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Factibilidad para la Expansion de una Empresa de Cerveza Artesanal a través del
Formato de Franquicia.
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RESUMEN

El negocio de franquicia posee un mercado maduro y consolidade. Esto estda demostrado por la
depuracién y calidad de las franquicias que operan hoy dia de la cuales més de la mitad son nacionales
(65%), v en total suma 390 franquicias convirtiendo este sector de la economia en uno de los mas
importante del pais. Se puede decir que el sector gremial de franquicias a alcanzado la meta de
representar a la elite Latinoamérica de franquicias organizadas, y esto lo lleva a incentivar y
promeocionar la franquiciabilidad de conceptos regionales, en donde se ha permitido el desarrollo de
conceptos muy exitosos de los cuales el 70% han nacido en la region capital, sin embargo esto no
quiere decir que el interior del pais no sea de cantera de potenciales franquicias. En vista de tal
situacién se ve la oportunidad de establecer empresas mediante el formato de franquicias con
conceptos innovadores y tradicionales. Franquiciar una empresa implica una gran responsabilidad y
amerita un trabajo de Ingenieria adrentandose en estructura y métodos para lograr los instrumentos y
conocimientos necesarios como para invitar a un tercero a formar parte de esa red de negocios. Para
evaluar la franquiciabilidad de una empresa de cerveza artesanal se disefié un Estudio de Factibilidad
con el fin de que futuros inversicnistas cuenten con una herramienta confiable a la hora de tomar la
decision de expandir su empresa. Esta investigacién es de tipo Evaluativa apoyada en un disefio mixto
de caracter bibliografico, documental y de campo. Las técnicas y herramientas que sirvieron de apoyo
al desarrollo de los objetivos fueron Entrevistas no estructuradas a representantes del gremio de
franquicias (Fronconsulting) e investigadores del 1ESA, Encuestas, Observacion Documental y
diagramas de procesos. Lo anteriormente expuesto permitié identificar las variables que son tomadas
en cuenta con mayor sensibilidad por parte de los inversionistas que quieren manejar una franquicia de
licores, especificamente la cerveza artesanal, describir los recursos econémicos necesarios, evaluar la
sensibilidad al cambic de variables que influyen en el proyecto y determinan si la inversion sigue
siendo rentable. Por ultimo se definié un plan de propuestas que contienen una serie de estrategias 3
recomendaciones para garantizar la rentabilidad del negocio.

Descriptores. cerveza artesanal, franquicia, rentabilidad del proyecio.
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INTRODUCCION

El fenomeno de la globalizacion en la economia mundial ha generado un
vertiginoso numero de avances tecnologicos, como nuevas formas de manejar el
conocimiento; obligando a las organizaciones al establecimiento de mecanismos que
le permitan ser mas competitivas. Las necesidades de las empresas ocasionan un
cambio organizativo, forjando transformaciones en sus estructuras que intentan
vencer la fuerte competencia que les desafia.

La franquicia es un sistema de comercializacidn de bienes o servicios, a través del
cual una persona natural o juridica denominada franquiciante, transmite contractual y
temporalmente a otra denominado franquiciante, el uso de una marca y todos los
conocimientos técnicos y operativos necesarios para su implementacion.

Esta estrategia comercial comenzd en los estados unidos en la década de los 50°s
y rapidamente se fue expandiendo por todo el mundo, generando grandes
satisfacciones tanto para la casa matriz como para las operadoras de las marcas y
Servicios.

En Venezuela la modalidad de franquicia tiene su aparicidn en la década de los
80's principalmente en la venta de comida y vertiginosamente se ha expandido a otras
dreas comerciales siendo todas exitosas. Esta investigaciéon evaluativa de caracter
bibliografico documental y descriptivo, pretende exponer la fortaleza y oportunidades
que tiene el sistema para verificar, la capacidad de la franquicia en la instalacion de
cervezas artesanales.

Desde el afio 1998, cuando Venezuela inicio su expansion en las franquicias, este
sector ha llegado a ser actualmente el segundo en el pais en cuanto a mayor
crecimiento sostenido se refiere (20%), de acuerdo con las estimaciones de las
mencionadas cadmaras de franquicias. A raiz de la actual ola de franquicias, se han
instalado en Venezuela algunos de los negocios individuales de este tipo mas exitosos
en el mundo. El pais cuenta ahora con 150 franquicias registradas, de las cuales

podemos mencionar: franquicias de comida rapida (seguramente el sector de



franquicias mas popular), franquicias de telecomunicaciones (centros de llamadas
telefénicas y acceso a Internet), franquicias de salud (farmacias), franquicias
inmobiliarias (compra y venta de casas, apartamentos y oficinas), entre otras.

Las franquicias en Venezuela han tenido un gran impacto en la forma de hacer
negocios en el pais. Para los consumidores, las franquicias cofrecen una garantia de
recibir productos y servicios de calidad, y estandarizados. Para los empresarios, las
franquicias ofrecen la oportunidad de comenzar un negocio que, aunque no garantiza
el éxito, ya ha sido probado, las franquicias son cada vez mas elegidas por
emprendedores, todo ello, indica que es un negocio creciente que tiene sus ventajas.

Esta investigacion esta estructurada de la siguiente manera:

Capitulo 1, esta conformado, por el planteamiento, la formulacidn, los objetivos;
el general y los especificos, la justificaciéon e importancia de la misma, las
limitaciones y las delimitaciones y alcances. El capitulo II denominado el marco
tedrico lo integran: los antecedentes de la investigacion, el marco Legal, y el marco
conceptual. Donde se desarrollan los conceptos: Franquicias, tipos, caracteristicas,
ventajas, desventajas, amenazas y debilidades, para culminar con la
conceptualizaciéon de cerveza artesanal.

El capitulo III se denomina marco metodolégico en el mismo se explica el tipo y
disefio de la investigacion, la poblacién y la muestra, las técnicas e instrumentos de
recoleccion de informacién para culminar con la operacionalizacion de las variables.
El Capitulo IV consiste en el analisis e interpretacién de los resultados. El capitulo V
se arribaran a las conclusiones y a las recomendaciones. Se finaliza con la

bibliografia y los anexos



CAPITULOI

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema.

Desde la aparicion moderna del concepto franquicias, el rubro de gastronomie
siempre ha sido el que se adapta mejor a este formato de negocio, que en el afio 2007
Hegd a ocupar un 30% de su participacion en el mercado nacional, muy por encima
de los otros rubros. Dentro de la categoria “gastronomia” ¢l drea de restaurantes y
cervecerias ocupa un lugar importante con el 19% en cuanto a nimeros de franquicias
y las estimaciones son a que sigan ganando mercado, a pesar de la alta participacién
del nimero de franquicias, donde cada una de esta posee pocos locales, permitiendo
una facil insercion en el mercado y adoptande uno conceptos innovadores con mayor
factlidad”.

Desde principios del nuevo milenio, los analistas locales afirmaban que
Venezuela habia llegado a convertirse en el tercer mercado de franquicias en Latino
Ameérica, s6lo superada por México y Brasil, y por encima de paises como Argentina
y Chile. El desarrollo del negocio de franquicia en Venezuela principalmente en
Caracas, ha florecido bajo este formato de negocios en los ultimos diez afios, no soélo
en el rubro de comida, sino en otras arcas como servicios. (Calvo y Campos, 2007.
p-8).

La cerveza artesanal, en el contexto internacional, como producto, ha alcanzado
su madurez, esto significa, principalmente, que se trata de un producto del cual ya se
conoce su proceso de insercidon en el mercado, porque el consumo per capita se

mantiene estable en la mayoria de los paises a excepceion de algunos casos aistados en




Sudamérica como es el caso de Venezuela.

Dos ejemplos claros de la madurez de este producto son Cerveceria Antares y
Bogota Beer Company; Cerveceria Antares es una micro-cerveceria que abrié sus
puertas el 19 de Abril de 1998 en Mar de Plata con la misién de ofrecer la mejor
cerveza de argentina. Sus inicios fueron como Brew-pub (termino que significa
restaurant que elabora su propia cerveza) en lo que la propuesta la propuesta
cervecera se completa con el acompafiamiento de riquisimos platos, el mejor servicio
y muy buen ambiente.

Como otro ejemplo se tiene Bogota Beer Company la cual fue creada en el afio
2002 por una pareja de jovenes esposos y apoyada por un grupo entusiasta de
inversionistas, su pasién por la buena cerveza fue creciendo, peroc no se contaba con
una cerveceria local y un buen Pub, como en las ciudades europeas. Debido a la
presion del monopolio Cervecero, crearon un Pub al mejor estilo inglés donde
promovieron su propia cerveza y atendiendo a los clientes como en su casa, asi con
esta mezcla de necesidades nace Bogota Beer Company. (www.bogotabeercompany).

El mercado de la cerveza ha evolucionado en Venezuela desde finales del siglo
veinte, para el afio 2000 la cerveza lider era tipo Pilsen, con 90% del consumo,
mientras las Light representaban apenas 2%, gracias a la introduccion de Regional
Light, dirigida a jovenes entre 20 y 25 aflos que representan la mayoria de
consumidores de este producto, se inicid6 un cambio importante en los hébitos de
consumo de cerveza en el pais. Desde entonces un nuevo grupo de cervezas,
denominadas suaves, comenzo a acaparar el mercado, entre ellas estan, la Polar Ice,
Solera Light, Regional Light y Brahma Light. Gracias a esta diversidad de productos
se ha disefiado una segmentaciéon importante en el mercado cervecero, con productos
dirigidos a grupos especificos de consumidores, lo que ha conducido a la creacién de
locales y tiendas que satisfacen al consumidor en la blisqueda para €l expendio de
bebidas (Yafiez, U. y Almeida. 2006, p.4).

En Sudamérica las franquicias cerveceras artesanales, abarcan en el comercio
exterior una gran importancia. Se puede decir que en cada pafls es necesaria su

instalacion, puesto que la mayoria de estas empresas cerveceras estan asociadas y la



mayor parte de ellas cuentan con una acreditacion de calidad lo que desarrolla en
nivel tecnolégico, ya sea como parte de la industria alimenticia que da cabida a
innovaciones y mejoras aplicables, ademas, de producir ingresos al sector licorero y
alimenticio. En los ultimos afios se ha observado un crecimiento de la industria
Cervecera Artesanal, debido al aumento de pubs y bares que promueven su consumo,
Estos factores resaltan la importancia de incursionar este tipo de productos en todo el
pais.

En base al analisis anterior se visualiza la oportunidad de presentar un proyecto
para la expansién comercial de un fabricante de cerveza artesanal, bajo la figura de
franquicia, con la finalidad de satisfacer parte del nicho del mercado nacional,
incluyendo las exigencias legales y sanitarias, para la produccion y colocacion, que

permitan distribuir el producto durante el primer semestre del 2009.

1.2. Formulacién del problema.

...consiste en la presentacion oracional del mismo, es decir, reduccion del problema
a términos concretos, explicitos, claros y precisos”. (Tamayo, 1993, p. 169).
;,Sera factible la expansion de la empresa Cerveceria Artesanal bajo el formato

de franquicia?
1.3. Objetivos de la investigacion.
1.3.1. General.
Estudiar la factibilidad para la expansioén de una empresa de cerveza artesanal a
través del formato de franquicia.

1.3.2. Especificos.

» Describir las caracteristicas del sistema de franquicias.

»  Analizar los elementos constituyentes de un plan de negocio.



* Determinar los requisitos técnicos y legales necesarios para el uso de la franquicia
como formato de negocio.
* Presentar un estudio econémico-financiero que soporte la creacion de un formato

de franquicia de cervezas artesanales.

1.4, Justificacién e Importancia.

El sistema de franquicias se ha constituido como la manera mas dinamica de
expansion empresarial durante los dltimos afios en Venezuela.; este formato de
negocio se ha consolidado como el segundo empleador del pais y a la vez se he
posicionado como uno de los sectores de mas rapido desarrollo y goza de un gran
potencial para expandirse a todos los rincones del territorio nacional.

En la actualidad se observa el incremento de la politica competitiva de
empresas que estan desarrollando nuevos productos captando la atencion de los
consumidores. Adicionalmente el crecimiento sostenido de portafolios de productos
cerveceros v la innovacién en la variedad de los mismos y sus presentaciones, ha
impactado de manera significativa las inclinaciones a la hora de elegir su mejor
opcidn para el consumo.

Debido a esta diversidad de acabados y la preferencia del publico por los
productos de mayor calidad se ha visto la oportunidad de comercializar una cerveza
de alta calidad y sin preservativos; donde no se va a competir por el control del
mercado con los otros tres grandes fabricantes sino que la bebida estara dirigida a un
selecto grupo de personas con un exigente paladar. La estrategia de negocio utilizada
para el expendio de la cerveza artesanal seria el sistema de franquicias verificando y
definiendo estrategias adecuadas de expansion y crecimiento del negocio basadas en
estadisticas globales y datos suficientemente comprobados, apostando por la forma
impresionante como los negocios montados bajo este formato han prosperado en
Venezuela pais los Gltimos afios.

La cerveza artesanal es un producto innovador en Venezuela, el cual no ha sido

explotado del todo, por lo que hay que atacar a un nicho de mercado de una forma



agresiva mediante estrategias efectivas, las cuales pueden ligarse al objetivo
planteado mediante la figura de la franquicia, ya que el negocio de cerveza artesanal
posee los elementos esenciales de franquiciabilidad. Por lo que en Latinocamérica y
Venezuela se puede llegar a la presentacion de un analisis FODA para la creacion de
una franquicia de cerveza artesanal.

Este estudio es importante para los investigadores porque les permitié conocer l:
teoria, filosofia, y epistemologia de lo relacionado a las estrategias de negocio
denominadas franquicia, de igual manera indagara lo relativo a cervezas artesanales.
Adicionalmente los potenciales franquiciantes, dispondran de una investigacion que
les permitird abordar con mayor grado de precisién la adopcién de esta estrategia
comercial. Y de esta manera la UCAB dispondra de un estudio que podra ser
redimensionado por otros tesistas. El proyecto es factible para los participantes,
porque dispone del material bibliografico y la asesoria metodologica necesaria y

suficiente para la elaboracién de este estudio.

1.5. Delimitacién y Alcance.

Esta investigacion esta circunscrita a realizar un estudio de factibilidad para la
expansion, bajo la figura de franquicia, de una empresa fabricante de cerveza
artesanal, durante el primer semestre del afio 2009 en Caracas. Lo que permitira
conocer todos los elementos que estdn incluidos en el formato de franquicia en
general para aplicarlos en una estructura dirigida a la explotacion de la cerveza

artesanal



CAPITULO 1I.

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion.

De acuerdo a Hernandez, Ferndndez y Baptista (2006) para profundizar en el tema

de estudio “es necesario conocer investigaciones y trabajos anteriores; atm en el

proceso cualitativo, especialmente si uno no es experto en la materia” (p. 36).

“Se refiere a los estudios previos y tesis de grado relacionados con el problema

planteado, es decir, investigaciones realizadas anteriormente y que guardan alguna

vinculacion con el problema en estudio”. (Arias, 1999 .p.39).

Titulo:
“Acciones Estratégicas
en la Creacion de
Empresas de Jovenes
Emprendedores del
Distrito Metropolitano
estudiadas en ¢l segundo
trimestre del 20077
Autores:
Fermin, Alba
Vengoechea, Sandra.
Institucion
UNIMET. (2008)

Tabla N° 1. Antecedentes

Estudiar los factores criticos de
éxito basados en el modelo de
Timmons, requeridos  por
emprendedores venezolanos en
la implantacion de las
iniciativas de negocios de
venta de dulces y reposteria en
la zona Metropolitana de
Caracas.

[dentificar cuales son
los factores criticos de
éxito requeridos por
emprendedores

venezolanos en la
implantacion de  sus

iniciativas de negocios,



Titulo:

“La franquicia
como medio para el
expendio de
productos
licoreros”

Autores:

Jesus, Oquendo
Rotondaro,
Fernando Rubio,
Tortosa

Ochoa Rojas, Ray
fran

Institucion:
Universidad Simén
Bolivar.(2004)
Titulo.

“Estudio de
factibilidad para
una fabrica
productora de
cerveza artesanal”,

Autores:
Blanco, Marianella.
Quevedo, Maylin.
Institucion:
Universidad
Catdlica
Bello.(2004)
Titulo:
"Bases
conceptuales para
la evaluacion
economica de una
inversion de
franquicias”.
Autores:
Quintero, Patricia.
Institucion:
UCAB(2003)

Andrés

Identificar las variables
que Empresas Polar debe
tomar en cuenta al
momento de evaluar la
franquicia como medio
para el expendio de
productos licoreros.

Estudiar la factibilidad
para una fabrica
productora de cerveza
artesanal.

Recopilar e integrar la

informaciéon  conceptual
necesaria, para la
evaluacion de inversion

de franquicias.

Fuente: Elaboracién propia, 2008.

Identificacién de las variables
criticas y vitales para la toma de
data estadistica, y dimensionar el
proyecto exploratorio para la
creacion de una franquicia de
expendio de licores.

Formulacién y presentacion de la
manufactura de la cerveza
artesanal.

Bases teodricas para la toma de
una decisién adecuada en la
alternativa de inversion conocida
como [ranquicias.
Funcionamiento
Franquicia

del  sistema



2.2, Marco legal.

Palacios, Arredondo, Di Egidio v Seijas Sigala (2000) menciona que actualmente
en Venezuela no existe una legislacion especifica y clara que diferencie la actividad
franquiciaria de otras actividades comerciales. La creacion de un marco legal podria
impulsar o frenar el crecimiento del sector, dependiendo del contenido de dichas
regulaciones. (p.189).

Es importante destacar que actualmente en Venezuela adolece de una legislacion
concreta para regular el sistema de franquicias como una actividad diferenciada de
otras actividades comerciales, lo cual no significa la inexistencia, ni impalpabilidad
de una figura determinada. Sin embargo las actividades estan siendo reguladas por un
conjunto de normas contenidas en varias leyes, es lo que se denomina un sistema
multiregulatorio. (Riera, A. p. 69).

En este sentido las franquicias actualmente no son un rubro completamente
desregulado en Venezuela, ya que toda aquella regulacion ordinaria existente le es
aplicable, partiendo de la propia Constitucion de la Republica Bolivariana de
Venezuela al permitir la libertad a los venezolanos de dedicarse a la actividad
economica de su preferencia.

Dentro de la legislacion venezolana se encuentran primeramente los Lineamientos
para Contratos de Franquicias, dictados por Precompetencia, adicionalmente como la
franquicia es un sistema comercial y existe un contrato mediante el cual se regulan las
partes, este necesariamente debe ser de indole mercantil, por lo cual aplica el Cédigo
de Comercio (1955) y las teorias clasicas de derechos y obligaciones. En este sentido
hay tres legislaciones de mucho interés para el sistema de franquicias, ellas son: La
Ley de Propiedad Industrial (1956), La Ley de precompetencia (1992) y La Ley de
Proteccion al Consumidor (1974).

La existencia misma de la Camara Venezolana de Franquicias (Profranquicias)
que funge como una institucion gremial para sus asociados, y regula, a través de su

codigo de ética, dicha actividad, minimizando la existencia de las Franquicias
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Chatarras, es decir, aquellas empresas que se hacen llamar franquiciantes, cuando no
se encuentran ni remotamente preparadas al respecto.(Ob-cit. p. 73).

Adicionalmente se encuentran dentro de la legislacion venezolana el Codigo Civil
(1982), Codigo de Comercio (1955), Normativa sobre la propiedad intelectual (1993),
Normativa Laboral(2001), Sistema Tributario(1999), Lineamientos para Contratos de
Franquicias, Leyes especificas al sector donde se encuentra la franquicia, entre otras.
Dichos instrumentos legales, abarcan desde el derecho que tienen todos los
venezolanos a dedicarse a la actividad econdémica de su preferencia, hasta la
proteccién de las marcas, patentes, etc.

La Ley de Propiedad Industrial (1956), aplica directamente por tratarse de una
sesion o una licencia de uso de marca inserto en el mismo contrato, inclusive en la
Normativa Andina. Se incluyeron dos articulos en materia de franquicia y que

seguidamente se transcribe textualmente:

“Articulo 62: Existira franquicia, cuando con la licencia de uso de una
marca se lransmitan conocimientos técnicos o se proporcione asistencia
técnica que permita a la persona a quien se le concede poder producir o
vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos
operativos, comerciales y administrativos establecidos por el titular de la
marca, con el fin de mantener la calidad, prestigio € imagen de los
productos o servicios que ésta distingue.”

“Articulo 63: Quién conceda una franquicia debera proporcionar a quien
se la pretende conceder, previo a la celebracion del convenio respectivo, la
informacion relativa sobre el estado de su empresa, en los términos que
establezca el reglamento de esta Le, a menos que las partes acuerden lo
contrario.

Segtin la Ley de Precompetencia (1992), existen articulos a los cuales el sistema
de franquicias viola directamente, porque la empresa franquiciante obliga, y se obliga
a practicas restrictivas a la libre competencia. Se encuentra también La Ley de
Proteccion al Consumidor y al usuario (2004) aplica directamente ya que no se puede
olvidar que el negocio de las franquicias es un negocio que tiene relacion directa con
el consumidor final, que es el protagonista del esquema ya que es el que genera las

ganancias. (Oquendo, Rubio y Ochoa. 2004. p 27).

11



Existe por naturaleza humana el elemento de la autorregulacién, que se ha

mostrado empiricamente en Venezuela de la siguiente forma:

La autorregulacion entre las partes involucradas en el  contrato, dado que no
existe una norma expresa sobre el tema en la que se diga qué debe ser la
franquicia y a que se deben obligar las parte. Por esto, los franquiciantes han
desarrollado contratos que practicamente lo delimitan todo para evitar
problemas.

Otro punto de autorregulacion ya no es entre las partes, sino a nivel gremial, y
es donde actia directamente la Camara Venezolana de Franquicias como
organismo gremial del sector en Venezuela. Este organismo ha establecido ur
Codigo de Etica (1999) en el que se estipula el deber ser de las franquicias,
para que en caso de incumplimiento, sin ser un instrumento legal, tache de
inmoral a actitud usada. Los miembros de la Camara aceptan a su ingreso el
cumplimiento fiel del codigo ya que su incumplimiento puede llevar a la
suspension e incluso a la expulsion.

Una tercera forma de autorregulacién se preduce por el sistema de arbitraje o
de solucién alterna de conflictos. Este método surge para evitar los avatares de
la novatada judicial, dado que hoy en dia, el negocio de las franquicias es tar
innovador, que no se ha pronunciado ningin caso por €l sistema judicial &

través de los jueces ordinarios.( Ob-cit p 29)

2.3. Bases Teoéricas.

2.3.1. Historia de la Franquicia.

El término franquicia nacié durante la Edad Media en Francia, el sistema de

franquicia tal v como se conoce hoy tiene su origen en la mitad del siglo XIX, en

EEUU concretamente en ¢l afio 1862. En esta fechas, la compaifiia .M. SINGER &

CO dedicada a la fabricacion de maquinas de coser, comenz6 a utilizar esta férmula

empresarial, para solventar las necesidades de distribucién y cobertura de sus
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productos. Asi, las necesidades de expansion de la industria al Norte del pais
triunfante tras la guerra civil, lleva a los empresarios a buscar la colaboracion de los
comerciantes de otras zonas, dando comienzo la esencia del verdadero sistema de
franquicias: la colaboracion de empresarios independientes para la obtencion de un
fin comun. (http://www.tomo.com 2003).

Con el tiempo, muchas otras compafiias empezaron a adoptar este concepio y
negociaron concesionarios y distribuidores oficiales, este fue el caso de varios
fabricantes de automdviles como Ford y General Motors, y de algunas compafiias
mas importantes de refrescos como Seven-up o Coca-Cola la cudl acepto a
expansionarse en numerosos paises, con un sistema y formato equivalentes. En
concreto, en 1929, General Motors recurre a un contrato que favorece la asociacion
entre la central y sus distribuidores, de tal forma que se favorecia la colaboracion
entre las partes, al tiempo que ambas mantenian niveles razonables de independencia.
De esta forma, la reaccidén ante las leyes antimonopolio, tendentes a evitar la
integracion vertical de distribuidores y productores, facilitd el desarrollo efectivo del
sistema de franquicias, de cuya vitalidad y éxito da fe su actual expansion a
practicamente todos los sectores de la economia.

Al tiempo que en los EEUU las empresas tomaban conciencia de las ventajas de
este sistema, también en Europa, muchos empresarios veian en la franquicia
importantes posibilidades de futuro. Asi en Francia esta el caso de los propietarios de
la fabrica de lanas La Lainiere de Robuaix, quienes se aseguran la salida comercial de
sus productos creando la firma Pingouin, a las que asociaron a un gran numero de
minoristas. Estos, al firmar el contrato con la matriz se aseguraban la exclusividad de
la distribucién de productos Pingouin en su zona geografica. (Oquendo, Rubio y
Ochoa.p.11.2004).

Sin embargo, no fue hasta después de la Segunda Guerra Mundial cuando en
EEUU se desencadeno un desarrollo masivo del sistema de franquicia, al reactivarse
la produccion civil. Las empresas necesitaban una rdpida expansion por todos los
mercados, mientras que un gran nimero de pequefios inversores e inmigrantes

viéndose en la necesidad de participar en la nueva vida econdmica de su pais
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encontraron en la franquicia una buena solucién para buscarse un medio de vida.

Precisamente en los aflos cincuenta, comenzo el despegue en franquicias del sector de

comida rapida con nombres tan conocidos como McDonalds, Burguer King y

Kentucky Fried Chickens.

Numerosas actividades de todos los sectores comenzaron progresivamente a

sumarse a este método de expansion de negocios, hasta el punto de alcanzar en 1988

el medio millén de establecimientos que daban ocupacion a unos siete millones de

personas solo en el pais norteamericano. (ob-cit). Del mismo modo en los afios

setenta en Europa, debido a la saturacion de los mercados comienza a desarrollarse en

toda su plenitud el sistema de franquicias.

ESPASA.
(2005)

Palacios,
Arredondo.
(2000)

Barbadillo.
(1999).

Tabla N° 2.Franquicias (conceptos).

Exencion para no pagar derechos o por el aprovechamiento de algin
servicio publico.

Se define como un formato de negocios dirigido a la comercializacion de
bienes y servicios bajo condiciones especificas, segin el cual una persona
natural o juridica, denominada franquiciante concede a ofra persona de
igual naturaleza, denominada franquiciado, por un tiempo determinado el
derecho de usar una marca o nombre comercial, transmitiéndole la filosofia
y el conocimiento técnico necesario que le permita comercializar
determinados bienes v servicios con métodos comerciales y administrativos
uniformes.

El Cédigo Deontologico Europeo de la Franquicia define esta como un
sistema de comercializacién de productos y/o servicios y/o tecnologia,
basado en una colaboracion estrecha y continuada entre empresas, legal y
financieramente distintas ¢ independientes, el franquiciador y sus
franquiciados individuales, por el cual el franquiciador concede a sus
franquiciados individuales el derecho e impone la obligacion de llevar un
negocio de conformidad con el concepto del franquiciador. Este derecho
faculta y obliga al franquiciado individual, a cambio de una
contraprestacion econOmica, directa o indirecta, a utilizar €l nombre
comercial y la marca de productos y servicios, el Saber-Hacer, los métodos
técnicos y de negocio, los procedimientos, y otros derecho de propiedad
industrial y/o intelectual del franquiciador, apoyado en la prestacion
continua de asistencia comercial y técnica, dentro del marco y por la
duracion del contrato de franquicia escrito, pactado entre las partes a tal
efecto.

Fuente: Elaboracién propia, 2008.
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En resumen, franquicia se define como un formato de negocio dirigido a la
comercializacion de bienes y servicios bajo condiciones especificas. donde existe un
contrato mediante el cual una compaifiia matriz o franquiciadora le concede a una
pequefia compaififa o individuo(franquiciantario) el derecho de hacer negocios en
condiciones especificas transmitiéndole la filosofia y €l conocimiento técnico para

comercializar los productos.

2.3.2 Elementos Esenciales en la Relacion de Franquicia.

2.3.2.1. Franquiciante::

Es aquella persona o empresa que posee una determinada marca y tecnologia
de comercializacion de un bien o servicio y concede el derecho a otros a usarlos. Este
se compromete a traspasarle todo el conocimiento necesario para operar el negocio,
asi como ofrecer asistencia técnica, gerencial y administrativa a los franquiciados
mientras dure el contrato y a cambio de las regalias o beneficios pre-

establecidos.(http://www.sclofranquicias.com/conceptos.asp).

2.3.2.2.Franquiciado o franquiciatario:

Es la persona que a través de un contrato de franquicias, obtiene el derecho a
comercializar y explotar dichos productos y/o servicios en unas condiciones
operativas, econémicas y geograficas preestablecidas y controladas mediante la
asistencia permanente del franquiciante. (Palacios y otros, p.26.2000)

2.3.3. Tipos de Franquicias.

1. Segin el sector de actividad.

° Franquicia de produccién: el franquiciante es el propietario de la marca

y el fabricante de los productos que distribuyen sus franquiciados.
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Franquicia de servicios: 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 eficacia.

. Franquicia industrial: el franquiciante le otorga al franquiciado el
nombre de la marca y exige que el establecimiento se asemeje al patron de la
casa matriz. En este caso, tanto el franquiciante con el franquiciado, son
industriales unidos por un contrato, en ¢l cual el primero le cede al segundo
los derechos de fabricacion, tecnologia y comercializacion de productos; al
igual que los procedimientos administrativos y de gestion, junto a una asesoria
o respaldo técnico.

. Franquicia de distribucién: el franquiciante, aparte de otorgar el
nombre de la marca, le vende a sus 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 un detallista, o el franquiciante es un mayorista
y el franquiciado es un minorista. En este formato, en lugar de cobrar un
porcentaje de regalias, el franquiciante obliga o impone al franquiciado la
compra del producto o la mercancia.

. Franquicia de conversién: se caracteriza por que la empresa
franquiciante capta negocios que operan en el mismo giro comercial, pero
bajo marcas o denominacién comercial distinta, logrando que éstos se agrupen

con cllos bajos sus parametros.( Palacios y otros, p.26.2000)

2. Segun ¢l grado y nivel de integracion en la red.

¢ Franquicia asociativa: es cuando el franquiciado participa en el capital de la
empresa franquiciante, o cuando el franquiciante es propietario, en parte, del
negocio franquiciado.

e Franquicia financiera: el franquiciado es simplemente un inversionista, que no
gestiona directamente la franquicia. Este tipo de formato no es aceptado por la

mayoria de los franquiciantes que operan en Venezuela.
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e Franquicia activa: el franquiciado hace la inversion y gestiona directamente el
punto de venta.

e Franquicia integrada: cuando la relacién de franquicia abarca la totalidad del
canal de distribucioén, es decir, cuando el fabricante distribuye sus productos de
forma exclusiva y directa a través de los establecimientos franquiciados

minoristas. (ob-cit. p.28).

3. Seglin la forma de expansion geogréfica.

e Franquicia unitaria: en este tipo de convenio el emprendedor adquiere una
franquicia para operarla en una sola unidad. El emprendedor, que pasa a ser
franquiciado, tiene la posibilidad de abrir otros locales pero debera pagar
nuevamente la inversion inicial para poder operar los nuevos locales.

e Franquicia de area: el franquiciante le otorga al franquiciado la posibilidad de
abrir hasta un nimero determinado de locales en un area designada.

e Franquicia maestra regional: la corporacién franquiciante otorga al
franquiciado local, la exclusividad de desarrollar la franquicia en un pais o
region determinado. El franquiciado adquiere ademdas la posibilidad de sub-

franquiciar el negocio en su regién. (ob-cit p.29).

2.3.4. Plan de Negocios
Tabla N° 3 Plan de Negocios (conceptos).

Vainrub, R, Herramienta de planificacion util para lograr el éxito o prevenir el fracaso en el
(2007} lanzamiento o la exportacién de un roducto, o la compra de una franquicia.
Ramirez. S Esun dopumento que qyuda al empresario a analizar ¢l mercado y planificar la
(s/f) ’ estrategia de un negocio. El plan se utiliza tantq para una gran €mpresa como
) para un pequefio emprendimiento.
Rivera, E. Es un documento de andlisis para la toma de decisiones sobre como llevar a la
(2005} ractica una idea, iniciativa o ro ecto de ne ocio.
ValdiviaP. O. e . . .
CruzS. Y. Plan administrativo y financiero de una empresa y sirve para la operacion

. exit ianza empresarial.
Martinez M. C. S/F osa de una alianza empres

Fuente: Elaboracion propia, 2008
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El valor principal de un plan de negocios es la creacién de un proyecto escrito
que evalta todos los aspectos de la factibilidad economica del proyecto comercial
con una descripcion y analisis de sus perspectivas empresariales; definiendo
productos o servicios que se pretenden comercializar. Un plan de negocios muestra la
vision del emprendedor sobre el negocio, el producto o servicio; la manera de
mercadearlo, cdmo se va a producir y cuanto costara hacerlo, qué recursos humanos
habra que emplear, como se financiara la empresa, maquinaria y equipos necesarios
para la elaboracion del producto, en qué momento comenzara la empresa a tener flujo

de caja positivo.

Tabla N° 4. Tipos de Plan de Negocio.

Es el mas utilizado en las etapas
tempranas del proyecto y se¢ usa
para buscar fondos. Cuando la
empresa posee prestigio y éxitos
anteriores no requiere grandes
planes para lograr la credibilidad
necesaria y captar la atencion de los
inversionistas. Consta de maximo
10 pazinas.

Se utiliza cuando el proposito
es buscar cantidades de
dinero relativamente
importantes © un socio
estratégico. En estos casos, el
nivel de detalle de mercado y
financiero es mayor. Consta
de maximo 30 paginas.

Se utiliza cuando el negocio es muy
complejo o crece demasiado rapido.
Hay organizaciones que suclen
elaborar  anualmente un  plan
estratégico detallado; otras, un plan
para los préximos tres a cinco afios,
en cuyo caso el plan de negocios
operativo es el més apropiado.

Consta de maximo 50 «4:inas.

Fuente: Rivera. 2005

2.3.5. Marca

[.a marca, se considera el elemento esencial de la franquicia, es, conjuntamente
con la insignia y el nombre comercial, la piedra angular del sistema, sea cual fuere el
tipo de Franquicia. (Oquendo y otros.2004.p.17). Desde el momento de la firma del
contrato de franquicia, el franquiciante pone la marca a disposicion del franquiciado,
quedando a cargo de este ultimo su explotacién, debiendo velar estrictamente por el
respeto de su imagen. La imagen de la marca es en efecto, el cimiento de toda
franquicia; es el signo de adhesién para el consumidor a quien se intenta conquistar.
(ob-cit).

En la franquicia, todo lo relativo a la marca es esencial desde el momento en

que ésta es un elemento inmaterial comercializable, tenido en cuenta por el
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franquiciante y vuelto a ser tenido en cuenta, cuidadosamente, por el franquiciado.
Este debe elegir su marca con minuciosidad, sabiendo que ella debe responder a dos
objetivos: debe ser atractiva comercialmente, asi como segura juridicamente.

Comercialmente, la marca tiene varias funciones:

Una funcién de distribuciéon o de diferenciacion.
. Una funcién de origen o proveniencia.
Una funcién de marketing.

Una funcién de imagen de calidad.

Para su validez, la marca debe responder a ciertas condiciones:

» No debe inducir a engafio, es decir, no debe contener datos o elementos que

puedan inducir al publico a confusion,

» Debe ser original, lo cual excluye las marcas genéricas o necesarias (aquellas
constituidas tnicamente por la apelacién usual del producto o servicio
designado), asi como las marcas descriptivas (aquellas compuestas
exclusivamente por los términos que indican la calidad esencial del producto o

del servicio, 0 su composicion).

Tabla N° 5. Marca (conceptos).

Baquero, Angela Es una palabra, nombre o simbolo usado por una

Marval, Aniela compafiia para identificar los bienes y servicios que
(2000) produce o comercializa.

Kahn, Michel Es un signo susceptible de representacion grafica, que

(1999) sirve para distinguir loa productos o servicios de una
persona fisica o juridica.

Galéan,Gonzalez Es una cualidad determinante como es la identificacion, la

(1998) diferenciacion, el valor agregado y propiedad legal

Fuente: Elaboracién propia, 2008
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La marca representa el nombre y el logotipo de la empresa franquiciante, por
lo tanto es la que permite diferenciar sus productos y servicios. Es la imagen que se
quiere crear en la mente del consumidor por lo que pasa a tener un valor importante

en la empresa incluso adquiriendo mayor valor que los activos que esta posee.

2.3.6. Regalias
Tabla 6. Regalias (conceptos).
Baquero, Angela Pagos que el franquiciado hace al Franquiciante por el derecho de
Marval, Aniela vender o comercializar los productos y/o servicios. Este es el
(2000) camino por el cual el Franquiciante contiene continuamente
ingresos de la franquicias
Wikipedia Pago que es efectuado al titular de derechos de autor, patentes,
marcas o know-how a cambio del derecho a usarlos o explotarlos, o
que debe realizarse al Estado por el uso o extraccion de ciertos
recursos naturales, habitualmente no renovables.
Palacios, Arredondo Es la utilidad periddica que recibe el franquiciante como
(2000) recompensa por incorporar al franquiciado en la red. Sin embargo,

este pago también permite cubrir ciertos servicios al franquiciado,
como lo son las supervisiones y asesorias, capacitacion continua,
apoyo, efc.

Fuente: Elaboracion propia, 2008

Barbadillo (1999) establece que los pagos mas habituales que el franquiciado
realiza al franquiciador en contraprestacién econdmica de las ventajas y beneficios

que de €l recibe son tres:

1. Fl Canon o derecho de entrada a la cadena, es el pago inicial que el
franquiciado realiza al franquiciador, en el momento de su incorporacion a le
cadena, sin contraprestacion material concreta y como receptor de los
siguientes derechos:

- El derecho a la utilizacién de una marca, propiedad del franquiciador y

durante el tiempo que se hubiera pactado en el contrato de franquicia.
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El derecho a recibir una formacion inicial que le capacite para la
adecuada gestién de su negocio, de acuerdo con las pautas del sistema.
El derecho a operar de forma exclusiva en un territorio pactado, en el

franquiciador no pedra abrir nuevas unidades de sistema.

Ademads de los derechos mencionados, el canon de entrada podra compensar al
franquiciador, parcialmente al menos, por las inversiones que éste hubiera tenido que
realizar para poner en marcha el proyecto y que han permitido que el franquiciado
pudiera aprovecharse de ellas al incorporarse a la red. El franquiciador no podra hacer
recaer dicha carga exclusivamente en los primeros franquiciados que se incorporen a
la red o, peor ain, que les impute a todos una cantidad tal que no se busque por esta
via la amortizacién de dichas inversiones sino un excedente de rentabilidad que, en
ningln caso, deberia ser generada por el canon de entrada.

Como se ve, el calculo del canon de entrada no es del todo facil. S1 bien la cuantia
dependera de los factores antes citados, para proyectos no muy especiales y cuya
inversion se encuentre en rangos medios, se puede considerar normal que el canon de
entrada sea un porcentaje de entre 5% y el 10% de la cifra de inversién inicial. No
conviene considerar sin embargo esta regla de valoracién como una norma fija norma
fija, sobre todo cuando las inversiones se mueven en extremos no habituales (por lo
elevado o escaso) o cuando el canon de entrada esté pagando gastos del franquiciador
mas cuantiosos de los normales, como por ejemplo un procese de formacién

especialmente largo y costoso.

2. El Canon de Publicidad o Fondo de Mercadeo son los pagos periddicos, de
caracter obligatorio, que los franquiciador y cuya finalidad es la de constituir
fondos comunes para la inversion de acciones o campafias publicitarias en
beneficio de toda la cadena. Dichos pagos pueden ser fijos o variables,
referenciados a las compras o a las ventas de cada unidad, siendo este ultimo

caso el mas habitual.
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La existencia de este canon proporciona a toda la red algunas ventajas que de

otro modo no obtendria:

Obliga al franquiciado a participar en las acciones de comunicacion necesarias
para la mejora de las ventas en toda la cadena, lo que evita su
despreocupacion hacia un aspecto tan importante para su propio €xito.

El franquiciador puede unificar el mensaje, poniendo el énfasis en los aspectos
que en cada caso deban ser comunicados con prioridad.

Permite a la red beneficiarse de las economias de escala que genera la
centralizacion de la generacion de acciones.

Con el canon de publicidad se genera una reserva por anticipado, lo que evita
tener solicitar fondos a los franquiciados para llevar a cabo acciones

puntuales, corriendo el riesgo de que éstos no acepten la propuesta.

3. Canon de mantenimiento: Corresponde a los pagos periddicos que
realiza el franquiciado al franquiciador en contraprestaciéon por el apoyo
continuo que éste preste a su red y que constituyen su principal fuente de
ingreso. Este pago, a diferencia del canon de entrada y del canon de
publicidad, debe estar siempre presente en toda red de franquicia, dado que
constituye la base economica del proyecto para el franquiciador y, como su
propio nombre indica, es la garantia de su permanencia al frente del mismo. El
pago del canon de mantenimiento se podria concretar mediante solo uno o
varios de los sistemas que se detallan a continuacion:

Un porcentaje de las ventas o de los resultados de cada unidad
franquiciada. Este es el sistema mas habitual cuando se franquicia la
prestacion de un servicio o se trata de una franquicia mixta (producto y
servicio).

- Un porcentaje sobre las compras al franquiciado, bien sea €stos

elaborados por ¢l franquiciador o por otros proveedores exclusivos.

A través de un importe fijo. (p.61).

22



Al igual que el canon de publicidad, el canon de mantenimiento se paga
normalmente en periodos mensuales vencidos, si bien también seria posibles periodos
distintos.La cuantia a la que debe ascender el canon de mantenimiento es algo que
tiene que ser decidido por el franquiciador con objetividad, valorando los siguientes

aspectos:

El equilibrio entre la rentabilidad esperada por el franquiciado y el
franquiciador, teniendo en cuenta que ambas se veran afectadas de forma
inversa por este elemento esencial para la permanencia del proyecto.

La estrategia y rito de expansion de la red franquiciada, ya que este hecho
tendra tanta influencia en la rentabilidad del franquiciador como la misma
cuantia del canon.

- La duracion del contrato de franquicia.

Pudiesen existir otros canones como el de administracién, mediante el cual el
franquiciador asume, como un proveedor mas, la administracion de las unidades
franquiciadas que lo deseen, responsabilizandose de la gestién contable, fiscal y de
noémina. De la misma manera pudiese ocurrir con as tareas de mantenimiento y

conservacion.

2.3.7. Conocimiento Operativo de la Franquicia.

2.3.7.1. El Know- How.

Diez de Castro v otros.(1998) lo definen como:

Conjunto de conocimientos empiricos que no pueden ser presentados con
precision de una forma aislada, pero que cuando son puestos en practica
de una manera determinada, basada en la experiencia, facilitan al que los
aplica la aptitud para obtener un resultado con eficacia comercial. (p 32.).
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Este conjunto de conocimientos abarca desde las técnicas de fabricacion de los
productos hasta el proceso de ventas de estos, comprende aspectos de comunicacion
(publicidad, promocién y relaciones publicas), gestion a seguir, correcto

aprovisionamiento y la forma de prestar un servicio.

2.3.7.2. Manuales operativos

En ellos se uniforma la operaciéon de las unidades, de acuerdo a los
fundamentos teérico-practicos que la experiencia ha permitido definir como
caracteristicos de las mismas; cumpliendo con los satisfactores de calidad y servicio

que la empresa pretende transmitir y mantener (Riera, A. e/p. 2008).

2.3.8. Desarrollo e Instrumentacion de un Sistema de Franquicias en Venezuela.

Franquiciar una empresa es adrentarse en estructuras y métodos para lograr
armar un nuevo producto llamado “franquicia” que logre convencer a los
inversionistas no solo por la imagen de los locales o por el rubro de actividad, debe
convencer por el negocio que se ofrezca y sus habilidades.

Esto implica una gran responsabilidad y amerita un trabajo de Ingenieria para
lograr los instrumentos, conocimientos y estructuras necesarias como para invitar a
un tercero a formar parte de esa red de negocios.

Segun Riera, A. Director de Frontconsulting (e/p. 2008} los instrumentos de

franquiciabilidad que implican el proyecto integral son:

2.3.8.1. Diagnostico de franquiciabilidad.

Es el resultado de un debate y andlisis de las estructuras y métodos de
franquiciabilidad a la luz de los esquemas existentes. Responde las preguntas

esenciales del Cémo? y Cuanto? de los proyectos. El resultado es un informe

confidencial en el cual se plasman los elementos esenciales de lo que debe ser su
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formato de franquicia, sus resultados y el flujo de contraprestaciones del sistema. Es
el primer analisis que suele realizarse. Alli se definen las fronteras de lo que se quiere
franquiciar y de qué forma hacerlo. Entre otros aspectos se analiza la estructura del
negocio, la base del “know-how” a transmitir y los valores agregados que debe tener
el sistema, logisticas de disefio y construccion de unidades, manejo tarifario de los
productos y servicios, sistemas administrativos, entre otros. También se analizan las
fortalezas y debilidades del concepto que se estd analizando como franquicia y sus

comparaciones con el mercado actual en Venezuela.

Los Alcances del diagnostico son:

1. Analisis de los objetivos estratégicos de la Empresa Franquiciante, respecto
de los conceptos a franquiciar.

2. Analisis de los distintos formatos de franquicias aplicables al proyecto
(individual regional e internacional).

3. Aspectos Legales y Juridicos basicos a considerar.

4. Andlisis de los aspectos operacionales de las franquicias.

5. Aspectos Mercadoldgicos (Anélisis FODA).

6. Desarrollo Comercial de las franquicias.

7. Aspectos financieros (Rentabilidad, Esquema de Finanzas, Analisis
Proyectados de Estado de Ganancias y Pérdidas y Flujos de Caja del negocio

visualizado en franquicia).

2.3.8.2. Circular de Oferta de Franquicia (COF) o Dossier de Venta

La COF es un instrumento de estratégica importancia. Por ejemplo, en los
Estados Unidos de América se le denomina “Uniform Franchise Circular Offering
(UFOC)” y es un requerimiento impuesto por el “Federal Trade Comission”. La
mayoria de las franquicias en Latinoamérica cuentan con su COI aunque no sea un

requisito exigido por la Ley. La COF es un resumen teérico sobre todos los aspectos
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historicos, operativos, numéricos en los que se basa la franquicia, dirigida a brindar la
mds precisa informacion a los interesados. La idea es que se les entregue antes de la

firma de cualquier contrato para exponer formalmente lo que ofrece el formato.
2.3.8.3. Marco Juridico del Sistema de Franquicias.

Definir los lineamientos que regulen la relacion entre las partes involucradas en
el proceso de comercializacion y operacion del Sistema; estableciendo objetivamente
los compromisos, obligaciones y derechos de las partes. Igualmente se analizan y
planifican los aspectos bésicos en cuanto a las marcas del Sistema y la organizacion

corporativa de la empresa franquiciante.
Alcances:

1. Carta de Intencién para la adquisicion de la Franquicia,

2. Contrato individual de Franquicia.

3. Contrato de Comodato para la entrega de los Manuales.

4. Contrato de Confidencialidad de la Franquicia.

5. Contratos de Confidencialidad para el personal que laborara en la Franquicia,
(en caso de aplicar).

6. Contrato de Arrendamiento del Rétulo o Aviso Principal de la Tienda (e
caso de aplicar).

7. Otros Anexos (en caso de aplicar).

8. Lineamientos Generales para la Firma de estos Contratos.
2.3.8.4. Elaboracion de los Manuales de Operacion para el Franquiciado.

Uniformar la operacién de las unidades de acuerdo a los fundamentos tedrico-

précticos que la experiencia ha permitido definir como aspectos caracteristicos del
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funcionamiento de las mismas; cumpliendo con los satisfactores de calidad y servicio

que nuestra clientela busca.

Alcances:

Elaboracion de los Manuales necesarios para el sistema de Franquicias, entre los

que se encuentran:

1. Operaciones.

2. Atencion al Cliente.

3. Mangjo de Productos (pedidos, almacenaje, muestra y venta).
4. Procedimientos y Control Administrativo.

5. Perfiles de Puestos.

6. Manuales Empresariales para el Control de la Red.

7. Otros segln el caso.

2.3.8.5. Elaboracion de los Lineamientos de Comercializacion y

Otorgamiento del Sistema de Franquicias.

La elaboracion de estos lineamientos consiste en Estructurar las estrategias de
expansion y crecimiento del Sistema de Franquicias, de acuerdo a los lineamientos,
expectativas y objetivos mercadolégicos que la Empresa Franquiciante, tenga para el

corto, mediano y largo plazos.
Alcances:
1. Definicion del Perfil del Inversionista Ideal.
2. Elaboracién de la Solicitud de Franquicia.

3. Determinacién de los Criterios para la ubicacion de las Franquicias.

4. Definicion de la Territorialidad o zona de influencia de cada unidad.
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Luego de explicado los conceptos referentes a franquiciabilidad de un negocio
se procede a el régimen conceptual para la obtencion de cerveza artesanal, pare
identificar cuales son las obligaciones y técnicas que el Franquiciante debe aportar,
como descripcidn esquematica de las transformaciones que conllevarén la obtencién
del producto final. Para ello se utiliza el diagrama de flujo para la descripeidén de

Procesos.

2.3.9, Proceso de Elaboracién de Cerveza Artesanal

a. Manejo de materia prima

Una vez que la malta llega a la micro-planta (local franquiciado), puede ser
almacenada en unos silos de almacenamiento o pasar directamente a las cocinas (es la
parte donde comienza a tratarse la malta). En el transcurso a las cocinas, la malta es
sometida a un proceso de limpieza denominado molturacion para retener las
impurezas que se encuentren. El proceso de moltar la malta dura entre treinta (30)
minutos y una (1) hora y media, donde la malta pasa a través de rodillos a diferentes

velocidades para que quede una harina formada por microgranulos.

b. Adecuacion de la materia prima

Después de la molturacién se pasa a un proceso de tamizado en el que se
selecciona las particulas de acuerdo al tamafio del tamiz, la harina que atraviesa por
los tamices va directamente a la olla de mezclas.(en la empresa se simplifica este
proceso debido a que se compra la cebada malteada a los proveedores.

¢. Obtencion del mosto.

La harina de malta se encuentra en la olla de mezclas, a una temperatura de 50 a

55° C, con una cantidad también adecuada de agua, solubilizando sus componentes
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valiosos (maceracion). En la olla de mezclas se obtiene una masa de malta cuyas
enzimas estan listas. Luego la solucion completa se somete a una temperatura de unos
76° C, temperatura a la cual, la accion enzimatica es sumamente répida y transforma
la totalidad de los almidones en azucares. Esta solucion obtenida tiene muchas
particulas en suspension lo cual obliga a filtrarla.

De la olla de mezcla se pasa la masa a la olla de filtracion, de la cual se obtiene,
un liquido claro y azucarado llamado mosto; esta operacidn se conoce como primera
filtracion. Los materiales solidos que quedan después de esta filtracion, quedan libres
de mosto, pero se encuentran saturados de sustancias solubles atin valiosas; por este
motivo se vierte sobre la olla de filtracion agua a una temperatura de unos 75° C,
comenzando la segunda filtracion. Este mosto segundo, se retine con el mosto de la
primera filtracion; de esta forma se obtiene en la olla de coccion el mosto total. En
esta olla, durante un periodo largo de ebullicion, se logra la destruccion de
microorganismos. Durante este proceso de coccion, se agrega el lupulo con el
proposito de suministrar las sustancias amargas y aromaticas que dan el sabor
caracteristico a la cerveza; ademas de esto, el proceso busca la inactivacion de
enzimas para evitar degradaciones y la coagulacion de ciertas sustancias nitrogenadas

que pueden causar turbidez si no se Toman en cuenta.

d. Obtencion de cerveza.

El mosto saliente de la olla de coccion se envia al tanque de sedimentacion. En
este se retienen los materiales sdlidos presentes en el mosto. El mosto libre de
particulas en suspension se bombea del tanque de sedimentacion al tanque de
fermentacién. En este trayecto se enfria el mosto, empleando un equipo de
refrigeracién, a una temperatura entre 5 y 10° C que es la adecuada para la
fermentacion alcohdlica; también se procede a airear el mosto antes de agregar la
levadura pero sin dejar subir la temperatura para impedir el desarrollo de agentes

contaminantes.

29



El mosto frio y aireado se recibe en los Uni-Tank (que realizan el proceso de
fermentacion y de maduracion), donde se les inyecta la levadura. En estos tanques se
tiene en si la transformacion del mosto en cerveza, ya que las enzimas contenidas en
la levadura actian sobre algunos de los compuestos presentes en el mosto. En el
tiempo de fermentacion de 5 a 7 dias, se realiza la transformacion fundamental de
azucar en alcohol y gas carbonico. Después de este proceso se obtiene la llamade
cerveza verde, la cual es una bebida alcohdlica con algo de gas carboOnico; a ests
cerveza le falta el afinamiento del sabor que se obtiene con la maduracion.

Una vez terminados los dias de fermentacion, la cerveza verde se bombea hacie
los Uni-Tank de maduracion al mismo tiempo que se baja su temperatura hasta lo
mas proxima a los 0° C. En estos tanques permanece por periodo de 3 a 4 semanas.
Luego la cerveza se filtra eliminando hasta el maximo las materias insolubles, como
levadura o proteinas coaguladas que puedan contener. Una vez filtrada la cerveza,
viene el proceso de carbonatacion que consiste en una inyeccion de gas carbonico
cuyo contenido es el necesario para que la cerveza produzca una buena formacién de
espuma. La cerveza saliente de los filtiros y carbonatada, se recibe en los tanques de

almacenamiento.

e. Terminacién y envase.

De aqui pasa a la llenadora de botellas o directamente a contenedores para luego
ser separadas por barriles; En la llenadora de botellas se busca envasar la cerveza a ur
nivel fijo dentro de las botellas en las mejores condiciones asépticas posibles, con la
menor agitacion para eliminar la pérdida de gas carbonico, sin aumento de
temperatura y sin inyeccion de aire. A pesar de que las botellas de envase han sido
previamente esterilizadas, y en todo su recorrido la cerveza ha sido perfectamente
controlada contra las infecciones, se debe pasteurizar, para garantizar su conservacion
durante periodos largos. La pasteurizacion consiste en calentar la cerveza a 60° C
durante un corto tiempo, con el objeto de eliminar residuos de levadura que pueden

pasar en la filtracion. (http://www.beertec.galeon.com).
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Figura N° 1 Proceso de elaboracion de cerveza artesanal
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Fuente: http://www .beertec.galeon.com
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO.

3.1. Consideraciones Generales

En toda investigacion se hace necesario que los hechos estudiados asi como
las relaciones que se establecen entre éstos y los resultados obtenidos, ademas de los
nuevos conocimientos que se puedan obtener, tengan las condiciones de fiabilidad,
objetividad y metodologia, a través de los cuales se intenta dar respuestas a las

interrogantes objeto de esta investigacion.(Balestrinni, 1998).

3.2. Tipo de la investigacion

“El disefio de la investigacion es la estrategia que adopta el investigador para
responder al problema planteado™ (Arias F.1999, p.47).

De acuerdo con la naturaleza o caracteristicas de esta investigacion, la misma
se puede calificar como investigacion evaluativa. (Weiss, 1975) que: “consiste en
medir los efectos de un programa de comparacién con las metas que se propuso

alcanzar, a fin de contribuir a la toma de decisiones”. (p.16).
3.3. Diseiio de la investigacion
La estrategia que se utilizo para la obtencion de la informacion requerida en el

desarrollo de investigacion, fue el disefio mixto, es decir, de caracter bibliografico

documental y de campo.
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El disefio bibliogrdfico, permitid, luego de un inventario, de libros,
documentos, normas, leyes, etc., soportar todo lo relacionado a, la doctrina, filosofia,
epistemologia, teorias y definiciones sobre Franquicias, Plan de negocios, cerveza
artesanal, etc., y que consiste, segiin la UPEL (1998, p.35) en “la recoleccion de todo
aquel material escrito que servird de apoyo para el desarrollo de la teoria de la
investigacion”.

Con el apoyo del disefio de campo permite la obtencion de los datos
primarios. El Manual de la UPEL (1998), la define como:

El analisis sistematico de problemas en la realidad, con el proposito bien sea de
describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza y factores constituyentes, explicar
sus causas y efectos, o predecir su ocurrencia, haciendo uso de métodos
caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o enfoques de investigacion
conocidos o en desarrollo.(p.5).

Los objetivos del estudio propuesto y las disciplinas en las cuales se ubica la
tematica de esta investigacion en el campo de Ingenieria Industrial especificamente
en lo que concierne al Estudio de factibilidad para la expansion de una empresa de

Cerveza Artesanal bajo el formato de franquicia.

3.4. Poblacion y Muestra.

3.4.1. Poblacion

Becerra y Osorio (1985) afirman que: “la poblacién es un conjunto de
elementos con caracteristicas afines, sobre la cual se generalizan las conclusiones de
la investigacion”.

La poblacion objeto de esta investigacion estd representada por diecinueve

(19) sujetos que fueron la fuente de informacion. Se describen a continuacion:
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Tabla N° 7. Poblacion de la investigacion

Red de Franquicias de
_ Duefios
Expendio Licorero

Iuente: elaboracion propia. 2008.

3.4.2. Muestra.

La muestra ¢s un “‘subconjunto representativo de un universo o poblacion”
{Morales 1994, p.54).

Con relacion a la seleccion de muestra, se considero la definicién de
Hernandez, S.(1993), el cual sefiala que:” cuando el universo, estd conformada por 30
individuos o menos, la muestra es igual a la poblacion”.(p.73)

Segtin Dillon, Maden y Firtle (1997 p.41), la palabra muestra se utiliza para aludir
a un determinado subconjunto de la poblacioén seleccionada para participar en el
estudio. La muestra puede estar formada por personas, hogares, empresas,
propietarios de viviendas, médicos o cualquier otro segmento de la poblacion.

Para los efectos de la investigacion se seleccionard el método de Muestreo
Opinatico o Intencional. En este muestreo la persona que conforma la muestra
procura que ésta sea representativa; por consiguiente, depende de su intencion v
opinion, v la evaluacion de la representatividad es subjetiva. No tiene fundamento
probabilistico.

La muestra de este estudio se baso en la poblacion de Franquicias ¢ Expendio

Licorero.

Tabla N° 8. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos utilizados.

Observacion Guia de observacidn. Lista de chequeo
Entrevista Guia de entrevista
Encuesta Cuestionario

Fuente: Hurtado, E. (1998).



3. 5.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Para el desarrollo de esta investigacion, se aplicaron técnicas y
procedimientos destinados a la recoleccion de informacion tales como: primarias y

secundarias.

1. Primarias: Los datos primarios (Sabino. 1996) “son aquellos que surgen del
contacto directo con la realidad empirica; las técnicas encaminadas a recogerlos
reflejaran, necesariamente, toda la compleja variedad de situaciones que se presentan
en la vida real” (p.145).Estos datos se obtuvieron directamente de la muestra
seleccionada para tal fin, los cuales se recabaron a través de aplicacion de la guia de
entrevistas con preguntas abiertas y cerradas.

- La Entrevista: “Es una técnica, cuya esencia consiste en una interaccién entre
dos personas, una de las cuales el investigador formula determinadas preguntas
relativas al tema en investigacion, y el investigado proporciona verbalmente o por
escrito la informacion solicitada” (ob-cit, p.146). Esta entrevista se desarrolld de
acuerdo con un listado fijo de preguntas cuyo orden y redaccion permanecerd
invariable, para su posterior tratamiento estadistico.

- Entrevista No estructurada: Segun Sabino (1992), se describe como
“...aquella en que existe un margen mas o menos grande de libertad para formular las
preguntas y las respuestas”. Se divide en: entrevista informal, focalizada y por guias.

-Disefio del cuestionario: Para Dillon, Maden y Firtle (1997), uno de los
elementos fundamentales en un trabajo de investigacion realizado por medio de
encuestas es la elaboracién de un cuestionario, de disefio adecuado (p.317). Un
cuestionario no es mis que un instrumento destinado a recoger datos que presentan de
modo formal las preguntas disefiadas, para obtener la informacién deseada.

El mismo permite, continuar el proceso de investigacion que se inicié con la
identificacion del problema de gestion, la especificacion de la informacioén necesaria

para resolverlo, la seleccidon de un método adecuado para obtener los datos

35



pertinentes vy la identificacién de la poblacion objetivo que aportara la informacion
que se precisa.

El cuestionario estuvo en un primer momento enfocado a obtener datos sobre la
posible franquiciabilidad de negocios de expendio de cerveza artesanal en el Distrito
Metropolitano, debido a la ausencia de empresas que produzcan y vendan cerveza
artesanal en esta zona, se procedié a la elaboracién de un cuestionario orientado a
determinar las variables que toman en cuenta los emprendedores a la hora de buscar
una franquicia; esto se hace con la finalidad de presentar un perfil detallado del
cliente ala posible empresa que desee expandirse a través de este formato.

La secuencia y las preguntas que aparecen en el cuestionario buscaran evaluar
el tema referido, interrogando a los entrevistados acerca de su experiencia general
indagando en aspectos especificos relacionados con la franquicia de licores..Las
preguntas abiertas permiten al encuestado responder sin cefiirse a categorias
predefinidas. Las preguntas cerradas limitan la libertad de respuesta del encuestado,
donde se le permite responder dentro de un grupo de respuestas pre elaboradas.

-La Observacién Documental: esta técnica se utilizé con el fin de analizar,
profundizar y extraer toda la informacion necesaria de los libros, materiales impresos,
folletos y medios electrénicos que existan dentro de la direccion y tenian relacion con

la presente investigacion.

2. Secundarias.

Para la realizacion de la investigacion, se reviso bibliografia relacionada con

el tema de investigacion, como: tesis, libros, articulos, revistas, entre otros.
Segin Hernandez, Fernandez y Baptista (1991), “la bibliografia documental,
permite detectar, obtener y consultar la bibliografia y otros materiales, ademaés,
extraer y recopilar la informacidn relevante y necesaria al estudio es selectiva porque

solo escogera lo méas importante y reciente”(p.218).
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3.6. Confiabilidad y Validez.

3.6.1. Confiabilidad

La confiabilidad o consistencia interna es descrita por Pick (1990.p.181)
como, “ ..la estabilidad de los resultados de una prueba y su determinacion se basan
en la medicién de la consistencia de las respuestas de los sujetos, con respecto a los
items del instrumento”

Kellinger (1975) define la confiabilidad como la consistencia interna del
instrumento, esta se realizo a través del coeficiente alfa de Cronbach, permitiendo

comprobar el comportamiento de cada uno de los factores que constituye este trabajo.

La expresion del coeficiente alfa utilizado para este fin fue:
Alfa= (K/K-1) * (Ve 2 V)/V)
Donde:
K= Numero de reactivos
V., Varianza total del instrumento

> Vi= sumatoria de las varianzas de los reactivos.

Tabla N° 9. Criterio para evaular el Alfa Cronbach.

-1a0 Rehacer el instrumento
0,01 a 0,49 Revisar los reactivos
0,5a0,79 Confiable

0,8al Altamente conflable

Fuente: Cronbach, 1975
Para el calculo de la confiabilidad se tomo una muestra piloto de 10 sujetos. La
confiabilidad del instrumento arrojé un valor de 0,95, lo que significa que el

instrumento es altamente confiable.
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3.6.2. Validez.

La validez del instrumento se realizé a través de juicios de expertos y por la
validez experimental definida por Kelling (1975), como la raiz cuadrada de la
confiabilidad.

Para la primera version se presenté el instrumento a 3 expertos:

e Experto en el mercado cervecero: se entregd el instrumento con el
proposito de obtener la validez y observaciones de cada uno de los
factores estudiados.

e Experto en Franquicias: el objetivo fue evaluar cada uno de los reactivos
de! instrumento y su correspondencia con los objetivos planteados en el
estudio.

e Experto en plan de negocios: para la validacién del contenido.

3.7. Técnicas para el Analisis de Datos.

Una vez recolectada la informacion, es necesario prepararlas por medio de un
procesamiento de datos, para luego realizar un correcto analisis de los resultados. El
analisis de los datos fue del tipo cualitativo y cuantitativo. Se realizé una vez
culminadas las entrevistas a emprendedores venezolanos propietarios de franquicias
relacionadas con el expendio de licores ubicados en la Zona Metropolitana de
Caracas. El analisis consisti6é en establecer la importancia y jerarquia de las variables
consideradas por dichos emprendedores a la hora de implantar este tipo de negocio y
formar parte de una franquicia; con la finalidad de tener un perfil para la futura

eleccion de los franquiciados.

3.8. Operacionalizacion de los objetivos.

Balestrini (2002) indica que en “aquellos estudios que no se precisan como ur

requisito indispensable, la formulaciéon de hipétesis, relacionados con los
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descriptivos, diagnoésticos o evaluativos, se requiere localizar explicitamente, las
variables sujetas a ser estudiadas”. En este sentido, sefiala que “una variable es un
aspecto o dimensién de un objeto, o una propiedad de estos aspectos o dimensiones
que adquiere distintos valores y por lo tanto varia”. Korn (1973) citado por Balestrini
(2002) explica que para operacionalizar las variables, se requiere: “(i) Definicion
Nominal de la variable a medir; (ii) definicién real: enumeraciéon de sus dimensiones

y (1ii) Definicion operacional: seleccion de indicadores” (p. 113).

Tabla 10 N° Operacionalizacion de los objetivos

Describir las
caracteristicas del
sistema de
franquicias.

Interpretar los
resultados obtenidos
en los instrumentos

de recoleccién de
mformacién.

Analizar los
elementos
constituyentes de un
plan de negocio.
Determinar los
requisitos técnicos y
legales necesarios
para el uso de la
franquicia como
formato de negocio.

Presentar un estudio
econémico-financiero
que soporte la
creacion de un
formato de franquicia
de cervezas
artesanales.

Fuente: Elaboracién propia. (2009)

-Revision de
bibliografia relacionada
con la franquicia.
-Aplicar entrevistas a la
muestra seleccionada

-Seleccidn de los
elementos de las
franquicias
gastrondmicas.

-Estudiar los elementos
de un plan de negocio

-Analizar los requisitos
técnicos y legales para
la instalacién de una
franquicia

-Estudio econdmico
-Estudio financiero

-Sistema de franquicias.

-Notoriedad de la
marca.

-Beneficios del negocio.
-Rentabilidad y
crecimiento.
-Exigencias
comerciales.
-Transmisién dei know-
how.

-Elementos
constituyentes de un
plan de negocios.

-Requisitos técnicos y
legales relacionados con

el negocio de franquicia,

-Estudio -Econémico-
Financiero.
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-Elementos constituyentes de la franquicia.
-Relaciones de las franquicias.

-Tipos de franquicias.

-Know —How.

-Ventajas de la franquicia
-Percepcion del franquiciado.
-Elementos necesarios a la hora de
adquirir la franquicia.

-Requisitos para ser franquiciado.
-Pago anual.

-Lineamientos de la franquicia.
-Marca unica.

-Elementos aportados por [a empresa
franquiciante.

-Avuda al franeuiciado.

-Andlisis comercial,
-Analisis Técnico.
-Analisis econdmico-financiero.

-Manual de Operaciones.

-Marco legal de las franquicias.
-Documentos contractuales.
-Capacidad de produccion.
-Capacitacion de recursos humanos

-Modelo de calculo de costos de compras
de mercancias e insumos.

-Calculo de costos y gastos del personal.
-Calculo de modelo de inversion por parte
de Franquiciante.

-Modelo de depreciaciones
-Amortizacion por concepto de créditos o
préstamos,

-Calculo de flujo de caja del proyecto.
-Realidad para el modelo de evaluacion.
-Modelo para el célculo de TIR vy su
rentabilidad.

-Sensibilidad del proyecto.

-Manual econémico- financiero



3.9. Evaluacion del modelo de franquicia.

Segtin Geoftrey (2000) consultor internacional de franquicia, la evaluacién de
una franquicia es el resuitado del analisis de mercado, técnico y financiero especifico
a partir de las variables independientes; siendo las variables independientes: Las
caracteristicas del inversionista, exigencias del franquiciante vy recaudos exigidos por
el franquiciante, Partiendo de esta premisa se ha creado un plan para la evaluacion vy

analisis del proyecto, a fin de ofertar esta propuesta a inversionistas que cumplan con

el perfil.

Tabla N° 11. Plan de Negocio para un modelo de franquicia.

Analisis
Comercial

Analisis
Técnico

Analisis
econdmico-
financiero

Mercado(potencial y objetivo)

Participacion del producto en el mercado.

Cantidad de Clientes necesarios para llegar al punto de equilibrio.
Competencia.

Ventajas franquicias.

Requisitos del producto.

Disponibilidad de materia prima clave.

Definicion de Equipos requeridos.

Capacidad de produccion de los locales.

Estandarizacion y manuales de operacion.

Tiempos de produccion.

Distribucion fisica.

Eleccion de canones.

Monto global de la inversion.

Rentabilidad.

Tiempo de recuperacion del Capital invertido.

Facilidades de financiamiento.

Comsortamiento del sro ecto frente a diferentes escenarios,

Fuente: elaboracion propia. (2009).
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CAPITULO1IV.

PRESENTACION Y ANALISIS DE DATOS

4.1. Consideraciones Generales

Para Kerlinger (1981) citado por Hurtado, J. (1998) “analizar significa establecer
categorias, ordenar, resumir e interpretar los datos” (p. 171). En el mismo orden de
ideas, Seltiz, C. y Otros (1976) citado por Balestrini, M. (2002) explican:

El propdsito del analisis es resumir fas observaciones llevadas a cabo de forma tal
que proporcionen respuestas a las interrogantes de la investigacion. El estudio,
implica el establecimiento de categorias, la ordenacion y manipulacion de los datos
para resumirlos y poder sacar los resultados en funcién de las interrogantes de la
investigacion. Este proceso tiene como fin Gltimo, el de reducir los datos de una
manera comprensible, para poder interpretarlos, y poner a prueba las relaciones de los
problemas estudiados. (p. 169)

En todo caso, el analisis e interpretacion de los datos se convierte en la fase de la
aplicacion de la logica deductiva e inductiva en el desarrollo de la investigacion. Para
esta estrategia, los datos, seglin sus partes constitutivas, se clasifican, agrupandolos,
dividiéndolos y subdividiéndolos atendiendo a sus caracteristicas y posibilidades,
para posteriormente reunirlos y establecer la relacién que existe entre ellos, a fin de

dar respuestas a las preguntas de investigacion. (p. 170).

41



De acuerdo a los conceptos sefialados, los datos recabados en el presente estudio,

se presentan a continuacion, dando respuesta a los objetivos de la investigacion.

4.2. Describir las Caracteristicas del Sistema de Franquicias.

Franquicia se define como un “formato de negocio dirigido a la comercializacion
de bienes y servicios bajo condiciones especificas donde existe un contrato mediante
¢l cual una compafia matriz o franquiciadora le concede a una pequefia compafiia o
individuo(franquiciante) el derecho de hacer negocios en condiciones especificas
transmitiéndole la filosofia y el conocimiento técnico para comercializar los
productos™.

Se considera entonces que franquiciar una empresa es adrentarse en estructuras y
métodos para lograr armar un nuevo producto llamado “franquicia™ que logre
convencer a los inversionistas no solo por la imagen de los locales o por el rubro de
actividad, debe convencer por el negocio que se ofrezca y sus habilidades. Esto
implica una gran responsabilidad y amerita un trabajo de Ingenieria para lograr los
instrumentos, conocimientos y estructuras necesarias como para invitar a un tercero a
formar parte de esa red de negocios.

El c6digo Deontologico Europeo de la Franquicia define ésta como un sistema
de comercializacién de productos y/o servicios y/o tecnologia, basado en una
colaboracion estrecha y continuada entre empresas legal y financieramente distintas e
independientes, el franquiciador y sus franquiciados individuales, por el cual el
franquiciador concede a sus franquiciados individuales el derecho e impone la
obligacién de llevar un negocio de conformidad con el concepto del franquiciador.
Este derecho faculta y obliga al franquiciado individual, al cambio de una
contraprestacion econdmica, directa o indirecta, a utilizar el nombre comercial y/o la
marca de productos y/o servicios, los métodos técnicos y de negocio, los
procedimientos, y otros derechos de propiedad industrial y/o intelectual del

franquiciador, apoyado en la prestacion continua de asistencia comercial y técnica,
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dentro del marco y por la duracion del contrato de franquicia escrito, pactado entre las

partes a tal efecto.

4.2.1. Elementos esenciales de la franquiciabilidad

Para Riera A.(e/p 2008) los elementos esenciales de la franquiciabilidad son:

1. Repetible: es posible repetir el proceso de manufactura y homogeneidad para
que el cliente que desee este producto en cualquier franquicia encuentre las
mismas caracteristicas, sabor, calidad y color, para asi satisfacer al cliente con

COmMpromiso.

2. Transmisible: el concepto de franquicias permite la capacitacion de personal
mediante manuales de operaciones, donde esta ubicado las técnicas
operativas, para ponerlas en practica para darle a la cerveza artesanal
identidad para captar un mercado nuevo, esto debe de estar escrito en un

documento que se imparta al personal.

3. Marca: contarse con una marca permite contar con nuevos inversionistas, que
operen el negocio usando la marca. Donde el titular de la marcas, logotipos y
demas signos distintivos de indole comercial (propiedad industrial) solo se
procura a traves de los procesos establecidos por ante el Servicio Auténomo
de la Propiedad Intelectual (SAPI), esto le dara una mayor identidad a la

marca, por lo que el mercado tendria darle fidelidad a la misma.

4. Atractivo: contar con un concepto atractivo resulta obvio para el éxito de
cualquier actividad comercial. Especialmente porque sobre el propio concepto
descansa el éxito de un negocio determinado. Conectando esto con el punto
anterior, sl una empresa cuenta con una marca reciente 0 no tan famosa, lo

que si resulta imprescindible para su éxito como franquicia es la acogida del



concepto por parte de los consumidores y/o usuarios. Lo que llevara
indudablemente al prestigio de la marca con el transcurso del tiempo, el
concepto de la cerveza artesanal tendria un concepto innovador ademds de

claro.

5. Operadora: debe constituirse en una operadora para atender a la red de
franquiciados: la empresa debe estar estructurado perfectamente para lograr su
éxito como franquicias, en nuestro caso se ofrecen 2 tipos de ofertas: la del
producto tradicional de la empresa (la cerveza artesanal), v de franquicias
como formato de venta. Ambas ofertas tienen clientela, técnicas, necesidades,

mercado y valores distintos y propios.

Asi, la empresa al convertirse en franquicia debera desarrollar las estructuras
idoneas para la atencion de la red de los franquiciados, convirtiéndose
inevitablemente en una prestadora de servicios a dicha red. Se considero importante
la elaboracion de un analisis DOFA con la intencién de dar a conocer todos los

aspectos encontrados en el sistema de franquicia.
4.2.2. Analisis FODA
-Fortalezas
o Alta insercion del producto en los grupos mds jovenes, lo que implica, a
futuro, un aumento casi constante del consumo.

» Bajo costo del producto en relacion con otros productos alcohdlicos.

» Poca variabilidad de la produccién de las materias primas, que hacen mas

estable y previsible la produccion de cerveza.
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-Oportunidades

o La tasa de consumo de la cerveza (tanto nacional como internacional) es de

marcada tendencia positiva.

e Posibilidad de producir tanto con alta utilizacién de tecnologia como con

procesos artesanales.

s Posibilidad de acceder a todos los estratos socioeconomicos.

-Debilidades
e Se trata de uno de los productos (junto con el cigarriilo y el automoévil) més
dependientes de la inversién en publicidad y afines, lo que no s6lo genera una
amenaza casi constante de empresas competidoras sino un mayor grado de

inversion al respecto.

o Al encontrarse muy segmentada la produccién internacional, se trata de una

bebida que resuita dificil exportar.

-Amenazas

« Alta concentracion de la produccidn, con riesgos monopdlicos.
e Aparicion de nuevas bebidas (energizantes) que apuntan especificamente a
grupos juveniles que, de todos modos, aun se encuentran en un punto muy

incipiente del proceso de insercion.

4.3. Interpretar los Resultados Obtenidos en los Instrumentos de Recoleccion

de Informacion.

Es necesario que el concepto de negocio sea facilmente transmisible y

reproducible. En este sentido, es clave definir de antemano el perfil profesional,
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personal y patrimonial del franquiciado tipo. Es posible que el concepto de negocio
sea viable y novedoso. Por ello, cuanto mas sencillo sea el proceso de transmision del
saber hacer, mas garantias tendrd el franquiciador de que el franquiciado

comprendera y sera capaz de gestionar y explotar su negocio de forma adecuada.
4.3.1. Analisis de Resultados
Pregunta N° 1. ;Cémo describiria usted la franquicia?

Tabla N° 12 de la Pregunta N° 1

Descripcion de Franquincia

Muy Buena 47.36%
Buena 15.78%
Estandar 15.78%
Mala 0%
Muy Mala 0%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segln Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N° 1 de la Pregunta N° 1

Descripcion de Franquincia

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segiin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

En términos generales los entrevistados describen a la franquicia utilizando
atributos positivos. Dentro de este grupo de franquiciados el aspecto mas destacado

de la franquicia es que es Muy Buena. En el grafico se observa que solo 15.78% de
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los entrevistados dice que expendio de licores es Buena asimismo lo considera

Estandar.

Se evidenciaron a lo largo de la realizacion del instrumento las posibles variables
que se ajustaban a la descripeion de la franquicia donde la opciones arrojaron que la

significante era la notoriedad de la marca, asi como siendo entonces la mencion, la

percepcidn de los franquiciados.
Pregunta N° 2. ; Qué ventajas encuentra usted en ser franquiciado de esta red?

Tabla 13 N° de la Pregunta N° 2
Venta’'as del Fran uiciado

Mejores precios 36.84%

Marca 31.57%

publicidad 15.78%

No hay

Menor riesgo 5.26%

Mejor distribucion 5.26%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segiin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio

de Licores

Griafico N° 2 de la Pregunta N° 2
Ventajas del Franquiciado

5.26% 5.26%
& Mejores Precios
5.78% 36.84% ] Ma}rca
O Publicidad
O Menor Riesgo
W Mejor Distribucién
31.57%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Seglin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio

de Licores

= El 36.84% de los entrevistados dice que las ventaja mas relevantes que

poseen como franquiciados es el mejor precio.

47



* Un 31.57 se lo asigna a la marca, en 15.78% considero que publicidad es
muy importantes para mantener el negocio.
" Y el 526% lo asigno al menor riesgo v de igual forma a menor

distribucion el restante de los encuestados.

En este caso se obtuvo luego de los resultados se determino que para las distintas
ventajas que posee el franquiciado la variable representativa la constituyen los
beneficios del negocio, y en referencia a la mencidn se denotan en las ventajas de la

empresa franquiciante.

Pregunta N° 3. ;Cuales son las desventajas de ser franquiciado de la compafiia a la

que pertenece?

Tabla N° 14 de l1a Pregunta N° 3

Desventajas del Franquiciado

Precios de productos 42.10%
Dependencia de la compra de productos 36.84%
Bajo margen de ganancias 15.78%
Ninguna 0%
Poca flexibilidad 10.52%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N° 3 de la Pregunta N° 3

Desventajas del Franquiciado

10.52% B Precios de
0% roductos
15.78% B Dependencia de la

42.10% compra
0 Bajo Margen de

Ganancia
O Poca Flexibilidad

26.31% M Sector 5

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segtin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores
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El 42.10% de los franquiciados menciona que existen productos con precio no
competitivo y elevado. A diferencia de la segunda alternativa dependencia de la
compra de productos un 36.84% selecciono esta opcién y en un 15.78% opino que b
con respecto al bajo margen de ganancias y solo un 10.52% expreso poca
flexibilidad.

Para la definicion de las desventajas del franquiciado arrojo la variable en cuanto
a los: beneficios del negocio llegando a tener una mencién determinada por las

desventajas de la empresa franquiciante.

Pregunta N° 4. Ahora piense en el momento de la negociacion de la

franquicia, ;Qué elementos lo llevaron a adquirir 1a franquicia Expendio Licorero?

Tabla N° 1S5 de la Pregunta N° 4

Flementos de la Franquicia Expendio de Licores

Reconocimiento del mercado 31.57%
Prestigio como empresa 15.78%
Aumento de ventas 36.84%
Rentabilidad 15.78%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segiin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores.

Grafico N° 4 de la Pregunta N° 4
Elementos de la Franquicia Expendio de Licores

16% Reconocimiento del
32% mercado

B Prestigio como
empresa

& Aumento de
36% Ventas
16% O Rentabilidad
0

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segiin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio

de Licores
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El 31.57% de los encuestados coincide en que el motivo para adquirir una
franquicia licorera, fue el reconocimiento de esta en el mercado. El1 15.78 % de los
encuestados opinan que el prestigio de la marca para el momento de adquirir la
franquicia fué¢ muy importante. Y en un 36.84% considero que es importante porque
permite el aumento de ventas.

El instrumento permitié conocer aquellos elementos que se consideran
fortalezas de la Franquicia de Expendio de Licores, llevando a la conclusién de tener
una variable en referencia a la rentabilidad y crecimiento y una mencién en los

elementos que los llevaron a ser franquiciados.

Pregunta 5. ;Cuales fueron los requisitos que exigieron Franquicias e

Expendio Licorero para poder ser franquiciados?

Tabla N° 16 de la Pregunta N° 5
Re uisitos para fran uiciados

Permisologia legal 52.63%
Contrato de exclusividad 47.36%
No necesita

Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores.

Grafico N° 5 de la Pregunta N° 5
Requisitos para franquiciados

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segun Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio

de Licores

50



52.36% de la muestra consultada mencionan que las licorerias exigen la
Permisologia legal correspondiente y un local con todas las caracteristicas necesarias
para poder forma parte de la franquicia. Un 47.36% de los entrevistados resaltan que
las licorerias les pidieron que cumplieran el contrato de exclusividad a cabalidad.

Se considero importante conocer los requisitos para la obtencidn de la franquicia,
y los tesistas tuvieron la posibilidad de determinar la variable en cuanto a las

exigencias comerciales, y definir la mencién (requisitos para ser franquiciado).

Pregunta N° 6. ;Cémo considera usted la inversién que tuvo qué realizar para ser

franquiciado?

Tabla N° 17 de la Pregunta N° 6

Inversion de los franquiciados

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segiin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N° 6 de la Pregunta N° 6

Inversion de los franquiciados

Fuente: Realizade por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio

de Licores



Se puede apreciar que el 52.65% coincidié que la inversion realizada es muy
alta, el 31.57% opino que es Alta, y solo un 15.78% expreso que era media.
En el caso de la inversion de los franquiciados los tesistas obtuvieron como

variable las exigencias comerciales y la mencion se convirtio en la inversion inicial

Pregunta N° 7. ;Cual de los siguientes elementos fueron aportados por la empresa

franquiciante?
Tabla N° 18 de la Pregunta N° 7
Elementos para el franquiciante
Formacidn o curso 31.57%
Local o establecimiento 26.31%
Imagen del establecimiento 42.10%

Total 100%
Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N° 7 de la Pregunta N° 7

Elementos para el franquiciante

0
42.10/0 31.57% @ Formacion o

Curso

B Local o
establecimiento

O Jmagen del
establecimiento

26.31%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Los resuitados arrojaron que un 42.10% coincide que la imagen del
establecimiento fue aportada por la empresa franquiciante facilitando asi esta
herramienta, en un 31.57% se impartieron cursos de adiestramiento v el 26.10% le
aportaron e local o establecimiento.

El instrumento permitio conocer que ia variable es la transmision del know-how
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para los elementos que necesita tener el franquiciante y la Mencion la determinan los

elementos aportados por el franquiciante.

Pregunta N° 8. ;Cudles otros elementos fueron aportados por Franquicias e

Expendio Licorero a la hora de la negociacion?

Tabla N° 19 de la Pregunta N° 8

Elementos aportados

Formas de Pago 32.31%
Ninguna 76.38%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Seglin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N° 8 de la Pregunta N° 8

Elementos aportados

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

La empresa la Franquicia de Expendio de Licores aporto las formas de pago
en los establecimientos que decidieron incorporarse en la modalidad de franquicia en
un 32.31 el resto de los establecimientos en un 76.38% no se le suministraron
elementos similares.

Aquellos elementos aportados arrojaron que la variable significativa es la
transmisién del know-how y su menciéon viene determinada por los elementos

aportados por el franquiciante.
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Pregunta N° 9. ;Cual de los siguientes aspectos realiza Franquicias e

Expendio Licorero actualmente como ayuda a los franquiciados?

Tabla N°20 de Ia Pregunta N° 9

Elementos aportados

Apovo en la solucién de problemas

Distribucién de productos

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segun Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N° 9 de la Pregunta N° 9

Elementos aportados

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segiin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Como aporte de la empresa la Franquicia de Expendio de Licores a sus
franquinciantes realiza en los establecimientos segin la muestra consultada visita
periddica a los establecimientos en 31.57%, en cuanto al apoyo en la solucién de
problemas en 26.31% y el 42.10% opind que ofrece ayuda en la distribucién de
productos.

La Variable determinante en el caso de los elementos aportados fue la
Transmision del know-how y en cuanto a la mencion fue la ayuda de la empresa

franquiciante a sus franquiciados.



Pregunta N° 10. ;/Cuadles otros elementos le aporta actualmente Franquicias ¢

Expendio Licorero?

Tabla N° 21 de la Pregunta N° 10

Elementos aportados

POP y Uniforme 78.94%
Nada 21.05%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N° 10 de la Pregunta N° 10

Flementos aportados

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

El Pop y Uniforme es suministrado por la empresa a loes establecimientos asi lo
expreso el 78.94% y el 21.05%, no cuenta con el suministro.

Adicionalmente es importante sefialar que la variable constituida es la
transmisiéon de] KNOW-HOW y su mencion viene dada por la: ayuda de la empresa

franquiciante a sus franquiciados.

Pregunta N°® 11. ;Cuél es el canon o pago que debe hacer anualmente por ser
franquiciado de Prolicor?
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Tabla N° 22 de la Pregunta N° 11

Canon anual

Precios de algunos productos 31.57%
Dependencia de la compra de productos 31.57%
Pequeiio margen de ganancias 15.78%
Ninguna 10.52%
Poca flexibilidad 10.52%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N°11 de la Pregunta N° 11

Canon anual

10.52%

- .
10.52% 31.57% Precios de algunecs producte

B Dependencia de la compra

O Pequetio margen de

ganancias
O Ninguna

o B Poca Flexibilidad
13.78% 31.57%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

En un 31.57% se considero que el Precios de algunos productos, la opcion
dependencia de la compra de productos se eligié como opcién en un 31.57% vy el
pequefio margen de ganancias en un 15.78%, solo un 10.52% expreso que ninguna, al
igual que en poca flexibilidad en un 10.52%.

La Variable determinada por los tesistas a la hora de aplicar el instrumento fue

la exigencia comercial y la mencién lo constituye el pago anual.

Pregunta N° 12. ;Cuéles son los lineamientos que le exigen las Franquicias de

Expendio Licorero por ser franquiciado?
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Tabla N° 23 de la Pregunta N° 12

Lineamientos para el franquiciado

Expendio de Licores 10.52%
Buena Presencia 31.57%
Productos Exclusivos 31.57%
Imagen Estandarizada 15.78%
Puntos de Venta 10.52%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores

Grafico N° 12 de la Pregunta N° 12

Lineamientos para el franquiciado

10.52% 10.52% Expendicde Licores
B Buena Presencia

O Productos Exclusivos
578

31.57%
31.57% B Punto de Venta

) Imagen Estandarizada

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio

de Licores

Dentro de los lineamientos de franquicidad la muestra opino que el expendio de
Licores en un 10.52% son exigidos por ser franquiciado , también se considera la
buena Presencia en 31.57% importante .los Productos Exclusivos en un 31.57%, la
imagen Estandarizada en el 15.78% y por ultimo los puntos de Venta 10.52%.

Se determino durante la realizacion del instrumento aplicado a la Franquicia de
Expendio de Licores que la variable son las exigencias comerciales y la mencién fue

determinada por los lineamientos del franquiciante

Pregunta N° 13. ;Le exige Franquicias e Expendio Licorero la venta de alguna

una marca de producto particular?
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Tabla N° 24 de la Pregunta N° 13
Marca de Producto
Si 84.21%

15.78%
Total 100%

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segiin Cuestionario Aplicado a la Franquicia de Expendio
de Licores.

Grafico N° 13 de la Pregunta N° 13
Marca de Producto

Fuente: Realizado por las Autores (2008), Segin Cuestionario Aplicado a a Franquicia de Expendio

de Licores

En cuanto a la venta exclusiva de la marca en los establecimientos en un
84.21% expresaron que si se les exige, al contrario un 15.78% opinaron lo contrario
donde no se le exige la venta de ciertas marcas de producto.

Y adicionalmente se determino la variable, que la determinan las exigencias

comerciales, y la menciodn esta constituida por la marca tinica

4.3.2. Analisis del Instrumento

Durante la realizacion de la investigacion, el equipo de investigacion detectod
que por limitaciones de tiempo, disponibilidad de informacion tanto técnica como
financiera, la ausencia de una franquicia parecida en el mercado, fue imposible
realizar un estudio profundo del modelo de franquicias de cerveza artesanal, por esta
razoén se cambid el enfoque hacia la identificacion de las variables que la Empresa
cerveza artesanal debe tener en cuenta al momento de evaluar la franquicia como

medio para comercializar la cerveza.
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A partir de esta nueva direccion se pudo aplicar la investigacion exploratoria
identificando las variables que son tomadas en cuenta con mayor sensibilidad por
parte de los inversionistas que quieren manejar una franquicia de licores,
especificamente la cerveza artesanal. Después de la aplicacion del instrumento de
investigacion y del analisis de los resultados obtenidos se pueden concluir lo
siguiente:

El prestigio de la marca que patrocina la franquicia asi como su
reconocimiento en el mercado es sefialado por los duefos de franquicias como el
factor mas importante al momento de decidir su incorporacion a este sistema de
negocios. Cerveceria artesanal ha demostrado ser una empresa madura y de
tradicién, manteniendo un crecimiento sostenido desde el afio 2000 permitiendo
extender sus ventas en todo el territorio nacional; estas caracteristicas ademas de la
estandarizacion de su sistema la colocan como una empresa que puede ofrecer un
formato de franquicia que sea atractivo patra cualquier emprendedor.

Los inversionistas proximos a franquiciarse buscan mejores precios y
descuentos. Al poseer una franquicia aumenta el beneficio que puede recibir un
franquiciado en comparacion con la negociaciéon que realizan duefios de locales no
franquiciados. La variable rentabilidad es la primera en ser evaluada por los
aspirantes que buscan en este medio un retorno seguro de su inversion; en paises de
Suramérica donde esta plenamente desarrollado el negocio de la cerveza artesanal y
la franquicia como medio para comercializarla, la rentabilididad de este negocio estd
demostrado en donde se ha recuperado la inversién en 1 afio y con altas ganancias.

La Empresa de cerveza artesanal cuenta con una estructura de negocio
simplificada v de facil comprension, la transmision del know-how esta garantizada
para cualquier inversionista que quiera acoger esta idea contando con un
asesoramiento y preparacion previa, y una total colaboracion en la planificacion del
manejo de la franquicia. En cuanto al proceso de fabricacion de la cerveza, los
equipos cuentan con una alta tecnologia donde solo necesitan la supervisioén diaria de

dos operarios como maximo.
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4.4. Analizar los Elementos Constituyentes de un Plan de Negocio.

La construccion de un plan de negocios se enfoca en la creacion de una compaiiia,
sus procesos, el estudio de mercado, el téenico y el financiero. Segun Timmons(s/)
El plan de negocio debe incluir informacion referente a la definicion de los productos
o servicios que se pretenden comercializar, se debe manejar la complejidac
tecnologica de los productos o servicios, estudiar el mercado de los productos,
detallar la infraestructura fisica v humana requerida, presentar datos concretos sobre
el volumen y el costo de produccién, estudiar estrategia de comercializacior
detallando los diferentes formatos ofrecidos, establecer precios y definir las politicas
de venta, considerar el financiamiento requerido para todas las fases del proyecto,
posibles alianzas estratégicas con otros grupos con la finalidad de aumentar le
rentabilidad del negocio, en fin, demostrar la viabilidad comercial de 1a propuesta.

Segin Geoffrey (2008), consultor internacional de franquicia, la evaluacién de
una franquicia es el resultado del anlisis de mercado, técnico v financiero especifico

a partir de las variables independientes; siendo las variables independientes:

» Las Caracteristicas del inversionista,
* Exigencias del Franquiciante y

= Recaudos exigidos por el Franquiciante.

De forma resumida, partiendo de esta premisa la evaluacion de un modelo de
franquicia consiste en la elaboracién de un plan de negocios donde el producto es la
marca que se oferta Y donde la gestién de un negocio propio en manos de terceros.
En la tabla 10 s¢ presenta una gufa general para la conformacion de la estructura que
debe contener el plan de negocio enfocado en la expansion de una empresa

productora de cerveza artesanal.

60




Tabla N° 25. Plan de Negocio para un modelo de franquicia.

Mercado(potencial y objetivo)
Participacion del producto en el mercado.
Andlisis Comercial Competencia.
Ventajas franquicias.
Requisitos del producto.
Disponibilidad de materia prima clave.
Definicion de Equipos requeridos.
- Capacidad de produccion de los locales.
- Estandarizacion y manuales de operacion.
- Tiempos de produccion.
- Distribucion fisica.
- Eleccion de cdnones.
Monto global de la inversion.
Rentabilidad.
Tiempo de recuperacion del Capital invertido.
Facilidades de financiamiento.
- Comportamiento del proyecto frente a diferentes
escenarios.
- Cantidad de Clientes necesarios para llegar al
punto de equilibrio.
Fuente: Elaboracion Propia.2009.

Andalisis Técnico

Andlisis econdmico-
financiero

a. Andlisis comercial.

Es este segmento se evalua el efecto que tiene este proyecto sobre los
productos que actualmente existen en el mercado, el tipo de clientes o el perfil del
inversionista, los requisitos y alianzas necesarios para entrar a competir en el
mercado, las caracteristicas de los competidores y la ventaja de esta franquicia frente

a otras alternativas, la estabilidad de la demanda y los precios.
= Mercado Potencial.
Las franquicias han crecido constantemente desde finales del siglo 20 hasta la
actualidad. Del afto 1996 al 2001 el numero de franquicias crecié 20%

aproximadamente, solo en el 2002 las franquicias en el pais aumentaron en un 15%,
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del 2003 al 2006 donde se percibio un aumento del 15 %, en el afio 2007 el mercado
continu¢ su crecimiento sostenido con 14%, de enero a septiembre del 2008 el
mercado aumentd un 15 % y se estima que para finales de ano el crecimiento
promedio total sera del 12%(e/p. Riera,A. 2008).

El perfil de los potenciales clientes a las cuales se dirige el producto esta
conformado por pequefios y medianos empresarios que operan sus propios negocios
y a la vez buscan disminuir el riesgo. Este tipo de emprendedores e inversionistas lo
primero que busca es comprobar que lo ofrecido por el franquiciante se cumpla. Estos
inversionistas estudian a profundidad las diferentes opciones antes de decidirse.
Actualmente el mercado de franquicias tiene una importante participacion venezolana
llegando a un 65% (Riera A., (2008). Franquicias idea innovadora. EL UNIVERSAL,
p. A-4) demostrando la madurez empresarial de los clientes y sélo en la zona
metropolitana concentra el 80 % de las propuestas establecidas haciéndola una

cantera extraordinaria.

s Mercado Objetivo.

La intenciéon de esta investigacién consiste en franquiciar una empresa
productora de cerveza artesanal; la industria cervecera venezolana en los actuales
momentos esta conformada, por tres grandes empresas fabricantes de cerveza y una
microempresa productora de cerveza artesanal, la cual no ha establecido la franquicia
como formato de negocio para la comercializacion de sus productos. El formato de
franquicias se ofrecerd a empresas e inversionistas a través de un concepto innovador
avalado por empresas ya establecidas llamando la atencion del inversionista més
exigente.

Segin estadisticas presentadas en Franquicias en Venezuela (2007) el mercado
de franquicias existente es liderado por el rubro de gastronomia con un 30 % de las
355 franquicias, muy por encima de los otros rubros. De este 30% de representacion
del rubro gastronomia el 19% se refiere a restaurantes y cervecerias teniendo unos 30

establecimientos activos en toda la region Venezolana. También es importante
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destacar que en cuanto a establecimientos por franquicias el rubro de alimentacion,
licorerfas y distribucion destaca con un 28% seguido por el de gastronomia con un
17% de un total de 6755. Esto resalta las preferencias de los inversionistas por
establecimientos de este tipo. Estas estadisticas permiten cuantificar y hacer
aproximaciones para el mercado potencial. Para el proyecto se ha tomado como meta
inicial un 10% de la poblacién total en el rubro de gastronomia de donde el 5% se
relaciona con cerveceria. Estas deducciones estadisticas llevan a 6 posibles
inversionistas como maximo en el territorio nacional y estratificando esto, en la zona
metropolitana seria 4 inversionistas. En el rubro de gastronomia las franquicias
venezolanas representan un 70%.

Tomando como meta llamar la atencion de un 10 % del mercado objetivo
existente en la capital existen al menos 3 inversionistas interesados en el proyecto.
Cabe destacar que este mercado se puede extender ficilmente por la cultura
emprendedora en el pais y el crecimiento interanual promedio de un 15% en el
negocio de franquicias.(Fuente: franquicias en Venezuela. Una historia de Exito.
2007.). Esto refleja un enorme potencial de crecimiento, por lo que es una idea
atractiva para un inversionista tanto nacional como internacional, siendo el de mayor

captacion de clientes el de restaurant y cervecerias, mas aun en la zona metropolitana.

* Participacion del producto en el mercado.

Por lo que se puede afirmar que este mercado anteriormente analizado es de
caracter perdurable en el tiempo y presenta estabilidad del mercado, por lo que la
insercion de este formato de franquicia no va a tener un declive por la moda que
puede causar esta franquicia por su caracteristicas innovadoras, ya que el mercado
que ha captado la industria productora de cerveza artesanal, ha ido madurando, con
un crecimiento interanual aproximadamente de un 5% durante los dltimos 10 afios.La
transmision transparente del know-how es la garantia elemental que se debe asegurar

en esta modalidad comercial.



Debido que hay oportunidad para los franquiciados de invertir de forma exitosa,
y se puede cubrir sus requerimientos tanto legalmente y tecnoldgicamente no existen
impedimentos para cubrir este mercado se puede proceder al estudio de real interés
que es el del Franquiciante. La cual pretende determinar el monto para llevar acabo
en el punto del mismo Franquiciante, determinando cuales serian los costos de la
oficina operacional de asistencia al franquiciado y el transporte de materia prima al
mismo., y también determinar los indicadores que permitiran la fase decisiva del

proyecto, la evaluacion econémica.

= Andlisis del Sector.

Los siguientes graficos demuestran la capacidad que mantiene la franquicia er
la categoria gastronomita con la intencién de tomarse como base el alcance que tiene

la implementacion de esta modalidad de negocio en este caso la cerveza artesanal.

Grafico N° 14: Categoria gastronomia Numero de franquicias Total: 98

franquicias

32%

| Cafés, Bebidas v Postres

W Restaurantes ¥ Cervecerias
Panaderias v pastelerias

™ Comidas Rapidas

Fuente: Franquicias en Venezuela. Una historia de Exito. 2007.
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Grafico N° 15 Categoria gastronomia Namero de establecimiento. Total: 1.158

40%

B Cafés, Bebidas , Postres
& Restaurantes y Cervecerias
Panaderias vy pastelerias

® Comidas Rapidas

Fuente: franquicias en Venezuela. Una historia de Exito. 2007.

Mercado Cervecero

Los competidores de la cerveza artesanal son:

Cerveceria Polar C.A: Fue fundada en 14 de mayo de 1941. Productos que
ofrece: Polar Ice, Cerveza Polar (tipo Pilsen), Solera, Solera Light, Polar Light
y Maltin Polar (malta sin alcohol). Cerveza Polar se vende en latas de 250 cc
y 355 cc y botellas de 222cc, 330cc, 355¢cc y 600 cc. Maltin Polar en latas de
2500 cc y 355 cc, botellas de 222¢c y 250ce. Solera en botellas de 222¢cc y
latas de 250cc, Polar Light en botellas de 222c¢c y latas de 295c¢c.

C.A Cerveza Brahma: Elabora la cerveza Nacional, cerveza Brahma (una
marca brasilera) Malta Brahma, Brahma Light y Brahma Ice, Malta Caracas, y
varias maltas y cervezas para la exportacion, donde ahora sacaron al mercado
la Zulia en un intento de relanzar la marca. La cerveza Brahma viene en latas
de 250cc y 355c¢c, y las botellas de 222cc y 355ce. Las maltas Brahma y
Caracas en latas de 295cc, botellas de 222c¢c 250cc, la Zulia con en una
presentacion de lata de 222cc. Y la Cerveza nacional en latas de 295cc,

botellas de 355¢cc.
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- C.A Cerveceria Regional: Fundada en 1927. Produce cerveza Regional Pilsen,
Regional Draft, Regional Light, regional en latas de 250cc v 295¢cc, botellas
de 222c¢c, 350cc y 500ce y malta regional en latas de 295cc y botellas de
222¢cc y 250cc. En 1997 eta Cerveceria llevo a cabo una asociacion estratégica

con la Cerveceria Interbrew,

4.4.1. Ventajas de la franquicia

Contempla los requisitos del producto cuya comercializacion constituyen el

objeto de franquicia:

* Amplitud: La exclusividad de una zona donde se encuentren entre 20 y 30 mil
habitantes, lo cual le da un numero suficiente de clientes potenciales para
amortizar sus Imversiones y mantengan rentables en negocio.

= Diferenciacion del producto: El producto que ofrece la franquicia se
diferencia de los competidores ya que no posee aditivos quimicos no
conservantes siendo un producto fresco  nutritivo, y su forma de
comercializacion es directamente de la franquicia al paladar dandole un valor
agregado al producto que el cliente apreciara de una buena manera.

*  Competitivo: Tiene una buena relacién calidad precio ya que el precio de
venta al publico es de 15 BF el litro déndole un puesto privilegiado respecto a
la competencia, debido que la competencia en cualquier local de este estilo la
cerveza industrial esta a un valor de 5 BF por una botella de 250 ml.

* Completo: Se ofrecera 2 estilos de formatos de franquicia para responder a las
necesidades del mercado, Alemanas Bier comenzara a franquiciar su concepto
a través de tres modelos de negocio: Braushaus y Beer Factory , Liebefrau, los
cuales cuenta con una carta de 10 recetas de cervezas elaboradas por el
maestro cervecero de la empresa para su comercializacion, sin embargo
cualquiera de estos formatos esta en la obligacién de comercializar la cerveza

tipo Pilsen. El modelo Braushaus: estd pensado para locales con unos 100
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metros cuadrados, cuya actividad se centra en la de una cerveceria tradicional.
El modelo Beer Factory se instalard en locales mas grandes aproximadamente
150 metros cuadrados y ademas de la barra tendrd una zona reservada al
restaurante para que los clientes puedan degustar la amplia carta de cervezas.
El modelo Fraulein: esta pensado para locales de unos 50 metros
aproximadamente, sin necesidad de cocina, puede tener office, con personal
minimo, con una carta tradicional, segun la ensefa.

=  Homogéneo: Debe vender el mismo producto en todas los establecimientos
de la franquicia, para asegurar su calidad se daran un manual técnico de
producto recoge todo lo que necesita saber el franquiciado para obtener los
mejores resultados (ingredientes, cantidades, método de elaboracion y forma

de presentacion).

b. Analisis Técnico.

» Disponibilidad de materia prima clave:

Cuotas de mercado y volumen de ventas: Cerveceria Artesanal produce 70 cajas
diarias (la cerveza artesanal en Venezuela.2008), lo que es igual a 420 It diarios
(2100semanal y 100800 It al afio).E]l Consumo de cerveza en Venezuela era
aproximadamente 2500MM de litros para el afio 2007. Segin la revista
PRODUCTO(2007) Polar ocupa el 74% del mercado y solo en Caracas vende 200
MM It al afio, esto quiere decir que el mercado total de Caracas es de 252 MM. El
mercado de cervezas Light y Premium ocupa entre un 35% y un 42%(PRODUCTO
.2007), con la propuesta de la aplicacion de la franquicia a la fabricacion y
comercializacién de Cerveza Artesanal se pretende captar el 0,2 % de ese mercado. El
mercado potencial de Cerveza Artesanal en la ciudad Metropolitana de Caracas es de
201600 It anuales 0 4200 It semanal, 4200 semanales).

Para la Capacidad de las micro cervecerias es recomendable para el proyecto

que se pueda determinar a través en la curva de ingresos dado que existe un nivel
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optimo que depende de la elasticidad de la demanda, de la saturacién del mercado,
del nicho que es atacado, de la calidad del producto disefiada, de la capacidad de
comercializacion de la fuerza de ventas, de la disponibilidad de estrategias
publicitarias superiores, etc. Otro elemento a considerar es que existen ciertas
restricciones en funcion de los equipos mayores que se utilizan en el sistema,
obligando a que exista una capacidad minima. (Arredondo, 1999)

Los factores que se tomaron en cuenta para la determinacién del tamafio de la
fabrica fueron el mercado potencial y los equipos. Este mercado potencial podria ser
satisfecho con unos clones de menores dimensiones ubicados en el territorio de la
zona Metropolitana, la planta actualmente cubre 2100 It de los 4200 Its disponibles
semanalmente. Todavia existen 2100 Its que pueden ser explotados; se asumird que
esta cifra representa el 50 % de la capacidad instalada. Esto se hace previendo el
crecimiento del consumo de cerveza en un 2% interanual segin CAVEFACE.2008, y
también por la complejidad de fabricacion de los equipos y los costos asociados a

ampliacion.

Tabla 26. Ca acidad instalada, utilizada con sus orcenta’es de roduccion.

4200 2100 201600 100800

4200 2142 201600 102816

4200 2184,84 52,1 201600 104872,32 52,1
4200 2228,53 201600 106969,76

4200 2273,1 54,12 201600 109109,16 54,12

Fuente: elaboracion propia. (2008).

» Definicién de Equipos requeridos.

Seleccién de equipos: Para realizar el proceso productivo se requiere definir
todos aquellos equipos involucrados analizando conjuntamente al proveedor, al

equipo y al sistema operativo. El equipo seleccionado después de un estudio

exhaustivo fue el presentado por la Empresa ARTECERVEZA S.A.C, con una
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capacidad instalada de 17000 lt. Este equipo se adapta facilmente a las exigencias de
una franquicia en cuanto a estandarizacién y flexibilidad. La construccion y puesta en

marcha es bastante simple permitiendo el seguimiento del franquiciado.

La construccion se completa en tres etapas:
1. Construccidon de la zona fria (tanques de fermentacién y guarda).
2. Construccion de la zona caliente (equipo de elaboraciéon de mosto).

3. Instalacién y puesta en funcionamiento.

Las etapas 1 y 2 se concretan en 45 dias aproximadamente segiin informacion del
proveedor, Por su parte, la instalacién dura 30 dias y puesta en marcha 30 dias mas
con tanques llenos de cerveza. Como el equipo es de tecnologia lager tiene la
posibilidad de producir todas los tipos de cervezas, ademds ofrecen una de las
mejores capacidades operativas entre las empresas cotizadas. La miniplanta cervezera
ARTECERVEZA S.A.C esta construida bajo norma, totalmente realizada en aceros
inoxidable con espesores estandarizados. Su disefio tinico la hace apta para exponerla

al piblico que es parte del concepto.

= FEstandarizacion y manuales de operacion.

[La mejor manera de transmitir todos los conocimientos a los posibles
franquiciados es a través de la estandarizacion. La estandarizacidn, conceptualizacion
y sistematizacion del Know-how permiten que el concepto de franquicia sea
operativo. Para realizar esto la empresa franquiciante debera emplear gran cantidad
de tiempo, atencion y recursos. (Arredondo, 1999.p.111). Para ejecutar estos procesos
de estandarizacion debe incluirse al equipo a especialistas o consultores
pertenecientes a empresas especializadas para esta labor. (ob.cit)

Se han estudiado opciones y en el pais Fronconsulting representa una emprese
respetada en este campo.( Riera,A. e/p.2008). El servicio integral prestado por la

empresa consultora seleccionada (en este caso,Front Consulting) permite elaborar y
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desarrollar los siguientes instrumentos: El diagndstico de franquiciabilidad se
considera como un instrumento que sirve para definir los esquemas de
franquiciabilidad mds convenientes del concepto en analisis, asi como para
determinar los valores econdmicos del concepto y el flujo de las contraprestaciones,
tanto en la estandarizacion de las inversiones objetivas (obra civil, equipamiento,
mobiliario, inventarios, etc.), como la valoracidén de intangibles (derecho de entrada,
regalias comerciales y publicitarias, costos de renovacion, etc.).

Se concluye el alcance en cada una de las etapas: negociacion, pre-apertura,
apertura y post-apertura de las unidades, e igualmente se obtienen los escenarios
financieros definitivos del esquema. Para la elaboracidn de este instrumento se utilizo

un equipo mixto entre consultores y personal activo de la empresa.

.-Circular de Oferta de Franquicias (COF): Instrumento tipo “dossier” que resume
el formato de franquicia concluido, orientado a detallar profesionalmente a los
potenciales interesados acerca de todos los componentes operativos, técnicos y

econdmicos del sistema de franquicia ofrecido.

=  Marco juridico del sistema de franquicias.

El resultado es el modelo de carta de intencion y del contrato de franquicias
para sistema, asi como de un conjunto integrado de convenios anexos y
complementarios, donde se definen los lineamientos que regulen la relacion entre las
partes involucradas en la relacién comercial y operativa del sistema. En los manuales
de operacion se uniforma la operacion de las unidades de acuerdo a los fundamentos
tedrico-practico que la experiencia ha permitido definir como aspecto caracteristicos
del negocio y sus mejoras operativas.

Se estructuran aspectos como procesos administrativos, perfiles de puestos,
formas operativas, normas técnicas, higiene comercial, etc., todo ello individualizado
para el negocio de la Empresa productora de cerveza artesanal. El proceso de

elaboraciéon del manual de operaciones puede tardar entre 1 o 2 afos.la
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estandarizacion de cada una de las operaciones es uno de los elementos claves para el
éxito comercial de la Franquicia de Cerveza Artesanal.La elaboracion de Manuales de
Operacion donde contengan el QUE SE HACE Y COMO SE HACE, siendo lo
suficientemente amplio para que incluya los aspectos mds relevantes del negocio.

Para la elaboracion de los manuales se debe incorporar al equipo a:

A. Especialista para encargarse del Manual de Negocio, el Manual de Negocio debe
incluir:
a. Imagen de la marca
b. Gama de productos.
c. Precios.
d. Nivel de servicios.
e. Valores de la marca.
f. Organizacion del franquiciante
g. El sector
h. Los clientes
i. Los competidores
j. Los proveedores
k. La estacionalidad
1. Organigrama

m. Agendas

B. Un Especialista para la elaboracion del Manual de Administracion: estara
encargado de explicar como se administra el negocio, incluyendo relacionados a:
a. La contabilidad
b. La gestoria
¢. Cuentas Anuales
d. Seguros
e. Fiscal

f. Tesoreria
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g. Gestion de personal
h. Tipos de contratos
1. Nominas

j. Captacion

k. Motivacion

1. Control

m. Informe de gestion.

C. Un especialista para la Elaboracién del Manual de Compras: Su trabajo se¢ basaré
en detallar como se deben realizar las compras de las mercancias de la
franquicia.Se debe incluir:

a. Pedido

b. Constancias

¢. Facturas

d. Célculos

e. Archivo

f. Responsables
g. Cotejos

h. Etiquetados

i. Almacenajes
j. Reposiciones

k. Inventarios

D. Un Especialista encargado de la Elaboracion del Manual del Local: en esta parte

se detallaran todos los procesos y operaciones del negocio. Se debe incluir:

a. Zonas del local
b. Equipos
¢. Operaciones

d. Mantenimiento
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e. Normas de conducta
E. Un Especialista para el manual de Imagen Corporativa: Describira la normativa

visual de uso de los elementos distintivos.

a. Logotipo

b. Rétulo Comercial

¢. Proyecto basico

d. Aplicaciones de papeleria

e. Herramientas de venta (Programas de otorgamiento y comercializacion de

franquicias).

= Definicion de la Organizacion de la Empresa

Se estructuran las estrategias de expansion y crecimiento del sistema de
franquicias de acuerdo a los lineamientos, expectativas y objetivos mercadolégicos
que la empresa franquiciante posea. Se desarrollan las solicitudes de franquicia y los
sistemas evaluativos de candidatos y locales comerciales. Para la Organizacion de la
empresa franquiciante y elaboracion del programa de soporte técnico de la red se crea
la estructura de la organizacién a través de la cual la empresa {ranquiciante debera
dirigir, coordinar y controlar los esfuerzos e intereses de cada una de las unidades que
conforman el sistema de franquicias. Se disefia el plan de capacitacion inicial y el

programa de asistencia técnica continua para los franquiciados.

4.5.Determinar los Requisitos Técnicos y Legales Necesarios para el Uso de la

Franquicia como Formato de Negocio.
Definir los lineamientos que regulen la relacion entre las partes involucrada en el

proceso de comercializacion y operacion del sistema; estableciendo objetivamente los

compromisos, obligaciones y derechos de las partes. Igualmente se analizan y
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planifican los aspectos basicos en cuanto a las marcas del sistema y la organizacion

corporativa de la empresa Franquiciante. .( Oquendo, Rubio y Ochoa. 2004. p .29).

Alcances:
1. Carta de intencién para la adquisicion de la franquicia.
2. Contrato individual de la franquicia.
3. Contrato de comodato para la entrega de manuales.
4 Contrato de confidencialidad de la franquicia.
5. Contrato de confidencialidad para el personal que laborara en la franquicia (en
caso de aplicar).
6. Contrato de arrendamiento del rotulo o aviso principal de la tienda.
7. Oftros anexos.

8. Lineamientos generales para la firma de los contratos.

4.5. Presentar un Estudio Econdmico-Financiero que Soporte la Creacion de un

Formato de Franquicia de Cervezas Artesanales.

Debido que hay oportunidad para los {ranquiciados de invertir de forma exitosa, y
se puede cubrir sus requerimientos tanto legalmente y tecnoldégicamente no exister
impedimentos para cubrir este mercado se puede proceder al estudio de real interés
que es el del I'ranquiciante. La cual pretende determinar el monto para llevar acabo
en el punto del mismo Franquiciante, determinando cuales serian los costos de la
oficina operacional de asistencia al franquiciado y el transporte de materia prima al
mismo., y también determinar los indicadores que permitirdn la fase decisiva del

proyecto, la evaluacién econdémica.
1. Costos Anuales para el Franquiciante.

La inversién inicial que debe realizar la empresa franquiciante estd conformada

por todos los activos fijos necesarios para poner en funcionamiento la franquicia y
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todo el capital humano requerido. La otra parte de la inversién viene dada por el
alquiler del local del negocio propio y su remodelacion, junto con la compra del
equipo. Se requiere de un local alquilado en zona de bastante circulacién de personas
para el estudio se tomo como referencia un local de centro comercial de 150 m’. Para

este local se exige un pago por adelantado de un afio.
2. Equipos Operacionales

Tabla 27: Costos de equipos operacionales, Estimacion de inversion inicial en

activos fijos.

CAMION DYNA 343, 2 camiones 179.978,18
Compra de computadoras y equipos de informatica 20620
Compra de cubiculos de oficina(6), modulo ejecutivos- 24.000
DC9,(MONCA.COM.VE)

Otros() 50000
Compra de Mesén de conferencia 5.000
compra de fotocopiadora 2.608,909
Asesoria de Front-consulting 120.000
Total 402206,18

Fuente: Elaboracion propia. (2009)

Tabla 28: Costos totales de Front consulting,

Conceptualizacion
e  Analisis financiero pertinente
e [Estandarizacion de la inversiones requeridas

¢ Regalias
120000 Sistema de comercializacion:
e Esquemas operativos de los procesos de mercadeo general de la
franquicia

e  Seleccidn de los potenciales franquiciados
e Evaluacién de untos de inmobiliario

Fuente: Elaboracién propia.(2009)
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3. Calculo de los Costos de Produccion.

a. Materia Prima e insumos. Estos costos estan asociados a un traslado desde la zona

industrial de la Victoria hasta la Zona Metropolitana de Caracas.

Tabla 29: Costos de gasolina

TOTAL [Bs.F.] 5.238 5.238 5.238 5.238 5238
Fuente: Elaboracion propia(2009).

Tabla 30; Costos totales de servicio.
COSTOS DE ENERGIA ELECTRICA  7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
COSTO DE CONSUMO DE AGUA 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200

COSTO DE TELEFONO 10.080 10.080 10080 10.080 10.080
TOTAL 18480 18480 18480 18480 18480

Fuente: Elaboracion propia.(2009).

b. Gastos de Alquiler Anual.

Tabla 31: Gastos de alquiler anual.

Fuente: Elaboracion propia.(2009).

¢. Mano de Obra Directa..

Estda conformada por los trabajadores encargados del manejo de el equipo

cervecero formado por un maestro cervecero. El otro componente son los

trabajadores de la sucursal principal donde se encuentra ¢l almacén de materia prima

que sera distribuido a cada uno de los locales propios y franquiciados. Se cuentan con
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dos chéferes encargados de manejar los camiones de distribucién y un operador de

montacargas.
Tabla N°32: Costos de Mano de obra directa.
Maestro cervecero 4000 52000
Chofer 10379,15 20758,28
Monta-Carguista 10379,15 10379,15
TOTAL 83137,43

Fuente: Elaboracion propia (2009).

Seguidamente se proyectaron los costos en Bolivares Fuertes de MOD a cinco

(8) afios.

Tabla N° 33: Costos Proyectados de la MOD.

MOD 83137,43 8313743 83137,43 83137,43 8313743
Fuente: Elaboracion propia.(2009).

Tabla N° 34 Costos salarios administrativos.

Gerente General 4000 52.000
Facturacion/Contador 2000 26000
Consultores Gerenciales(Gerencia de 2000 26.000
comercializacidn  ventas)

Gerencia de Administracion Legal 2.000 26.000
Supervisién y asistencia técnica 4000 52000
SECRETARIA EJECUTIVA 1.200 15600
Total 197600

Fuente: Elaboracion propia.(2009).

Tabla N° 35: Costos de MOI administrativa proyectados.

MOI ADM. 195000 195000 195000 195000 195000
[Bs.F.]
Fuente: Elaboracién propia.(2009).¢
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d. Mantenimiento y Limpieza.

Tabla N° 36 Costos totales de mantenimiento y limpieza(personal).

TOTAL 10.549,98  10.549,98  10.549,98  10.549,98 10.549,98
[Bs.F.]
Fuente: Elaboracién propia.(2009).

e. Fumigacion

Se cuenta con una empresa que presta servicio de fumigacion 2 veces al afio.

Tabla 37: Costos totales de fumigacion.

imicaci6
Costo 3500 3500 3500 3500 3500
Fuente: Elaboracion propia.(2009).

f. Costos de Mantenimiento de Vehiculos.

Tabla N° 38: Costos totales de fumigacion proyectados.

TOTAL [Bs.F] 20000 20000 20000 20000 20000
Fuente: Elaboracién propia.(2009).

g. Depreciacion.

Se utiliz6 el método de linea recta a 5 afios. El valor de salvamento de cada

camion es de 10000 Bs.

Tabla N° 39: Depreciacion proyectada.

Camiones 28000 28000 28000 28000 28000
TOTAL 28000 28000 28000 28000 28000
[BsF.]

Fuente: Elaboracion propia.(2009),
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Tabla N° 40: Costos fijos totales.

Fuente: Elaboracion propia.(2009).

4. Ingresos por Venta.

Se toma como referencia que el primer afio entran en funcionamiento 2 ensefias,

y 1 local nuevo cada afio.

Tabla N° 41: Ingresos por venta.

Canon 9 400000 200000 200000 200000 200000
entrada
Canon de

publicidad (5%) 151200 229824 31002048 391820,89 47525733

Canon de

Mantenimiento ~ 211.680  321753,6 434028,67 54854924  665360,23
(7%)

Venta de

Materia 18490,98 2810632 37913,94  47917,73  58121,6
Prima(transporte

un 5%)

Total 781370,98 11882879 92348183

Fuente: Elaboracion propia.(2009).
5. Financiamiento de la Inversion.
Las mejores ofertas de financiamiento se encontraron en el banco Exterior y en

el Banco Banfoandes, donde se mostraron las mejores tasas de interéses y presentan

comodidades a la hora de poseer negocios bajo el formato de franquicias. Debido al
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tramite de importacién tiene relacién con Cadivi lo que facilitaria el negocio. La tasa

activa de interés es del 28% para un pago a 5 afios.

Tabla N° 42: Financiamiento de la inversion

281400
53062,58 89464,55 36401,97 24498,03
45076,31 89464,55 44388,24 200609,79
3537793 89464,55 54126,62 146483,17
23463,03 89464,55 66001,52 80481,66
8982,89 89464,55 80481,66
Fuente: Elaboracion propia (2009).
Tabla N° 43: Costos.
Fijos 436507,43 436507,43 436507,43 322708,44 322708,44
Variables 44267,98 44267,98 44267,98 4426798 4426798
totales 366976,38 366976,38 366976,38 366976,38 366976,38

Fuente: Elaboraciéon propia (2009).

Estructura idoneas de la red de franquiciados (Gastos minimos por local nuevo)

Tabla N° 44: Costos por franquicia integrada.

Fuente: Elaboracién propia(2009).
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6. Punto de equilibrio

Mediante esta técnica para estudiar la relacion entre costos, fijos y variables y
los beneficios que tiene la empresa Franquiciante, por sus cilculos no refleja la
inversidn inicial que da orden a los beneficios en los proximos 5 afios de operacion,
por lo que es importante tomar en cuenta que esta solo reflejara el primer afio y
cuantas franquicias debe vender mediante el formato de solo vendedor y no

participante del producto final.

Tabla N°43: Punto de equilibrio.

Fuente: Elaboracion propia(2009).

Tabla 46. N° Punto de equilibrio.

$ Ventas 485.107 970214  1.455.320 1.940.427
Costo Variable 266.853 533.707 800.560  1.067.413
Costo Fijo 436,507  436.507 436507 436507 436.507

Costo Total 436,507 703360 970214  1.237.067 1.503.920
Beneficio (436.507)  (218.254) 218.254  436.507

Fuente: Elaboracion propia (2009).

Los puntos para la obtencién de la grafica de punto de equilibrio se muestran en

el grafico.
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Grafico N° 16 Punto de equilibrio

2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000
500.000
0
o 3 5
-500.000
1.000.000
——3 Ventas —u—Costo Variable Costo Fijo
Costo Total —+=Beneficio Lineal ($ Ventas)

Fuente: Elaboracion propia (2009).

Mediante esta grafica se puede apreciar que bajo estas primicias el sistema de solo
ventas en el primer afio se hace factible si y solo si se vende por lo menos 3
franquicias, por lo que mas adelante se tomaran otras estrategias para el abordar el

sistema de franquicias.

7. Flujo de caja

Esta técnica permite en cuenta el valor del dinero a través de los proximos 5 afios

del proyecto para medir que tan atractivo es el proyecto, se observara si este es el

momento preciso para la implantacion de la franquicia.
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Tabla N° 47: Flujo de caja.

Inversion 167451,42

Ingresos por 781370,98 779683.92  981963,09 11882879  923481.83
Franquicias

Gastos
Administrativos Y

PAGOS DL 291287,41 291287,41 291287,41 29128741  291287,41
SALARIOS
Gastos por Ingreso 160000 160000 160000 160000 160000
de franquiciado

P&M 44.543 92 68.151,43 92.686,17 118.174,84  144.646,00
Depreciacion 28000 28000 28000 28000 28000
Financiamiento 53062,58 45076,31 35377,93 2346303 8982,89

Alquiler de local 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00 78.000,00
Utilidad Operativa  122.654,50  105.921,52  294.105,88  487.672,37  211.918,42
impuestos de LV.A  11038,905 9532,9368 26469,529 43890,513 19072,658
Impuestos(P,V.P y

impuesto de 18398,175 15888,228 44115,882 73150,856 31787,763
produccidn licorera)
Depreciacion 28000 28000 28000 28000 28000
Pago a capital 36401,97 44388,24 54126,62 66001,52 80481,66
venta de equipo 20.000,00
Utilidad neta 82.193,09 60.914,44 193.494,63 327.874,81 122.778,53

Fuente: Elaboracion propia. (2009).

Escenario 1. Sin inflacién, con financiamiento del 70% mas capital de trabajo,
con 30% aportado por El Inversionista y con la produccion proyectada en el estudio

técnico,

Tabla N° 48: Escenario 1
El proyecto puede ser

aceptado

Fuente: Elaboracion propia. (2009).

Lo cual dice que el proyecto se puede aceptar debido a que genera mas dinero que

ponerlo a un banco a tomar intereses.
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Tabla N° 49: Flujos netos anuales.
Ir'uente: Elaboracién propia.(2009)

CALCULOS
Saldo nominal de los flujos
anuales
Ingresos
netos 787.255,50
Egresos
netos (149.804,65)
Saldo neto 637.450,85

Fuente: Elaboracion propia.(2009)
Tabla N°50: los flujos de caja esperados.

Calculo del valor presente de los flujos de caja
esperados

Tasa de
descuento 40,00% 40,00% 40,00% 40,00%  40,00%
Factor de
descuento 1,00 1,40 1,96 2,74 3,84 3,38
Valor

presente de 22.828,7
los Flujos  (149.804,65) 58.709,35 31.078,80  70.515,54  85.348,50 6

Escenario 2 . Inflacion del 20 %, con financiamiento del 70% mas capital de

trabajo, con 30% aportado por El Inversionista y con la produccion proyectada en el

estudio técnico.

Tabla N° 51. Escenario 2

El proyecto puede ser aceptado

Fuente: Elaboracion propia.(2009)

Escenario 3. Inflacion del 20 %, con financiamiento del 70% mas capital de
trabajo, con 30% aportado por El Inversionista y con la producciéon aumentando 5 %

desde ario 2.
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TMAR= Tasa de interés de créditos bancarios.0,4

Tabla N° 52 Escenario 3
513.670,64 El proyecto puede ser aceptado
Fuente: Elaboracién propia.(2009)

Escenario 4. Inflacion del 20 %, con financiamiento del 70% mads capital de trabajo,
con 30% aportado por El Inversionista y con la produccion disminuyendo 4 % desde
afo 2.

TMAR= Tasa de interés de créditos bancarios.0,4

Tabla N° 53 Valor presente neto esperados.
El proyecto puede ser aceptado

Fuente: Elaboracion propia.2009

Por lo que se puede llegar a la conclusion que invertir en una empresa
franquiciadora del sistema cerveceria artesanal bajo la directriz que esta marcando el
presente estudio. Trabajando con turnos de 8 horas diarias, la inversioén presenta una
rentabilidad econoémica aceptable, ya que el VPN>0 y la TIR>TMAR. Solicitando un
financiamiento del 70% de la inversion inicial equivalente a 301671,75Bf.

Inversion inicial= 448.088,93.

Tabla 54 N° ANALISIS DE SENSIBILIDAD

VALOR
PRESENTE 80.517,76 328.842,47 513.670,64 281.642,68
NETO.
TASA
INTERNA DE 63% 106% 156% 125%
RETORNO.

Fuente: Elaboracion propia.2009.
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CAPITULO V.

Conclusiones y Recomendaciones.

5.1. Conclusiones

A través de el estudio evaluativo se demostro la factibilidad de expandir una
empresa comercializadora de cerveza artesanal a través de el formato de negocio de
franquicia; quedando establecido en el documento todes los requisitos técnicos,
financieros, legales y logisticos; presentando un analisis detallado de mercado,
técnico, econdmico y financiero para lograr una expansion de franquicia aplicando
ingenieria comercial.

A nivel de mercado es factible ya que los datos presentados en el capitulo IV
demuestra que hay una poblacion de inversionistas que con los pardmetros
anteriormente estudiados tantos de su perfil como el nimero de inversionistas son de
facil obtencidn, el mercado de clientela de la franquicia es suficiente para implantarla
de una forma eficiente y de altas ventas.

Se determinaron los elementos constituyentes de un plan de negocio, de una
fuente fiable y experta como es el IESA y FRONT CONSULTING, permitiendo asi
determinar los parametros de elaboracion de este proyecto. Se lograron describir las
caracteristicas del sistema de franquicias y las necesidades de los franquiciados
mediante un estudio de mercado enfocado en franquicias del sector licorero.

El prestigio de la marca as{ como el reconocimiento de la marca es sefialado
por los duefios de franquicia como el factor mas importante a la hora de decidir su
incorporacion a este sistema de negocios. Una estructura de formato simplificada y de
facil comprension asi como la transmision  del saber hacer por parte del

franquiciante es la garantia elemental que se debe asegurarse a cada franquiciado.
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Determinacion de los requisitos legales necesarios para el uso de la franquicia
como formato de negocio. Mediante un estudio econémico —financiero se determiné
la rentabilidad de la propuesta para los elementos esenciales en la relacion de

franquicia.

5.2. Recomendaciones

* Plantear un leasing financiero con la compaiiia proveedora del equipo.

= Co-Branfing con otras empresas que posean marcas de prestigio.

* Planificar el cronograma para la completa instalacion del area encargada del
sector franquicia de la empresa.

» Conceptos del negocio con caracteristicas diferenciales segun zona de
afluencia.

* Participar en eventos que apoyen la cultura de autoempleo como ferias de la
franquicia.

» Extender la basqueda de los equipos a nivel nacional.

» Explotar las iniciativas que en otros paises de Latinoamérica se estan

desarrollando en el tema.
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