;m n
IJ-L—‘._‘ e

v n
ﬂﬂ“ﬁ?&ﬂ:h%m“. [Tanes T8 dina]

Cuadra 2
Cundro de ingreso de

Repita los pasos 8 y 9 tantas veces sea necesario y se corresponda a la

estructura organizativa de la franquicia.

Nota: Si desea ver el impacto por renglon de cada cargo utilice las flechas de
desplazamiento y desplacese hacia abajo y observe los valores arrojados. Si desea ver el
total afio tras afio ubiquese en la parte superior derecha y observe el cuadro resumen del

total por carga laboral.

Oprima el boton “Ir a mentu de flujo de caja y evaluaciéon”.

Oprima el botdén Paso 3: Sueldos.

Repita el procedimiento desde los puntos 7 a 11.

Oprima el botén Paso 4: Costos de compras de mercancias e insumos.

Seleccione el método que desea para calcular el costo de las mercancias e
insumos. Si elige el método de un porcentaje sobre los ingresos por
ventas, indique seguidamente el porcentaje (ver figura 28) y oprima el
boton “Ir a menu de flujo de caja y evaluacién”.
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Figura 28: Método porcentaje sobre los ingresos por ventas
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Calcule las cantidades esperadas de producto o servicio a vender (ver figura
29) si los productos se descomponen en distintas componentes (requieren de
una explosion de materiales), en caso contrario proceda a introducir las

distintas mercancias e insumos (ver figura 30). El programa cuenta con 10
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cuadros de 15 items cada para la introduccién de mercancias e insumos que
totalizan 150 mercancias e insumos distintos 0 10 productos descompuestos

en 15 mercancias e insumos.

Figura 30

Cantidad de producte segun ventas anual

16. Al finalizar, oprima el botoén “Ir al menii de flujo de caja y evaluacion™.
17. Oprima el paso 5: Cargar costos y gastos varios.

18. En la pantalla asistente para calculo de costo se presentan dos opciones:
método 1 cargar costos y gastos varios como valor porcentual de los
ingresos esperados por ventas, metodo 2: cargar costos y gastos varios de

forma individual (ver figura 31).
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Figura 31

Método 1: Cargar costos v gastos varios como valor porcentual de los

ingresos esperados por ventas. En la columna de porcentajes, proceda a

introducir en los espacios en blanco, los porcentajes de cada uno de los items
correspondientes (ver figura 32). Todos los items se cargan automaticamente
excepto el de alquileres en el cual el usuario tendrda que introducir la
proyeccion de costos de alquiler de afio en afio. Al terminar de llenar la

informacion, oprima el botén “Ir al meni de flujo de caja y evaluacion”.
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Nota: En la cuenta “Servicios (% global)” el usuario podra introducir un porcentaje global
por todos los servicios sin necesidad de conocer la ponderacion individual de cada una de las

cuentas.

Método 2: Cargar costos v gastos varios de forma individual. Por este método

todos los items deben ser cargados uno a uno y afio tras afio (ver figura 33). Al
terminar de llenar la informacién, oprima el boton “Ir al menu de flujo de

caja y evaluacion”.

Figura 33
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19. Oprima el boton Paso 6: Calculo de inversion.

20. Proceda a llenar el cuadro en los espacios en blanco si desea hacer un

analisis mas detallado, sino utilice la inversion total aproximada que le

ofrece el franquiciante (ver figura 34).
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Figura 34
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22.

23.

24.

25.

26.

Desplazandose a la parte inferior de la hoja, seleccione los meses en que
la franquicia estima empezara a percibir ingresos por ventas desde el

momento de apertura del local.

Llenado ¢l cuadro verifique si necesita financiamiento. El mensaje lo
encontrara en el cuadro de observaciones ubicado debajo del cuadro de

céalculo de capital de trabajo.
Oprima el boton “ir al meni de flujo de caja y evaluaciéon”.

Oprima el botén Paso 7. Céleulo de depreciacidn.

Nota: Esta etapa no aplica, si en el paso 6 se tomo la opcion de introducir la inversion

sugerida por el franquiciante.

Oprima el botén “Cargar activos nominales” y luego el botén

“Introducir Nuevo Item”.

Proceda a llenar el cuadro para el calculo de depreciaciones (figura 35).
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Figura 35

Nota

Nota: No 6 nacesanio que o o, recuerde que puade agruparios
por categoras. En este caso coloque 1 en cantidad,

: El llenado de este cuadro puede hacerse por cada activo o por grupos de activos

genéricos.

27.

28.

29.

30.

31.

Oprima el botén “Introducir Nuevo item”.

Repita los pasos 26 y 27 segin la cantidad de activos que desee depreciar.
Oprima el botén “ir al mend de flujo de caja y evaluacién”.

Oprima el botén Paso 8 o 10: Flujo de caja.

Introduzca el valor de rescate o venta de la franquicia una vez terminado
el contrato. Con este valor queda conformado el flujo de caja (ver figura
36).
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Figura 36
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32. Oprima el boton “ir al menu de flujo de caja y evaluacién”.
33. Oprima el boton Paso 9 o 11: Evaluacion de la franquicia.

34. Analice los resultado de las evaluaciones y tome la decision.

Nota: Recuerde que la TRAM utilizada por defecto es el promedio de las tasas pasivas, si
desea realizar la evaluacion utilizando otra TRAM, entonces modifique la TRAM segiin
procedimiento explicado posteriormente en aplicaciones adicionales “Asistente para la

seleccién de una tasa atractiva minima (TRAM)”.

35. Oprima el botén “ir al meniu de flujo de caja y evaluacién”.

36. Oprima el botén Paso 12: Analisis de sensibilidad.
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37. Introduzca los porcentajes en las variables que desee que varien o
sensibilicen el proyecto (ver figura 37). Tome en cuenta que para
aumentos porcentuales el valor debe ser positivo, ejemplo 10%, 15%,

20%, etc. y para disminuciones porcentuales de la variable introduzca un

porcentaje negativo como —15%, -20%.

B

2| ANALISIS DE SENSIBILID

i34 —

5 Venias

B Castos variables

B Costos fijos

2 Gagtos do venta

g Ganfes genamaies — |
e ————4
A  Agicarpramisss | slmend de fjo do cony wabiacidn| | MENG pmcPAL | |

.15 Variacionos axperimentadas en la evaluacién del p cl prop _) |~
A4, [Valor Presente Neto ML e o |
Vaniacien del Valor Presents Neto

38. Oprima el boton “Aplicar Premisas”.

39. Verifique los resultados y en especial las variaciones porcentuales

sufridas por el VPN y el plazo de recuperacion de la inversion.
40. Oprima el boton “ir al meni de flujo de caja y evaluacién”.

En este momento el evaluador puede tomar la decisién de aceptar o rechazar

el proyecto
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Aplicaciones adicionales

Célculo de la TRAM (Tasa de Rentabilidad Atractiva Minima) o tasa de

descuento

1. Oprima el botén “Asistente para la seleccion de la Tasa de Rendimiento i
Atractiva Minima (TRAM)”. "1 |

2. Proceda a introducir el capital propio y financiado (ver figura 38). |

e o O [ £ s e o
2 ASISTENTE PARA CALCULO DE TRAM

TRAM EXPRESADA EN Bs.

Cuadro 1:

Total de la imversidn
Capital fi
Capital propio [20.000 00,00,
4L Que criterio desea para selaccionar la TRAM?

3. Seleccione el criterio de célculo de la TRAM.

4. Introduzca las tasas activas, y de bono libre de riesgo.

Nota: Si desea emplear los criterios 5 y 6, primero tiene que introducir la informacion de la
variacién del indice bursatil de la Bolsa de Valores de Caracas, para 10 meses historicos y
la variacion de una accion de referencia o indice del sector afin al de la franquicia que se
evaliia, para los mismos 10 meses historicos, solicitada en el cuadro para el calculo del

retorno del mercado y Beta.
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Nota 2: Si desea aplicar el criterio de aproximar una TRAM expresada en moneda local por
los valores de una TRAM en el mercado americano, se tiene que introducir la informacion
de la variacion del indice bursatil americano de interés para 10 meses historicos vy la
variacion de una accion en Estados Unidos de referencia o indice del sector afin al de la
franquicia para los mismos 10 meses historicos, solicitada ésta informacion en el cuadro 2
para el calculo del retorno del mercado y la Beta de la accion, Una vez que se proceda a

llenar esta informacion introdizcala en el cuadro 4.

Oprima ¢l boton “ir al meni de flujo de caja y evaluacion”

Cilculo de financiamiento

L:

Oprima el botén “Célculo de financiamiento”.

2. Proceda a llenar las caracteristicas del préstamo.

3

El modelo cuenta con tres maneras equivalentes de tablas de amortizacion de

préstamos, a saber:

Plan 1: Pago de intereses anualmente y pago del principal el ultimo afio.
Plan 2: Pago constante del principal mas pago de intereses todos los afios.
Plan 3: Pago en cuotas fijas.

Oprima el botdn “ir al ment de flujo de caja y evaluacion”.
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MODELO DE PROYECCIONES

Este modelo tiene como objetivo auxiliar al usuario en la cuantificacion de
variables que deban ser proyectadas en el tiempo. El modelo esta desarrollado en
Microsoft Excel 2000.

El modelo presenta cuatro (4) métodos para realizar las proyecciones. Dos de
los métodos fundamentados en basamentos estadisticos y dos métodos subjetivos

pero comunmente aceptados de proyeccion.
Los métodos estadisticos son:

3. Regresion lineal.
4. Ajuste exponencial.

Los métodos subjetivos son:

3. Incremento a tasa constante.

4. Incremento a tasas variables.

Empleo

Abra el archivo ubicado en la carpeta franquicias de nombre “Modelo de

proyecciones”.

Seleccione el método de proyeccion que desee (ver figura 39).
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PROYECCIONES

Metodos Estadistices = - Metodos Subjetivos

mnc,wm\\r:lo 4}1-!-1&-5%2!5-_ ;
e e T

Método de regresion lineal

1. En el ment desplegable, seleccione cuantos valores historicos va emplear

para su proyeccion.

2. Debajo de la columna de nombre volumen o demanda introduzca los

datos historicos (ver figura 40).

Figura 40
Wk s EWBECCR SO A2
= T

[ail V] | E F (] z
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A 5 ’ |
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3. Desplacese debajo de la hoja de célculo y evalué los resultados de los

datos proyectados.

Figura 41

4. Oprima el boton “Meni de entrada™.

Método de ajuste exponencial

1. En el menu desplegable, seleccione la constante de amortiguamiento alfa

que va emplear para su proyeccion (ver figura 42).

2. Debajo de la columna de nombre “Volumen o Demanda” introduzca los

datos histdricos.
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5 " [ R | | = i i =
MODELO DE PROVECCION : |
(Método de seties de tiempo)

If
DATOS HISTORICOS 0 i ‘
Elija ta de amortiguamisnto alfa 0.3 o e i Il
0 = MENU DE ENTRADA. . il
El alfa seleccion, 03 |0t r = 1

Area para introducir l
valores historicos a
proyectar. i

3. Desplacese debajo de la hoja de calculo y evalué los resultados.

4. Oprima el boton “Menii de entrada”.

Método de incremento a tasa constante
1. Introduzca el volumen o demanda inicial el cual va ser proyectado.

2. Introduzca el factor y la tasa de incremento.
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LIONES

Fared Mllll! 100 PROYETD

MODELO DE PROYECCION

{Factores Subjetivos a tasa constante)

Indique el dato de enlrada inicial

Faetor Indigue lox lactoros considerados Tisa Afio Datek pronowticades

1
?
3
1

Tasa fotal

3. Observe el volumen 0 demanda proyectado.
4. Oprima el botén “Menu de entrada”.

Método de incremento a tasas variables

Este método trabaja de similar forma que el anterior, pero las tasas de

proyeccion se introduciran de afio en afio (ver figura 44).

Figura 44

aREsRa 8

UBhEESEEEEE

?f_‘-?E ;
%4

>t'K\mﬁ£mW3
= b e o N \E]ﬂbﬂa‘mi_b'-
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PLANTILLAS

Las plantillas son una herramienta que auxilia al evaluador o formulador del
proyecto después de aplicar todos los modelos de Excel, con la elaboracion de
algunos de los informes mas relevantes que se tienen que presentar a un banco, en

caso de solicitar un préstamo, 6 como documento del plan de negocio.

Las plantillas estan estructuradas para satisfacer los estdndares que pueda

exigir cualquier entidad financiera gubernamental o no gubernamental,
Las plantillas desarrolladas son:

1. Antecedentes del proyecto.
2. Estudio del mercado.
3. Estudio técnico.

4. Estudio financiero y evaluacion.

Estructura de las plantillas

Las plantillas estan desarrolladas en MICROSOFT WORD 2000 y siguen la
siguiente estructura:

1. Titulo de la plantilla.

2. Titulo del aspecto a desarrollar.

3. Subtitulos de los aspectos a considerar,

Los subtitulos indican los diferentes aspecto a considerar en el informe. Los
mismos estan contenidos en tablas de forma que el usvario pueda utilizar la columna
contigua para desarrollar el punto establecido en el subtitulo. Los subtitulos que no se

deseen desarrollar pueden ser eliminados, siguiendo el procedimiento de eliminar
filas de una tabla de Word.
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Descripcion de la plantilla Antecedentes del proyecto

Titulo: Antecedentes del proyecto.
Subtitulos:

Resefia de los inversionistas: Indicar quienes son los inversionistas emprendedores y

los aspectos que los motivan a emprender el proyecto.

Vision del negocio: Es la estrategia genérica que el inversionista emprendedor posee

del negocio.

Objetivos del negocio: Es el rumbo que desea imprimirle al negocio de franquicia de

manera que esté de acuerdo con los intereses de los franquiciantes y del franquiciado

en cuanto a su vision financiera, y comercial.

Justificacion de los objetivos: Son los aspectos o caracteristicas que apoyan los

objetivos planteados.

Analisis estructural de los sectores: Es un analisis estructurado basado en el modelo

de la rivalidad competitiva desarrollado por Michel Porter, 1998, que auxilia al
inversionista a describir el entorno en el cual va incorporar su negocio de franquicia.

De este analisis el evaluador poseera un panorama del sector donde compite.

1.  Aspectos que influyen en la amenaza de nuevos ingresos al sector:

1.1.1 Barreras de ingresos por economias de escala: Las economias de

escala regulan el ingreso de nuevos competidores, de manera que
el nuevo negocio garantice un costo unitario competitivo, si este
costo es facilmente duplicable el sector serd afectado por ingresos

constantes de nuevos competidores.

1.1.2 Barreras de ingreso por diferencias propias del producto o

servicio: Este aspecto garantiza que exista una lealtad de los
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2.

clientes con respecto a unas determinadas marcas, nombres y
productos. Se considera una barrera de ingreso porque obliga a la
competencia a incurrir en gastos de manera que ellos puedan

superar esa lealtad.

1.1.3 Barreras de ingreso por costos intercambiables: Son los costos que

se incurren por cambiar de un proveedor a otro.

1.1.4 Barreras _de ingreso por requisitos de capital: Surgen de la

necesidad de invertir grandes cantidades de dinero para competir.

1.1.5 Barreras de ingreso por acceso a los canales de distribucién: Se

crea una barrera cuando el inversionista necesita acceder a un

determinado mecanismo de distribucion de sus productos.

1.1.6 Barreras de entrada por ventajas absolutas de costos: Representan
la experiencia en el hacer de una actividad (curva de aprendizaje),
ventajas en la adquisicion de materias primas y la tecnologia

empleada.

1.1.7 Barreras de entrada por politicas gubernamentales: Representan

las limitaciones en cuanto a permisologia y aspectos legales que

imponga el gobierno para realizar una determinada actividad.

Intensidad de la rivalidad entre competidores existentes

2.1 Intensidad de la rivalidad segiin el crecimiento de la industria:

Consiste en analizar el namero de competidores y la velocidad de
crecimiento de los mismos de manera de predecir si el crecimiento
se debe a que existe una demanda insatisfecha o los competidores
existentes tratan de crecer aumentado su participacion en el

mercado lo cual aumenta la rivalidad.
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2.2

2.3

2.4

2.5

2.6

Intensidad de la rivalidad por costos fijos de almacenamiento:

Estos influyen en los precios de los productos.

Intensidad de la rivalidad por sobrecapacidad intermitente: Es el

efecto que se produce en el equilibrio entre la oferta y 1a demanda

cuando por determinadas circunstancias existe una sobre oferta.

Intensidad de la rivalidad por falta de diferencias en los productos:

Es el efecto en los precios cuando los consumidores no perciben

diferencias sustanciales en los productas.

Intensidad de la rivalidad por diversidad de competidores:

Consiste en analizar los enfrentamientos entre los competidores
debido al hecho de que ellos poseen distintos objetivos y

estrategias para competir.

Intensidad de la rivalidad por barreras de salida: Consiste en

analizar los factores por lo cual las empresas abandonan el sector.
Ej.: tecnologia, costos fijos, restricciones gubernamentales,

pasivos laborales, etc..

3. Presién de los productos sustitutos:

2l

3:2

Presion de productos sustitutos seeun el precio relativa de los

sustitutos: Debido a que los productos sustitutos limitan los
precios hay que analizarlos de manera de saber cuales son los

precios topes que pueden alcanzar los productos.

Presidon de productos sustitutos segun propension del comprador a

sustituir: Analizar las motivaciones que posee los compradores

para sustituir.

4. Poder de negociacion de los compradores:
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4.1 Poder negociador de los compradores palanca negociadora: Son

los factores que aumentan el poder negociador de los
compradores, provocando como consecuencia baja en los precios
de los productos o servicios. Entre estos factores encontramos:
concentracion de compradores contra concentracion de empresas,
volumen de compra, negociacion para la absorcidn de costos por
parte del comprador (costos de los mateteriales influyen en los
costos de los compradores), informacion del comprador
(conocimiento de la demanda, precios de mercado reales y costos
del proveedor), capacidad de integrarse hacia atrds (amenaza de

autoproduccion si los costos no son satisfactorios).

5. Poder negociador de los proveedores; Son los factores que aumentan el

poder negociador de los proveedores con los cuales ellos pueden en
determinado momento influir en el precio de los productos. Son el reflejo
de los factores que influyen en el poder de negociador de los

compradores.

Situacién actual del negocio: Describe la situacién de la franquicia actualmente con

base al analisis anterior.

Entorno socioeconomico: Describe la situacion socioeconomica del pais y de la

regién en la cual se va implementar el negocio de franquicia.

Oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas: Es la representacion de la matriz
DAFQ, la cual tiene como objetivo mostrar en forma esquematica y facilmente
comparable, las oportunidades del negocio, las amenazas existentes, las debilidades, y

las fortalezas internas que podrian percibirse del negocio.

Conclusiones: Si el inversionista después de hacer este breve andlisis no esta

conforme con el sector de franquicia que ha seleccionado, €l podrd cambiar sin
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realizar mayores estudios a otro sector que €l crea que posee mayores ventajas

competitivas.

‘Descripcion de la plantilla Estudio de Mercado

Descripeion del producto:

1

Antecedentes histdricos: Descripcidn histdrica del producto o servicio que

ofrece la franquicia a nivel nacional e internacional.

Descripcién _general del producto: Descripcion de los productos o

servicios que ofrece la franquicia.

Elementos diferenciadores: Indicar cuales son las caracteristicas

fundamentales que diferencian los productos y servicios de otros

ofrecidos por otras franquicias 0 empresas en general.

Tipo de empaque o entrega del servicio: Descripcion de las

presentaciones y la forma de como se va entregar el producto o servicio.

Analisis de la relacién Calidad-Precio: Descripcion perspectiva de la

calidad de los productos o servicios ofrecidos a los clientes versus los

precios.

Productos sustitutos o similares: Indicar cuales productos o servicios son

sustitutos y cuales son complementarios de los ofrecidos en la franquicia.

Ciclo de vida en la que se encuentra el producto: Indicar en que etapa

considera que se encuentra el producto o servicio que la franquicia esta

ofreciendo (crecimiento, madurez, declinacion).

Normas legales aplicables: Analisis de la jurisprudencia nacional que

atafie al negocio.
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9. Normas de calidad aplicables: Analisis de las normas nacionales e

internacionales de calidad aplicables al producto o servicio.

10. Aspectos del contrato del franquiciante: Descripcion y andlisis del

contrato de franquicia.

11. Marco arancelario: Descripcion de los canones de impuestos que van

afectar al negocio.

Analisis del comportamiento del consumidor “usuario’™

1. Descripcion de los habitos del consumidor: Descripcion general de los

habitos de la poblacion en cuanto al consumo.

2. Factores racionales que motivan la compra: Indicar cuales son las

motivaciones que poseen los clientes para adquirir en un determinado

momento los productos o servicios ofrecidos por la franquicia.

3. Factores emocionales que motivan la compra: Indicar cuales son las

motivaciones psicoldgicas que poseen los clientes para adquirir en un
determinado momento los productos o servicios ofrecidos por la

franquicia.

4. Descripcién _del entorno econdmico: Descripcion del entorno socio

economico actual y su influencia en el comportamiento de compra del

consumidor o usuario.

5. Segmentacion: Descripcion de las segmentaciones de la poblacion

aplicables al negocio de franquicia.

Estudio de la demanda:

1. Volumen de la demanda: Es la determinacion de las cantidades esperadas

de demanda de producto o servicio a los niveles de precios establecidos.
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2,

Justificacién de la demanda a ser atendida: Indica los aspectos por los

cuales se establecié la porcién de la demanda a ser atendida.

Proyecciones de la demanda: Son las proyecciones de la demanda para la

vida del proyecto. La vida del proyecto esta establecida por la duracion

del contrato de franquicia.

Estudio de la oferta:

Identificacién de la competencia: Indicar que empresas conforman la

competencia del negocio de franquicia.

Descripcion de la capacidad instalada por competidor: Indicar la

capacidad que posee la competencia.

Localizacion de las empresas competidoras: Indicar donde estd ubicada la

competencia al negocio de franquicia.

Analisis de las importaciones: En los casos que sea aplicable, se debe

analizar las importaciones de productos que sean competencias para los

ofrecidos por el negocio.

Descripcion del comportamiento de la oferta: Cuantificar la cantidad de

producto ofertado.

Proyeccion de la oferta: Son las proyecciones de la oferta para la vida del

proyecto.

Correlacion con variables macroeconémicas: Analizar la influencia de las

variables macroeconomicas con relacion a la oferta de producto o

Servicios.

Comparaciones Internacionales: Indicar las diferencias en precios, de

oferta y demanda de los productos y servicios en otros paises.
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9. Comparacion de las estrategias publicitarias: Establecer las distintas

estrategias publicitarias que posee la competencia versus la franquicia

seleccionada.

Mercado potencial del proyecto:

=  Estimacion del mercado potencial: Es la cuantificacion del segmento del

mercado que se desea atacar. Para realizar estos célculos se empleara el
modelo de mercado desarrollado (ver modelo para determinar el mercado

objetivo).

Precios:

1. Descripcidn de los precios: Identificacion de los precios de los productos
o servicios de la competencia, de los productos sustitutos, de los

productos importados, etc..

2. Descripcion de las politicas gubernamentales de precios: Indicar si

existen algunas restricciones gubernamentales en la fijacion de los precios

y cuales son.

3. Estimacion del precio del producto: presentacion de los precios de los

productos y servicios fijado para la franquicia.

4, Calculo de la elasticidad demandada-precios: Determinacion de la

elasticidad de los precios de ser posible.

Comercializacion:

1. Canales de comercializaciéon: Descripcion de los canales de

comercializacion empleados por la franquicia.
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2.

Descripcién de los medios de transporte: Indicar cuales son los medios de

transporte empleados para la entrega de los productos o servicios, para la

recepcion de insumos, etc.

Descripcion de las politicas de compras: indicar cuales son las politicas

de la franquicia en materia de compras asi como proveedores autorizados.

Descripcion de las politicas de inventario: Indicar cuales son los niveles

minimos y maximos de inventario y los items que los conforman.

Analisis de los tiempos de entrega: Indicar los tiempos de entrega de los

productos que conforman el inventario.

Descripcién de los empaques en el transporte: Indicar los tipos de

empaques utilizados en los insumos empleados.

Conclusiones del estudio de mercado: descripcion de los criterios que permiten 0 no

acometer la inversion desde el punto de vista del mercado.

Descripcién de la plantilla Estudio Técnico

Tamafio del proyecto y localizacion de la franquicia:

%

Factores que determinan el tamafio: Indicar que determina el tamaifio del

proyecto de la franquicia.

Tamafio de la franquicia: Definir el tamafio del proyecto de franquicia.

Localizacion: Utilizando el modelo de localizacion determinar la macro y

micro localizacion del proyecto.

Descripcion del proceso:

&

Descripcion _de las operaciones: Descripcion general del proceso

operativo o la manera en que se prestara el servicio.

-152-




Capitulo VI

2. Maquinarias y equipos: Indicar los activos, precios y vida util de los

equipos necesarios para el proceso operativo.

3. Mercancias e insumos necesarios: Indicar cuales son los productos

necesarios para operar, sus precios y cualquier caracteristica resaltante.

4. Niveles de inventarios: Indicar niveles minimos y maximos de inventarios

fijados o no por el franquiciante para efectuar las reposiciones.

5. Vida util del proyecto: Indicar la vida del proyecto, la cual debe esta estar

basada en el contrato de franquicia.

6. Descripcion de la instalacion: Esquemas y planos del local donde operara

asi como la distribucién de los distintos equipos para desarrollar los

procesos.

Estructura organizativa:

1. Estructura organizativa de la organizacion franquiciante: Descripcién de

las funciones involucradas para administrar la red de franquicias.

2. Estructura de la franquicia: Descripcion de la organizacion interna del

negocio.

Calendarizacidén del proyecto:

= Calendario de actividades: Indicar las actividades que se necesitan

realizar para iniciar las operaciones y los tiempos de inicio y culminacion
de cada una.

Conclusiones del estudio técnico:
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Descripeién de la plantilla Estudio Financiero y evaluacion

Determinacion de costos e inversion:

1

Inversion en local: Es la cantidad de recursos monetarios que son

necesarios para adquirir el local.

Inversién en infraestructura vy acondicionamiento del local: Son la

cantidad de recursos monetarios que se requieren para colocar el local en

condiciones operativas para el uso de la franquicia.

Inversion en equipos vV _maquinarias: Es la cantidad de recursos

monetarios que se requieren para la compra de las maquinarias y equipos

de manera que la franquicia pueda operar.

Inversién en activos intangibles: Representa la cantidad de recursos

monetarios constituidos por los servicios o derechos adquiridos

necesarios para poder constituir y colocar en marcha el negocio.

Costos_de mano de obra: Representa los costos que se incurren por el
empleo de operarios y obreros necesarios para prestar el servicio o

elaborar los productos.

Gastos de personal: Representa los gastos que se incurren por poseer

personal que no incide directamente en la prestacion del servicio, pero

que es necesario para la operacion administracion de la franquicia.

Costos de los insumos e inventarios: Representa los recursos necesarios

para adquirir las mercancias y 1os insumos necesarios para la operacion

de la franquicia.

Depreciacion y amortizacion:
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® Depreciacion: Representa la porcion del costo de los activos que se
considera consumida durante el periodo de operacion de la

franquicia.

=  Amortizacién: Representa la porcién de la inversion de los activos
intangibles que se considera consumida durante el periodo de

operacion de la franquicia.

9. Canon de entrada a la franquicia: Son los pagos que se realizan por tener

derecho a utilizar un formato de franquicia.

10. Canon de operacién: Son las cuotas o pagos que debe realizar el

franquiciado por distintos conceptos de funcionamiento de la franquicia.

11. Gastos en publicidad y mercadeo: Representa los recursos monetarios

empleados como gastos de publicidad.

Capital de trabajo:

1. Meétodo de célculo: Describe la metodologia empleada para calcular el

capital de trabajo.

2. Determinacion del capital de trabajo: Representa los recursos monetarios

destinados como capital de trabajo.

Financiamiento del proyecto:

1. Descripcién de los parametros macroecondmicos: Descripcion de la

realidad macroecondmica en la cual va a funcionar la franqucia.

2. Financiamiento propio: Representa la cantidad de recursos monetarios

asignados por el inversionista como parte de la inversion total del

proyecto.
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3. Financiamiento externo: Representa la cantidad de recursos monetarios

requeridos para financiar la inversion.

Analisis de los estados financieros:

1. Balance general: representacion de los bienes, derechos y obligaciones

que conforman la empresa.

2. Flujo de caja: representacion de los recursos monetarios que salen y

entran en el negocio.

3. Indices financieros: son relaciones matematicas entre distintas cuentas de

los estados financieros.

4. Analisis de los estados financieros: Andlisis metodologico de la

informacion recopilada en esta seccion.

Evaluacidn del proyecto:

1. Criterios de evaluacién: Seleccion de las metodologias que se emplearon

para evaluar el proyecto.

2. Andlisis de sensibilidad: Identificacion de las variables que afectan

significativamente la rentabilidad del negocio de franquicia.

3. Resumen de resultados: Resumen de los resultados de evaluacion

tomando en cuenta los resultados arrojados del analisis de sensibilidad.

Conclusiones del estudio financiero y evaluacion:
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CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

I. La investigacién de campo determiné que existe un mercado para la
aplicacion de una herramienta que permita la seleccion, formulacion y

evaluacion de un proyecto de franquicia.

2. Se demuestra la viabilidad de desarrollar y aplicar las metodologias de
formulacion y evaluacion de proyectos de inversion convertida en un

modelo que responda a las necesidades de los futuros franquiciados.

3. La herramienta es capaz de ayudar al franquiciado en el proceso de
constatacion de la informacion que le suministre el franquiciante en su
Oferta de Franquicias, especialmente en lo que se refiere a rubros como
expectativa de rentabilidad, ventas promedios, etc. fortaleciendo su toma
de decision de una manera mas sistematica y menos dependiente de la
“venta” que hace el franquiciante. Sin embargo la limitaciéon o amplitud
de la informacion que suministre el franquiciante constituira un elemento

de uso mas o menos intensivo de la herramienta.

4. El desarrollo del modelo en Microsoft Excel y las plantillas en Microsoft
Word facilita al usuario cualquier modificacion que desee realizar para
adaptarlo a sus necesidades particulares, asi como las horas de induccidn
para la aplicacion de la herramienta se optimizan, confirmando la

hipotesis planteada en este trabajo.

5. El modelo puede ser empleado directamente por las empresas consultoras
en el area de franquicias o distribuida a través de las empresas
consultoras, para ser empleadas por los inversionistas directamente, lo
cual requeriria dictar un entrenamiento particular a cada usuario lo que

podria ser un producto adicional a la herramienta. También existe la
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posibilidad de emplear la web como mecanismo de distribucion y el uso
en linea de los distintos modelos desarrollados. Pero estos conceptos para

mercadear la herramienta, se enmarcan fuera del alcance de este trabajo.

6. EIl modelo puede emplearse perfectamente para que los franquiciantes
actualicen la informacion otorgada a sus futuros franquiciados y que la
informacién sea mas precisa que la usualmente otorgada por falta de

estudios mas técnicos. I

7. Debido a la densidad de la informacion a recopilar y de cierta base
conceptual minima requerida para el uso del modulo de evaluacion de
franquicias, segun opinion de experto consultado, el uso de este modelo
es conveniente para franquicias de montos de inversion superiores a los
70.000 délares americanos, dado que aquellas franquicias tales como
puntos de venta pequefios, la relacion costo-beneficio del uso de la

herramienta no seria atractiva.

8. Efectivamente la herramienta cumple con el objetivo de realizar una
formulacién efectiva de cualquier proyecto de franquicia, con la limitante

indicada en el punto anterior.
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Proyecto de investigacion: Desarrollo de un modelo para seleccion, formulacién y evaluacion de proyectos de inversion en

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

franquicias
_ Tiempo expresado en semanas

Actividades 1 2 3 4 5 6 7 8 10 |11 |12 |13 |14
Primera Etapa:

1 Elaboracion del guion de la entrevista

2 Validacion del guion

3 Realizar entrevistas

4 Tabular y analizar datos
Segunda Etapa:

5 Recoleccion informacion tedrica y bibliografica

6 Elaboracion del modelo

7 Revision del modelo

8 Elaboracion del Test de evaluacion del modelo
Tercera Etapa:

9 Validacion del Test de evaluacion

10 | Evaluacion del modelo

12 | Incorporacién de observaciones
Cuarta Etapa:

13 | Elaboracién del informe de la investigacion

14 | Presentacion del informe
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ANEXO A

Glosario de términos bdsicos




TERMINOS DE FRANQUICIAS

ADHESION: Acuerdo entre dos franquicias en el cual donde se establece una tienda de una
de las franquicias la cual denominada madre, se crea una sub-tienda de la otra franquicia la
cual se.le denominada huésped. Ej.: tiendas de ropa con tiendas de café o comida.

CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUICIA COF (UNIT FRANCHISE OFFERING):
Documento entregado antes de la firma de cualquier contrato a los futuros franquiciantes
con la informacién basica de la franquicia, de manera que los franquiciados puedan realizar
sus respectivos analisis de factibilidad.

CO-BRANDING: Modalidad en la que se agrupan varios productos pertenecientes a
distintas franquicias los cuales son vendidos en una misma tienda y utilizando hasta la
misma maquina registradora. Ej: algunas tiendas de Cinamon y helados.

COMISION DE ENTRADA (INITIAL FEE): Pago que se realiza por la firma del contrato
de franquicia.

FRANQUICIA: contrato legal en donde una empresa denominada franquiciada, adquiere el
derecho de utilizar, uno o varios elementos como son: marca, asistencia técnica, derechos
de distribucion, procedimientos operativos y administrativos, etc. de una empresa
denominada franquiciante la cual otorga estos beneficios al franquiciado a cambio de un
determinado beneficio, especificado en el contrato firmado entre ambas partes.

FRANQUICIANTE / FRANQUICIADOR: Ente que posee los derechos legales, o
conocimientos tecnoldgicos de un producto, concepto, o servicio y el cual esta dispuesto a
ceder estos derechos o conocimientos a otra persona por €l pago o pagos o cualquier otro
arreglo que se establezca en el contrato de franquicia.

FRANQUICIADO / FRANQUICIATARIO: Persona que adquiere los derechos para explotar
el uso de un producto, concepto, o tecnologia, siempre y cuando cumpla con el pago o
pagos o cualquier otro arreglo que se establezca en el contrato de franquicia.

FRANQUICIA DE PRODUCCION: “El franquiciante es el propietario de la marca y el
fabricante de los productos que se distribuyen sus franquiciados” . FranquiGuia, 2001.

FRANQUICIA DE SERVICIO: “El franquiciante ofrece a los franquiciados una formula
original, especifica y diferenciada de prestacion de servicios al usuario, con un método
experimentado y caracterizado por su eficiencia”. FranquiGuia, 2001.

FRANQUICIA INDUSTRIAL: “El franquiciante le otorga el nombre de la marca y ademas
le cede los derechos de fabricacion, tecnologia y comercializacion de los productos a través
de un contrato”. FranguiGuia, 2001.

FRANQUICIA DE DISTRIBUCION: “El franquiciante, aparte de otorgar el nombre de la
marca, le vende a los franquiciados todos los productos que ellos deben ofrecer en los
puntos de venta de la red. El franquiciante puede ser el fabricante y el franquiciado el

detallista, o el franquiciante el mayorista y el franquiciado el minorista”. FranquiGuia,
2001.




FRANQUICIA CHATARRA: Termino utilizado para describir aquellas franquicias que
incumplen con los franquiciados, no brindan ningin apoyo a los mismos y cuyo tnico fin
es percibir beneficios por el cobro de los derechos de entrada y algunas regalias.

FRANQUICIA MAESTRA: “Es aquella que se otorga a un franquiciado y que le da
derechos de a este de subfranquiciar en la region o pais para el cual obtuvo esta
representacion.” FranquiGuia, 2001.

KNOW-HOW (SABER COMO): “Conjunto de conocimientos practicos no patentados
derivados de la experiencia del franquiciador y verificados por este”. FranquiGuia, 2001.

MANUAL DE OPERACION: “ Son los documentos que describen con lujo de detalle y de
manera estandarizada la parte operativa del negocio, tanto en sus aspectos administrativos y
contables, como en lo que se refiere al rubro en el cual se desempefia la franquicia”.
FranguiGuia, 2001.

MINIFERIAS: Acuerdo en el cual varias franquicias tienen presencia en el mismo lugar
pero cada una trabaja independientemente de la otra. Ej: Estaciones de servicios de
gasolina.

POOL DE MARCAS: Derecho de establecer micro tiendas con stands mdviles en las areas
comunes de centros comerciales. Ej: Stands de flores, dulees, etc.

REGALIAS (ROYALTIES, REVEVANCE): Son las cuotas o pagos que tiene que realizar
el franquiciado por distintos conceptos de funcionamiento de la franquicia.

TENANT-MIX: “Ocupacién ordenada de centros comerciales, en las cuales se define
previamente el nombre de las marcas y el lugar que ocuparan en los antes de su
inauguracién y el mismo tiempo se promueve la adjudicacion de esas franquicias a
inversionistas interesados”. FranquiGuia, 2001.

TROPICALIZACION: Cambios permitidos por la franquicia en su concepto para adaptarla

a las condiciones particulares a una determinada region o mercado.

TERMINOS DE FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS

CONSUMO: “Demanda efectiva actual que equivale al volumen total de transacciones de
un producto o servicio a un precio determinado, dentro de una drea determinada, en un

momento dado”. FONCREI, 1999

CREDITO PUENTE: “Es el que se concede mientras tanto se tramita o gestiona el cobro de
una cantidad superior”. FONCREIL, 1999

COSTO DE PRODUCCION: “Gastos ocasionados por el pago de intereses, salarios,
amortizaciones, materias primas y todos aquellos conceptos que inciden directa e
indirectamente en la produccion de un articulo”. FONCREI, 1999




DEMANDA: “Necesidad o deseo de adquirir un bien o un servicio unida a las
posibilidades de adquirirlo”. FONCREI, 1999

DEMANDA POTENCIAL: “Volumen probable que alcanzaria la demanda real por el
incremento normal a futuro o bien si se modificaran ciertas condiciones del medio que la
limitan”. FONCREI, 1999

ELASTICIDAD: “Variacion relativa que experimenta una funcién o variable dependiente
ocasionada por la variacidn relativa de un factor”. FONCREI, 1999

EVALUACION: “Constituye un balance de ventajas y desventajas de asignar al proyecto
analizado los recursos necesarios para su realizacion”. FONCREI, 1999

MANO DE OBRA DIRECTA: “Consiste en los jornales pagados por el trabajo realizado
en el articulo manufacturado y que puede cargarse directamente al mismo”. FONCREI,
1999

MANO DE OBRA INDIRECTA: “Representa el trabajo auxiliar hecho en relacion con la
manufactura del producto. Es un trabajo que no se emplea en cambiar la forma del
producto, pero que realiza servicios esenciales”. FONCREI, 1999

MATERIAL DE EMPAQUE: “Son aquellos materiales que forman parte del producto sin
sufrir manufactura”. FONCREI, 1999

MATERIAS PRIMAS: “Son aquellos materiales que influyen directamente en el proceso
de produccion”, FONCREI, 1999

MERCADQO: “Sitio de convergencia de la oferta y la demanda de productos, en que se
establece un precio unico”. FONCREI, 1999

OFERTA: “Cantidad de un bien que los productores estan dispuesto a llevar al mercado de

acuerdo con los precios que pueda alcanzar y teniendo en cuentas su capacidad real de
produccion”. FONCREI, 1999

PRECIO CONSTANTE: “Es el valor monetario de un bien producido en un periodo dado,
calculado utilizando los precios de un afio base fijo”. FONCREI, 1999

PRECIO: “Valor de intercambio de los bienes y servicios que se establece entre el
comprador y el vendedor”. FONCREI, 1999

PRECIO C.LF.“(Cost, insurance, freight, es decir, “costo, seguro, flete”): nombre dado al
sistema de pago de bienes cuando se incluye en el costo de los bienes fletados los costos
del seguro y del flete”.

PRECIO F.O.B.(free on board, es decir, puestos a bordo): “nombre dado al sistema de
pagos de bienes fletados a - o de otros paises, cuando la cantidad pagada cubre Gnicamente
el valor de los bienes y excluye el seguro y el flete”. FONCREI, 1999

PRECIO CORRIENTE: “Es el valor de las mercancias medidos en unidades monetarias, en
un determinado momento”. FONCREI, 1999

PROYECTO: “Es el plan prospectivo de una unidad de accion capaz de materializar algun
aspecto del desarrollo economico o socia”l. FONCREI, 1999




PUNTO DE EQUILIBRIO: “Es el volumen o nivel de operaciones para el cual los
ingresos totales y costos totales son exactamente iguales”. FONCREI, 1999

RENTABILIDAD: “Es la relacion existente entre los rendimientos netos obtenidos de la
inversion y un capital invertido, expresada dicha relacion en tanto por ciento”. FONCREI,
1999

RAZON SOCIAL: “Es el nombre con que se proyecta registrar la empresa y con el cual
efectuara sus transacciones comerciales”. FONCREI, 1999.

SUELDOS: “Pago basico de los empleados”. FONCREI, 1999
SALARIOS: “Pago bésico realizado a los obreros”. FONCREI, 1999

TASA ACTIVA: “Es la tasa de interés que cobra los institutos financieros por la
realizacion de sus operaciones activas (créditos, colocaciones, etc.)”. FONCREI, 1999

TASA DE INTERES: “Es el precio que se paga por el uso de fondos prestables”.
FONCREI, 1999

TASA INTERNA: “Se define como aquella tasa de interés que hace equivalentes a un
flujo de ingresos “.FONCRLEI, 1999

DE RETORNO: “Con un flujo de costos. En otras palabras, aquella tasa de interés que
hace igual a cero el valor presente de ingresos menos los costos”. FONCREI, 1999

TASA PASIVA: “Es la tasa de interés que pagan sus instituciones financieras en sus
operaciones pasivas (deposito de ahorro, depdsito a plazo, etc.)”. FONCREL, 1999
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bl ENCUESTA PARA EMPRESAS CONSULTORAS EN EL SECTOR
W DE FRANQUICIAS

bndiciones de la encuesta:

1 Objetivo de Ia encuesta: Propositos académicos.

1-Duracién estimada: 10 minutos.

3+ Declaratoria de confidencialidad: Se garantiza el cardcter confidencial de datos obtenidos en esta encuesta.

rPremisa de llenado: Agradecemos que las respuestas otorgadas sean el resultado de su experiencia personal y no por opiniones ajenas,

por su colaboracion.

ersona de contacto:
argo: —\
onsidera que la demanda de franquicias en Venezuela est4 en expansion? 'QsI [QNO
respuesta es negativa podria Ud. indicarnos sus impresiones:

fisu opinion /hacia donde se dirige el negocio de las franquicias en Venezuela?.

( iles son los servicios que frecuentemente les exigen los clientes a su empresa?.

O Elaboracién y andlisis de contratos de franquicias.

0O Analisis del negocio.

0 Seleccion para su cliente de la franquicia que mas se adecue a sus necesidades.
O Desarrollo del plan de viabilidad.

O Analisis de riesgo o sensibilidad.

0 Gerencia del proyecto.

Q otros:

Ud. indicarnos, si sus clientes frecuentemente les solicitan que realicen la formulacidn y 4 st O NO
acion de los proyectos de franquicias?
indicarnos si su empresas posee una metodologia establecida para formular y evaluarlos | (O SI U NO
os de franquicias en los cuales sus clientes estan interesados?
empresa consultora, estarian interesados en poseer una herramienta que los auxiiaraen [ SI | NO
mulacion y evaluacion de proyectos de franquicias?
aria dispuesto en adquirir o desarrollar una herramienta de ese tipo?. a SI a NoO |

opinion jUd, Cree que los inversionistas se beneficiarian de una herramienta como esta?. O s1I O NO
¢ que los inversionistas estarian interesados en adquirir una herramienta de este tipo?. a sI d NO

star interesado en la herramienta mencionada anteriormente, ;Podria indicarnos qué informacién le gustaria
cer para la seleccion, formulacion y evaluacion de una franquicia?




iciones de Ia encuesta:

Objetive de la encuesta: Propositos académicos.

uracion estimada: 10 minutos.

eclaratoria de confidencinlidad: Se garantiza e} carfeter confidencial de datos obtenidos en esta encucsta.

remisa de llenado: Agradecemos que las respuestas otorgadas sean el resultado de su experiencia personal y no por opiniones ajenas,
atias por su colaberacién.

bre: Edad: (120-30 | 031-40 | (41-50 | (151-60 | (161 6 mis

| de ingreso en base mensual:
s de 500000 (1 | 500001-1000000 ] | 1000001-150000 ] | 1500001-2000000 0 | Mas de 2000000 []

| de Instruccion:
aria [] Bachillerato [] Técnico medio [] Técnico superior [] Universitaria [ Otro:

: [l Administrador [J Arquitecto [ Comerciante (] Contador [ Economista
Educador [] Ingeniero L] Medico [ Militar [1 psicélogo [ Otro:
|, esta enterado que el sector de franquicias tuvo un crecimiento de un 25% durante el afio O SI O NO
007
a indicarnos si esta interesado en adquirir una franquicia como alternativa de inversion? 4 Si a NO

Jlos siguientes sectores en el cual estan clasificadas las franquicias /Elija un sector donde le gustaria invertir?

Alquiler de vehiculos O Hoteles (Q  Restaurantes
Cuidado personal QO piscotecas a Ropa y accesorios
Educacion a Magquinarias, equipos, materiales de [ Servicios de entretenimiento
Equipos eléctricos y electronioos. construccién O Servicios postales
Farmacias O Opticas U Tintorerias
L Productos y servicios
Podeia indicarnos por qué eligid ese sector?
e informacién sobre la rentabilidad del sector? O SI ’ﬁ NO

jibe Ud. que para solicitar un préstamo para invertir en un negocio a una institucion financiera, | [ S d NO
esario cumplir con una serie de requisitos y entregar una serie de recaudos que exige la
ffitucion?

ria interesado en poder tener acceso a una herramienta que lo asistiera en la seleccion, 3 sI O NO
ulacion y evaluacion de proyectos de inversion bajo la figura de franquicias?.

lsu respuesta es negativa, podria indicarnos sus razones:

ainteresado que la herramienta de seleccion, formulacion y evaluacién para franquicias lo | [ S] Od NO
a.en todos los informes y recaudos que usualmente solicitan las instituciones financieras?.

star interesado en la herramienta mencionada anteriormente, ;jPodria indicar qué informacion le gustaria conocer
fa |a seleccion y evaluacion de una franquicia?
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Lista de informacién para el uso del médulo de evaluacion de franquicias




LISTA DE I!\IFORMACIéN PARA EL USO DEL MODULO DE
EVALUACION DE FRANQUICIAS

INFORMACION GENERAL DE LA FRANQUICIA
bre de la franquicia:
ién:
sfonos:
teo electrdnico:
Site:
ersona de contacto:

version aproximada: . - Tasa de cambio Bs./$:

- % Regalias sobre ventas para - Otros pagos:
publicidad:

Tiempo de vigencia del contrato Dimension Minima
de franquicia del local en mts~:

INFORMACION FINANCIERA BASICA

la tasa de inflacion promedio para el periodo de vida del negocio? (Depende del tipo de moneda

a tasa promedio pasiva bancaria (Este debe ser expresado segun el tipo de moneda seleccionada)

RMACION PARA REALIZAR EL CALCULO DEL MERCADO OBJETIVO

ctos o servicio dirigido a personas de [ Indiferente [1 Masculino | Femenino

inferior para la edad de consumidores - Rango superior para la edad de consumidores o
5 usuarios

Estructura de las clases sociales: %
% clase social A

% clase social AB
% clase social C +
% clase social C
% clase social D
% clase social E

Consumo promedio (diario) Precio Proporcion
Nombres de los productos: Bs. de consumo

Porcentaje de poblacion a satisfacer: %




NAL
0] da
ol 8 -
) = C o cl ol
. 0,00 [ 0,40 [J
0,25 0,45 [
0,30 [] 0,50 [J
0,35 U
: : Riesgo tipo I [] Riesgo tipo II [ Riesgo tipo III []
rios
ipleados

Total operarios =




lercancias e insumos
imo desea calcular las mercancias e insumos:
[l Porcentaje de ingresos por ventas. = Indique porcentaje: %

] Ingreso de cada mercancia e insumo. = Utilice los cuadros siguientes:

Producto Precio unitario %, de las ventas totales

froducto 1:

Componente Precio Unitario Cantidad / ano (inicial)

roducto 2:

Componente Precio Unitario Cantidad / ao (inicial)




Componente Precio Unitario Cantidad / afio (inicial)

Producto 4:
Componente Precio Unitario Cantidad / aiio (inicial)

roducto 5:

e 'Cbmponente Precio Unitario Cantidad / anio (inicial)




Componente Precio Unitario Cantidad / aio (inicial)

Componente Precio Unitario Cantidad / afio (inicial)

Componente Precio Unitario Cantidad / aiio (inicial)




ucto 9:

ucto 10:




DETERMINACION DE COSTOS

Gastos de operacion

CUENTA DEGASTO
ervicios (% global):
Electricidad
Agua

-~

Telefono

astos de venta

CUENTA DEGASTO
eldos vendedores
isiones Vendedores
05s
ra Publicidad
a para Publicidad
i Regalias sobre ventas
(uota de regalias
Otros

Gastos generales

CUENTA DEGASTO

METODO 1 - % DE
INGRESOS POR VENTAS

%

METODO 2 POR
DETERMINACION DE
CUENTA DE GASTO
COSTO ANUAL INICIAL

METODO 1 - % DE
INGRESOS POR VENTAS

%

METODO 2 POR
DETERMINACION DE
CUENTA DE GASTO
COSTO ANUAL INICIAL

METODO 1 - % DE
INGRESOS POR VENTAS

%

METODO 2 POR
DETERMINACION DE
CUENTA DE GASTO
COSTO ANUAL INICIAL




ALCULO DE INVERSION

ACTIVO COSTO
Activos Fijos
Local
Equipamiento / Muebles / Vehiculos
Obras Civiles
Otros
Activos Nominales
Gastos de constitucion y legales
Gastos de Puesta en marcha
Gastos de Entrenamiento
Patentes y Licencias
Provision de imprevistos

Monto del préstamo Anos de financiamiento Tasa de interés
[0Bs. 0%




ANEXO D

Plantillas




ANTECEDENTES DEL PROYECTO




RESENA DE LOS INVERSIONISTAS

VISION DEL NEGOCIO

OBJETIVOS DEL NEGOCIO

JUSTIFICACION DE LOS OBJETIVOS



ANALISIS ESTRUCTURAL DE LOS SECTORES

PODER NEGOCIADOR.
DELOS

RIVALIDAD
ENTRE LOS
COMPETIDORES

PODER
NEGOCIADOR DE

AMENAZAS DE
PRODUCTOS O SERVICIOS

MICHEL PORTER, 1998

1.- Amenaza de ingresos
1.1.- Barreras para el ingreso
1.1.1.- Economias de escala:

1.1.2.- Diferencias propias del
producto:

1.1.3.- Costos intercambiables:

1.1.4.- Requisitos de capital:




1.1.5.- Acceso a los canales de
distribucion:

1.1.6.- Ventajas absolutas de costos:
1.1.7.- Politicas gubernamentales;

2.- Intensidad de la rivalidad entre
competidores existentes

2.1- Crecimiento de la industria:
2.2.- Costos fijos de almacenamiento:
2.3.- Sobrecapacidad intermitente:

2.4 .- Falta de diferencias en los
productos o servicios:

2.5.- Diversisdad de competidores:
2.6.- Barreras de salida:
3.- Presion de productos sustitutos

3.1.- Desempefio del precio relativo de los
sustitutos:

3.2.- Propension del comprador a
sustituir:

4.- Poder negociador de los compradores
4.1.- Palanca negociadora

4.1.2.- Concentracién de
compradores contra concentracion
de empresas:

4.1.3.- Volumen de compra:
4.1.4.- Negociacion para la
absorcion de costos por parte del

comprador o proveedor:

4.1.5.- Informacidén del comprador:




4.1.6.- Capacidad de integrarse
hacia atras:

5.- Poder de negociacion de los
proveedores

5.1.- Diferenciacion de los insumos:
5.2.- Costos intercambiables de
proveedores y empresas en el sector
industrial;

5.3.- Presencia de insumaos sustitutos:

5.4.- Concentracion de proveedores:

5.5.- Importancia de volumen para el
proveedor:

5.6.- Costo relativo a las compras totales
en el sector industrial;

5.7.- Impacto de insumos en el casto o
diferenciacion:

5.8.- Amenazas de integracion hacia
delante en realacion con la amenaza de
integracion hacia atras en las empresas en
el sector industrial:

SITUACION ACTUAL DEL NEGOCIO

ENTORNO SOCIOECONOMICO




OPORTUNIDADES, AMENAZAS, DEBILIDADES Y FORTALEZAS

(Matriz DAFO)

Matriz DAFO:

Oportunidades Amenazas

Debilidades Fortalezas

CONCLUSIONES DE LOS ANTECEDENTES




ESTUDIO DE MERCADO




DESCRIPCION DEL PRODUCTO (Caracteristicas y usos)

1.- Antecedentes Historicos:

2.- Descripcion general del

producto:
3.- Elementos diferenciadores:

4.- Tipo de empaque o entrega del

Servicio:

5.- Andlisis de la relacién Calidad-

Precio:

6.- Productos sustitutos o

similares:

7.- Ciclo de vida en la que se

encuentra el producto:
8.- Normas legales aplicables:
9.- Normas de calidad aplicables:

10.- Aspectos del contrato del

franquiciante:

11.- Marco arancelario:




ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

1.- Descripcion de los hébitos del

consumidor:

2.- Factores racionales que

motivan la compra:

3 .- Factores emocionales que

motivan la compra:

4.- Descripcion del entorno

economico:

5.- Segmentacion:

5.1.- Segmentacion geografica:
5.2.- Segmentacidn por sexo:
5.3.- Segmentacion por edad:

5.4.- Segmentacion por clase

social y nivel de ingreso:




ESTUDIO DE LA DEMANDA

- 1.- Volumen de la demanda:

2.- Justificacion de la demanda a

ser atendida:

3.- Proyecciones de la demanda:




ESTUDIO DE LA OFERTA

1.- Identificacion de la

competencia:

2.- Descripcion de la capacidad
instalada por competidor:

3.- Localizacion de las empresas

competidoras:
4.- Anélisis de las importaciones:

5.- Descripcion del

comportamiento de la oferta:
6.- Proyeccion de la oferta:

7.- Correlacion con variables

macroecondmicas;

8.- Comparaciones

Internacionales:

9.- Comparacion de las estrategias

publicitarias:




MERCADO POTANCIAL DEL PROYECTO

Estimacion del mercado potencial:




PRECIOS

1.- Descripcion de los precios de:
1.1.- Productos similares:

1.2.- Productos similares en el

exterior:

1.3.- Productos importados:

1.4.- Productos sustitutos:

1.5.- Productos complementarios:

2.- Descripcion de las politicas

gubernamentales de precios:

3.- Estimacidn del precio del

producto:

4 .- Calculo de la elasticidad de los

precios:




COMERCIALIZACION

1.- Canales de comercializacion:

2.- Descripcion de los medios de

transporte:

3.- Descripcion de las politicas de

compras.

4 .- Descripcion de las politicas de

inventario:

5.- Analisis de los tiempos de
entrega:

6.- Descripeion de los empaques

en el transporte:




CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO




Guia rapida para realizar ¢l analisis del mercado

Ciclo de vida del producto o servicio:

Introduccién Crecimiento ] Madurez 1 Declinacién N

] |

A

Volumen de Ventas

e e o i e e e e S e e e
T R e e

Tiempo

Justifique su eleccidn para los ciclos de vida del producto o servicio:

4

Perfil del consumidor:

(Quiénes son los clientes? (Individuos, Grupo familiar, Empresas, Otro)

|
|
|
|




/Quién decide la compra? (Individuos, Grupo familiar, Padres, Madre, Empresas, Otro)

(Qué motiva la compra?

Factores Racionales: 0 1 2 3 4

Ahorro en la compra

Economia en uso

Durabilidad

Cumplimiento en las entregas

Ahorro de trabajo

Ahorro de tiempo

Asistencia técnica

Servicio prestado

Facilidad de instalacion

Disponibilidad de producto

Curiosidad

Factores Emocionales: 0 1 2 3 4

Apariencia

Prestigio

Deseo de ser reconocido

Deseo de imitar

Deseo de variedad

Deseo de crear

Seguridad

Miedo

Conveniencia

Observaciones:




Segmentacion del mercado:
Segmentacion geografica:

Macrolocalizacidn por factores subjetivos:

FACTORES SUBJETIVOS

SI [ NO UBICACION

Poseo local que deseo usar en el negocio de
franquicia:

Deseo trabajar cerca de mi casa:

Poseo otros negocios cerca del area donde voy a
montar el nuevo negocio:

Deseo expandirme a otras regiones:

Poseo interés particular en una determinada drea:

Local pre- establecido por el franquiciante:
Indique el transito de personas que concurren frente
al local o entran al centro comercial:

Indicar las alternativas de localizacion tentativa:

Alternativa de la entidad federal

Nombre de la entidad federal

1

2

| 3

Especificacion del los municipios o parroquias dentro de cada entidad federal:

Alternativa del municipio o parroguia Nombre del municipio o parroguia

1

2

3

Segmentacion por sexo:
El negocio esta dirigido a personas de sexo:

e Femenino 0
e Masculino [
e Ambos Sexos 0

Segmentacion por edad:

Los consumidores mayormente poseen una edad que va desde =» \

Los consumidores mayormente poseen una edad que va hasta = |




Segmentacion por clase social:

Clase social tipo de los consumidores potenciales % x Clase social

A

AB

C+

C

D

E

Segmentacion por nivel de ingreso:

Clasificacion de los niveles de ingreso Y%

150.000,00 6 menos

150.001,00 — 250.000,00

250.001,00 — 500.000,00

500.001,00 — 750.000,00

750.001,00 — 1.000.000,00

1.000.001,00 — 1.500.000,00

1 -500-001 ,00 = 2.000.000’00

2.000.001,00 — 3.000.000,00

3.000.001,00 6 m4s

Andlisis de los competidores:

Identificacion:

Ne° Nombre Afios en el Volumen de | Cuota del
mercado ventas totales | mercado

S|l |u|s W)=




Factores comparativos:

Colocar: 0 si es peor, 1 si es igual § 2 si es mejor Competidor

Variedad de productos

Percepcion de Calidad

Disefio
Imagen

Envasé¢ y Presentacion

Servicio post venta v garantia
Politicas de devoluciones

=

Posicionamiento de precios

Politicas de descuentos (rebajas)
Condiciones de pago B
Condiciones de financiamiento

Publicidad

Venta directa

Promocion de ventas
Relaciones publicas

| Canales de distribucién |

Inventarios J

Trasporte I

Precio

Anédlisis de precios

N° Producto Precio Precio en la Diferencia
promedio del | franquicia
mercado

=T IR RN A A




ESTUDIO TECNICO




TAMANO DEL PROYECTO Y LOCALIZACION DE LA FRANQUICIA

1.- Factores que determinan el
tamafio;

1.1.- Caracteristicas del mercado

de consumo:

1.2.- Caracteristicas del mercado

de proveedores:
1.3.- Economias de escala:
1.4.- Recursos financieros:

1.5.- Caracteristicas de la mano de

obra:

1.6.- Tecnologia:

1.7.- Benéficos econdmicos:
2.- Tamafio de la franquicia:
3.-Localizacion:

3.1.- Macro-localizacion:

3.2.- Micro-localizacion:




DESCRIPCION DEL PROCESO

. 1.- Descripcion de las actividades

operativas:

2.- Maquinarias y equipos para

produccion:
3.- Insumos de produccion:
4.- Niveles de inventarios:

5.- Vida util del proyecto:

6.- Descripcion de la instalacion:




A ORGANIZATIVA

1.- Estructura organizativa de la

organizacion franquiciante:

2.- Estructura de la franquicia:




CALENDARIZACION DEL PROYECTO

~ Calendario de actividades:




CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICO




ESTUDIO FINANCIERO Y EVALUACION




DETERMINACION DE COSTOS E INVERSION

,1.- Inversion en local:

2.- Inversidn en infraestructura y

acondicionamiento del local:

3.- Inversion en equipos y

maquinarias:

4.- Inversion en activos

intangibles:
4.- Costos de mano de obra:
5.- Gastos de personal:

6.- Costos de los insumos e

inventarios:
7.- Depreciacion y amortizacion:

8.- Canon de entrada a la

franquicia:
9.- Canon de operacion:

10.- Gastos en publicidad y

mercadeo:




CAPITAL DE TRABAJO

1.- Método de célculo:

2.- Determinacion del capital de

trabajo:




FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

1.- Descripcion de los parametros

macroeconomicos:
2.- Financiamiento propio:

3.- Financiamiento externo:



ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

. 1.- Balance general:
2.- Flujo de caja:
4.~ Indices financieros:

3.- Analisis de los estados

financieros:




EVALUACION DEL PROYECTO

1.- Criterios de evaluacion:

2.- Analisis de sensibilidad:

3.- Resumen de resultados




CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO Y EVALUACION




ANEXO E

Ejemplos




EJEMPLO DE UNA SELECCION DE FRANQUICIA

Pantalla de inicio

BIENVENIDOS AL MODULO DE |
. SELECCION DE FRANQUICIAS |

Primer cuadro de preguntas
Modsca




Primer resultado

EA M

NHACIONAL

s il
i

DIGO DL LA FRANGUICIA QUE DESEE
DATOS

encontradas

- N

AMERICAN DELI GOURMET
AMERICAN 10T DOGS & MILKSHl
ARTURD'S |

IHARDLLS
CHE

EIEMPLD SELECTOR DE FHANGUICIAS

LA COUADA DE CARLOS
LAMAISON DE L'ENTRECDTE ¥
LA MONTSERRATINA
MACCHIATO CAVE GOURMET
SPEED PASTA

MEDIEVAL BUI n
MEDIEVAL TOWH

HACHD O FAST

PARIS CROD ANT

PECOS BILL

POLLO A LA BRODASTER
PRONTRO PIZZA FXPRESS
RONKY'S POLLO

SHOBIZ

STEAK BURGER

5 I EXPRESS

THE ROLL FACTORY
ALEMANAS

MAHBD




Segundo cuadro de preguntas

E3 Mictosoft Excel - BJEMPLD SELECTOR DE FHANGUIC

PREFERENCIAS POR ANTIGUEDAD:

&Es importante para usted la antigiiedad de la fianquicia? m

Dela tabla'sigulente,'asigm puntajes a los rangos de antiguedad | 0 a5 afios =>
Considere 1 bajo, 2 medio, 3 alto. Por favar asigne » cada uno B a 10 afios ==>
de los rangos mesirados puruaciones sin repetir ninguna 11 afios o més ==>

EJEMPLE SELECTOIN DE |

JDE LA FRANQUIC
y» DATDS

550




Tercer cuadro de preguntas

=L el ! E L = T LIV

DERECHO O CANON DE ENTRADA
[Seleccione = deracho de entrada nvéximo gue 854 dispuesio 3 pagar j {51,1 canon de még

REGAL(AS Y PUBLICIDAD

i@sccinna la parcentaje mayimo de regalias mas parceniaje para Phabmenos ¥ |

publicidad que ests dispuesto a pagar

OTROS PAGOS

Seleccione el porcentaje maximo de olros pagos que esté dispuesto @
pagar (Son todos los pagos que puedan llegarse acordar entre el
franquicianta y franguiciada y na puadan enmatcarse cama ragalias o
cuatas de publicidad)

i

DE LA FRANDUICIA ODE DESEE

Franguic

e




FRANQUICIAS OTORGADAS

& Cusdl es s rango minimo franguicias que & su critetio Indferente W
refleja un desarrollo aceptable para ser parts de [s red del
iciania?

_ BUSCAR e
~ REGRESAR AMENUDEMICIO 1|

18 89C0ION rida &1 para ol evaluador Seimpore v )
_nqulcin' ctu&lrndnle orae

oAl
RESTALRANTES
_______ = 5

' CONSULTARUNA
| FRANQUICIAEN




LOCAL

[g,Pnsaa un local?

4Planea usar el local en su proyecto?

g colocar nigun valor en lg casilla siguisnle ==>

EMEPLO SELECTON DE FRANQUIN

NAIINAL
RESTALRANTES
1

= Indiferupi
ol
NU

I"I

niradas so




Sexto ¢
3

INVERSION

’galacciona 8l monto que desea invertir v+ | 450.000,00

| REGRESAR A MEND DENICIO

Lag montas da nvarsion eetén expressdos sn dolarsf maricano

3 Microsolt Lycel - EIEMPLD SELLCTOR DE FRANQUITCIAS

J&) archivo Edeén Yor fnsertar Eormoto Horamiantas Datos Veniana 1

NACIONAL
PSS TALITANTES
=1

n
450000

=
B INTRODUZCA FL
VISUALIZAR TONOS SUS DATO!




EJEMPLO DE EVALUACION DE UNA FRANQUICIA

Pantalla de inicio

. DATOSDELA | ANALISISDE
 FRANQUICIA |  MERCADO

| FLuJo DECAJAY
£ [EVALUACION

IE]|
| alsx]

Jnena !a&_.,fj.n e

Al =]

w10 »_4 M __;r. g_ |.€ _ 33{

A 8] ARSI e T oA T T

T

Gl

Premisas

1.- Elija la moneda en gue desea trabajar

ey | Bolivares W

2.- ) Cudnto capital desea invertir? ‘

-3

20.000.000,00

3.- Indiqua cudnto es el darscho de antrads en
g concordancia con |a meoneda de trabajo elegida?
g (INITIAL FEE)

=====> 5.500.000,00

_“__ 4.- Indique el % de regallas sobre yentas para inversién l
i publicitaria

> | 200%

a3 5.- Indique &l % de ragallas sobre ventas l

> 0,00%

15 |6.- 4 Tismpo de vigencia del contrato de franguicia? |

5

------->|
FORMULACION £ .0, Fmiuei!!

|

MEND

it

) i I I_“FW#FHF“M s e el



~ Indigue el % de regalias sobre ventas para inversion
ublicitaria m====j 200%

5.- Indigue el % de regalias sobre venias ] =====> | 0 00%

6.- 4 Tiempo de vigencia del contrato de franguicia? l == l 5 |
|23

7.- 4 En cuéntos afios espera recupsrar |a inversion? J =====> r 2 i

8.- ,Cudl g5 la tasa de cambin para el proyecto?( Sélo l l

si ingresd tipo de moneda délares) > 800,00

Q.- ,Cudl es la tasa de inflacion promadio para el '_I'

periodo de vida del negocio? (Depende del tipo de

muoneda elegido) =====) 15 00%

10.- Indigue |a taga promadio pasiva bancaria (Ests
debe ser expresado segun al lipo de moneda
seleccionada =====> 16 00%




Datos del mercado

I II MI*LU 1 l"‘a‘l UAL ILFN

%’M S IO 2t e S e o et b B S WS RS
=0
) Cuestionario para la proyeccion del mercado

Nota: Para llenar este modulo puede ayudarse con el anélisis presentado en la plantilla de Estudio de mercado

Segmentacién Geogréfica (Ubicacién regional de la franquicia)
Entidad Federal (Estado); li-'m' Esparta i
1 Municipio y parroguia: l"ﬁ ﬂ ; '
-'r (i va emplear método 2 leer manual de operacidn) I
_Segmentacién por Sexo
Ij Praductos o senicio dirigido @ personas ds sexo
_Segmentacién por Edad
EEH‘ Rango infericr para la edad de consumidores o usuarios 5a% hd
Rango superior para la edad de consumidores o usuarios 6568 >

A T e e

Rango superior para la edad de consumidores o usuanus

Segmentacién por Clase Social % | -
Porcentaje da la clase social A 1%) i
\Porcentaje de la clase soclal AB 2%
Ii72s |Porcentaje de la clase socia ial C+ 12%
30 \Porcentaje de Ia clase social C
31 \Porcentaje da la clase social D
32 \Porcentaje de la clase social E o=
cf Porcentaje Total por Clase Social 15%

Proporcion
Consumo Promedio (Diario) Bs. de consumo

1.20000] 100,00%

Producto 7
Producto B
Producto 9
Fmductu




45 Producto ¢

4B | Producto 10

47 | Consuma promedio general en Bs.

48 i

49,

150 Tasa de cambio § x Bs. |
T

62| |Porcentaje de |a poblacién a satisfacer. |

53]

_5_4: Proyeccion del mercado

Ao Inicial para la proyeccidn del mercada

Afio final de la proyeceidn del mercado

Elija método de proyeccitn del mercado: I;“’d“ 1B Bt i Gl D,Mrmvl

| Método3 j

| Rogresat a mont de

. Anilisie de marcadp |

|

al - ARG T EYAaLL

ST - L S [

5 Bnpmnulén E-oyrlliua

I__.jNum Esparta

12 % Poblacién Ubana

1a‘| z Aml iy J Aal o da ik ane
Peblaciin dante deliadie sscogide
5
Total Poblacidn =3

Segmentaciin por Sewa

Porcentaje a aplioar =>

Total Poblacién =»

Segmentacién por Edad

Edad minima
Edad méisma
Taotal peroentate a aplicar =3

Total Poblagidn =>

Segmentacién por Clase Social
3 Total poreantale a aploar=)

Totsl Poblacitn =>

32.233,54

DETERMJNACION DEI. I\:IERCADO BASADO EN I.A DEN SIDAD POBLACIONAI.




ol E

~ |Segmentacion por varlables
consideradas por el usuario

] Total Poblacion =>

g"f* 5 |POBLACION DEL MERCADO

POBLAeCle DEL MERCADO OBJETIVO

:-«

% Consumo promedio general x persona en Bs.
52 INGRESO PROMEDIO (Bs.x Afio)

Tasa de cambio § x Bs.

Tolf (el 20

R e L T e A e
5 |POBLACION BEL MERCADO

| 46 |Parcentsje de 1a poblacion a satisfacer

45 |POBLACION DEL MERCADO OBJETIVO 43.163.75 45.618,73 !
i =0
|60 | Consumo promedio general x persona en Bs. 1200,00 1.200.00 1.20000
B0
INGRESO PROMEDIO (Bs.x Afio)

m Tasa de cambio § x Bs.
55 _
56 INGRESO PROMEDIO (§ x Afio)

54 |POBLACION DEL MERCADO 431 53?,573 443.907 A1 456.187
|65 POBLACION DEL MERCADO OBJETIVO 43163,75 4439078 45.616,73
| 66 INGRESO PROMEDIO (Bs.x Afio) 51.796.503,56| 53.268.937 47|  54.742.476.52
7 INGRESO PROMEDIO {§ x Afio) B4.745 53 86/586,17

AM.0 desidad

4] |




Menu principal para la construccion del flujo de caja v evaluacion

Paso 1: Cargar ingresos
[ Mictozolt Es EJEMPLO 1 EVALUACION

56.217.067 05

Nota: Si elige |a opcidn "Cargar valores de Ingresos por ventas obtenidos en el estudio de mercado®,
verifique que la panlalla "Cuestionario para la proyeccion del mercado" el método seleccionado de
proyeccion de mercado es el que desea que se cargue en esta hoja de calculo.




Paso 2 Salarios

IEMPLO T EVYALUACION

Premisas para los célculos de
costo de personal:

Cuadro 1:
1.- Indique el vaior de la unidad tributaria = 13.200,00
}mmwmmwmmu ml
158.400,00
1 ivJ
3 3
mmm cmm? (hl-llmo‘lsdas]- : 15
Cuadio 2:
Cuadro de ingreso de personal Especifique el | Cantidad de
Especifique el cargo Salario mensual| operadores
200.000,00

Aiio

-

LE- T - e B £ T L% S F S LR |

" Especifique el

Salario mensual

Cantidad de

| operadores

RIS
Costo Nomina | Costo Nomina
(expresada en | (axpresada en

Ao |  bolivares) délares)

1 7.337.220,00 947153|
2 950903
3 954653
4 9.504,03
5 962153
6 065903
T 7.757.220,00 9.696,53
8 7.?31220,1:0' 8,734,03
9 ?31?221:1.130' 977155
10 ?.547.220,00' 9,809,03)|




Paso 3 Sueldos

it Excel - Fl Hl'l 1 EYALUAL IIIH

Premisas para los calculos de
. costo de personal:

Cuadro 2:
Cuadro de ingreso de personal Especifique el | Cantidad de
Especifique el cargo Salario mensual] operadores

0

13.200 20!
158,400,00
1 i
3

15

Esp.dﬁqua el

| Snlado mensualj operadores

Cantidad de

Costo Nomina | Costo Nemina
(expresada en | (expresada en
Afio bolivares) délares)
1 7.337.220,00 s.m,sai
2 7.507.22000 2508
3 7.637.220,00 8,546,
4 7.667.220,00 9.584,03
5 7.697.220 962153
6 7.727.220,00 9.659,03
7 7.757.220,00 968653
8 7.7687.220,00 873401
9 7.617.220,00] 977153

'?.séum,m‘




Como desea calcular las mercancias e insumos:

\ Porcentaje de Ingresos por ventas

Introduzca el porcentaje sobre ventas que
rapresentan las mercancias g insumos ==>

]&ﬁn Total Mercancias e Insumos Alternativa 1=

Producto 1

% de ventas totales:

Ingresos anuales por ventas totales:
Ingresos anuales por ventas del producto:
Precio unitatio del producto:

Cantidad de producto seqiin ventas anuales

54.742.478
oo
0w

Precio Unitarle | Cantidad / afio

Componentes

MP

1.466.532 00 00




Meétodo 1

1 j 2 '
27.371.239 26 2B.1068.63352 |
733722000 | 2 7.607.22000

dedores
nes Vendedoros

sa Publicidad
jota para Publicidad

ara Publicic
tapara Pub

B |
|

EoTEE |

G

41.610.035 50

T




Paso 6: Inversu'm

1.- yDesea emplear como dato de inversion, el
estimado ofracido por el franquiciante?

2.- De ser afirmativa la respuesta anterior,
introduzca el monto de inversion en el recuadro
adjunto.

3.- De ser neqativa la respuesta de |a pregunta 1,
proceda a llenar los datos que aparecen en sl
cuadro de célculo de inversidn.

CALCULO DE INVERSION

Activos Fijos
Local
Enquipariento/Muebles/Vehiculos
Obras Civiles j §.870.000,00
Otros

TOTAL ACTIVOS FLJOS

| Activos Nominales

Darscho de enlrada ;]mr:la! Fae)

Gastos de Puesta en marcha
Gastos de Entrenamiento

Patentes y Licencias
Pravisién de imprevistos
Ofras S
TOTAL ACTIVOS NOMINALES
CAPITAL DE TRA.BAJI:I INICIAL

CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO
(Método del desfase)

Indique Perfodo en mases ciclo desds desembolsos
_Earsth‘ns hasta recibir ingresn por ventas
Costo anual

Numero de meses de desfase
Bm anual on mesos

OBSERVACION [iecesva ruiancmesivo |

El capital a financiar es: [45.024.339,25

A Empleado. {MP ) INVERSION (DX

i




Paso 8: Flujo de caja con recursos propios
3 Microeoft Lycal - FIEMPLO T EVALUACION

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO CON RECURSOS PROPIOS it
|

B 1|Ventas Ingresos por vehtas 54.742.478,52 S8217.06|
T 2|Coslos variables Costos . 237123 - 2810853 ||
i 3|Coslos filos Coslog - 7a33r2000 | 7807221
HEH 41Gastos de veria Costos - 1084548 O [ I
10| 5|Gastos genarales Costos .- 570872667 |- 5916721
1 GlDepreciacidn v amartizacidn  |Denreciaciones - 3agraopd | 3397200
12| s|Utilidad Bruta 9.835.243,02 10.063.08
5 3| Impuest 1. 475 266 45 150945 ||
il 10]Utilidad Neta 8.359.956,57 B.553.581
15| 11|Cepreciacién y amottizacién _|Depreciaciones 3.367.200 3397200 ||
A6 13 Iversitn franguicia Jinversitn - 39024333 i
7 | 13]Inv. Capital dé trabajo Inversion - £.918.339 I
Valor de rescate neto de

18| 14J_impuasms |
13| 15[Flujo de caja - 45.942 678,50 11.757.166,57 11.950.01 ||

EVALUACION CON RECURSOS PROPIOS

Teécnicas que consideran el valor del
dinero en el iempo: | Resultado | Decision
1.- Valor presenta netn: . @br ' L
TRAM=3| 16 il il '
VPN =>| ]

2.- Célculo de |a taga intema de
retamo, | ; i i

TR=>) it FUE L
Teécnicas que NO consideran el valor del i - |
dinero en el Hempo: ] Resultado | Declsién
Periodo de recuperacién de la inversion g3 I St i
:expresadu BN meses : it i nr']l S5




