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Resumen

El siguiente proyecto de investigacion presenta el tema: andlisis, diagndstico y puesta en
marcha de la empresa FRANCHISE consultora de franquicias en la ciudad de Cuenca; teniendo
como objetivo principal disefiar un modelo de negocio para evaluar la factibilidad comercial y
financiera para la implementacién de una empresa de consultoria de procesos especificamente
consiste en la creacion de una consultoria de gestion de franquicias enfocado a pequefias,
mypimes e inversionistas de la ciudad de Cuenca. En el capitulo | se desarroll6 el marco tedrico
basandose en informacidn de diversos autores y fuentes confiables; en el capitulo Il se realiz6 el
marco referencial tomando como punto de partida distintitos estudios realizados en el extranjero,
dentro del pais y en la ciudad de Cuenca sobre empresas que realizan asesorias sobre franquicias.
En el capitulo 111 se describe la metodologia que se utilizd, para la investigacion de mercados se
encuestd a 56 mipymes domiciliadas en la ciudad de Cuenca las cuales fueron seleccionadas por
el método no probabilistico por conveniencia, los resultados de la investigacién permitieron
identificar el mercado objetivo que se analiz6. En el capitulo 1V se estudio el aspecto financiero
llegando a la conclusion que se necesitaran $ 35.000 doélares para la creacion del proyecto, asi
como para disponer de suficientes fondos propios durante los primeros tres afios, ademas se tiene

un VAN positivo de 1.486,57 y una TIR del 16%.

Palabras claves: Asesoria, modelo, franquicias, mipymes
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Abstract

The following research project presents the topic: analysis, diagnosis and start-up of the
franchise consulting company FRANCHISE in the Cuenca’s city; Its main objective is to design
a business model to evaluate the commercial and financial feasibility for the implementation of a
process consulting company, specifically, it consists of the creation of a franchise management
consultancy focused on small companies, mypimes and investors in the Cuenca’s city. In Chapter
I, the theoretical framework was developed based on information from various authors and
reliable sources; In chapter Il the referential framework was made taking as a starting point
different studies carried out abroad, within the country and in the Cuenca’'s city on companies
that provide consultancy services on franchises. Chapter 111 describes the methodology that was
used, for the market research 56 mipymes domiciled in the Cuenca’s city were surveyed, which
were selected by the non-probabilistic method for convenience, the results of the research
allowed to identify the target market that was analyzed. In chapter 1V the financial aspect was
studied, reaching the conclusion that $ 35,000 dollars will be needed for the creation of the
project, as well as to have sufficient own funds during the first three years, in addition there is a

positive NPV of 1,486.57 and an IRR of 16%.

Keywords: Consulting, model, franchises, mipyme



Introduccion

Con el proposito de prosperar en el exigente mercado ecuatoriano especificamente en la
ciudad de Cuenca donde el crecimiento econdmico y competitividad es determinante en el medio
empresarial de las mipymes, existe la penuria de replantear la necesidad de crecimiento, asi como
también de procesos organizacionales y operativos de tal forma que se adapten a los nuevos
requerimientos del mercado de forma que generen rentabilidad en el tiempo, y se haga un uso

eficiente y adecuado de los recursos.

Tomando en cuenta gque se entra a un mercado competitivo de alto crecimiento, los sistemas
de gestion y el know-how en este sector de franquicias se convierte en una parte crucial y clave
del modelo operativo y productivo de cualquier empresa que quiera incursionar en este, por tal

razén, para FRANCHISE sera una oportunidad lucrativa en esta area en especifico.

Las empresas consultoras son un recurso en la que deben apoyarse las organizaciones que
quieran adaptarse a estos cambios y/o generarlos, se busca expandir el mercado de socios y
optimizar sus negocios mediante la implementacién de sistemas de gestion altamente eficientes y

competitivos.

La idea de FRANCHISE nace del deseo de proveer una solucion a todos aquellos clientes que
con la creacion de una empresa de consultoria se beneficiaran, a través del catalogo de procesos y
servicios adaptables a cualquier empresa en funcion a su crecimiento. Con el presente analisis de
sensibilidad acerca de la factibilidad que traeria el proyecto, se considera que es conveniente su

puesta en marcha.

La creacion de FRANCHISE es un proyecto que busca cumplir y es una motivacion concreta

para plasmar los conocimientos adquiridos durante este programa ejecutivo de master en UCSG,



con la creacion de FRANCHISE se pretende agregar valor a la comunidad ecuatoriana y

promover el crecimiento de las pymes en este pais.

Antecedentes

La dinamica de la economia moderna esta rodeada de un entorno marcado por los avances
tecnoldgicos, mercados globalizados y estrategias de cooperacién empresariales que permiten
obtener las herramientas competitivas en el mercado que conllevan a una busqueda constante de
estrategias de crecimiento que permitan el incremento de ingresos y crecimientos moderados que
minimicen los efectos de la competencia. La consideracion de alternativas de concesion de
licencias o franquicias ha tenido gran aceptacion como medio de distribucién de productos y la
incursion a nuevos mercados generando probabilidades de expansion, éxito y permanencia en los

mercados locales.

Este proyecto es pertinente realizarlo para demostrar que la asesoria de franquicias es una muy
buena oportunidad de negocio que sera rentable por estar enfocado en un modelo que ofrece una
solucidn tangible a una necesidad del mercado cuencano, ya que las pymes del sector alimenticio
tienen un potencial de crecimiento e inversores que tendran en la empresa un pilar estratégico
donde apoyarse para lograr una adecuada expansion de su negocio. FRANCHISE ademas se
enfocard en ofrecer a diferencia de las grandes consultoras y como valor agregado un trato
familiar y personalizado a cada cliente, se ofrecerd transparencia y resultados concretos en

términos de rentabilidad.



Planteamiento de la investigacion
Objeto de estudio tedrico
Analisis de las mipymes del sector alimenticio de la ciudad de Cuenca y la factibilidad de
generar un modelo de negocio a través del servicio de asesoria de franquicias a las mipymes del
sector alimenticio de la ciudad de Cuenca

Las teorias consideradas para la realizacion del proyecto son:

. Administracion empresarial.

. Formulacion y evaluacion de proyectos.
. Estudio Financiero.

. Estudio de mercado.

Campo de accion

La empresa FRANCHISE es un proyecto que se cred con el propdsito de desarrollar un plan
de negocio, basado en la creacion de una empresa dedicada al asesoramiento de franquicias para
mipymes e inversores del sector alimenticio de la ciudad de Cuenca que quieran expandir su

negocio a través de las franquicias.



Asesoria de franquicias
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Figura 1.Asesoria de franquicias

En la figura 1, se muestra el campo de accion que se pretende desarrollar en la ciudad de
Cuenca, dirigido al sector alimenticio y a inversionistas de las micro, pequefias y medianas
empresas; con la finalidad de lograr la expansion de las empresas 0 negocios a través de

franquicias.

Planteamiento del problema

Durante los primeros afios de vida de una empresa, las fuentes de financiacion provienen en su
mayoria de recursos propios y la retencion de “utilidades” que hipotéticamente la empresa pueda
ganar. Las fuentes de financiacion ofrecidas por la banca tradicional tienen muchas limitantes y
un alto costo financiero para la mipymes, esto sucede ya que en muchas ocasiones el monto de
financiacion requerido por una empresa es superior al valor de sus activos, por lo tanto, no hay

garantias necesarias para la emision de un crédito de desarrollo.

En Ecuador como en varios paises de Sudameérica existe un fenomeno generalizado con las
pymes, y es que, la gran mayoria de estas se quedan como pequefias empresas, muy pocas se

convierten en medianas o grandes organizaciones, esto sucede principalmente por gestiones



administrativas erradas como es la poca o nula delegacién de funciones, problemas financieros,
poca capacidad de enfrentar situaciones de crisis por desconocimiento, falta de capacidad, temor
al fracaso, manejo inadecuado de la gestion comercial y de cobranzas, poca o nula formacion de

los funcionarios, desconocimiento del mercado y principalmente por no poder replicar procesos.

Las condiciones de las mipymes en la regidn no son de las mejores debido a los pocos avances
tecnoldgicos, a la poca capacidad de los trabajadores, de las falencias administrativas; también
hay que considerar que ciertos aspectos del entorno les causan mayores inconvenientes que a las
grandes empresas, la causa mayor que provoca estos problemas son las estructuras econémicas,
que en esta region del mundo la adaptacion a las nuevas tendencias mundiales son muy lentas a

comparacion del resto del mundo. (Zevallos, 2003)

La inestabilidad econdmica y politica en Latinoamérica afecta directamente a que existan
escenarios inestables en los cuales la poblacion no confia y se pierda credibilidad en las
instituciones, lo que trae como consecuencia el bajo nivel de consumo en inversion y la caida de

los niveles del producto interno bruto. (Zevallos, 2003)

La mayoria de paises de la region ordenan a las mipymes basandose en los niveles de empleo,
generalmente las pymes se encuentran entre el 3% al 20% del nimero de unidades econémicas
dependiendo del nimero existentes de microempresas en algin determinado pais. Pero si a esta
estadistica se aumenta las microempresas con opcion de crecimiento dicho porcentaje incrementa

notablemente. Existen tres factores principales que influyen que son:

e La inestabilidad de nuestras economias que no fomenta la inversion provocando

inestabilidad e incertidumbre provocando un impacto mayor en las empresas mas



pequefias ya que no poseen los mismos recursos de defensa ante los cambios de la

economia a diferencia de las grandes empresas.

e La falta de entendimiento por parte de los gobiernos hacia las mipyme reduciendo las
posibilidades de contar con estrategias de defensa ante los vacios politicos que existen en
determinadas areas de las politicas gubernamentales en lo que a la mipymes se refiere.

(Zevallos, 2003)

Las micro y medianas empresas (mipymes) representan una potencia econémica para
Latinoamérica debido a que forman el 85% del mercado empresarial, y estos a su vez generan el

50% de la de empleos. (Laiton & Lopez, 2018)

Uno de los grandes inconvenientes de este tipo de empresas (mipymes) es el tiempo de
permanencia en el mercado, esto se justifica por sus elevadas tasas de mortalidad que es del 80%,
es decir no logran superar los dos afios de funcionamiento, y esto se debe principalmente a que al
momento de realizar sus actividades enfrenten algunas situaciones para las cuales no se
encuentran preparadas y conllevan al cierre de estas ocasionando escases de empleo y una caida

de la economia. (Laitén & Lopez, 2018)

Uno de los motivos principales por los que se da el cierre de las empresas es la falta de
posibilidades de obtener recursos intelectuales y financieros para que las pymes funcionen
correctamente, esto sumado a la falta de capacidad por parte de los administradores para realizar
una correcta gestion. Por tal razdn, el financiamiento toma una gran relevancia para las pymes en
Latinoamérica ya que sin acceso a recursos financieros las empresas no pueden trabajar bien y se

enfrentan a tener menos posibilidades de permanencia en el mercado. (Vera & Melgarejo, 2014)



En ciudad de Machala en Ecuador el principal método de financiacién son los préstamos
bancarios que ocupan un 72% de las pymes encuestadas. (Cérdova & Moréan, 2014) Por otro lado
los autores Domingo Garcia y Edgar Gélvez (2016) indicaron que la primera fuente de
financiacion a las pymes ecuatorianas son entregadas por proveedores que ocupan un 42% del
total de fuentes de financiamiento, a su vez mencionan que la alta tasa de mortalidad de las
organizaciones se da fundamentalmente por una nula o poco uso de instrumentos de estudio y

andlisis de la informacién financiera.

Las autoras Adriana Aguilera y Sandra Riascos (2015) mencionaron que el tipo de planeacion
en la que se basa la mayoria de pymes es la informal, esto debido a que las organizaciones no
tienen definido un proyecto de expansion que les permita una correcta permanencia en el
mercado, a esto se suma también que de varios estudios analizados relacionados con las pymes se
pudo observar que estas no realizan planes estratégicos, tienen escasa tecnologia y una deficiente

gestion administrativa lo que provoca un impedimento en el desarrollo y crecimiento de una

pyme.



EL ARBOL DE PROBLEMAS
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Figura 2.Arbol de problemas de las mipymes en Cuenca

En la figura 2 se presenta el arbol de problemas de las mipymes del sector alimenticio de la
ciudad de Cuenca, en el cual se indica que el principal problema de estas empresas es la marcada
dificultad de que puedan ser sostenibles y sustentables en el tiempo lo cual evitara que puedan
expandirse y desarrollarse de forma eficiente en su negocio, se mencionan también sus causas y

los efectos de esta problematica.

Segun datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2016 ), se
registraron 843.745 empresas en el afio 2016 las cuales estan divididas en 19 actividades
econdmicas, conforme al tamafio, de las 843.745 empresas registradas en 2016, el 90,5% del total

corresponden a microempresas, con ventas anuales por debajo de los 100 mil ddlares,



conformadas con un nimero de empleados no mayor a nueve; le sigue la pequefia empresa con el
7,5% y ventas anuales entre 100.001 a 1°000.000 entre 10 y 49 funcionarios. La actividad
econdmica con mayor numero de empresas es el comercio al por mayor y por menor y
corresponden a la reparacion de vehiculos automotores y motocicletas con 308.956, que

representa el 36,6% del total de las empresas.

En el afio 2016, se registro ventas por 147.729 millones de ddlares; 12.162 millones menos
que el afio anterior. Pichincha fue la provincia que concentrd el mayor volumen en ventas con el
44,8% en el afio 2016, seguido de Guayas (32,6%), Azuay (5,1%), Manabi (3,3%) y el Oro

(3,0%) (INEC, 2016 ).

A continuacidn, en la tabla 1 se presenta la informacién con el nimero de empresas del sector
alimenticio del Ecuador del afio 2018, en el cual se puede observar que las micro y pequefias

empresas son la mayoria de las empresas existentes en este sector.

Tabla 1.
Namero de empresas registradas sector alimenticio afio 2018

Grupo Microempresa Pequefia Mediana A Mediana B
Actividades de restaurantes 468 1154 108 44
Servicio de alimento y bebida 582 1401 129 58
Actividades de alojamiento y 945 1933 98 98
servicio de comida
Total de empresas con 27361 46447 6752 4887
actividad registrada
(SRI, 2019)

La ciudad de Cuenca se ha sido caracterizado por su gran nimero de emprendimientos,
haciendo referencia especificamente que en el sector alimenticio segin datos del Servicio de

Rentas Internas (2019) en el afio 2014 se abrieron alrededor 794 negocios formales segun los
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registros de la base de datos del SRI que en comparacion del afio actual 2019, solo han
permanecido activos 284, dando un resultado de un 35% de negocios, que se han podido
mantener en el mercado durante estos Gltimos 5 afios.

En tabla 2 se puede observar las mipymes del sector alimenticio de la ciudad de Cuenca
derivadas en 10 actividades econdmicas, la actividad econémica del sector alimenticio de ésta
ciudad corresponden en su mayoria a los restaurantes con un total de 195, los cuales representan

el 68% del total de las actividades econémicas derivadas del sector alimenticio.

Tabla 2.

Categorias de mipymes segun su actividad econémica

Actividad econémica Total  Porcentaje
Restaurantes 195 68%
Actividades de contratistas de servicio de comidas 3 1%
Elaboracion de alimentos a base de cereales tostados 2 1%
Elaboracion de alimentos compuestos (mezcla) principalmente 2 1%

de frutas legumbres u hortalizas

Elaboracion de helados (de todo tipo) 3 1%
Panaderia 48 16%
Preparacion y suministro de comidas para su consumo inmediato 2 1%

de manera ambulante

Servicio de comidas basado en acuerdos contractuales con el 13 4.9%
cliente para un evento (banquetes)

Venta al por menor de gran variedad de productos entre los que 6 2%
no predominan los productos alimenticios

Venta al por menor de otros productos alimenticios en 10 3%

establecimientos especializados.

(SRI, 2019)
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Basandose en el modelo de consultoria y franquicias, FRANCHISE pretende ofrecer a las
mipymes e inversionistas especialmente del sector alimenticio de la ciudad de Cuenca las
herramientas y el know how necesario para que las pymes puedan estandarizar sus procesos y
saber gestionar su negocio de forma adecuada en todas sus aristas para que de esta manera las

empresas puedan crecer y replicarse de forma éxitos.

Formulacion del problema

¢Cual es la factibilidad comercial y financiera en el disefio de un modelo de
negocio basado en la implementacion de una empresa dedicada a la asesoria de franquicias para

las mipymes de la ciudad de Cuenca?

Justificacion

La idea de FRANCHISE nace del deseo de proveer una solucion a todos aquellos clientes que
con la creacion de una empresa de consultoria se beneficiaran a través del catadlogo de procesos y
servicios adaptables a cualquier empresa, pueda escalar su negocio en funcién a su crecimiento

bajo el modelo de franquicias.

La creacion de FRANCHISE es un proyecto que busca atender a una necesidad existente en el
mercado y es una motivacion concreta para plasmar los conocimientos adquiridos durante este
programa ejecutivo de master en UCSG, con la creacion de FRANCHISE se pretende agregar

valor a la comunidad cuencana y promover el crecimiento de las pymes de la ciudad de Cuenca.

Las consultoras de franquicias facilitan el desarrollo empresarial de muchas empresas que de
ninguna otra forma lo habrian podido conseguir, pues facilita el trabajo de sus franquiciados al

tener acceso al know-how del negocio, aprovechamiento de la marca, disminucién de riesgo
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empresarial, ser duefio de su negocio, asistencia permanente, aprovechamiento del marketing,

actualizacién del modelo de negocio, exclusividad, entre otros muchos beneficios.

El negocio consiste en la creacion de un servicio de asesoria empresarial especialmente
disefiado para identificar y solucionar problemas que puedan poner en riesgo la supervivencia de
los negocios, una vez que se determine que la empresa es estable y es viable convertirse en
franquicia se procederd a, crear, sistematizar y definir procesos para la creacion y desarrollo de
franquicias a nivel nacional e internacional este servicio ira especialmente dirigido a las micro,
pequefias y medianas empresas e inversionistas del sector alimenticio de la ciudad de Cuenca.
Con lo mencionado anteriormente FRANCHISE a través de sus servicios espera convertirse en
un pilar de apoyo para que las empresas asesoradas puedan mantenerse en el mercado y puedan

expandirse de una forma eficiente y sostenible en el tiempo.

Se pretende demostrar que este negocio sera rentable por estar enfocado en un modelo que
ofrece una solucidn tangible a una necesidad del mercado ecuatoriano, las empresas con potencial
de crecer tendran en la empresa un pilar estratégico donde apoyarse. FRANCHISE ademas se
enfocara en ofrecer a diferencia de las grandes consultoras y como valor agregado un trato
familiar y personalizado a cada cliente, se ofrecera transparencia y resultados concretos en

términos de rentabilidad.

Con este proyecto de asesoria se espera encontrar informacion valiosa sobre principales
problemas que aquejan a las mipymes que pertenecen al sector alimenticio de la ciudad de

Cuenca y por ende contribuir al desarrollo de estas.
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Preguntas de investigacion

¢Cudles son los referentes tedricos relacionados con la creacion de un plan de negocios y
evaluacion sobre las franquicias en la ciudad de Cuenca?

¢Cual es la situacion actual del sector y el mercado de franquicias en la ciudad de
Cuenca?

¢Cudl es el plan de marketing para la introduccion de una empresa de servicios para
asesorias de franquicias en Cuenca?

¢Cual es la factibilidad financiera para la creacion de una empresa de asesoria para la
creacion de franquicias en la ciudad de Cuenca?

¢Cual es el criterio de los expertos sobre la viabilidad del plan de negocio?

Hipotesis

Los modelos de franquicias son una opcion eficiente y rentable para las mipymes de la ciudad

de Cuenca ya que permiten el acceso a nuevos mercados y generacién de flujos de capital.

Variables

Las variables que se van a estudiar son:

Dependiente: Mipymes del sector alimenticio e inversionistas de la ciudad de Cuenca.
Independiente: Crecimiento y expansion de la marca, mediante la asesoria necesaria para

la implementacion de una franquicia.

Objetivos

Objetivo general

Determinar la factibilidad del proyecto a partir de la estimacion de las variables macro

ambientales en la ciudad de Cuenca.
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Obijetivos especificos

Identificar los factores que inciden el entorno especifico del sector alimenticio en el que
se va a desarrollar la empresa.

Establecer estrategias de marketing que ayuden a la empresa incorporarse en el mercado
ya existente y alcanzar las ventas proyectadas en el plan de financiero.

Establecer un plan de recursos humanos sélido, que proporcione a los clientes,
profesionales expertos en el tema que contribuyan en el proceso de consolidacion del
negocio y acompafiamiento en el camino al éxito de los clientes potenciales.

Analizar adecuadamente el mercado para determinar el mercado potencial.

Sistematizar de forma eficiente los procesos y la sostenibilidad del negocio a largo plazo,
mediante la expansion geografica de las compafiias asesoradas.

Definir un plan de financiero adecuado para generar estabilidad y confianza en los

inversionistas.
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Capitulo I: Marco teérico
En el presente capitulo se va a desarrollar el marco tedrico en el cual se fundamenta el
asesoramiento para la implementacion de una franquicia para lograr de esta manera el
crecimiento y expansion de la marca, para lo cual se utilizé distinto material bibliogréafico de

diversos autores que aportaran para el desarrollo de este capitulo.

La administracion

En la actualidad es preciso que las empresas se planteen estructuras administrativas que sean
mucho mas flexibles a los inesperados giros del mercado, desarrollando una mayor adaptabilidad
y con una amplia perspectiva al futuro, por esta razon es necesario tener una correcta direccion

desde el punto de vista de la administracion (Billon & Sanchez, 1999).

La autora Maricela Sanchez (2014, p.44) defini6 a la administracion como “el proceso de
crear, disefiar y mantener un ambiente en el que las personas laboren o trabajen en grupos, y

alcancen con eficiencia las metas seleccionadas”.

Mencionado lo anterior se podria definir a la administracién como un proceso sistematico que
pretende formar y unir distintas actividades para las cuales se van a utilizar diferentes recursos
para llegar a una meta establecida, con la administracion el diverso grupo humano de la empresa

pueden ejecutar funciones de organizacion, control, supervision, direccion, etc (Sanchez, 2014).

Elementos de la administracion

En toda empresa que cuente con una administracion tendra los siguientes elementos que se

muestran en la figura 3:
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Funciones Personas Metas

Recursos
tecnologicos

Pecursos financieros

Figura 3. Elementos de la administracion. (Sanchez, 2014)

Como se representa en la figura 3 en toda organizacion existen personas que laboran en la
misma, cumpliendo diversas funciones y responsabilidades, ademas en toda empresa se fija metas
y se trabaja orientados hacia ellas, también es de suma importancia que una organizacion cuente
con recursos financieros y tecnoldgicos necesarios para poder cumplir todo lo mencionado
anteriormente.

Administracion empresarial

Es preciso manejar procedimientos de direccion como es el caso de la direccion estratégica, la
misma que tiene como intencion indagar ventajas competitivas y facilitar herramientas precisas
para que puedan ser aplicadas en la préctica, en la cual debe existir la direccion de la empresa en
donde sea un apoyo determinante para la misma, ya que proporciona una guia para orientarse en
el desempefio administrativo, a través de la cual se pueda observar las posibles alternativas de los
cursos de accion en el futuro y esta ser la base para la toma de decisiones (Billon & Sanchez,

1999).
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Objetivo de las empresas

Las empresas se constituyen con el proposito de satisfacer responsablemente las necesidades
que la sociedad demanda segun el contexto politico, econdmico, social, cultural, tecnoldgico,

ecologico y legal en que se desenvuelven (Prieto, 2017).

Por tal razon una empresa es una entidad que se constituye para obtener una utilidad o
ganancia, en otras palabras valor economico; aunque la finalidad de cualquier negocio es la
permanencia y la rentabilidad financiera, se debe recordar que ambos elementos no se obtienen
sin procurar satisfacer responsable y éticamente una necesidad, ya que es muy importante
cumplir con los gustos y preferencias del cliente adaptdndose a los constantes cambios
tecnoldgicos; para de esta forma poder brindar la mejor calidad posible del producto y ser mas

competitivos en el mercado (Prieto, 2017).

Descripcion del negocio

La descripcion del negocio llamado también introduccién no es mas que la representacion de
la idea de negocio que se pretende realizar, en este apartado se indica las razones para su
realizacion, ademas se explica también el giro de negocio que tiene la empresa y demas aspectos
como son: su nombre comercial, su historia, sus logros, sus objetivos, sus clientes, su mercado

especifico etc. (Vargas, 2013).

Cultura empresarial

La cultura empresarial que debe tener toda empresa basicamente se divide en tres factores

esenciales que se presentan en la figura 4:
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Mision

Pazon de ser

Vision

A donde se quiere llegar

Valores

Como se va llegar a ser

Figura 4.Cultura empresarial

La mision en una organizacion es mas que la razon de ser de la misma, es decir el motivo por
el cual es creada y existe, por lo tanto, expone las actividades que desarrolla la empresa, la mision
también es la carta de presentacion de la misma y esta a su vez demanda una revision constante
de su funcionamiento para controlar que se estén cumpliendo con los objetivos propuestos

(Garcia, 2007).

La vision empresarial es una proyeccion a cerca de lo que la empresa desea ser o hacer en el
futuro a largo plazo, en esta vision se contemplan nuevos proyectos, nuevas estrategias, teniendo
siempre en cuenta los requerimientos y necesidades que se demanden para cumplir estas

perspectivas (Garcia, 2007).

Los valores son la inspiracion de la razon de ser de una empresa, se lo deberia incluir

explicitamente desde el inicio de operaciones de la empresa, lo ideal es la compatibilidad de los
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valores de la empresa con los valores personales ya que esto produce una mayor satisfaccion

personal con el trabajo (Garcia, 2007).

Estructura organizacional

La estructura organizacional en una empresa tiene la finalidad de establecer los requerimientos
de tipo administrativo y legal que se precisa para entrar en funcionamiento, de esta manera se
debe proceder a la realizacion de un estudio para identificar el proceso normativo que se debe
cumplir para poder empezar las operaciones, de igual manera hace referencia a la forma en la que
la empresa organizard internamente sus actividades de coordinacién, control, planificacion y
evaluacion; puntos necesarios para poder empezar sus operaciones y cumplir con las metas

planteadas (Torres, 2015).

Organigrama funcional

En toda empresa existe y cuenta con una estructura organizacional en la que se basa su
desarrollo interno, esta se puede editar o cambiar de acuerdo a los requerimientos y
circunstancias que la empresa necesite, para poder representar la estructura organizacional de la
empresa se utiliza lo que se conoce como el organigrama funcional que el autor Ivan Thompson
(2009, p.1) lo definié como “una representacion grafica de la estructura organica de una empresa
que refleja, de forma esquematica, la posicion de las areas que la integran, sus niveles jerarquicos

, lineas de autoridad y de asesoria”.

Manual de funciones
Un manual de funciones es una herramienta de talento humano que ayuda a establecer las
tareas y funciones que los empleados de una empresa tienen que realizar y cumplir para

permanecer en la misma, esta también determina el nivel de experiencia, estudios acadéemicos y
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técnicos y otras competencias que determinados puestos de trabajo pueden necesitar (Alles,
2015). Para determinar las competencias requeridas por las organizaciones necesita tener en

cuenta lo siguiente:

e Las obligaciones del cargo.

e Las responsabilidades del cargo.

e Elambiente y la forma en la que se deben desarrollar las actividades.
e El personal adecuado para el cargo.

e Generalmente se lo representa en forma de ficha (Alles, 2015).

Analisis FODA

La matriz FODA es un instrumento de mucha ayuda para comprender y tomar decisiones en
cualquier ambito de las organizaciones y negocios, su analisis comprende las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas en las que estd envuelta una organizacion, este
instrumento se define como punto de partida para revisar el posicionamiento, la direccién, las
estrategias de una organizacién o idea de negocio. El autor Alan Chapman (2004, p.1) comentd
que la matriz FOFA “puede ser utilizada para planificacion de la empresa, planificacion
estratégica, evaluacion de competidores, marketing, desarrollo de negocios o productos, y

reportes de investigacion™.

Analisis Canvas

El modelo de negocio Canvas es un instrumento de planeacion estratégica que permite
realizar, disefiar o innovar ideas negocio nuevos o ya existentes en un mercado determinado, se
lo puede implementar en cualquier tipo de negocio sea este grande o pequefio, dependiente o

independiente, el modelo Canvas tiene como objetivo principal el agregar valor a cualquier idea
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de negocio; en una representacion grafica que considera nueve elementos del negocio que el

autor Alexander Osterwalder (2011) menciond que son los siguientes:

e Segmento de clientes.

e Propuesta de valor.

e Canales de distribucion.

e Relaciones con los clientes.
e Fuentes de ingreso.

e Recursos claves.

e Actividades claves.

e Asociaciones claves.

e Estructura de costos.

Estudio de mercado

La investigacion de mercados es la recoleccion, unién y estudio de toda aquella informacién
acerca de un tema, producto o servicio determinado que se pretende introducir en un mercado
especifico; con la finalidad de verificar su viabilidad y aceptacion en dicho mercado (Prieto,

2009).

El proceso del estudio de mercado

La realizacion de una investigacién de mercados necesita seguir algunos pasos de manera
seguida y ordenada ya que tienen una relacion entre si; esto debido a que cada paso depende de

los otros en algun momento determinado (Jiménez, 2013).

Un estudio de mercado tiene cinco etapas basicas, que se mencionan a continuacion:

1. Establecimiento y definicion del problema de investigacion que se intenta abordar.
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2. Establecimiento y definicion de los objetivos de la investigacion.

3. Recoleccion de informaciéon del mercado mediante distintos métodos de recogida de
informacion como pueden ser: observacion, entrevistas, encuestas.

4. Andlisis y estudio de los datos recolectados.

5. Realizacion y presentacion del informe final con conclusiones y recomendaciones para la

posterior toma de decisiones (Kotler & Armstrong, 2008).

Macroentorno

El macro entorno son las fuerzas externas que influencian el comportamiento de una
organizacion, su importancia es alta ya que exigen a la empresa a mantenerse alerta y estar
pendiente de su gestion y accion en el mercado; debido a estas fuerzas externas afectan directa e
indirectamente en los ambitos econdmicos, competitivos, culturales y tecnoldgicas que se
encuentran alrededor de una empresa, esta herramienta es muy Util ya que ha demostrado que
ayuda a la empresas a generar ideas y planes para optimizar las oportunidades y disminuir las

amenazas que puedan presentar (Agueda, 2014).

La herramienta principal del macroentorno es el denominado anélisis PEST que posee una
gran utilidad ya que permite tener claro el posicionamiento de una empresa en el mercado, sus
altas o sus bajas, es una herramienta basica de negocios que esta formada por factores externos
COMO son:

e Factores econdmicos.
e Factores sociales.
e Factores politicos.

e Factores tecnoldgicos (Chapman, 2004).
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Microentorno

El microentorno estd formado por factores internos que intervienen de forma directa e
indirectamente en el manejo de la empresa y en sus relaciones comerciales, con la unica finalidad
de satisfacer las necesidades del mercado. Para lograr este analisis es importante partir desde el
conocimiento de los puntos débiles y fuertes de la organizacion para pasar posteriormente a
estudiar las relaciones con proveedores para de esta manera cumplir con el objetivo de satisfacer

a los clientes objetivos (Agueda, 2014).

Una de las herramientas para el analisis del microentorno es la denominado Cinco Fuerzas de
Porter, que no es mas que la existencia de cinco fuerzas que establecen los resultados de
rentabilidad en el mediano y largo plazo en un mercado determinado, la idea principal es que una
organizacion evalué sus objetivos, metas y recursos con estas cinco fuerzas que rigen en los
mercados industriales, para realizar el analisis de las cinco fuerzas de Porter es importante
conocer la informacion sobre:

e Amenaza de nuevos competidores.

e Poder de negociacion de los clientes.

e Amenaza de productos y servicios sustitutos.

e Poder de negociacion de los proveedores (Herrera & Baquero, 2018).

Estudio financiero

El analisis de los estados financieros de una compafiia forma parte de un proceso de
informacién cuyo fin es el de aportar datos sobre la posicién econdmica y el estado real de la
misma, para la toma de las decisiones adecuadas que garanticen el futuro y el normal

funcionamiento de la empresa (Nava, 2009).

Los usuarios que utilizan esta informacion principalmente son los siguientes:
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e Los gerentes de las empresas, que estan interesados en conocer la estimaciéon de la
compaiiia.

e Los directores financieros, ya que ven la posibilidad de las nuevas inversiones que traen
consigo nuevos proyectos y a su vez determinar cual es la mejor ruta de financiacion.

e Las entidades financieras, ya que estas estudian si es conveniente 0 no otorgar créditos

para realizar dichas inversiones (Ortega, 2006).

Meétodo del valor actual neto (VAN)

El valor actual neto da a conocer los valores retrotraidos a tiempo presente que va a percibir la
inversion en el futuro, a una cierta tasa de interés y a un especifico periodo de tiempo, estos

valores finalmente se comparan con la inversion inicial (Hamilton & Pezo, 2005).

Meétodo de la tasa interna de retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es aquella que al aplicarla en la actualizacion de los flujos de
beneficios iguala al total de la inversién inicial, en términos de valores actuales sea igual a cero.
La tasa interna de retorno es un indicador usado para calcular la rentabilidad de una inversién

determinada (Mufioz, 2008).

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es un instrumento que mide los recursos financieros que se estan
desarrollando dentro de la empresa, y esta es muy utilizada por los administradores ya que indica
la relacion existente entre: los ingresos, los gastos, los costos y las ganancias que genere la
empresa, se determina el punto de equilibrio cuando los ingresos totales generados en el ejercicio

econdmico son iguales a los costos generados en el mismo (Robbins & Coulter, 2018).
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Tipos de consultoria

En la actualidad en el tema empresarial tanto en el &mbito local como internacional se habla
mucho del término consultoria o denominada también asesoria, que generalmente suele ser
externa, que ha colaborado en gran medida para reportar problemas dentro de una empresa, asi
como para a la resolucion de conflictos (Alfonso, 2012). Existen dos tipos de consultoria, la

interna y externa que a continuacion se detalla:

Consultoria interna

Son los mismos empleados de la empresa que analizan y dan soluciones répidas a los

problemas que se puedan presentar, las ventajas de este tipo de consultoria son:

e Al ser una persona de la misma empresa conoce y posee acceso mas facilmente a la
informacion que necesite.
e Disponibilidad de los recursos de la empresa.

e Cuenta con el apoyo de sus comparieros de trabajo.

Las desventajas de este tipo de consultoria son las siguientes:

e Tener una nula o poca de aceptacion y recepcién en su diagndstico y soluciones por parte
de los directivos de la empresa.

e Tener una limitada experiencia en algun tema en especifico.

e El tiempo puesto que labora dentro de la misma empresa y puede tener otras labores que
realizar.

e En el momento de realizar sus observaciones se puede sentir comprometido con las
mismas, ya que al ser un empleado de la propia empresa puede ocultar o simplemente no

decir la verdad de ciertos temas (Grocco & Guttmann, 2005).
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Consultoria externa
Como su nombre lo dice es una persona o grupo de personas independientes que no
pertenecen a la empresa, que estan dispuestos a prestar sus servicios particulares a la

organizacion, entre las ventajas de este tipo de consultoria son:

e Poseen una mayor capacidad y experiencia en temas determinados ya que pueden realizar
los mismos trabajos en distintas empresas.

e Tienen una mayor aceptacion y recepcion por parte de los directivos de las empresas ya
que al ser agentes externos los van a tomar en consideracion.

e Tienen una mayor capacidad de critica y observaciones ya que al no pertenecer a la

organizacion no tienen ningun problema ni compromiso.
Como desventajas de este tipo de consultoria se puede considerar:

Tener inconvenientes para trabajar con los empleados de la empresa.

e Su trabajo puede inferir en la rutina diaria de la empresa.
e Al depender de decisiones de los altos mandos puede sufrir retrasos en su trabajo.
e No conocen muy a fondo a la empresa y a cierta informacién que le podria resultar

importante (Grocco & Guttmann, 2005).

Fases de una consultoria
Para realizar una consultoria existen tres grandes fases que se deben desarrollar, considerando
primordialmente que el tiempo de duracion del mismo dependera del tipo y tamafio de empresa,

asi como de las necesidades que esta necesite, a continuacion, se detallan los siguientes:
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1. Convenio para adquirir el trabajo de consultoria: definir y acordar los objetivos, metas,
tiempo, costos, disposicion del personal, de los recursos de la empresa y profundidad del
asesoramiento.

2. Andlisis y estudio de la empresa: elaboracion de un diagndstico inicial de la empresa para
verificar su situacion antes de iniciar con la consultoria.

3. Etapa de reestructuracion organizacional: en este punto se va agregando las
recomendaciones y opiniones desarrolladas en todos los departamentos, basados en el

diagnostico realizado en la empresa (Alfonso, 2012).

La historia de la franquicia

Una franquicia es una opcion de negocio innovadora para las personas, gracias a su desarrollo
y expansion por la globalizacion en el campo econdmico, existe en el mundo una gran cantidad
de empresarios que ven la posibilidad de entregar franquicias ya que asi se pueden garantizar la
expansion y crecimiento de sus negocios, las franquicias se han convertido en una alternativa

viable frente a los sistemas tradicionales verticales y controladas (Hazoury, 2009).

La evolucion que ha sufrido esta forma comercial desde sus origenes ha sido diversa y sin
duda ha logrado un gran desarrollo, segin varios autores, el término franquicia viene del término
francés “franc”, que significa libre y de “le franc” que en francés antiguo significaba un
privilegio otorgado. En la Francia medieval, el verbo francher tenia como significado otorgar

mediante un papel de franquicia un privilegio (Bermudez, 2002).

Origen de la franquicia moderna

Algunos historiadores consideran que fue en 1912, en la ciudad de Nueva York cuando nace la
franquicia moderna en la Singer Corporation, que establecio una nueva forma de distribucion

basado en la integracion parcial de diferentes empresarios independientes para sus puntos de
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venta en una entidad econdmica de apariencia Unica a cambio de una retribucion, sin embargo no
empezo a utilizarse bajo la denominacion de franquicia hasta 1925, también hay otras teorias
quizés la més relevante, indican que se originG en 1899 en la ciudad de Atlanta donde el
farmacéutico A.G. Candler vendio el derecho en exclusividad de embotellado de la Coca Cola a
los abogados J. Whitelhead y B. Thomas y estos a su vez se encargaron de buscar franquiciados
locales que se hicieran cargo de la fabricacion, embotellamiento, distribucion y venta del

producto, cuyo preparado basico era realizado por la matriz (Bermudez, 2002).

Oportunidades de negocio en una franquicia
Como oportunidades de negocio en una franquicia se pueden considerar las siguientes
premisas:
e La recepcién de un negocio ya iniciado y con buenos réditos que ya se encuentre
franquiciado en alguna otra ciudad o pais.
e Latransformacion a franquicia de algun negocio normal.
e Convertirse en el representante legal y comercial de una franquicia existente (Silva,
2003).
Tipo de franquicias
Existen algunos tipos de franquicias que puede variar dependiendo de la actividad y
complejidad, a continuacion, la autora Lorraine Hazoury (2009) detallan los mas importantes en

la tabla 3:
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Tabla 3
Tipo de franquicias

Franquicia de produccion El franquiciador que es duefio de la idea
de negocio, elabora los productos que
distribuye a las entidades de los
franquiciados.

Franquicia de distribucion El franquiciador es el intermediario en las
compras, elige productos que son
realizados por otras organizaciones y las
reparte entre las entidades de los
franquiciados.

Franquicia de servicios Sacar el méximo provecho de un servicio
especifico en la cual su férmula Unica es
del franquiciador que es la persona que le
entrega a sus franquiciados, este modelo
es el mas utilizado hoy en dia.

Franquicia industrial El franquiciador gque es el duefio de la
propiedad industrial entrega a sus
franquiciados la informacion técnica
necesaria para la elaboracion de un
producto especifico, para su posterior
venta.

Franquicia de producto y marca La franquiciadora entrega al franquiciado
el derecho de distribuir sus productos, asi
como usar su nombre comercial.

(Hazoury, 2009)

Como se menciona en la tabla 3 se pueden identificar los tipos de franquicias mas utilizados,
es muy importante conocer y elegir el que mas le convenga y se adapte a las necesidades de una
persona 0 empresa que desee implementar alguna nueva idea de negocio basado en una

franquicia.
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Marco Conceptual

Empresa

Una empresa u organizacion es un conjunto financiero que tiene como mision unir y acordar
diversas actividades como son: talento humano, produccion, capital, ventas, organizacion,
compras; teniendo como finalidad la satisfaccion de necesidades para un mercado de personas
especifico y que espera recibir beneficios econdmicos a cambio. (Prieto, Alvarez, & Herréez,

2013).

Proceso
Un proceso para la autora Rebeca Cordova (2012, p.53) “es el conjunto de pasos o etapas
necesarios para llevar a cabo una actividad o lograr un objetivo, es una forma sistematica de

hacer las cosas”.

Mercado

El mercado para los autores Harold Silva y Jaime Gonzélez (2014, p.32) “esta formado por
personas y organizaciones, que estan interesadas y dispuestas a comprar un producto o servicio
particular para obtener beneficios que satisfaran una necesidad o deseo especifico y quienes por

supuesto tienen los recursos (tiempo y dinero) para intervenir en esa transaccion”.

Franquicia

Se puede definir a una franquicia como el trato econémico y comercial en el cual una empresa
Ilamada franquiciador autoriza el uso de una idea de negocio a otro denominado franquiciado a
través del desembolso de regalias. El franquiciador es el duefio de la idea de negocio teniendo

como obligacion entregarle al franquiciado toda la materia técnica, administrativa para que este
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pueda cumplir con los estandares del negocio y asi aprovechar al maximo dicha idea de negocio,

pagando unas concesiones y regalias (Cepeda, 2009).
Marca

El autor Pablo Medina (2014, p.14) definié a la marca como “un elemento intangible que
ayuda a la empresa a diferenciarse de la competencia, a su vez ayudan a la organizacién a crear

en la mente del consumidor una percepcion positiva sobre los productos que comercializa”

Consultoria

La consultoria para los autores Jesimar Da Cruz, Nathalia Teixeira y Geneci Monsores (2015,
p.3) es “una prestacion de servicios donde el profesional ayuda a otros con sus conocimientos”.,
siendo esta de mucha utilidad ya que ayuda a empresas pequefias o grandes, asi como a personas
que no disponen de un conocimiento sobre algin determinado tema, la consultoria se vuelve una

herramienta vital ya que colaborara con el surgimiento, desarrollo y estabilidad en el mercado.

Marco Legal

Las empresas se rigen por diferentes instituciones que regulan y supervisan el correcto

funcionamiento de la organizacion en areas como:

- Areas laborales.

- Areas comerciales.
- Areas civiles.

- Areas tributarias.

- Areas administrativas.
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En el ambiente externo las empresas se encuentran controladas por: la constitucion, decretos,
leyes, ordenanzas, concesiones y permisos que son fomentadas por los gobiernos de turno y en el

ambiente interno estan reguladas por estatutos, contratos, cddigos y reglamentos (Galindo, 2011).

En Ecuador toda organizacion que necesite crear una empresa necesita pasar por las siguientes

instituciones gubernamentales:

Superintendencia de Compafiias: en la cual la empresa define su constitucion siendo una

compafiia limitada o una sociedad anénima.

e Registro Mercantil: institucion en la cual se registra a la empresa ya constituida.

e Servicio de Rentas Interna: institucién en la cual recauda los impuestos tributarios
Ilamados también obligaciones fiscales.

e llustre Municipalidad de Cuenca: o denominado también Municipio de Cuenca en la cual
se cancela valores correspondientes a patentes y permisos municipales.

e Ministerio de Relaciones Laborales: institucién en la cual se registra los contratos y

obligaciones tanto de la empresa como de sus trabajadores.

Internamente las empresas deben contar con un reglamento interno en el cual tanto los

empleados como empleadores tienen la obligacion de respetar en su totalidad.
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Capitulo I1: Marco referencial
En el presente capitulo se aborda y consulta estudios realizados por diversos autores que
tienen relacion con el asesoramiento de franquicias, principalmente en el sector alimenticio tanto

fuera del pais como dentro del mismo.

Estudios sobre las franquicias en Argentina

Segun el autor Pablo Varela (2019) comentd que los factores que més influyen en el éxito y la
rentabilidad de los inversionistas en el negocio de las franquicias son: la localizacion del local, la
popularidad de la marca, la experiencia del franquiciante, el know how, el conocimiento del
sistema de franquicias y asistencia continua por parte del franquiciante. Este sistema promueve
que inversionistas con perfiles mas conservadores puedan evitar su miedo al riesgo y lanzarse

COmo empresarios.

Esta situacion se explica, en gran medida, porque la franquicia se constituye como una
alternativa de inversion al alcance de las personas que deseen acceder a un negocio exitoso con
una menor probabilidad de fracaso, a comparacion de crear una empresa propia desde cero. De
hecho, como se indica en este estudio, las posibilidades de supervivencia de las franquicias
durante los primeros cinco afios de vida son significativamente mayores a los emprendimientos

por cuenta propia.

La metodologia que se utilizé en este trabajo partié del enfoque cuantitativo de investigacion
el cual pretende verificar elementos importantes en el proceso de adquisicién y gestion de una
franquicia, tales como, nivel de conocimiento del sistema de franquicias por parte del

franquiciado.
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Estudios sobre las franquicias en Chile

Segun la autora Nicole Pinaud (2016) coment6 que la efectividad del modelo de franquicia
estd en que satisface al consumidor, en cada unidad franquiciada o propia con un producto o
servicio estandarizado y asociado a una calidad y reputacion que la marca ha construido con el
paso del tiempo. El fee de ingreso promedio de las franquicias en Chile alcanzo los $ 32.300,
mostrando un incremento del 19% respecto de hace 4 afios; para finalizar como dato adicional
cabe indicar que el crecimiento de las franquicias representd una mayor participacion en relacion

al PIB de comercio alcanzando el 9,1% con un aporte estimado de 53 mil puestos de trabajo.

En el desarrollo de las franquicias en Chile se ha identificado cinco sectores que representan
una distribucion de 51 rubros en total, de estos, son cuatro rubros los que concentran el 51% de
las marcas y 18 rubros concentran el 76% de las marcas franquiciadas, como se puede ver en la

tabla 4 de los principales rubros.



Tabla 4.
Desarrollo de franquicias en Chile
Puesto Sector Rubro Cantidad de
marcas
1 Gastronomia Fast food 36
2 Indumentaria Confecciones 27
3 Gastronomia Restaurantes 23
4 Gastronomia Café y/o heladeria 20
5 Servicios Gimnasio
6 Servicios Corredor de
propiedades
Educacién Escuela de idiomas 6
Indumentaria Calzado 5
9 Servicios Centro de estética 5
10 Comercio Joyeria 5
11 Comercio Accesorios 4
12 Comercio Cosméticos 4
13 Educacion Educacion infantil 4
14 Servicios Hoteles 4
15 Servicios Leasing de vehiculos 3

(Pinaud, 2016)

La metodologia usada en el presente estudio es de tipo descriptivo ya que para proceder a
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determinar los ingresos y porcentajes producidos por las franquicias se tuvo que recurrir a

informacién de tipo primaria y secundaria.

Estudios sobre las franquicias en Colombia

El desarrollo empresarial de las empresas pymes en Colombia tienen como eje central adoptar

una posicion estratégica en el mercado, el cual le permita reducir brechas frente a competidores

de mayor dimensidn y sostener crecimientos estables en el sector. A pesar de que en los Ultimos

afios las pymes reflejaron un considerable auge de crecimiento se enfrentan a multiples

limitaciones por diferentes circunstancias para la creacion de valor y expansiones de negocio

(Porras, 2020).
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Luego de evaluar a cientos de MiPymes en Colombia se evidencio que los mayores problemas
de generacion de flujos en dichas empresas se presentan por la antigliedad y falta de garantias, lo
cual genera dificultades en la operacion y expansion del negocio, con la aplicacion del modelo de
franquicias es posible obtener flujos adicionales a partir del cobro de valor de ingreso y regalias
de ventas, en comparacion de lo generado por la actividad econémica principal de cada empresa.,
cabe resaltar que para la valoracion del modelo de franquicias es necesario contemplar todos los
factores de mercado y comportamiento de sectores similares en otros campos geogréaficos (Porras,

2020).

La investigacién de este proyecto estuvo enfocada en la forma de financiamiento de pymes en
Colombia para que puedan generar crecimiento, la naturaleza de la investigacion fue de tipo
descriptiva, la metodologia se dividid en dos etapas: evaluacion de las diferentes fuentes de
financiamiento y crecimiento de empresas pymes, y a partir de un entorno proyectivo, evaluar los
hallazgos del proyecto por medio de valoracion de una empresa colombiana, en el cual se

proponga una solucion frente a la generacion de recursos para este tipo de empresas.

Estudios sobre las franquicias en Ecuador

Segun los autores Estefania Cevallos y Gabriel Ochoa (2010) comentaron que las franquicias
ya vienen funcionando con anterioridad en el pais importando ideas o franquicias extranjeras,
muy pocas son las empresas ecuatorianas que han implementado conceptos propios de ideas

negocio. En el presente informe se estudia el éxito alcanzado por la empresa Yogurt Persa.

Se indica que un negocio de franquicia garantiza un 80% de rentabilidad debido a que, si una

empresa nacional o persona natural adquiere estos derechos, estos ya llevan consigo métodos e
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instrumentos estandarizados en todos sus procesos lo que garantiza un correcto funcionamiento

ya que son obligaciones que debe contraer el franquiciado.

La empresa Yogurt Persa es una organizacion que posee una rentabilidad alta no solo por sus
margenes de venta (se estimd unos $ 1500 ddlares diarios y una recuperacion del capital de 5
meses) sino por los beneficios que significan recibir productos casi terminados para proceder con
su elaboracion final en el propio local comercial, ademés de contar con capacitaciones técnicas
gratuitas lo que significa un gran ahorro de dinero y tiempo al franquiciado. Mediante la
realizacion de los estados financieros se tiene como resultado unas utilidades brutas antes de
impuestos del 42% y su utilidad neta en el 27% con una tasa interna de retorno de 217% anuales
en un periodo de tiempo considerado desde el afio 2011 al 2015 demostrando de esta manera que

es factible la realizacion y aplicacion de franquicias en el pais.

Este es un proyecto que se baso en estudiar y analizar las franquicias tanto nacionales e
internacionales en el area de alimentos y restaurantes existentes en el Ecuador utilizando una
metodologia de tipo descriptiva ya que tuvieron que estudiar los ingresos y mercado que tuvo la

empresa Yogurt Persa.

Estudios sobre las franquicias en Cuenca

Para las autoras Marisol Giron y Martha Briones (2008) en su informe sobre la
implementacion de una consultoria de franquicias internacionales en la ciudad de Cuenca,
comentaron que las franquicias son opciones viables y seguras de formar una empresa y que esta
tenga la rentabilidad esperada por parte del franquiciado, teniendo como objetivo demostrar que
esta nueva alternativa de negocio permitira la creacion de empleo y la dinamizacion de la

economia contribuyendo asi al crecimiento del pais.
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Las autoras después de realizar la investigacion llegaron a las conclusiones que las consultoras
de franquicias son organizacion nuevas en la ciudad y se deberian aprovechar al maximo, segln
los estudios realizados se tenia un 87% de personas con posibilidades de invertir en estas nuevas
ideas de negocio necesitando el servicio de asesoramiento sobre franquicias, mediante
indicadores financieros se concluyd que este tipo de negocios es rentable ya que se indico un
valor actual neto de 553.337,83 y una tasa interna de retorno de 54% con una relacion

costo/beneficio de 8.98 el cual demostraba que el proyecto era rentable financieramente.

La metodologia utilizada de este proyecto fue el método deductivo y descriptivo, por cuanto
se partio de un problema que fue la falta de este servicio en la ciudad de Cuenca y descriptivo
porque considerd todas las ventajas y desventajas de invertir en negocios innovadores con una

introduccién al mercado asegurada.
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Capitulo I11: Marco metodoldgico
En este capitulo se analizo y realizd el diagndstico del sector alimenticio de la ciudad de
Cuenca estudiando los elementos del mercado como son: poblacion, muestra, tipo de

investigacion, datos, y para finalizar con el estudio de campo de la presente investigacion.

Objetivos de la investigacion

Objetivo General

Identificar la manera en la que las variables principales de la idea del negocio se comportan,

para de esta manera poder establecer la viabilidad de la misma.

Obijetivos especificos

e Determinar la posibilidad que empresas existentes en el mercado local estén interesados
en el asesoramiento de franquicias.

e Conocer la predisposicion por parte de estas empresas para acceder a la compra de estos
servicios de asesoramiento sobre franquicias.

e Conocer cdmo se encuentra el mercado de las mypimes en el Ecuador en lo que a asesoria

de franquicias se refiere.
Tipo de investigacion

La siguiente investigacion tiene un enfoque mixto y se utilizé el disefio exploratorio secuencial
denominado DEXPLOS de caracter derivativa, ya que se necesitd realizar un andlisis cualitativo
de la informacién (datos y estudios de clientes) y la recaudacion de informacion cuantitativa
(datos de encuestas, entrevistas y resultados), para de esta manera realizar el estudio y la

integracion de resultados cualitativos y cuantitativos.
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En lo que refiere al alcance esta investigacion se realiz6 de manera descriptiva y transversal. a)
Descriptiva, ya que se recogio datos sobre las preferencias y requerimientos del mercado en
cuanto a la creacion de una empresa consultora en gestion de franquicias. b) Transversal, ya que
los datos se recolectaron a través de instrumentos administrados en un Unico momento en el
tiempo.

Poblacion

Se define como poblacion al grupo de objetos o personas de los que se quiere conocer
informacidn dentro en una investigacion (Lopez, 2004). En este proyecto la poblacién sujeta a
estudio son las mipymes del sector alimenticio de la ciudad de Cuenca, que segln datos del SRI e
INEC en su pagina Ecuador en Cifras del afio 2019 son de 284 empresas de un total de 1708 que
se encuentran en el catastro de establecimientos de alimentos y bebidas en la provincia del Azuay

gue se encuentran registradas en el Ministerio de Turismo en el afio 2019.

Muestra

Se define como muestra a la seccion recogida de un grupo que se considera como una parte
representativa del mismo (Porto & Merino, 2009). Para el presente trabajo se tom6 como muestra

a 56 mipymes del sector de alimentos de la ciudad de Cuenca.

72 poN
2N-1)+22pQ

(1.645)% (0.5 0.5)284

n= = 56 Resultado de la muestra

(0.10)% (284 - 1)+ (1.645)% (05 05)

En donde se tiene:
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n: Tamafio de la muestra

N: Tamario de la poblacion (284)

Z: Coeficiente que tiene en cuenta el nivel de confianza (1,645)
e: Error con el que se trabaja (0,10)

P: % de poblacion que retne las caracteristicas de interes (50%)

Q:% de la poblacién que no relne las caracteristicas de interés (50%)

Seleccion del método muestral

El método de seleccion muestral que se utiliz en las encuestas para obtener la poblacion de
las mipymes del sector alimenticio de la ciudad de Cuenca fue el método probabilistico aleatorio
simple es decir cualquier miembro de la poblacion podia ser parte de la muestra, es decir las 56

empresas encuestadas se eligieron al azar.

El método de muestreo que se utilizd para elegir a los entrevistados es el método no
probabilistico por conveniencia ya que por el motivo de la emergencia sanitaria no fue posible
realizar otro método que podria ser mas eficaz, ademas que la seleccion de los entrevistados se

hizo a partir del juicio y a conveniencia de la persona que ejecuto esta investigacion.

Técnicas de recoleccion de datos

Para la poblacién se tomard como referencia a las mipymes del sector alimenticio de la ciudad
de Cuenca, el instrumento que se utilizd para la recoleccion de datos fue la encuesta
desarrollando un cuestionario con un total de 5 preguntas cerradas de tipo biopcional y
poliopcional, con respuestas simples, este instrumento fue realizado via electronica mediante la

herramienta de formularios de Google, el objetivo de la técnica fue recabar informacion sobre



42

qué tan interesadas estarian las mipymes e inversionistas del sector alimenticio de la ciudad de

Cuenca en adquirir el servicio de asesoria de franquicias.

Adicional se realiz6 una entrevista personal para la cual se desarrollé un segundo cuestionario
de 17 preguntas en donde se recogid el criterio de expertos sobre la actualidad de las pymes en el
Ecuador y la viabilidad de que las pymes del sector alimenticio puedan expandirse franquiciar sus

negocios luego de la crisis causada por la pandemia.

La utilizacién de las diferentes técnicas de levantamiento de informacion busca identificar a
los clientes potenciales para el servicio de asesoria de franquicias FRANCHISE, con la finalidad

de desarrollar al servicio de asesoria de franquicias en los clientes potenciales.

Procesamiento de la informacion mediante la encuesta

A continuacion, se procedio a realizar y analizar los resultados de la investigacion de campo

mediante la encuesta que se realizo.



43

1) ¢Le gustaria franquiciar su negocio?

®si
& Mo

Figura 5.; Le gustaria franquiciar su negocio?

Al realizar el andlisis de las respuestas obtenidas, en la pregunta 1, el objetivo era identificar
qué porcentaje de los encuestados estan interesados en franquiciar su negocio. En este caso fue el

100% de los encuestados estaban interesados en franquiciar su negocio.
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2) ¢Conoce alguna empresa que le pueda ayudar para franquiciar su negocio?

@ Si
® No

Figura 6.¢Conoce alguna empresa que le pueda ayudar para franquiciar su negocio?

Con la pregunta 2, el objetivo era identificar qué tipo de empresas conocian los encuestados en
el mercado que actualmente ofrecen los mismos productos que ofrecerd FRANCHISE,
obteniendo resultados de 75% de los encuestados que no tienen conocimientos de empresas
consultoras de franquicias y el 25% restantes si, sin embargo, muy pocas respondieron la
pregunta adicional que les solicitaba el nombre de las empresas, 5 mencionaron a

Ecuafranquicias.



3) ¢Contrataria a especialistas para realizar un estudio sobre franquicias en su

negocio?
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Figura 7.;Contrataria a especialistas para realizar un estudio sobre franquicias en su negocio?
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En la tercera pregunta, el objetivo era buscar identificar si los interesados estarian dispuestos

a contratar especialistas que los guiaran en el proceso de franquiciar sus negocios con el objetivo

de expandirse y generar mas rentabilidad, el 100% de los encuestados estaban interesados en

contratar una empresa como FRANCHISE.
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4) ¢Cree importante que expertos les guien en el proceso de creacion de franquicia?

@ s
® No

Figura 8.;Cree importante que expertos les guien en el proceso de creacién de franquicia?

Complemententando la pregunta 3, el objetivo de la pregunta nimero 4 buscaba constatar ese
deseo de contratacion de una empresa especialista, al preguntarles si les parecia importante contar
con expertos en el proceso, el 100% de los encuestados respondio que es importante tener ese
acompariamiento durante todo el proceso, en esta pregunta se puede identificar que los clientes
potenciales buscan un acompafiamiento en el camino de expansién, no simplemente suministrar
la informacion, sino sentirse apoyados y asesorados en todo momento, pues de esta inversion

depende el éxito de sus negocios.
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5) ¢Cuanto pagaria por un estudio para su negocio?

& 31.500 & $5.000
@ 36000 a $10.000
$11.000 a $15.000

Figura 9.;Cuénto pagaria por un estudio para su negocio?

Para finalizar el estudio y al ser conscientes que FRANCHISE es una empresa nueva en el
mercado, con la pregunta 5 el objetivo era identificar los precios que estarian dispuestos a pagar
los clientes potenciales por un servicio de consultoria de creacién de franquicias, obteniendo que
el 40% de los encuestados estarian dispuestos a pagar entre 11.000 a 15.000 dolares por una

consultoria.
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Procesamiento de la informacidon mediante la entrevista

A continuacion, se procedio a realizar y analizar los resultados de la investigacion de campo
mediante la entrevista que se realiz6 a cinco empresarios con una vasta experiencia en la rama del
sector alimentico en el Ecuador, esta entrevista se la realizé a través de medios digitales por
motivo de la pandemia y como respaldo se hizo un cuestionario de preguntas que los expertos
mencionados respondieron en las cuales se recogio los distintos criterios y opiniones de expertos

en el area de franquicias del sector alimenticio

Como se mencioné anteriormente la entrevista fue realizada a cinco personas expertas sobre
asesoria y franquicias de la ciudad de Cuenca y Guayaquil, los mismo prefirieron mantenerse en
el anonimato para exponer sus criterios al respecto de esta entrevista. A continuacion, se muestra
el perfil de cada uno de los entrevistados en esta seccion. El representante a, b y ¢ son referidos
de la Eco. Maria del Carmen Lapo quien colaboro como nexo para obtener las opiniones de estos

expertos altamente calificados.

El representante ¢ es Master en Derecho Empresarial por la Universidad Antonio de Nebrija
de Madrid — Espafia, patrocinado por Landwell PricewaterhouseCoopers; Becario de la Agencia
Espafiola de Cooperacion Internacional. Diplomado Superior en Finanzas, Mercado de Valores y
Negocios. El representante es una empresaria cuencana duefia de la cadena de heladerias mas

exitosa de la provincia del Azuay, a continuacion, se presenta el desarrollo de las preguntas.



49

1) ¢Cual es la realidad de las pymes en el Ecuador?

Actualmente las pymes estdn pasando por una situacion bastante delicada ya que actualmente
cuentan con poco acceso a créditos y apoyo a emprendimientos, sin mencionar que la
competencia es globalizada las pequefias y medianas empresas sienten la presion de productos de
bajo precio desde el extranjero especialmente desde China.

2) ¢Que deberian hacer las pymes en el Ecuador para afrontar la crisis?

Esto dependera del tipo de actividad a la que se dedica la empresa y al modelo de negocios
que tengan, ya que en el mercado de los consumidores evidentemente reaccionan de diferente
forma, en este caso es fundamental las estrategias de marketing dirigidas a captar segmentos de
interés, por otra parte, es importante unirse como gremio para ser mas fuertes ante la banca y el
estado ya que esto podria generar nuevas lineas de crédito a costos méas bajos y se debera hacer
una correcta planificaciéon a corto, mediano y largo plazo plantedndose diversos escenarios. Los
mismos que servirdn como guia para la toma de decisiones.

3) ¢Como se podria evitar que la mayor parte de las pequefias empresas en el Ecuador

sean de ciclo corto?

Esto se podria evitar realizando un estudio preliminar de rivalidad de la industria en donde se
realizara el emprendimiento y sobre todo innovando para no perder la ventaja competitiva, es
decir la capacidad de innovar serd determinante para la competitividad de las empresas a largo
plazo.

4) ¢Cbémo identificar que un negocio esté listo para expandirse y franquiciar su marca?

El negocio esta listo cuando es fiable, rentable y es reconocido en el mercado por los clientes,
cuando la empresa ha trabajado para estandarizar procesos y realizar de manera oportuna
investigaciones de mercado, para conocer la percepcion de los clientes acerca de la marca, saber

si realmente hay suficientes consumidores de los productos que se ofrece.
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5) ¢Qué deben hacer las pymes para poder replicarse y franquiciar sus marcas de
forma optima?

Tienen que contratar consultores para que orienten y tracen un plan para que la empresa
estandarice procesos de produccion y servicio, y tener los aspectos legales claros para que la
empresa pueda fortalecer su marca.

6) ¢Cudles son los factores mas relevantes para que una franquicia tenga éxito?

Como manifesté anteriormente, la empresa que quiere ser franquiciante debe tener su modelo
de negocio bien definido, conocer bien a sus consumidores y potenciales consumidores, asi como
también a sus competidores, ser fuertes en el Know How de lo que se produce o servicio que se
ofrece. Siempre serd bueno que la empresa cuente con un plan de crecimiento y los aspectos
legales en regla y, por ultimo, pero no menos importante debe haber un adecuado cumplimiento
de los procesos por parte de los franquiciados.

7) ¢Como escalar correctamente en un negocio?

Tener procesos bien definidos, sistematizados y automatizados, para que los productos o
servicios siempre sean percibidos de buena calidad. Saber delegar con éxito, por otra parte, se
debe tener un plan de capacitaciones para generar cambios positivos en los equipos de trabajo
porque para escalar un negocio es necesario que todos los equipos de la empresa puedan atender
la demanda de los productos o servicios, es decir, alineados a los objetivos de la empresa.

8) ¢Puntos principales a determinar si un negocio del sector alimenticio es franquiciale

0 no?
Si el negocio tiene todo en regla, es decir que se encuentre registrado legalmente, que ya se ha

ganado un nombre, con buena reputacion, si la comida que ofrece es reconocida por ser sabrosa,
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servicios de atencion de calidad. Ademas, serd importante investigar la existencia 0 no de un
mercado potencial y de proveedores que le aseguren la materia prima.

9) ¢Cuédles son los rasgos principales de los negocios que triunfan en franquicia?

1) Estandarizacion del producto o servicio.

2) Cuando la marca tiene prestigio,

3) Cuando son negocios rentables,

4) Cuando son faciles de implementar porque de esta manera el franquiciado podra recuperar

su inversion en forma répida.

10) ¢ Cudles son los factores relevantes que usted considera para éxito de un negocio del

sector alimenticio?

Desde mi punto de vista, un emprendedor de cualquier linea de negocio debe ponerle pasion
en lo que hace y si se trata de negocios del sector alimenticio el trabajo es mas duro porque cada
etapa del proceso de la produccion de alimentos necesitara de mucho trabajo. Ademas, la
eleccion de los productos alimentarios que se van a ofrecer debe ir acorde con los nuevos estilos
de vida del nicho de mercado al que se quiere llegar, por eso sera fundamental determinar en
forma correcta el nicho de mercado al que se quiere llegar. Por otro lado, el emprendedor
especialmente en el sector alimenticio siempre deberd estar innovando y brindar una buena
atencion, accesibilidad y el evidentemente tener una buena presentacion y sabor adecuado de
producto.

11) ¢Desde su punto de vista cuales son los puntos mas importantes para reforzar por

parte de las mis pymes para poder desarrollarse correctamente?

Toda empresa debe realizar un anélisis previo de la rivalidad del sector y realizar
correctamente la propuesta de valor del negocio, mejorar los procesos, innovar en forma

permanente para ser mas competitiva y poder desarrollar nuevos productos y servicios. Por esto,
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es importante generar politicas que velen por el bienestar y satisfaccion de los clientes internos y
externos, deberian preocuparse de considerar: aniversarios, reconocimientos, capacitaciones,
entre otros. Estas politicas ayudaran a mejorar la productividad, la integraciéon y el compromiso
de los clientes internos y la fidelizacién de los clientes externos.

12) ¢La franquicia como alternativa de inversion en la actividad comercial, es més

rentable y segura que una inversion en un negocio independiente?

Si. Es més rentable y segura porque es una marca reconocida ya existen manuales de procesos,
en un negocio independiente hay mas riesgo.

13) ¢ Cudl es el elemento diferenciador que usted buscaria para escoger el tipo de

franquicia?
1) Retorno.
2) Que sea un producto que tiene mucha demanda y marca reconocida.

14) ;Qué factores considera usted que son importantes para atraer a los clientes a un

local de una franquicia?

Una buena estrategia de marketing y comunicacion, producto o servicio de buena calidad,
procesos claros, agiles y la ubicacién del local en caso de esperar concurrencia masiva, en caso
de usar servicio de delivery no es necesaria la ubicacion.

15) ¢ Al momento de seleccionar una franquicia que factores determinan en la eleccién

de una franquicia local o una franquicia extranjera?

e Prestigio de la marca.

e Testimonios.

e Procesos estandarizados.
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16) ¢ Qué determina si un negocio del sector alimenticio es franquiciale o no?

Crecimiento exponencial y que los resultados de un analisis del macro y microentorno, si son
favorables se deberia decidir por el negocio.

17) ¢ Cudles considera usted que son los riesgos y limitaciones de una franquicia?

Que no se haya elegido correctamente el lugar en donde funcionard y en algunos casos que se
depende de la capacidad operativa de la franquicia. La inversién que se requiere de entrada, por
otra parte, el franquiciado no es propietario de la marca y las directrices y toma de decisiones

vienen del franquiciador.



54

Analisis de los resultados

Los estudios relacionados y los resultados obtenidos de la encuesta y de la entrevista indican
que las pymes practicamente todas estan dispuestas a expandirse y franquiciar su negocio; para
ello estan dispuestas a contratar a expertos que les guien adecuadamente en el proceso de
creacion de franquicias, tanto el planteamiento del problema de este proyecto, estudios
referenciales y los expertos del grupo focal coinciden que la mayor problematica para las pymes
es que no desaparezcan en su primer afio de vida, logren una estabilidad en el mercado y
obtengan la liquidez necesaria para posteriormente puedan escalar y franquiciar adecuadamente
sus negocios, esto se podra lograr creando procesos bien definidos y sistematizados.

En la actualidad es necesario que las pymes cuenten con procesos sistematizados y
automatizados para que los productos o servicios siempre sean percibidos de buena calidad, por
otra parte, se debe tener un plan de capacitaciones para generar cambios positivos en los equipos
de trabajo ya que para poder escalar un negocio es necesario saber delegar con éxito y que todos
los equipos de la empresa puedan atender la demanda de los productos o servicios, es decir,
alineados a los objetivos de la empresa. Esto le permitird desarrollar un sélido modelo de
negocios, por ultimo, pero no menos importante siempre sera bueno que la empresa cuente con
un plan de crecimiento y los aspectos legales en regla.

Si las pymes cumplen con los requisitos mencionados anteriormente, ya se ha ganado un
nombre en el mercado, goza de una buena reputacién y sabe diferenciarse de su competencia por
tener servicios de atencién de calidad, al fin estaran listas para poder expandirse y franquiciar su

negocio de una forma eficiente y eficaz.
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Los estudios relacionados indicaron que un negocio de franquicia garantiza un 80% de
rentabilidad debido a que, si una empresa nacional o persona natural adquiere estos derechos,
estos ya llevan consigo métodos e instrumentos estandarizados en todos sus procesos lo que
garantiza un correcto funcionamiento ya que son obligaciones que debe contraer el franquiciado.

Finalmente, vale la pena indicar que la valoracion de modelo de franquicias en cualquier tipo
de empresa debe contemplar todos los factores de mercado y comportamiento de sectores
similares en otros campos geograficos, ya que no hay un modelo estandar para este tipo de
negocios, otra razon por la cual es imperativo que las empresas del sector alimenticio se vean en
la necesidad de contratar personal calificado para recibir la guia y la asesoria especializada del

Caso.
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Capitulo V: La propuesta

En el presente capitulo se va a demostrar a detalle la puesta en marcha del plan para la

ejecucion de la empresa FRANCHISE consultora de franquicias en la ciudad de Cuenca.

Descripcion de la idea de negocio

Una consultora de franquicias bajo el nombre de FRANCHISE, es un plan de negocio que

busca proporcionar a sus clientes una metodologia de trabajo y acompafiamiento para reproducir

sus negocios de éxito. Para que esto sea posible, el concepto de negocio objetivo debe cumplir

con estos requisitos, entre otros, que nos permitiran identificar si es viable o no:

Concepto de negocio satisfactorio: el negocio a franquiciar debe tener experiencias de
éxito y satisfactorias para sus duefios, pueden ser productos o servicios innovadores que
son reconocidos en el mercado y llama la atencion de sus clientes por sus metodologias de
trabajo, por su creatividad o simplemente porque satisfacen las necesidades del
consumidor.

Permanencia en el tiempo: teniendo en cuenta la evolucion del mercado hoy en dia, debe
ser un producto o servicio con vision, adaptable a las necesidades cambiantes del
consumidor, un concepto novedoso que pueda ser transferible a otros mercados y que no
pase de moda.

Valor agregado: debe ser un producto que se diferencie de los demas por su identidad de
negocio.

Reproducible: debe ser un negocio que se pueda replicar facilmente con respecto al

Know-How para los franquiciados.
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e Accesible para el seguimiento: con el fin de que el franquiciador pueda identificar mejora
en el negocio, este debe permitir control por parte de este en areas como: ventas, niveles
de calidad, satisfaccion del cliente y cumplimiento de los acuerdos contractuales.

e Amplio mercado: el negocio debe estar en un mercado extenso, en clientes y en sectores
que permita tener potenciales franquiciados para expandir el negocio.

e Beneficios: sus margenes de contribucion deben ser suficientes para los involucrados en

el negocio.

Los requisitos anteriormente enunciados, permiten a FRANCHISE identificar aquellos
negocios que van camino a la expansion y al éxito de las partes involucradas. Por medio de este
filtro inicial, se evita pérdida de tiempo y trabajo en empresas que aln no son reproducibles y que
replicar su modelo de negocio puede conducir al franquiciador y franquiciados por un camino de

altibajos y decepciones.

La empresa FRANCHISE, por medio de su asesoria, permitird contribuir en el desarrollo
empresarial de muchas empresas que de ninguna otra forma lo habrian podido conseguir, pues
facilita el trabajo de sus franquiciados al tener acceso al know-how del negocio, aprovechamiento
de la marca, disminucién de riesgo empresarial, ser duefio de su negocio, asistencia permanente,
aprovechamiento del marketing, actualizacion del modelo de negocio, exclusividad, entre otros

muchos beneficios.
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Misién

Ofrecer a nuestros clientes la posibilidad de hacer crecer sus modelos de negocio bajo la
asesoria integral de un equipo de expertos consultores de franquicias, que estaran
acompariandolos en cada paso del camino al éxito.
Vision

FRANCHISE seré una consultora de franquicias posicionada dentro del mercado nacional del

Ecuador para el 2025, sera reconocida por su confianza, creatividad e innovacion que acompafian

a sus clientes en la consolidacion de sus negocios.

Valores

Los valores de la empresa FRANCHISE son:
e Integridad

e Agradecimiento
e Honestidad
e Creatividad

e Resiliencia

Imagen de la empresa

A continuacion, en la figura 10 se presenta el logo que utilizara la empresa FRANCHISE para

sus operaciones.
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%

FRANCHISE

Consultora de Franquicias

Figura 10.Logo de la empresa FRANCHISE

Analisis entorno particular DAFO

A continuacion, en la tabla 5 se representa el anélisis DAFO de la empresa FRANCHISE en lo

referente a los factores internos fortalezas y debilidades



Tabla 5.
Analisis DAFO de fortalezas y debilidades
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Fortalezas

Debilidades

-Exclusividad y diferenciacion en los
servicios ofrecidos.

-Mejora continua, evolucién continua.

-Capacidad de organizacion de la empresa.

-Contar con personal profesional calificado.

-Disponibilidad financiera y capital de
operacion.

-Equipos y tecnologia apropiada.

-Capacidad del personal de la empresa para
atender la demanda

-Capacidad de expansion rapida en el
mercado.

-Diferenciacion con respecto a otras
consultoras que sélo se dedican a ser
mediadores, simples vendedores.

-Gran potencial de clientes

-Falta de experiencia en asesoria para
medianas empresas.

-Falta de experiencia en mercados
internacionales.

-En determinadas ocasiones aporta riesgos
excesivos ante la falta de diferenciacion entre
unas y otras empresas que perjudican al sector
-Poca difusion en el medio empresarial
referente al servicio de consultoria de
franquicias.

-Falta de publicidad sobre centros de
formacion empresarial.

-Excesiva dependencia del sector financiero y
escasez de capital.

-Falta de solidez actual en muchos conceptos
de negocio.

-Presencia de organizaciones, consultores de
bajo nivel, con falta de profesionales

-Ausencia de lineas de crédito especificas.

-Falta de apoyo en administraciones publicas.

A continuacion, en la tabla 6 se representa en analisis DAFO de la empresa FRANCHISE en

lo que refiere a los factores externos oportunidades y amenazas



Tabla 6.
Analisis DAFO de oportunidades y amenazas

61

Oportunidades

Amenazas

-Crecimiento empresarial para pymes a nivel

nacional e internacional.

-Expansion de negocios existentes a traves de

generacion de franquicias.
-Generacion de nuevos negocios.

-Este modelo de negocio es una gran

oportunidad para inversionistas y mipymes.

-Impulso a la implantacion de normativas
especificas dentro de Ecuador, al igual que
EEUU y Francia donde las leyes benefician al
sistema

-Apoyo de la banca para generacion de

emprendimientos.

-Aumento de la competencia a corto y

mediano plazo.

-Competencia con precios bajos.

-Posible inestabilidad econémica del pais.

-Falta de liquidez en el mercado.

-Que el periodo de la pandemia sea mas

prolongado.

Teniendo en cuenta el analisis DAFO realizado anteriormente y el analisis a la competencia,

se evidencia que el mercado al cual se va a ingresar es un mercado maduro que cuenta con

empresas que tienen trayectoria y actualmente son reconocidas en el mercado nacional e

internacional, la mayoria de ellas ofrecen servicios de consultoria en procesos de creacion de

franquicia y adicional ofrecen otros servicios que le facilitan los trdmites a los clientes.

Matriz de evaluacion de factores internos y externos

Después de haber desarrollado el DAFO de la empresa identificando los factores internos y

externos que influyen en FRANCHISE, se procede a realizar dos matrices de evaluacion, la
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primera es la matriz de evaluacion de factores internos (EFI), que califica y ponderan las
fortalezas y debilidades que causan impacto dentro de las areas de la empresa, como se lo
representa en la siguiente tabla 7:

Tabla 7.
Factores internos claves

Factores internos claves

Fortaleras Valor Clasificacion m:;“::: o
Exclustvidad v diferenciacion en los servicios ofrecidos. 0,06 4 0,24
Mejora continua, evolucion continua 0.05 3 0.15
Capacidad de organizacion de la empresa 0.04 4 0.16
Contar con personal profesional calificado. 0,04 4 0.16
Disponibilidad financiera v capital de operacion. 0,07 3 0,21
Equipos v tecnologia apropiada. 0.05 3 0.15
Capacidad del personal de la empresa para atender la demanda 0.04 3 0.12
Capacidad de expansion rapida en el mercado. 0.04 3 0.12
Diferenciacion con respecto a otras consultoras que solo se dedican a ser 0.07

mediadores, simples vendedores. ’ 4 0,28
Gran potencial de clientes 0,06 4 0.24
Debhilidades

Falta de experiencia en asesoria para medianas empresas. 0,09 1 0.09
Falta de experiencia en mercados internacionales. 0.06 2 0.12
En determinadas ocasiones aporta riesgos excesivos ante la falta de diferenciacion 0.05

entre unas v otras empresas que perjudican al sector ) 1 0,05
Poca difusion en el medio empresarial referente al servicio de consultoria de 0.04

franquicias. ’ 2 0,08
Falta de publicidad sobre centros de formacion empresarial 0.04 1 0.04
Excesiva dependencia del sector financiero v escasez de capital. 0,05 2 0.10
Falta de solidez actual en muchos conceptos de negocio. 0.03 1 0.03
Presencia de organizaciones, consultores de bajo nivel, con falta de profesionales 0,04 2 0.08
Ausencia de lineas de crédito especificas. 0,05 2 0.10
Falta de apovo en administraciones publicas. 0,03 2 0.06
Tatal 1,00 ) 2,58

A continuacion, en la segunda matriz se analiza la informacion externa que rodea a la empresa,

es decir datos politicos, sociales, tecnolégicos y econdmicos.



Tabla 8.
Factores externos claves
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Factores externos claves

.|

Oportunidades Valor Clasificacion po::i;:: do
Crecimiento empresarial para pymes a nivel nacional e internacional. 0.13 4 0.52
Expansion de negocios existentes a traves de generacion de franquicias. 0.12 3 0.36
Generacion de nuevos negocios. 0.08 3 0.24
Este modelo de negocio es una gran oportunidad para inversionistas v mipymes. 0.06 3 0.18
Impulso a la implantacion de normativas especificas dentro de Ecuador, al igual 0.05 2 0.10
que EEUU v Francia donde las leves benefician al sistema ) )
Apovo de la banca para generacion de emprendimientos. 0,12 2 0,24
Amenazas

Aumento de la competencia a corto v mediano plazo. 0,11 3 0,33
Posible inestabilidad economica del pais. 0.10 2 0.20
Competencia con precios bajos. 0,06 3 0,18
Falia de liquidez en el mercado. 0,07 3 0.21
Que el periodo de la pandemia sea mas prolongado. 0,10 2 0,20
Total 1 2,76

En la siguiente figura se presenta la matriz interna y externa de la empresa FRANCHISE
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Figura 11.Matriz interna y externa de FRANCHISE

Después de haber desarrollado el analisis con la herramienta de la matriz de factores internos
y externos como se observa en la figura 11 se puede concluir que la empresa FRANCHISE se
encuentra en los cuadrantes dos, cuatro y cinco teniendo una valoracién de 2,76 en los factores
externos claves y un 2,58 para los factores internos claves.

Con estos resultados la empresa FRANCHISE necesita elaborar un conjunto de estrategias
alineadas a crecer y construir las fortalezas y mejorar las debilidades que actualmente tiene la
empresa, ya que estas se encuentran en un nivel medio que pueden ir mejorando con el desarrollo
de estrategias en su mayoria de tipo intensivas como son: de penetracion en el mercado,
desarrollo del producto y otro tipo de estrategias que permitiran mejorar la ubicacion de la

empresa en el mercado como se presenta en la tabla 9:



Tabla 9.

Tabla de estrategias de FRANCHISE
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Comercializacion Estrategias Tipo de dato Orientacién Tipo de estrategia
Crear una espectativa del nuevo producto,
mediante un prelanzamiento en la pagina web, Cuantitativo - , Intensiva-desarrollo de
. . Reacttva
facebook y whatsApp con el objetivo de subjetivo productos
viralizar el servicio.
Estudios de mercado especificos para el analisis . .
P P o Cualitativo - . Intensiva-desarrollo de
de sumercado, de acuerdo con su publico v ala . Reactiva
. . objetivo productos
competencia existente.
Ofrecer un servicio mas acorde a sus Chualitativo - Tnacti Intensiva-desarrollo de
. . . activa
Producto necesidades v a su capacidad de pago. objetivo productos
Capacitaciones y asesorias personalizadas para
aquellos que desean obtener una franquicia. v Chualitativo - Proactiv [ntegracion - hacia
.. , . roactiva
capacitaciones online para empresas objetivo adelante
franquiciantes e interesados en franquicias.
Adicionar servicios complementarios como
brindar asesorias para fortalecer los modelos de  Cuantitativo - Proactiva Intensiva - desarrollo de
negocios v mostrar resultados que interesen a objetivo mercado
futuros emprendedores.
Analizar el precio de la asesoria dependiendo de L . .
. . Cuantitativo - . Integracion - hacia
la capacidad de pago de la Pvme v determinar si . Reactiva
, .. subjetivo adelante
esta lista o no para franquiciar.
Asignacion de
precios Establecer convenios estrategicos con
proveedores con el fin de encontrar nuevos Cuantitativo - ) Integracion - hacia
. . . Interactiva
inversores o emprendedores en el pais para objetivo adelante
estas franquicias.
Transformar a los leads en clientes para lnego . . .
i . - Cualitativo - . Intensiva- penetracion
fidelizarlos, haciendo que ellos también se .. Interactiva
] i objetivo del mercado
conviertan en agentes divulgadores de la marca.
Aprender a manejar de manera positiva a los . . .
.. P ) ] p Cualitattvo - . Intensiva- penetracion
Publicidad leads generados a través de el sitio web v redes . Interactiva
] objetivo del mercado
sociales de la empresa
Aplicar el sistema boca a boca permitiendo
darse a conocer por sus propios clientes v estos  Cualitativo - ) Intensiva- penetracion
. .y . . Inactiva
a su vez pasar la informacion a los demas o objetivo del mercado
nuevo clientes.
Canales de . . . Cuantitativo - . Intensiva -penetracién
i = Atencion al resto del pais via online o Reactiva P
distribucion objetivo del mercado




Modelo Canvas

A continuacion, en la figura 12 se presenta el modelo Canvas que se desarrolla para la

empresa de consultoria FRANCHISE.
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GRUPO DE CONSULTORIA “FRANCHISE”

COLABORADORE RELACION CON TIPOS DE
CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR CLIENTES CLIENTES

Ahorra tiempo/dinero + Seguridad de la

Asesoria en creacion de Franquicia . ..
informacién

Inversionistas

Pequefias y medianas

Clientes Atencion personalizada . L -
Estudio de creacién de franquicia — . . empresas
o Atencioén personalizada
. Factibilidad

Ingenieros: Gestion Logistica
'TECHOI({E'B Optimizacién de procesos - Mejora continua i Generar confianza Inversionistas
-Marketing Estudio de mercado avalado por expertos

-Finanzas Desarrollo y Mantencion de Marketing (pagina

web, redes sociales, App) -
Optimizacién del negocio - Mejora continua Seguimiento y control

Venta de nuestros servicios por etapas

Consultoria

RECURSOS CLAVE CANALES
Recurso humano - Personal capacitado I/ 2E CIESEEES Oficina
Oficina Online
Plataforma web, redes sociales, App. B LSS Teléfono
Contactos clave Ferias de Trabajo - Seminarios

ESTRUCTURA DE COSTES INGRESOS ESPERADOS

Recurso humano - Personal calificz . ,
. Venta de servicios de consultoria
Plan de marketing

Investigacion de mercados Pagos en efectivo, tarjeta de crédito y débito

Figura 12.Modelo Canvas empresa FRANCHISE
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A continuacién, se procede a explicar la figura 12 del modelo Canvas de la empresa
FRANCHISE
1. Tipos de clientes
Los clientes que estara enfocado FRANCHISE seran los siguientes:
e Inversionistas, pequefias y medianas empresas en la ciudad de Cuenca
principalmente.
2. Propuesta de valor
A las personas y organizaciones les gusta adquirir servicios de calidad que ayuden a
facilitar el desarrollo de sus actividades laborales en lo que se refiere a:
e Ahorrar tiempo, dinero y la seguridad de la informacion en lo que a estudios de
creacion de franquicias y factibilidad se refiere.
e Consultorias, inversiones seguras y estudios de mercado avalados por expertos.
e Optimizacién del negocio, mejora continua y preguntas frecuentes.
3. Canales
Los canales de comunicacion son los siguientes:

En las instalaciones de la oficina.

Online mediante la pagina web y redes sociales.

Teléfonos de la oficina y personales de los socios.

Ferias de trabajo seminarios.
4. Relacion con el cliente

La empresa se relaciona con el cliente a través de:
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Atencidn personalizada mediante la generacion de confianza al cliente realizando su
posterior seguimiento y control.

Ingresos esperados

Venta de los servicios de consultoria.

Los pagos se realizarian en efectivo y con tarjetas de crédito y débito.

6. Recursos claves

Recursos humanos: personal administrativo capacitado.

Recursos tecnoldgicos: aplicacion movil (App), pagina web, equipos de oficina.

Oficinas (instalaciones)

7.

8.

Actividades Claves

Atencion personalizada en asesoria en creacion de franquicias y gestion logistica.
Optimizacion de procesos-mejora continua.

Desarrollo y mantencion de marketing (pagina web, redes sociales, APP).

Venta de nuestros servicios por etapas.

Colaboraciones claves

Se prevé realizar convenios con:

Inversionistas

Clientes

Ingenieros

Estructura de costes

Recurso humano: personal calificado.
Plan de marketing.

Investigacion de mercados.
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Constitucion legal

La empresa FRANCHISE se constituira a través de una Sociedad Andénima S.A, la cual

esta regulada a partir del Art. 143 de la Ley de Compaiiias (2017).

La sociedad andnima es una compafiia cuyo capital, dividido en acciones negociables,
estd formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente hasta el monto
de sus acciones. La denominacion de esta compafia deberd contener la indicacion de
Sociedad Andnima (S.A.). Se constituye con un minimo de dos accionistas sin tener un

méaximo, En este caso FRANCHISE estara confirmado de 4 accionistas.

La empresa FRANCHISE se constituird mediante escritura publica que, previa
resolucion aprobatoria de la Superintendencia de Compafiias seré inscrita en el Registro
Mercantil y se tendrd como existente y con personeria juridica desde el momento de dicha
inscripcion.

Obligaciones fiscales

La empresa FRANCHISE tendra las siguientes obligaciones fiscales:

e Presentacion del anexo de retenciones en la fuente por relacion de dependencia.
e Entrega de los formularios 107 a los empleados bajo relacion de dependencia.

e Presentacion del formulario de proyeccion de gastos personales.

Para la empresa poder desarrollar sus actividades comerciales con normalidad debe

cumplir con los siguientes requisitos:

e Tener RUC

e Tener la patente municipal
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e Impuesto al valor agregado (IVVA) en calidad de agente de percepcién y de agente de
retencion.

e Impuesto predial a la superintendencia de compafiias debe contribuir con la cuota
correspondiente.

e La compafiia deberd efectuar la retencion en la fuente sobre todos los pagos
efectuados a sus proveedores de bienes muebles y servicios, ademas debe efectuar
las retenciones en la fuente de sus empleados en relacion de dependencia, siempre y
cuando estos sobrepasen la base mensual establecida.

¢ Impuesto a la renta en calidad de responsable como agente de retencién

Plan de mercado
Analisis del entorno — macroentorno

El proceso de desarrollar un estudio de mercado es de vital importancia en el presente
proyecto ya que la informacidon obtenida a través del estudio de mercado permitird
visualizar la viabilidad técnica, econdmica y financiera del proyecto empresarial; ademas,
ayudard a determinar y descubrir la existencia de un mercado apto para los servicios
ofrecidos, mediante la informacion que se obtenga de los principales actores que operan en

el mercado.

Para el estudio, es necesario tener un pleno conocimiento de la competencia y de los
servicios que estan ofreciendo al momento, esto permitira analizar detenidamente a los
competidores con los que se enfrenta la empresa, de tal forma que se pueda conocer sus

fortalezas y debilidades.
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El proyecto pretende dar una nocion clara del modelo de negocio y de las operaciones
que se van a desarrollar para el adecuado funcionamiento de la empresa FRANCHISE,
consultora de franquicias. Se mostrara de forma detallada las caracteristicas de los servicios
los cuales deben entender e interpretar las necesidades y deseos de los consumidores para

lograr su satisfaccion.

Para ello se realizara una investigacion de mercado en el sector alimenticio de la ciudad
de Cuenca con el proposito de identificar y analizar la oferta y demanda del producto, asi
como también los requerimientos del mercado meta. Para explicar el macroentorno se
utilizara el andlisis PESTEL que combina diferentes factores externos que pueden incidir en

menor o mayor medida en la actividad empresarial.

Entorno politico — legal. En el anterior gobierno la aparente estabilidad politica
regido por Rafael Correa, de cierta forma entregd seguridad para personas que deseaban
empezar un negocio en Ecuador, ya que se ha evitado crisis, manteniendo las normas y
leyes estables, por lo tanto, no existe especulaciones de precios, mercado u otros, ayudando
a tener un desarrollo estable y tranquilidad a los productores y consumidores. La estabilidad
politica representa la misma oportunidad o amenaza que cualquier otro negocio (Neira,

2016).

El presidente actual Lenin Moreno con el objetivo de fortalecerse, ha abierto la
posibilidad de gobernar con otros grupos politicos que son parte de su administracion en
diferentes ministerios, sin embargo, aln se desconoce las estrategias que tendran ciertos
encargados del pais, que seran elegidos en marzo 2019, se trata de los delegados de los
diferentes niveles de gobierno como alcaldes, prefectos, representantes de juntas

parroquiales (EI Comercio, 2018).
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Sin embargo, con el mandato de Lenin ya se evidencias cambios con respecto a las
pymes, segun la ultima encuesta de Brother International Corporation, denominada “Vision
pymes 2018 Ecuador se encontr6 optimista durante el 2018 puesto que los ejecutivos
entrevistados atribuyeron mejoras gracias al referéndum (celebrado el 4 de febrero), la
posible eliminacion de la ley de plusvalia abriria nuevas posibilidades econémicas. La
mayoria de las pymes apostaron por mantener sus plazas estables, buscando promover el

desarrollo y el incremento de la productividad de sus compafiias.

Esto se alinea con la vision del Ministerio de Industrias y Productividad de construir un
pais con igualdad de oportunidades, que elimine las asimetrias de gestion, operacion y
mercado. Este proceso afirma un decidido apoyo al aparato productivo nacional y en
especial, a las micro, pequefias y medianas empresas, quienes juegan un papel decisivo en
esta vision; se busca una gestion incluyente, articulada y participativa que tiene como
objetivo permitir que el sector industrial y fundamentalmente las mipymes, desarrollen el

tejido empresarial ecuatoriano.

Esta politica implementa estrategias de generacion de capacidades para la mejora de los
diferentes procesos productivos, enfocando capacitacion y formacion profesional, creacion
de bienes puablicos a los servicios de los sectores productivos; asistencia técnica
especializada en procesos de calidad, gestién normativa y finalmente, apoyar la gestion al
desarrollo de mercados con enfoque local e internacional; por medio de estas estrategias se

busca incentivar la participacion de las empresas para exportar.

Es importante que las leyes y reglas de la politica ecuatoriana no sean tan cambiantes y
se mantengan estables, ya que estas repercuten significativamente al futuro de las

franquicias. La variable politica causa un mayor efecto en las actividades del franquiciado
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ya que segun los cambios que ocurran en el entorno politico, muchas modificaciones

deberan realizarse para seguir con el negocio en marcha y sin obstaculos.

Con respecto a la parte legal, se requiere la existencia legalmente de un franquiciante, la
existencia de una marca registrada o en tramite de registro, contar con conocimientos

técnicos o know how y la asistencia técnica.

La existencia de un franquiciante implica que precisamente exista esa persona que va a
conceder una franquicia, de tal manera que esta persona puede ser fisica 0 moral que cuente
con capacidad legal para contratar y cumplir con los requisitos establecidos por la ley 1461,
el franquiciante y franquiciado desde un punto de vista de legalidad deberan cumplir con
las obligaciones fiscales inherentes a su actividad y se requiere su inscripcion ante el

servicio de administracion tributaria del pais.

Factores econdmicos. Los indicadores econémicos permiten analizar el estado de
desarrollo del pais en comparacién con otros paises, son factores determinantes en el
lanzamiento de una empresa nueva, por medio de estos andlisis se pueden determinar
escenarios y tomar decisiones estratégicas que permitan el éxito o el fracaso de un
proyecto, por esta razén se evaluaran los indicadores claves que el World Economic Forum

(WEF) utiliza para el ranking de paises segin su competitividad.

A continuacion, en la figura 13 se ilustra el puesto del Ecuador que es el puesto nimero

86 de 140 paises evaluados, su puntuacion promedio es de 56 en un total de 100 puntos.
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Figura 13.Perfil econdmico del Ecuador, tomado de World Economic Forum, Economic profiles. (2019)

Los pilares que se representan en la figura 13 se distribuyen por colores y dentro de cada
uno se evallan aspectos importantes del pais.

e Ambiente apto, se lo denomina con color rojo (instituciones, infraestructura TIC,
adopcion y estabilidad macroeconémica).

e Capital humano, se lo denomina con color tomate (salud y habilidades),

e Mercado, se lo denomina con color azul (productos de mercado, labor de mercado,
sistema financiero y tamario del mercado).

e Ecosistema de innovacion, se lo denomina con color verde (dinamismo en el

negocio y capacidad de innovacion).

A continuacion, se analizaran los pilares que afecten directamente a la empresa, para el

Ecuador se engloba dentro de los pilares de ambiente apto para el pais, su puntaje se



76

encuentra por encima de 45, en relacién especificamente en el pilar 3 aceptacion TIC como
se muestra en la tabla 10 se evidencia un incremento en los servicios tecnoldgicos por parte
de la poblacidn, efectivamente el ministerio de telecomunicaciones de Ecuador promueve el
desarrollo de la sociedad con servicios tecnoldgicos de primera, es un factor importante a
tener en cuenta para FRANCHISE, puesto que es un mecanismo de difusién en la parte de
publicidad y adicional una herramienta en los procesos de la empresa para prestarle

servicios de seguimiento a los clientes.

Tabla 10.
Perfil econdémico del Ecuador
Ecuador 90th/141
Componente de indice Valor  Puntuacién Ranking/141
Pilar 3: ICT adopcién 0-100 (mejor)
- 47.6 92

Suscripcidn teléfono celular mavil 92.3 76.9 113
Suscripcién de banda ancha movil. 54.7 n/a 98
Suscripcién a internet de banda ancha fija

11.4 22.9 73
Suscripcion a internet por fibra 1.6 n/a 60
Usuarios de internet 57.3 57.3 89
Pilar 4: Estabilidad macroeconémica - 73.7 92
4.01 Inflacion % 0.1 98.9 100
4.02 dinamica de la deuda 48.5 48.5 105

(WEF, 2019)

Sin embargo en el pilar de estabilidad macroeconémica, a pesar de que la calificacion es

de 73, el pais se encuentra en un escenario con alto grado de incertidumbre econémica, no
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se observa recuperacion, ni tampoco inversion interna o externa que fomenten mejores
perspectivas de crecimiento, esto se evidencia a través del fondo monetario internacional y
el banco mundial quienes ajustaron las cifras de crecimiento de la economia del Ecuador
del 2% estimado al 1.5%, concluyendo que el crecimiento de la economia del Ecuador
durante el afio 2018, estd yendo a un ritmo méas lento comparado con afios anteriores

(CESLA, 2018).

Para agosto de 2018, la inflacion mensual se ubic6 en 0,27%, la acumulada en 0,08% y
la inflacion anual en -0,32%, generada por la contraccién de la demanda y explicada
principalmente por las siguientes divisiones de productos: alimentos y bebidas no
alcohdlicas (-0,30%), prendas de vestir y calzado (-0,12%), restaurantes y hoteles (-0,04%)

y transporte (-0,03%) (Garcia & Izquierdo, 2018).

Sin embargo, los indices anteriormente mencionados no son un limitante para el
crecimiento de las empresas en el pais, pues cuentan con incentivos de la ley de fomento
productivo e inversion que contribuyen con el desarrollo de la economia del pais. Las
pymes en Ecuador representan el 42% del total de las empresas, es un porcentaje
significativo que permite a la empresa tener un campo amplio de accion. En la provincia del
Guayas estan constituidas el 43% de las pequefias empresas anteriormente mencionadas y
adicional se encuentra el 40% de las medianas, mientras que en Quito el 39% y 40,8%
respectivamente (Neira, 2016). Es un factor positivo para el desarrollo de las empresas y la
inversion a través de las franquicias.

Factores tecnoldgicos. Hoy en dia los avances tecnoldgicos son fundamentales para
cualquier empresa, ya sea para expandir el negocio o para prestar el servicio a cada uno de

los clientes, de manera eficiente y accesible, las empresas deben aprender adaptarse al
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constante cambio tecnoldgico, sino se quedardn atras y no serdn competitivos en el

mercado.

En Ecuador por medio del ministerio de telecomunicaciones y de la sociedad de la
informacion el acceso a la tecnologia es un derecho, por tal razon promueven el desarrollo
de la sociedad con servicios tecnoldgicos de primera, por medio del acceso al internet,
dotacion de equipamiento y capacitacion a nifios, jovenes y adultos del pais, la tecnologia
se convierte en herramientas que actlan a favor de las necesidades de los usuarios de
internet, cambian y facilitan la manera antigua de generar iniciativas y ahora se convierten
en uno de los principales canales de comunicacién y ventas para las entidades y empresas

en el pais y en mundo.

Por medio de la tecnologia las empresas logran reducir barreras en la realizacion de
negocios, la posibilidad de expansion y desarrollo, el incremento de ingresos y asi mismo
en la mejora de procesos; hoy en dia la implementacion de tecnologia en las empresas no es
un lujo, sino una necesidad que les permitira estar a la vanguardia de los nuevos tiempos,

con procesos competitivos tanto en el mercado nacional como internacional.

Ahora bien, especificamente con relacion al mercado objetivo las pymes, las grandes
empresas que prestan y ofrecen servicios tecnolégicos estdn enfocados en ayudar a que
estas empresas a través de su inversiébn en tecnologia puedan obtener resultados
satisfactorios en sus negocios, por medio soluciones que optimicen su productividad y se
acoplen a sus necesidades y requerimientos actuales y futuras, pues se sabe que las

empresas hoy en dia son dinamicas.
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Factores sociales y culturales. La sociedad cuando los principales medios o
empresas que producen bienes o servicios para el mercado, que requieren de un trabajo
asociado con un numero de trabajadores se socializan de la manera mas idonea y se
relacionan entre si, para que dicha empresa cumpla sus objetivos y alcance su rentabilidad.
La sociedad en el Ecuador especificamente se guia por tradiciones, costumbres que dan
preferencia a ciertos productos o servicios que desde antafio han estado en el mercado, pero
hay que destacar que estos han ido mejorando continuamente para de esta manera satisfacer

al mayor nimero de consumidores.

Indudablemente el factor social es clave en el proceso de desarrollo empresarial, sin
embargo, las empresas logran conseguir estabilidad y alcanzar los objetivos propuestos por
las mismas gracias a la fuerza laboral, ademas de la capacidad intelectual y fisica que son
las que permiten llegar a la obtencion de un producto o servicio con normas de calidad e

higiene alcanzando la productividad.

Ecuador ha logrado mejorar los niveles de educacion, lo cual es un indicador importante
para el desarrollo del pais la creacion de nuevos negocios. Para las franquicias es muy
importante esta variable a la hora de seleccionar al franquiciado, el nivel de educacion de
las personas permite que éstas se interesen en crear una fuente de ingresos propios,
aportando al pais servicios y productos que contribuyan con el desarrollo de este, con
respecto a las variables sociales hay que tener en cuenta que la sociedad es cambiante, lo

cual influye directamente en cualquier tipo de negocio.
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Andlisis del entorno especifico

Para realizar el andlisis de las cinco fuerzas competitivas y de los factores que lo
componen, se utilizara el modelo estratégico de las cinco fuerzas de Porter, lo principal es
indicar que la empresa FRANCHISE esta dedicada a brindar asesoria en el tema de
creacion y desarrollo de modelos de franquicias para pymes y negocios de barrio, evaluar
sus objetivos y recursos dados por las cinco fuerzas de Porter que rigen la competencia

industrial como se muestra en la figura 14

Entrames
PotencCiales

Poder de |os

Figura 14.Elementos de las cinco fuerzas de Porter

Entrantes potenciales (Medio). Las barreras de entrada que FRANCHISE puede

tener al introducirse en el mercado ecuatoriano, especialmente en la ciudad de Cuenca son:

e Menor coste o economia de escalas: Al ser una empresa que ofrece servicios de
consultoria esta barrera esta direccionada al precio del servicio que se va a ofrecer al

ser una empresa nueva en el mercado, la clave de la estrategia a implementar es que



81

valor agregado se va a ofrecer a los clientes para que sea diferenciador y llamativo
para los mismos, esto permitird ser competitivos en el mercado.

La diferenciacion de productos o servicios: FRANCHISE, no solo busca entrar
en el mercado sino que su objetivo es posicionarse en el mismo, como podré lograr
esto teniendo en cuenta que es una empresa nueva, no es conocida en el mercado,
aun no tiene clientes ni experiencia; pues la estrategia mas adecuada claramente esta
en ofrecer un servicio que se diferencie a todos los demas existentes en el mercado,
ofrecer ese valor agregado es la clave del éxito del negocio y permitira diferenciarse
de todos los demas y dejar huella positiva en los clientes.

Las inversiones de capital: La introduccion de un producto o servicio en el
mercado lleva consigo una inversion inicial significativa, se deben tener en cuenta
gastos como publicidad, comercializacion del servicio, formacion, etc., estos costes
en la empresa pueden llegar a ser muy altos y establecer una barrera de entrada muy
importante.

Desventaja de costos: Al ser una empresa de servicios, la desventaja de precios
puede tomar un papel importante y se puede convertir en una barrera significativa,
esto dependera de los tipos de servicios que se estén ofreciendo para los diferentes
tipos de empresas, si la competencia tiene costos mas elevados, deberan adecuarse e
implementar estrategias de mercado que les permita tratar de llegar a niveles de
produccién con costos competitivos, la empresa ofrece precios razonables que le
permite competir con las empresas ya existentes.

Acceso a los canales de distribucion: Las empresas ya establecidas en el mercado

cuentan con muchas mas facilidades para ofrecer sus servicios a los consumidores,
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pues ya han atravesado las diferentes etapas del mercado y se encontraran
posicionados, con clientes fidelizados que los conocen llevan una trayectoria y
experiencia que les permite estar donde estan, por lo que es complicado el ingreso
de nuevos competidores estos deben ingresar implementando estrategias ya sea de
reducir sus costos o aumentar la calidad con el fin de ganarse a los clientes e iniciar
actividades en el mercado de consultoria, claramente se convierte en una desventaja
ante las empresas ya establecidas.

Politica gubernamental: Las politicas de los gobiernos pueden dificultar la entrada
de nuevas empresas a los mercados por las leyes por lo que, son muchas veces las
politicas gubernamentales las que impiden la llegada de nuevos competidores; sin
embargo, gracias al analisis PESTEL realizado, Ecuador cuenta con la ley 1461 la
cual establece rigurosamente las condiciones en las que deben trabajar las empresas

prestadoras de servicios de consultoria de franquicias.

Poder de los clientes (alto). El cliente tiene la potestad de elegir cualquier otro servicio

de la competencia, esta situacién se hace mas visible si existen varios proveedores

potenciales ya que el cliente tiene mas posibilidades para no elegir la compafiia.

El poder de negociacion que tienen los clientes sobre proveedores no es nada nuevo, los

consumidores siempre tienen las de ganar a la hora de elegir a quién contratar y que precio

le es mas conveniente, sin embargo, la empresa ofrece valor agregado en sus servicios la

cual la diferencia de la competencia y permite ganar terreno a la hora de elegir.

La concentracion de clientes: Cabe la posibilidad de que la empresa se encuentre

en una situacién de desventaja en cuanto a la negociacién, debido que al ser una
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nueva empresa inicialmente no posee un gran numero de compradores, puesto que
los clientes desconocen la calidad de servicio por lo que inicialmente se estard en
una fase de cumplir con las exigencias de los consumidores, claro que a futuro
paulatinamente se cambiard el poder de negociacion estableciendo mejores precios,
al tener clientes satisfechos que certifican la calidad del trabajo.

e La integracion hacia atras: Se debe tener en cuenta que existen empresas que no
ven necesario el contratar este tipo de consultorias y realizan este tipo de trabajo por
su propia cuenta, la mayoria lo hace méas que por la desconfianza de entregar su
informacidn, por el hecho de no gastar en este tipo de consultorias. Lo cual es otro

punto que reitera que los clientes tienen un poder alto de negociacion.

Proveedores (alto). FRANCHISE al ser una empresa de servicios no necesita tener
relacién directa con los proveedores, sin embargo, en este punto se tendran en cuenta
aquellos proveedores que pueden prestar servicios de capacitacion y formacién para
ampliar el Know-How de la empresa con respecto a las franquicias, la clave esta buscar esos

proveedores que puedan ofrecer productos de formacién o servicios diferenciados.

Servicios sustitutivos (medio). Existen empresas o personas dedicados a brindar un
servicio de consultoria similar al que se ofrece, por lo cual, es importante desarrollar
estrategias de captacion del valor agregado que se ofrece en los servicios de FRANCHISE

para marcar la diferencia frente a otras consultoras.

Competencia del sector (medio). La competencia del sector es el resultado de los

cuatro factores anteriormente analizados y adicional es el que proporciona a la empresa la
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informacion necesaria para el establecimiento de las estrategias de posicionamiento en el

mercado.

Se puede determinar que FRANCHISE tiene una dura competencia, puesto que las
empresas que se encuentran actualmente en el mercado ofrecen a sus clientes experiencia,
servicios diferenciadores, profesionales capacitados y un portafolio de clientes reconocidos
internacionalmente, a continuacién, en la figura 15 se representa las competencias del

sector para la empresa.

Competencias del Sector

eServicios diferenciadores

Poder del Servicios (Asesoramiento en marca registrada y

proveedor [ Sustitutivos buscador de franquicias).

eExperiencia y trayectoria profesional.

*\ariedad en el portafolio de productos.

eAsesoramiento legal

sClientes reconocidos
internacionalmente

Poder del

Cliente

Figura 15. Competencias del sector de mercado para la empresa FRANCHISE

Estudio de la competencia en Ecuador

Para posicionar a la empresa en el mercado actual de franquicias, es importante conocer
la competencia, a continuacion, las empresas mas representativas hoy en dia en el mercado

ecuatoriano que se convierten en una potencial competencia de FRANCHISE:

ecuafran {'] Uicias

Figura 16.Logo de Ecuafranquicias. (Ecuafranquicias, 2018)
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Actualmente se definen como la empresalider en el desarrollo de
franquicias y expansion de negocios en el Ecuador ver figura 16, cuentan con integrantes
profesionales con alta experiencia en el area, con diferentes campos de accion (ya sea
actuando como franquiciantes, franquiciados, asesores legales y empresariales). Lleva 12
afios de experiencia trabajando en la creacion y desarrollo de franquicias nacional e
internacionalmente y son miembros directivos de la Asociacion Ecuatoriana de Franquicias
(Ecuafranquicias, 2018)., Los servicios que ofrece son:

e Creacidon de franquicias: analisis de viabilidad de franquicia, asesoria para la
creacion de la franquicia, elaboracion de manuales de operacion de la franquicia,
estrategia de desarrollo integral de franguicias y expansion de negocios, apoyo para
la negociacién de franquicias a nivel nacional e internacional.

e Capacitaciones y asesorias personalizadas para aquellos que desean obtener una
franquicia. y capacitaciones online para empresas franquiciantes e interesados en
franquicias.

e Busqueda de franquiciados: servicios de promocion y marketing.

e Registro de marca: ofrece todos los servicios necesarios para registrar la marca de
las empresas que quieren franquiciar sus negocios en el Instituto Ecuatoriano de

Propiedad Intelectual (IEPI).

F C I Front Consulting
nfernafionail

Figura 17.Logo de Front Consulting International. (FCI, 2020)

La primera red internacional de consultores de franquicias de Iberoamérica, (FCI) es el

primer grupo de consultores de franquicia que operan en distintos paises de Iberoamérica
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con una dilatada experiencia y conocimientos del mercado, ellos han configurado un grupo
de consultoria especializada en el sistema de franquicias, capaz de poder ofertar al mercado
una colaboracion para el desarrollo profesional y eficaz, del sistema de franquicias a nivel
global. Ellos aseguran que brindan un servicio de calidad, eficiencia y excelencia en el
asesoramiento y divulgacion de las franquicias, ofreciendo a los clientes un soporte
internacional con herramientas necesarias para la consolidacion de las empresas en los
mercados nacionales e internacionales (FCI, 2020)., los servicios que ofrece son:
e Servicios de expansion internacional, basqueda de inversores y candidatos para su
marca en los distintos paises de la red.
e Tropicalizacién de los contratos de franquicia de acuerdo con la legislacion del pais
en el cual va a desarrollar su expansion.
e Estudios de mercado especificos para el andlisis de su mercado, de acuerdo con su
publico y a la competencia existente.
e Proteccidn de propiedad intelectual: registros de marca, patentes, slogan.
e Adecuacion de la imagen corporativa.
e Gestion tributaria, administrativa, financiera, contable, de acuerdo con la legislacion
de cada pais donde FCI cuenta con aliados especialistas en cada una de estas areas.
e Gestion de puntos de venta para su franquicia, Mistery chopper y auditorias de
franquicias.

e Otros servicios especializados y acordes a cada pais.
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En términos legales se encuentra una variedad de empresas que proporcionan Servicios
de consultoria legal para el proceso de creacion de las franquicias, dentro de ella

encontramos:

Z RYONY D)

Serrano y Asociados

Figura 18.Logo de Serrano y Asociados. (ASOSE, 2019)

Es una firma que ofrece servicios en materia juridica para que se produzcan en el plexo
normativo nacional; permanentemente estan brindando a través de este medio las
novedades que sobre materia comercial, laboral, societaria, tributaria, aduanera y diversas
otras materias que se publiquen en el registro oficial y cobren vigencia nacional. Su estudio
juridico reitera la decision de prestar servicios de consultoria y por ello la predisposicion de
atender de manera inmediata de las diversas inquietudes de caracter legal que puedan

afectar a sus clientes (ASOSE, 2019).

Hlerrera (f%/ﬁ _Q{E&’fc’/ﬂm

o~

Figura 19.Logo de Herrera Olalla y Riquelme. (Herrera Olalla & Riquelme, 2020)

Es una firma que combina experiencia e innovacion destacandose por su liderazgo en
diversas areas del derecho, con la mas avanzada estructura juridica y tecnoldgica, la firma
ofrece a sus clientes servicios legales en el Ecuador y en el exterior convirtiéndose en un
socio estratégico para sus negocios, la firma representa clientes nacionales y extranjeros de

distintos sectores e industrias prestando asesoria juridica integral con responsabilidad,
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atencion inmediata y 6ptima calidad del servicio. Cuentan con oficinas y abogados tanto en
Quito y Guayaquil, y tienen la capacidad de prestar nuestros servicios en cualquier lugar

del territorio ecuatoriano (Herrera Olalla & Riquelme, 2020).

Plan de marketing operativo

Estrategia de servicio

El servicio que ofrece la empresa FRANCHISE a sus clientes es la posibilidad de hacer
crecer sus modelos de negocio bajo la asesoria integral de un equipo de expertos
consultores de franquicias, que estaran acompafiandolos en cada paso del camino al éxito.
A continuacion, las estrategias:

+ Para ofrecer servicios de calidad, la empresa debe contar con profesionales
capacitados en temas técnicos y adicional en servicio al cliente, para esto en el plan
de recursos humanos se enunciaran las actividades correspondientes a la formacion
de los empleados y en el plan de operaciones se mostrard los procedimientos que
deben seguir los empleados a la hora de atender a los clientes.

+ Al ser una empresa nueva y en proceso de posicionamiento en un mercado
desconocido, FRANCHISE decide entrar con servicios especificos de consultoria en
la creacion de franquicias, sin dejar de lado la posibilidad de en un futuro con ayuda
de los analisis de las necesidades de los clientes y los cambios del mercado, de
ajustar los servicios que ofrece la empresa para brindar a los clientes innovacion,
tecnologia y flexibilidad.

+ EIl valor afadido es el factor diferenciador frente a la competencia, por medio de

estos servicios FRANCHISE se ganara la confianza de sus clientes y los llevara de
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camino al éxito de sus negocios. En el plan de operaciones, se detallara los valores

afiadidos de la empresa.

La Lista de servicios que FRANCHISE tendré son las siguientes:
e Creacion de franquicias
e Capacitaciones y asesorias
e Busqueda de franquiciados

e Registro de marca

Los valores de cada uno de estos servicios dependeran del diagnéstico personalizado
que se realice a cada empresa y se identificara cuando se va a cobrar dependiendo lo que se

deba realizar.

Estrategia de precios

La estrategia de precios de los servicios que ofrece FRANCHISE, estaran por debajo de
los precios determinados por los que se rigen en el mercado, ya que el segmento de
mercado son las pymes. Adicional se tendrd en cuenta los costos de las siguientes

actividades:
e Costos de formacion.
e Costos de publicidad.

e Costos administrativos.

A continuacién, en la tabla 11 se presenta el desglose de los precios por servicio, en los

que se tiene el costo de $ 50 délares por hora la asesoria personalizable y el valor de $
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10.000 dolares por la consultoria en lo que se refiere a la creacion de una franquicia, se
considera también consultorias no enteras sobre creacion de franquicias que puede rondar

su precio en los $ 3.800 dolares.

Tabla 11.

Desglose de precios por servicios

Paquete de servicios Precio
Servicios de asesoria personalizada 50 USD / Hora
Consultoria creacion de franquicia 10.000 USD
Consultoria no completa de creacién de 3.800 USD
franquicias

Estrategia de comunicacion

FRANCHISE al ser una empresa nueva en su etapa inicial las acciones estaran
encaminadas a darse a conocer (notoriedad de marca), las cuales se describen a

continuacion:

ATL-medios convencionales. Teniendo en cuenta el segmento de mercado, se cree
conveniente realizar cufias radiales para dar a conocer la empresa en esos negocios de
barrio que no estan tan inmersos en el mundo de la tecnologia, pero que son posibles

clientes al tener negocios rentables.

FRANCHISE es consciente que, a través de este medio, la efectividad es dificil de medir
y el feedback no es inmediato, sin embargo, gracias al estudio de mercado se pudo

determinar que los pequefios negocios hacen uso de los medios radiales para informarse de
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las noticias del dia, segun investigaciones personales realizar una cufia radial cinco veces al

afno tendria un costo de $ 440 délares.

BTL-medios alternativos. Se lo realizara mendiante las siguientes alternativas:

e Marketing directo a traves de actividades e iniciativas de promocion realizadas por
los consultores (visitas a los pequefios negocios). Para generar recordacion en el
cliente, tendremos a nuestra disposicion mmaterial promocional como boligrafos y
agenda de notas.

e Patrocinio a través de la participacion en eventos (ferias de franquicias, simposios
de franquicias, eventos de emprendedores, etc.), se presenta como ejemplo (figura

20) una imagen de una invitacion a un simposio.

PRIMER SIMPOSIUM
IBEROAMERICANO DE
LA FRANQUICIA.

HACIENDO COMUNIDAD
ALREDEDORBE LAS

FRANQUICIAS.

Patis [ovitek

0= « ErERo™ o=l =.="

Figura 20. Simposio Iberoamericano de la franquicia. (Ecuafranquicias, 2018)

e Trade marketing a través de convenios universitarios donde FRANCHISE hara
parte de los expositores en eventos de emprendimiento para informar a los posibles

clientes de los beneficios de franquiciar sus negocios o ingresar al mundo de los
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auténomos adquiriendo franquicias, a continuacién, en la tabla 12 se presenta el

desglose de precios por publicidad de cada actividad y el precio que este tendria.

Tabla 12.
Trade Marketing: Desglose de precios por publicidad
Actividades Precio
Promocidn por consultores 0 USD (Incluido dentro de su salario)
Material promocional 500 USD * 100 boligrafos y notas
Asistencia a eventos 50 USD (puesto)

e Relaciones publicas a través de asociaciones con otras organizaciones, por medio de
los empleados se programara reuniones con las siguientes organizaciones que
permitan que la empresa se dé a conocer y forme parte de la base de datos de
consultoras de franquicias en el pais:

o Asociacion Ecuatoriana de Franquicias (AEFRAN): entidad sin fines de
lucro que tiene como misién el promover, proteger y desarrollar del sistema
de franquicias en el Ecuador.

o Asociacion Ecuatoriana de Franquiciadores (AEDEF): retne a los
franquiciadores que desarrollan actividades en Ecuador, comprometidos con

los principios éticos del sistema de franquicias.

Comunicacion digital. En la actualidad el internet se ha convertido en una de las
herramientas mas importantes para publicitar productos y servicios, puesto que gracias a su

versatilidad puede ser utilizado en diversos campos.
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La empresa FRANCHISE prevé contratar los servicios de un profesional para el disefio
y creacion de una pagina web, la misma que debe ser de fécil navegacién, debe contener
toda la informacion de los productos que la empresa ofrece.

A futuro otro canal de venta que se contemplard desarrollar serd& una APP que
proporcione a los clientes activos y potenciales la posibilidad de conocer nuestros servicios
a través de sus Smartphone.

La empresa desarrollard acciones y estrategias publicitarias o comerciales que se
ejecutan a traves de los canales de redes sociales (Facebook, Twitter e Instagram), como
bien se sabe estas plataformas no han dejado de crecer y ganar popularidad desde la
aparicion del marketing digital. Adicional, se han adaptado a través de los constantes
cambios de las demandas por los usuarios y sus habitos de consumo, por medio de estas
plataformas, se realizaran difusiones de contenido, campafias de publicidad conociendo su
eficacia y la oportunidad de crear una comunidad de marca.

El marketing en buscadores a través de los servicios proporcionados por Google Adds,
los clientes veran los anuncios de la empresa justo en el momento en el que busquen en
Google los servicios que se ofrecen, asi estara en el momento indicado y se dara a conocer
la empresa, adicional esta herramienta de publicidad le ofrece beneficios a la compafiia
como que se pagard cuando alguien haga clic en el anuncio para visitar el sitio web o
cuando alguien haga un contacto telefénicamente, por tal razdn se elige el presupuesto, por
lo que el coste dependera de lo que se quiera conseguir con los anuncios y en primera
instancia es que conozcan a FRANCHISE, en este caso el costos de publicitar en Google

Adds seria de $ 600 dolares al afio.
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Plan de recursos humanos

Analizar las necesidades de personal

El equipo de profesionales de FRANCHISE se enfocara en consultores especializados,
sin embargo, habra un equipo de contingencia tercerizado por varios contratistas en caso de
ser necesario. La operacion consiste en la gestion y el diagnostico real de las necesidades

del mercado y la gestién del capital humano

FRANCHISE pretende ubicarse como una importante empresa del sector de consultoria
y que espera crecer gracias a su know how en el proceso y soluciones innovadoras con

precios altamente competitivos.

Por esta razon desde la empresa se pide la realizacién de un plan de gestion recursos
humanos, el sector al que pertenece la empresa estd marcado por dos aspectos
fundamentales, primero la gran competencia que tiene este sector maduro, y segundo la

situacion de crisis del sector y de la economia en Ecuador.

El proposito que se lograra con el desarrollo e implantacion del plan de gestion de
recursos humanos es proveer a la empresa de una herramienta para la consulta agil y eficaz,
una fuente de informacién valiosa a la hora de orientar la estrategia de la empresa en el
medio y largo plazo identificando y resolviendo los problemas del dia a dia y dotando
también a los empleados de las pautas, obligaciones y necesidades de la organizacion para

que, de esta forma, actuar en consecuencia.

El plan de gestion de recursos humanos busca conseguir que el personal humano tenga
las mejores condiciones posibles, promoviendo un ambiente sostenible a largo plazo que

contribuya al logro de los objetivos generales de la empresa.
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Las necesidades de la gestion de recursos humanos son expuestas a cambios del micro y
macroentorno humano y con una velocidad de evolucidn constante, las empresas tienen que
responder a la incertidumbre creada y a las nuevas exigencias y esto se puede realizar con
éxito solo con una cultura de gestion orientada a la calidad y en aumentar el nivel de

competitividad.

Organigrama empresarial

El primer paso de un buen plan de gestion de recursos humanos es una solida estructura
organizativa de la empresa, conformado por una organizaciébn compuesta por gerencia

general, comercial, recursos humanos y operaciones.

El objetivo de este organigrama, el suministrar un cuadro que ponga en evidencia:

1. El flujo de las distintas funciones dentro de la estructura.

2. Los puestos de trabajo y las unidades existentes, y su posicion en la estructura.

3. Las relaciones formales, las lineas de comunicacion y las conexiones existentes entre
los distintos puestos y unidades, a continuacién, en la figura 21 se muestra el

organigrama de la empresa FRANCHISE.
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Gerente General

Gerente Gerente Gerente de Contratistas
Comercial Financiero Eecursos extermos
humanos Y
Operaciones
— Contable
— Legal

Figura 21.0rganigrama funcional

El equipo inicialmente estard& compuesto por los 4 accionistas y fundadores de la
empresa, quienes estaran en la capacidad de dirigir y administrar la compafiia, teniendo en
cuenta las habilidades profesionales de cada uno y adicional todos estaran capacitados en el
andlisis y desarrollo de la metodologia de franquicias que se usara en la compafiia, con el
fin de complementar la experiencia del equipo, se contard con apoyo externo, para los
temas contables y un consultor experto en el tema legal de franquicias y lo que se requiera

para atender las necesidades de los clientes.

Descripcion de los puestos

La planificacion de los puestos de la organizacion o la plantilla laboral debe servir para
buscar candidatos calificados, ademas de encargarse de su formacién y carrera profesional
con el fin de obtener una adecuada descripcion de puestos FRANCHISE tiene los

siguientes objetivos:
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« Tener de un perfil claro para cada candidato en funcién de su puesto en
FRANCHISE.

« Prever la evolucion del perfil profesional segin las necesidades que
requieran nuestros objetivos estratégicos.

« Reaccionar organicamente y con el menor coste ante cambios imprevistos

en el mercado.
« Priorizar decisiones de subcontratacién conociendo el coste.
«  Mejorar la adecuacion persona-puesto.
- Aumento de beneficios de la empresa.

Entre los retos principales de las empresas esta pensar en el dia a dia y ain mas cuando
el mercado es tan variable como en el segmento de franquicias, surge la necesidad de
planificar las necesidades a mediano y largo plazo contemplando esto mismo en los roles de
la organizacion.

A continuacion, se detalla las funciones y competencias que se deben aplicar a cada uno

de los puestos.
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Perfil de puesto Gerente General

Puesto:
Area:

F.epnrta a:

Perfil de puesto

Gerente General
Administrativa

Mesa de directores

Funciones:

Estudios:

Experiencia:

Conocimientos:

Competencias
requeridas:

Sueldo:

Lugar de trabajo
v horario:

Beneficios:

Planeamiento, direccion, coordinacion, v supervision de actividades
profesionales, técnicas, v administrativas de FRANCHISE.
Admimistracién v presupuesto de proyectos.

Gestionar las actividades del drea operativa, desarrollando una
conducta empresarial basada en valores.

Validar las politicas de gestidn del negocio.

Gestionar el crecimiento continuo de la organizacion.

Liderar nuevos provectos v captacion de nuevos clientes.

Desarrollar v nutrir relaciones optimas de mutua confianza con
clientes, proveedores,

Contratar el recurso humano apropiado propiciando un clima de sana
competitividad v desarrollo profesional.

Contratar el recurso humano apropiado propiciando un clima de sana
competitividad v desarrollo profesional.

- Titulado de las especialidades de Ingenieria Industrial, Economia o ADE. -
de preferencia con experiencia en gestion de operaciones,

-Mimma de cinco afios (03) en:

Experiencia en la gestion de provectos, de preferencia en el sector
comercial.

Conocimiento de procesos de uso en el mercado comercial.
Conocimiento de Word, Excel v software de gestion de clientes.
Capacidad para organizar personal a cargo (indispensable).
Dominio del idioma inslés a nivel: avanzado

Habilidad de negociacion.
So6lida formacion en valores
capacidad para trabajar en equipo.

Minimo Ecuador
-Oficina FEANCHISE, home office.

-Formacion




Tabla 14.
Perfil de puesto Gerente Comercial

Perfil de puesto
Puesto: Gerente comereial
Area: Administrativa
Reporta a: Mesa de directores
Funciones: ¢  Fijar las listas de precios, los porcentajes de descuento v los plazos de

entrega, los presupuestos para campaifias de promocion de ventas, los
métados de venta, v los incentives v camparfias especiales,

+ Establecer v dingir los procedimientos operativos v administrativos
relativos a las actividades de ventas v comercializacion,

¢ Dingir v gestionar las actividades del persomal de ventas v
comercializacion,

¢ Planificar v dirigir el trabajo diario.

s Establecer v gestionar presupuestos, controlar los gastos v asegurar la
utilizacién eficiente de los recursos.

s Controlar la seleccidn, formacidn v rendimiento del personal.

¢ Repressntar a la empresa u organizacion en convenciones de ventas v
comercializacidon, ferias de muestras v otros foros.

¢ Marcar los objetivos a cumplir por todo el equipo comercial v de
ventas,

¢  Resolver problemas comerciales v de marketing.

¢ Concretar los canales comerciales de la empresa u orgamzacion, su
estructura, tamario v rutas.

¢+ Elaborar previsiones de +ventas conjuntamente con otros

departamentos de la empresa
Estudios: -Titulado de las especialidades de Ingenieria Industrial, Economia o ADE.
de preferencia con expeniencia en gestion de operaciones.
Experiencia: Minima de cinco afios (03) en:
-  Expenencia en la Gestion de provectos, de preferencia en el sector
comercial,
Conocimientos: - Conocimiento de procesos de uso en el mercado comercial.

- Conocimiento de Word, Excel v software de gestion de clientes.
- Capacidad para orgamizar personal a cargo (indispensable).
-  Dominio del idioma inglés a nivel: avanzado
Competencias = Hamlidad de negociacion.
Requeridas: - Solida formacion en valores
- Capacidad para trabajar en equipo.
- A cargo de equipos de ventas
- Ambicioso,
- Aptitudes para dingir.
- Contrata v forma al personal de ventas.
= Motiva v dinge a otras personas.

- Persuasivo.
Sueldo: -  Minimo
Lugar de trabajo: - Oficina FEANCHISE, home office

Beneficios: -  Formacion




Tabla 15.

Perfil de puesto Gerente de Recursos Humanos

Puesto:
Area:

_Reporta a:

Perfil de puesto

Gerente Recursos humanos
Administrativa
Mesa de directores

Funciones:

Estudios:

Experiencia:

Conocimientos:

Competencias
Requeridas:

Sueldo:

Lugar de trabajo y
horario:

Bca eﬁu' 05

Colaborar en la creacién y difusion de las politicas laborales de la
empresa.

Vigilar el cumplimiento del paquete de prestaciones ofrecidos a los
trabajadores, dotando a estos de la informacion necesaria para que
puedan solicitarlas y utilizarlas.

Generar un ambiente de confianza con los empleados a través de una
interaccion constante.

Escuchar y atender las preocupaciones de los empleados para
canalizarlas a la esfera ejecutiva, y de ser necesano, defender dichas
demandas.

Ideas y coordinar actividades al interior de la empresa que impulsen
las relaciones positivas de trabajo.

Incentivar y favorecer la capacitacion y actualizacion de las
habilidades de los empleados.

Seleccion y reclutamiento de candidatos. Seguimiento del proceso de
seleccion.

Induccion de nuevos integrantes de la plantilla, a fin de que conozcan
la mision, visién y valores de le empresa.

Administracion de bonos y beneficios adicionales a los establecidos
en laley.

Aplicacion de exdmenes de desempeidio.

-Titulado de las especialidades de Ingenieria Industrial, Economia o ADE,
de preferencia con experiencia en gestion de operaciones.

- Expenencia en la Gestion de proyectos, de preterencia en el sector
comercial.

-Minima de cinco afios (5) en:

- [Experniencia en la gestion de provectos, de preferencia en el sector
comercial.

- Conocimiento de procesos de uso en el mercado comercial.

- Conocimiento de Word, Excel y Software de gestion de clientes.

- Capacidad para organizar personal a cargo (indispensable).

= Dominio del idioma inglés a nivel: avanzado

- Evalia la efectividad del personal de la empresa y desarrolla planes de
accion en funcidn a las necesidades de la organizacién.

= Flexible.

- Habilidad para el trato de personas.

- Habilidad para gestionar conflictos.

- Habilidad para la negociacion.

- Habilidad para la venta,

- Habilidades comunicativas.

- Habilidades sociales.

- Interés por los negocios.

- Motiva y dirige a otras personas.

- Persuasivo.

-Minimo Ecuador

-Oficina FRANCHISE, home office

-Formacién
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Tabla 16.

Perfil de puesto Gerente de Operaciones

Puesto:
Area:
Reporta a:

Perfil de puesto

Gerente de Operaciones
Administrativa
Mesa de directores

Funciones:

Estudios:

Experiencia:

Conocimientos:

Competencias
requeridas:

Sueldo:
Lugar de trabajo
v horario:

Beneficios:

Elaborar v gestionar las politicas de operaciones de la empresa
orientadas

a la consecucion de los objetivos del plan estratégico de
FRANCHISE.

Colaborar en la elaboracion de los presupuestos del drea de
operaciones de la empresa.

Programar el portafolio de proyectos, velando por el cumplimiento de
las fechas de entrega v evitando rupturas.

Delegar v asignar responsabilidades a los responsables de las dreas de
actuacion.

Asegurar el mantenimiento preventivo todo lo referente a la operacion
diarta de FRANCHISE (instalaciones, recursos tecnoldgicos,
facilidades, etc.)

Dinigir v coordinar ¢l equipo a su cargo.

Gestionar la mejora continua v la rentabilidad de todos los provectos.
Participar en la negociacion de contratos comerciales con consultores
exXternos v $ervicios para conseguir los mejores precios.

Gestion de las inversiones en infraestructura v tecnologia.

Titulado de las especialidades de Ingenieria Industrial, Economia o ADE,
Dee preferencia con experiencia en gestion de operaciones.

-Minima de cinco afios (3) en:

Experiencia en la Gestibn de proyectos, de preferencia en el sector

comercial.

Conocimiento de procesos de uso en el mercado comercial,
Conocimiento de Word, Excel v software de gestion de clientes.
Capacidad para organizar personal a cargo (indispensable).

Dominio del idioma inglés a nivel: avanzado

Habilidad para el trato de personas.
Habilidad para la negociacion,
Habilidades comunicativas.
Habilidades sociales.

Motiva y dirige a otras personas.

-Minimo Ecuador
-Oficina FRANCHISE v home office.

-Formacién.
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Tabla 17.
Perfil de puesto de Consultor
Perfil de puesto
Puesto: Consultor
Area: Gerencia de Operaciones
Reporta a: Gerencia de Operaciones
Funciones: * (Gestionar los diferentes provectos de FRANCHISE desde su mnicio
hasta cierre. El consultor tendrd una wvision transversal de los
proyectos deadlines v las personas involucradas.
s Configurar las plataformas v las apps en relacion a las necesidades de
los chientes.
* Buscar los puntos de mejora de los productos v proyectos.
*  Apovar en los procesos de formacion de usuarios en los nuevos
lanzamientos.
¢ FRealizar un seguimiento de los proyecios una vez implantados para
ver como se van desarrollando.
¢ Elaborar analisis e informes sobre los provectos.
Estudios: -Titulado de las especialidades de Ingenieria Industrial, Economia o ADE.
De preferencia con experiencia en gestion de operaciones.
Experiencia: - Minima de cinco afios (3) en:
-  Expeniencia en la gestion de provectos, de preferencia en el sector
comercial.
Conocimientos: - Conocimiento de procesos de uso en el mercado comercial
- Conocimiento de Word, Excel v software de gestion de clientes.
- Capacidad para organizar personal a cargo (indispensable).
- Dominio del idioma inglés a nivel: avanzado
Competencias - Habilidad para el trato de personas.
Requeridas: - Habilidad para la negociacion.
- Habilidades comumnicativas.
- Habilidades sociales.
- Motiva v dirige a otras personas,
- Control de presupuesto
Sueldo: -Minimo Ecuvador
Lugar de trabajo  -Oficina FRANCHISE y home office
v horario:
Beneficios: -Formacién
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Tipo de contratacion y remuneracion

Se proveera a los colaboradores con un paquete de compensacion, ademas de ello se ha
proyectado llevar a cabo un portafolio de actividades de integracion y motivacién cubiertas
por el presupuesto de la empresa con el objetivo de mantener un clima laboral profesional

lo cual permitira a la empresa y a al equipo cumplir con los objetivos organizacionales.

Conforme la ley de Ecuador y para efectos de FRANCHISE, el contrato laboral aplicado
para los colaboradores es el modelo de contrato de trabajo a plazo fijo con periodo de
prueba, por lo que el colaborador cumplira sus labores en la jornada ordinaria cumpliendo
como minimo un horario de 8 horas, 5 dias a la semana o 40 horas semanales, a
continuacion, en la tabla 18 se muestra los tipos de contratacion y sus remuneraciones

basado en la tabla de salarios minimos sectoriales del Ministerio del Trabajo del afio 2020.

Tabla 18.
Tipo de contratacién y remuneracion

Puesto No. Sueldo Décimo Décimo Aporte Vacaciones Costo Costo
Emp tercer cuarte Patronal mes Afio 1
suelde sueldo IESS

Gerente 1 300 41,66
General

Lad
=
LA

60,73 0 632,91 739492

Gerente 1 500 41,66 30,3 60,75 0 63291 759492
Comercial

Gerente 1 500 41,66 30,5 60,75 0 63291 759492
Recursos
Humanos

Gerente de 1 300 41,66 305 60,73 0 63291 759492
Operaciones

Total 4 2000 166,64 122 243 0 2531,64 30379,68
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Formacién

La formacion del equipo laboral es informacién de valor que de manera didactica se
imparte a los profesionales con el objetivo de aumentar los conocimientos y /o cambiar
procedimientos en el desempefio de su rol. Este mejorara de manera tangible el desarrollo
personal y profesional de los colaboradores, la capacitacion es un elemento clave en el
desarrollo de cada profesional por lo cual ninguno quedara exento indiferentemente de su

rol en la organizacion.

El programa de formacion incluira un catadlogo para el apoyo de cada profesional por
ultimo siempre se llevara a cabo una evaluacién y seguimiento de cada capacitacion, el
programa comprendera temas que proporcionen al empleado las habilidades necesarias para
llevar a cabo sus actividades dentro del puesto de trabajo considerando aspectos como su
horario, objetivos y prioridad de proyectos que esté desarrollando en FRANCHISE,
adicionalmente el equipo de recursos humanos contard con presupuesto para involucrar a

los colaboradores en eventos relacionados a la industria.

Cada profesional dedicado a la consultoria en FRANCHISE debera cumplir con un
curso de gestion de proyectos el cual pretende proveer al colaborador la metodologia que
sera utilizada para la direccion de cada proyecto, adicionalmente cada persona iniciando
con el gerente general debera de cumplir con la certificacion de FRANCHISE Management
que se imparte en linea por la universidad de Louisville la cual ofrecerd un playbook, pero
principalmente respaldo para el equipo de direccion con el fin de ampliar su catélogo de
servicios, a continuacion, en la tabla 19 se detalla los costos de la formacion de los

empleados.
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Tabla 19.

Costo de formacion empleados empresa FRANCHISE

Detalle Proveedor Cantidad Precio  Total
(USD) (USD)

Introduction to project management, Coursera.org 4 258,00 1032,00

principles and practices
Specialization
FRANCHISE Management louisville.edu 1 6426,00 6426,00

Plan de produccion y operaciones

Localizacion

Las operaciones de FRANCHISE, las cuales consisten en prestacién de servicios,
desarrollo administrativo y comercial seran realizadas principalmente en la ciudad de
Cuenca. La correcta ubicacién de las oficinas permite que los consultores se movilicen de
forma estratégica con los clientes, disminuyendo de esta manera los tiempos de traslado,
por tal razon, se realizd un anélisis micro-locacional, encontrando la mejor alternativa de

ubicacion para la oficina de FRANCHISE.

Micro localizacion. En la tabla 20 que se presenta a continuacién constan las
calificaciones asignadas a cada una de las posibles alternativas, utilizando un método de
puntuacion en el cual la calificacibn mas baja correspondera a la alternativa menos
favorable para los propositos del presente proyecto, mientras que aquella que tenga el

mayor puntaje sera la alternativa la mas aplicable para el proyecto.
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Se esta utilizando una escala de puntuaciéon de uno a cinco, donde cinco representa la
calificacion mas alta y uno la més baja, para asignarles valores ponderados de peso relativo,

de acuerdo con la importancia que se le atribuye.

Tabla 20.
Matriz locacional
Factores P Centro Norte Sur

(%) calif. P calif. P Calif. P
Costo de arrendamiento 20 4 0,80 3 0,60 3 0,60
Cercania al mercado 30 5 1,50 4 1,20 3 0,90
Cercania de clientes 15 5 0,75 4 0,60 3 0,45
Disponibilidad de la mano de 5 4 0,20 3 0,15 3 0,15
obra
Vias de acceso 5 5 0,25 3 0,15 4 0,20
Vias de comunicacion 5 5 0,25 4 0,20 4 0,20
Servicios basicos 5 5 0,25 3 0,15 3 0,15
Transporte 7 5 0,35 4 0,20 4 0,20
Seguridad industrial 5 4 0,20 3 0,15 3 0,15
Restriccién legal 3 3 0,09 3 0,15 3 0,15
Total 100 4,64 3,55 3,15

Después de identificar el sector donde se va a instalar la oficina de la empresa
FRANCHISE, de acuerdo a los factores que se determina en la matriz se lo realizara en el
sector centro de la ciudad de Cuenca, perteneciente a la provincia del Azuay por conseguir
un peso de ponderacion de 4.64, mayor que el de los otros sectores La ubicacion del local
se establecera en las calles Mariscal Sucre y presidente Borrero N35-60 en el edificio

ABAD Y ABAD

Mapa de procesos

A continuacién, en la figura 22 se presenta el mapa de procesos de FRANCHISE:
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Figura 22.Mapa de procesos de la empresa FRANCHISE
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Diagrama de flujo del proceso de asesorias personalizadas

A continuacion, en la siguiente figura se presenta el diagrama de flujo de proceso para el

servicio de asesorias personalizadas.

FRAMNCHISE — ASESOR [A PERSONALZADA

Area Comerclal

Entrega de Material
Inf cerrra e

Solucian de Dudas

Area de Consultores

Area ddminktrathva

Figura 23. Flujo del proceso de asesorias personalizadas

Como se puede apreciar en la figura 23 el proceso inicia con:
Solicitar asesoria: los clientes interesados en solicitar una asesoria pueden de dos
formas:
e Via pagina web: como primer paso deberan llenar el formulario de factibilidad
FRANCHISE, para entregar informacién sobre el negocio a tratar.
e Por teléfono: pueden comunicarse a la oficina FRANCHISE - Cuenca (+593
992517330) en donde uno de nuestros asesores realizara al cliente la encuesta

respectiva de factibilidad FRANCHISE.
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e Seentregara la respectiva oferta, el precio variara de acuerdo con el proyecto.

Coordinar una cita: con el fin de coordinar una cita para asesoria personalizada, a
continuacion, se detalla las formas en que los clientes podrian contactarse:

e Llamadas telefénicas al siguiente nimero: +593992517330.

e Correo electronico: comercial @FRANCHISE.com.ec

Realizar el pago: una vez aprobada la oferta, referente a los servicios de FRANCHISE,
se entregara las opciones de pago:

e 50% anticipo y 50% contra entrega de informe de asesoria.

e 50% anticipo, 30% mitad del proceso y 20% entrega de informe final.

e Los medios pueden ser efectivo o transferencia bancaria a la cuenta de la empresa.

Inicio de la sesion: se entrega el cronograma de sesiones a mantener, las asesorias
personalizadas normalmente tienen una duracion de 3 dias, aproximadamente 4 horas por
dia, los asesores se dirigiran a las instalaciones de los clientes para poder trabajar sobre el
proyecto.

Entrega de material informativo: la presentacion de la asesoria personalizada que
entrega FRANCHISE, tiene como finalidad dar una idea general sobre un negocio, se
entregara al cliente informacion relevante como:

e Requisitos para obtener una franquicia.

e Tipos de locales e inversion necesaria.

e Financiacion de pago para la compra de franquicia (crédito bancario).

o Analisis del perfil del franquiciado o emprendedor (test psicométrico).

e Beneficios de adquirir una franquicia especifica para cierto cliente


mailto:comercial@franchise.com.ec
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Solucién de dudas: los asesores de FRANCHISE estan disponibles de lunes a viernes
en horario de oficina de 8:30am a 18:00 pm, se pueden contactar via teléfono o via Skype,
en caso de ser necesario, con el fin de solventar dudas a clientes se podra solicitar una cita
para que los asesores de FRANCHISE asistan a una reunién en la ciudad de Cuenca.

Fin de la sesion: entrega de la siguiente documentacion:

e Evaluacion del cliente.

e Informe final.

e Establecer compromisos.

e Planes de Seguimiento.

Proceso gestion de la creacion de franquicias

Factibilidad del proyecto. Estudio desde varias perspectivas, contando con
profesionales con experiencia para este tipo de consultoria, se brinda facilidad de préstamos
a obtener de la banca. El objetivo de realizar una factibilidad del proyecto es obtener
informacion que permita direccionar las estrategias de la empresa a tratar tal como se

muestra en la figura 24.
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» Analisis de mercado
+ Analisis de competencia

Viabilidad conceptual .

» Valoracion economica del proyecto
+ Analisis economico del franquiciado
+ Analisis economico del franquiciador

Viabilidad economica

+ Zona de exclusividad territorial
* Objetivos de desarrollo
+ Emplazamientos de implantacion prioritaria

Plan de expansion

Figura 24.Estudios desde varias perspectivas

Estudio desde varias perspectivas. Se toma en cuenta las siguientes premisas:

v ¢ Tiene ganas de expandir su negocio? Conocer el nimero de locales en
funcionamiento.

v Dejar claro que todos ganaremos franquiciador, franquiciados (inversores),
asesores.

v' ¢Como actud el franquiciador para llegar a tener su negocio?

v’ Caracter diferencial (novedoso, atractivo).

v NUmero de personas que han mostrado interés en su negocio como franquicia.

v" Contacto con el mercado y evolucién del mismo (ubicacion).
v" Competencia (operacion del negocio, que productos y servicios ofrece cierta
empresa).

v" Preferencias del consumidor.
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v"Inversion estimada aproximadamente para el montaje de una franquicia del negocio

en estudio.

Contrato/acuerdo de confidencialidad. Elaboracion de un convenio de
confidencialidad o contrato para trabajar con los clientes que tienen interés en franquiciar
su negocio, documentacion importante que se debe firmar para poder recibir informacién a

detalle de un negocio.

Detalle de la forma de pago para empezar el proceso. Se debera establecer el tiempo
en que se concluird con el proyecto para la creacion de cierta franquicia, el tiempo

referencial de este proceso tiene una duracion estimada de 6 meses.

Desarrollo de estrategia. Para tener una estrategia solida es necesario desarrollar un
plan de expansion, ubicacion geogréafica y plan de marketing. El franquiciador necesita
tener una operativa de funcionamiento reproducible para poder mantener su negocio en el

tiempo y de esta forma asegurar el éxito de este.

¢Qué posicion se quiere alcanzar en el mercado de la franquicia? ;Coémo se pretende
conseguirlo? ¢De qué presupuesto se dispone? En esta etapa se debe tener claro que a partir
de este momento no se comercializa productos ni servicios, se comercializa negocios y se

debe convertir las empresas comerciales en organizaciones empresariales.

Para esto se realizara un organigrama de implementacion de la franquicia al cliente y se

realizara seguimiento de este.

Entrega del know-how/manual de procesos operativos. Poseer bases firmes, bien

consolidadas e identificadas susceptibles para ser reproducidas al franquiciador.

v' Lista de proveedores.



113

v Manual de operaciones.

v Manual de control y supervision.

v Manual de capacitacion.

v Manual econdmico — financiero.

v Manual de preapertura.

v Manual de imagen corporativa.

v Manual de software (si fuera el caso).

v" Folletos para promocion de la franquicia.

Gestion financiera. Se realizara un andlisis econdmico del negocio a franquiciar, con el
fin de obtener valores que se cobrard a los franquiciados, como se detalla a continuacion:

v' Derechos de entrada.

v" Porcentaje de regalias,

v" Publicidad

En este punto también se determinara ciertos valores del proyecto, tales como:

v" Valores sobre inversion requerida para el montaje de un local (equipos, mobiliario,

obra civil, instalaciones, inventario de producto).
v" Proyeccién de ventas estimadas.
v" Proyeccién de gastos estimados.

v Indices financieros del negocio: punto de equilibrio, VAN, TIR.

Gestion juridica. Elaboracion del contrato que la franquicia entregara a sus

franquiciados, con las respectivas clausulas para proteger el modelo de negocio, se



114

determinan responsabilidades que correran por parte del franquiciador (producto,

proveedores, publicidad, merchandising, escaparatismo, formacion, renovaciones, etc.).

Ayuda al franquiciado en temas referentes a: producto, decoracién, comercializacion,
imagen corporativa, administracion, etc. No existe un modelo unico de contrato de

franquicia puesto que las clausulas del mismo variaran dependiendo del tipo de proyecto.

Programas formativos (servicio opcional). En lo que se refiere a las capacitaciones
estas variaran dependiendo de la cantidad de horas segun el negocio, el programa de
entrenamiento se debera realizar en varias etapas:

v Una formacion teérica referente a los aspectos relativos al negocio y al sistema de
franquicia que por lo general se desarrollara en las instalaciones de la central
franquiciadora.

v Una formacion practica para la aplicacion de los conocimientos adquiridos en la

fase inicial, bajo la supervision directa de personal especializado del franquiciante.

Asistencias (servicio opcional). Servicio de acompafiamiento durante el primer
trimestre por un asesor de franquicias, para solventar posibles dudas sobre el manejo del
negocio, la matriz de un negocio a franquiciar debera contar con ciertas caracteristicas para
poder conllevar el control y al mismo tiempo brindar la ayuda que cada franquiciador
necesitard (por ejemplo, temas concernientes al producto, proveedores, publicidad,
merchandising, escaparatismo, formacion, renovaciones, etc.). Todo esto dependera del
volumen de franquiciados que se desee alcanzar y sera llevado paulatinamente segln las

circunstancias que se presenten, es decir dependera de cada proyecto.
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Entender las dudas y necesidades que el franquiciado presenta, iniciar el proceso con la
determinacion de recursos humanos, personal indicado para dicho trabajo, formacion,

pedidos, adecuacion, publicidad, etc.

En caso de necesitar abrir mas de 3 sitios al mismo tiempo FRANCHISE estard en
capacidad de brindar su ayuda en temas a pedidos de formacion, adecuacion, publicidad,
etc., gracias a la estructura organizada y especifica que dispone FRANCHISE podra

solventar estos requerimientos.

Integrar nuevos franquiciados a la red (servicio opcional). La empresa
FRANCHISE ofrece sus clientes, el servicio de promocionar sus negocios mediante
LinkedIn, email marketing, seminarios, prensa, relaciones publicas, ferias de franquicia,
acciones sobre bases de datos, etc. Esta claro que habra clientes que no tengan los fondos
necesarios para contratar este servicio, por lo cual, FRANCHISE podria revisar los
contactos que el franquiciador disponga para estudiar y entregar una asesoria adecuada y de

gran ayuda, se necesitara completar con la siguiente informacion:

e Disefio de plan de desarrollo (determinar objetivos del franquiciador).

e Determinar el presupuesto requerido del franquiciador (medios necesarios por parte
de los franquiciados, personal requerido por parte de los franquiciados, etc).

e Generacion y gestion de contactos, reuniones y seguimiento de los potenciales

franquiciados, seleccidn de ubicaciones y firma de contratos.

Plan econémico-financiero

Inicialmente se analizaran las inversiones, costos y gastos en los que la empresa

FRANCHISE incurrird, ademas de efectuar la evaluacion financiera mediante el estado de
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situacion inicial, estado de resultado, flujo de efectivo, y de los indicadores financieros

como son el valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR)

El analisis econémico financiero pretende cuantificar el monto de los recursos
econdmicos que se necesitan para la realizacién del proyecto, asi como determinar los
costos totales en los que se incurrirdn y otros indicadores que permitiran conocer la
rentabilidad de la empresa. El estudio financiero del proyecto permitira conocer la
inversion que se requiere para la implementacién de la empresa, su cronograma de
inversiones, financiamiento, costos operativos, capital de trabajo, flujo de caja, capacidad

de pago, indicadores de evaluacion financiera, valor actual neto, tasa interna de retorno

Inversion inicial y financiacién
En este apartado se detalla cada uno de los rubros que conforman la parte fija en dinero

de la inversidn, a continuacion, en la tabla 21 se detallan:

Tabla 21.
Inversion inicial
Inversion Valor inicial (USD)
Activo fijo 3.481,00
Capital de trabajo 10.789,22
Bancos 20.729,78
Total 35.000,00

El monto total de la inversion asciende a la cantidad de $ 35.000,00 ddlares de los cuales

se financiara el 100% con recursos propios.
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El Capital de trabajo (Tabla 22) del que se debera disponer para poner en marcha el
proyecto consta de la mano de obra indirecta, insumos anuales, gastos de administracion.
En total sera $ 10.789,22 doblares para tres meses de desfase, periodo que se espera sea
suficiente para arrancar con las ventas y recuperar cartera, dejando que el proyecto se auto

financie.

Tabla 22.
Capital de trabajo

Detalle Total mensual  Total tres
(USD) meses (USD)
Gastos de constitucion 795,38
Registro online en la Superintendencia de
compafiias 500,00
Pago en notaria para constitucion de la empresa 172,88
Facturacion electronica 70,00
Obtencién del permiso Municipal 52,50
Gastos de Marketing 849,99
La Voz de Tomebamba - 102.1 FM 183,33 549,99
Google Adds 50,00 150,00
Asistencia de eventos 8,33 24,99
Material promocional 41,66 124,98
Mano de obra indirecta 2531,64 7594,92
Elemento promocional 705,75
Disefio de pagina web dinamica 100,00 300,00
Imagen corporativa 108,58 325,75
Inscripcion servicio de internet 26,67 80,00
Suministros 171,18
Suministros de oficina 27,50 82,50
Suministros de limpieza 29,56 88,68
Arriendo 224,00 672,00

Inversién inicial
Total Capital de Trabajo 10.789,22
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Estimacion de costes
A continuacién, se detallara la estimacion de costes que se menciona en cada uno de los

capitulos anteriores, donde se definen las actividades y estrategias de la empresa.

Tabla 23.
Estimacion de costes
Detalle Costo anual Costo fijo Costo variable
% USD % USD
Sueldos y Salarios 30379,68 100 30379,68
Publicidad 3.400 100 3400
Depreciaciones activos fijos 1046.33 100 1046.33
Arriendo 2688 100 2688
Suministros de oficina 330 30 165 30 165
Suministros de limpieza v aseo 346,28 6l 207,76 40 138,57
Total 38190.29 37886,77 303.57
Total suministros de limpieza 1642.84

v aseo valor anual

Estimacion de ingresos

Para realizar la estimacion de los ingresos se tom6 como base el precio promedio de
USD $ 10.000 délares que corresponde al servicio de asesoria completa, $ 3.800 ddlares en
promedio que corresponde a asesorias parciales en la creacién de empresas franquiciadoras
y finalmente se tomo6 también el valor de $ 50,00 dolares que corresponde al valor de
asesorias personalizadas por hora, los ingresos se proyectan a 4 afios y tiene un incremento

anual a partir del segundo afio del 15%, a continuacion, en la tabla 24 se presenta:
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Tabla 24.
Estimacidn de Ingresos

Niumero de Ajio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Servicios trabajos a realizar

Creacion de franquicia completa 4 4000000 46000,00 5290000 6083500
Creacion de franguicia no completa 4 1520000 1748000 2010200 2311730
Asesorias personalizas 60 3000,00 345000 396750 43562163
Total de ingresos (USD) 58200,00 6693000 76969,50 §8514.93

El estado de situacion inicial o balance general (tabla 25) y balance general proyectado

(tabla 26) incluye todos los recursos, obligaciones y patrimonio de la empresa, es decir los

activos, pasivos y patrimonio.

Tabla 25.
Balance de situacion inicial
Activos Pasivos
Activo Corriente .. Pastvo cormiente
31,519 0

Efectivo v sus equivalentes Cuentas a pagar L/P

Activo Fijo 3481.00
Equipos de oficina 835,00 Total Pasivo 0
Equipos de computo 262600

Total de Activos 35.000 Total Pasivos + Patrimonio 35.000
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Tabla 26.
Balance General proyectado
Activos Afio 0 Agio 1 Afio 2 Anio 3 Arfio 4 Afnio 5

Activo corriente 3151900 4067404 5169529 64.083,06 7751413 92.202,80
Bancos 20.725,78 29.884,82 4090607 5329384 6672491 8141358
Capital de trabajo 10.789,22 10.789,22 10.789.22 10.789,22 10.789,22 10.789,22
Activo fijo 3.481,00 3481,00 348100 348100 348100 3.481,00
Equipo de oficina 855,00 855,00 855,00 835,00 855,00 855,00
Equipo de computo 262600  2.626,00 262600 262600  2.626,00 2.626,00
(-) Depreciacion -1.04633  -200266 -31389%9 418532 5.231,65
acumulada activos

Total Activos 35.000,00 44.155,04 55176,29 67.564,06 8099513 05.683,80

Pasivos

Pasivo largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Préstamo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Pasivos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Patrimonio 35.000,00 4310871 53.083,63 06442507 77.68514 92.202.81
Capital social 35.000,00 3500000 3500000 3500000 3500000 3500000
Utilidades retenidas 8.108,71 18.08363 2942507 4268514 57.20281

Total Pasive + 3500000 43.108,71 53.083.63 64.42507 77.68514 92.202,81
Patrimonio

Flujo de caja y estado de resultados proyectado

Estado de Pérdidas y Ganancias. El estado de resultados conocido también como
estado de pérdidas y ganancias presenta el resultado de las operaciones provenientes del
uso de los recursos en un periodo de tiempo determinado (1 afio), para que una empresa
pueda continuar en operacién debe ser capaz de generar resultados positivos. En la

siguiente tabla 24 se muestra el estado de resultados del proyecto en estudio.
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Tabla 27.
Estado de Pérdidas y Ganancias
Detalle Aiio 1 Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Ao 5

Servicio brindado 58200,00 66930,00 76969,50 88514,93 10179216
(-) Costo del servicio 698400 705384 T12438 719562 726758
Utilidad bruta 51216,00 59876,16 6984512 8131930 94524,59
Gastos
Sueldos 3037968 3645562 43746,73 52496,08 6299529
Gastos generales 1445,60 1498,65 1553,65 161066 1669,77
Suministros de oficina 330,00 342,11 35466 36767 381,16

Suministros de limpieza y 346,28 35898 372,15  385.80 399,95

aseo

Gastos de constitucion 79538

Publicidad 3400,00 394000 453100 521065 599225
Depreciacion 1046,33 1046,33 1046,33 171,00 171,00

Arriendo 268800 2688,00 268800 2688,00 2688,00
Total, gastos 40431,27 46329,69 354292.52 62929.36 7429741
UAII 10784,73 1354647 15552,60 1838945 20227.17

(-) Participacion laboral 15%  1617,71 203197 233289 275842  3034,08
Utilidad antes de imp. renta 9167.02 1151450 1321971 15631,03 17193,10
(-) Impuesto a la renta 22% 2016,74  2533,19 200834 343883 378248
Utilidad neta 7150,28 898131 10311,37 1219220 13410,62

Este es el estado de pérdidas y ganancias que esta previsto, generarad ganancias incluso
en el primer afio, sobre todo gracias a los costos reducidos y los contactos clave para
obtener los primeros clientes de pequefias y medianas empresas a las cuales se asesorard y

hara la gestion para la creacion de franquicias.

Flujo de caja proyectado. El flujo de caja proyectado e presenta el resultado de las
operaciones provenientes del uso de los recursos en un periodo de tiempo determinado (1

afo), para que una empresa pueda continuar en operacion, debe ser capaz de generar
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resultados positivos. En la siguiente tabla 28 se muestra el estado de resultados del proyecto

en estudio.

Tabla 28.
Flujo de caja proyectado

Detalle

Ingresos

Servicio brindado
Egresos

Costo de servicio
Gastos generales de
administracion
Sueldos

Suministros de oficina
Suministros de limpieza
y aseo

Gasto de constitucion
Publicidad
Depreciacion
Arriendo

Pagos participacion. a
trabajadores e
impuestos

Capital de trabajo
(Gastos)

Total Gastos

Total, flujos
Inversiones

Activos fijos

Bancos

Capital de trabajo

Depreciaciones

Valor residual
Recuperacion capital de
trabajo

Flujo neto de caja

Ano o0
35.000.,00

10.789.22

35.000,00
-5.126.00

19.084.78

10.789.22

35.000,00

Amno 1 Ao 2 Alo 3 Ailio 4

58.200.00 66.930.00 76.969.50 88.514.93

6.984.00 7.053.84 T7.12438 7.195.62

30.379.68 36.455.62 43.746,73 52.496.08
330.00 342.11 354 .66 367.67
346.28 358.98 372.15 385.80

795.38

3.400.00 3.940,00 4.531.00 5.210.65
1.046,33 1.046.33 1.046.33 171.00

2.688.00 2.688.00 2.688.00 2.688.00
4.121.62 5.070.21 5.764.81 6.740.04

50.091,29 56.955,08 65.628,06 75.254.85
8.108,71 9.974,92 11.34144 13.260,07

1.046.33 1.046.33 1.046.33 171.00

9.155,04 11.021,25 12.387,77 13.431,07
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Valor actual neto (VAN) y tasa interna de retorno (TIR)

Un proyecto debe aceptarse si su valor actual neto (VAN), es igual o superior a cero,
donde el VAN es la diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en moneda

actual, el clculo del VAN y el TIR se lo representa en la tabla 29.

Tabla 29.
Calculo del VAN y TIR

Tasa descuento 0,1448

Afos Flujos
Inversién -35.000,00
Afio 1 8.196,61
Afio 2 10.027,64
Afio 3 11.357,70
Afio 4 12.363,20
Afio 5 13.581,62
Total 55.526,77
VAN 1.486,57
TIR 16%

El VAN, es de $1.486,57 representando el valor que los inversionistas habran acumulado
luego de haber recuperado la inversion total del proyecto traido a valor presente. La TIR es
igual al 16% lo que equivale a decir que, por cada dolar invertido en el proyecto, los

inversionistas obtendran un 16% de rentabilidad por encima del costo de oportunidad.

Punto de equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio se requiere detallar los gastos fijos y variables del

proyecto, por lo que a continuacion se presenta dichos gastos:
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Tabla 30.
Punto de equilibrio (% ventas y costos)

Conceptos/ aiios Aio 1 Aiio 2 Afio 3 Ano 4 Aio 5
Ventas 58.200,00 66.930,00 76.969,50 8851493 101.792,16
Costos fijos 47.415,27 53.383,53 61.41690 70.12548 8156499
Costos variables 737,25 774,11 812,82 853,46 896,13
Costos totales 48.152,52 5415764 6222972 7097854 8246112

Punto de equilibrio ($)  48023,61 54008,18 62072,40 7080821 8228943

El punto de equilibrio indica el porcentaje de ventas que se debe tener para cubrir los
costos totales, sin que se tenga ganancias, es lo minimo que se debe vender en porcentaje y
en valor ($) para no tener pérdidas.

Para calcular el margen de contribucion es necesario conocer el precio de venta unitario
y el costo variable unitario tomado como referencia el primer afio, para realizarlo se tomara

los datos de las tablas 23 y 24 por lo que se tiene:

Me= PVU - CVU
Mc= 58200 - 364284 = 5455716

37.886.77
Pe= ————— = 069 = 69%
54.557.16

El resultado se lo interpreta que con el 69% de las ventas, es decir de los servicios
brindados por FRANCHISE en el afo; la cantidad de horas de asesoramiento y de

franquicias que se deberad brindar para llegar al punto de equilibrio son 1164 horas de
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asesoria personalizada. Adicional del paquete de servicios como creacion de franquicias,

capacitaciones y asesorias, busqueda de franquiciados y registro de marca.

Matriz de resultados de factibilidad de la inversion

Seguidamente se presenta un cuadro resumen como una matriz del estudio de

factibilidad del proyecto

Tabla 31.
Matriz del estudio de factibilidad del proyecto

Datos
Valor actual Neto VAN (USD) 1.486,57
Tasa interna de retorno TIR (%) 16
Punto de equilibrio afio 1 (USD) 48023,61

Como se puede observar en la tabla 31 y de acuerdo con los resultados obtenidos
mediante la evaluacion financiera efectuada se logra determinar que el proyecto propuesto
si es factible, considerando que se obtuvo un VAN de $ 1486.57 ddlares el cual representa
el valor que el inversionista habra acumulado luego de haber recuperado la inversion total,
con una tasa interna de retorno del 16% lo que equivale a decir que por cada doélar
invertido en el proyecto, el inversionista recibird un 16% de rentabilidad por encima del
costo de oportunidad. Cabe sefialar que el punto de equilibrio serd de $ 48023.61 dolares en

el primer afio.
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Analisis de riesgos

Un analisis de riesgos es el estudio de las causas de las posibles amenazas y probables
eventos no deseados, asi como los dafios y consecuencias que éstas puedan producir. Se
trata de un proceso sistematico que planifica, identifica, analiza, responde y controla los
riesgos de un proyecto.

Las amenazas son actos que pueden afectar negativamente a cualquiera de los elementos
del proyecto, si en estos elementos existe una vulnerabilidad, es el momento en el que la
probabilidad de que se ponga en riesgo el proyecto sea mas elevada. A continuacion, en las

tablas 32 y 33 se presentan unos posibles escenarios que se pueden presentar.



Escenario 1: aumento de ingresos por expansion

Tabla 32.

Escenario 1, aumento de ingresos por expansion
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Detalle

‘Servicio brindado

{-) Costo del servicio

Utilidad bruta

Gastos

Sueldos

Gastos generales

Suministros de oficina

Suministros de limpieza ¥

aseo

Gastos de constitucion
Publicidad

Depreciacion

Arriendo

T otal gastos

UATI

(-) Participacion laboral 15%
Utilidad antes de imp. renta
(-) Impuesto a la renta 22%

Utilidad neta

Aiio 1
90000,00
6984,00

83016,00

30379,68
144560
330,00

3462

795,38
3400,00
104633
2688.,00

40431,27

4258473
6387.71

3619702
7963,34

28233,68

Ao 2

Afo 3

Afo4

Afio 5

10350000 11902500 13687875 15?410,56.

7053.84

964406,16

36455,62
1498.65
34211

35898

3940.00
1046,33
2688.00

46329,69

50116,47
7517.47

4259900
9371,78

33227,22

712438

111900,62

43746,73
1553.65
354,66

372,15

4531.00
104633
2688.,00

5429252

57608,10
8641.21

48966,88

10772,71

38194,17

719562

726758

129683,13 150142,98

52496,08
1610.66
367.67

385,80

5210.65
171,00
268800
62929,86
6675327
10012,99
5674028
12482,86

44257,42

62995 29
1669,77
38116

399,95

5092 25
171,00
2688.00
7429741
7584557
11376.84
64468, 74
14183,12

50285,61
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En el caso que el modelo de negocio sea un éxito se aumentara el recurso humano de

forma eficiente y eficaz para que de esta forma abrir varias oficinas estratégicamente

ubicadas en las ciudades mas importantes de Ecuador.

Escenario 2: caida de las ventas

Tabla 33.

Escenario 2, caida de las ventas

Detalle

Servicio brindado

(-) Costo del servicio

Utilidad bruta

Gastos
Sueldos

Gastos generales

Suministros de oficina

Suministros de limpieza y

ase0

Gastos de constitucion

Publicidad

Depreciacion

Arriendo

Total gastos

UAII

(-) Participacion laboral 15%
Utilidad antes de imp. renta
(-) Impuesto a la renta 22%

Utilidad neta

Ao 1
43.200,00
12.960,00
30.240,00

30.379,68
1.445,60
330,00
346,28

795,38
3.400,00
6.393,83
6.000,00

49.090,77
-18.850,77
-2.827.62
-16.023,15
-3.525,09
-12.498,06

Aiio 2
41.040,00
13.089,60
27.950,40

36.455,62
1.498,65
34211
358,98

3.940,00
6.393 83
6.000,00
54.989,19
-27.038,79
-4.055.82
-22.982,97
-5.05625

-17.926,72

Ao 3
38.985.00
13.220,50
25.767.,50

43.746,73
1.553,65
354,66
372,15

4.531,00
6.393 83
6.000,00
62.952,02
-37.184,52
-5.577.68
-31.606,84
6.953 51

-24.653,34

Aiio 4
37.038,60
13.352,70
23.685,90

52.496,08
1.610,66
367,67
385,80

5.210,65
4.895,50
6.000,00
70.966,36
-47.280,46
-7.092,07
-40.188 39
-8.841.45
-31.346,94

Afo 5
35.186.67
13.486,23
21.700.44

62.995,29
1.669,77
381,16
399,95

5.992,25
4.895,50
6.000,00
82.333,91
-60.633 47
-9.095,02
-31.538,45
-11.338.46
-40.199,99

En este escenario a término de cada afio se analizara en una junta general las posibles

estrategias viables, para poder cambiar esta situacion en caso de creerlo posible e

inyectando liquidez a la empresa a traves de prestamos bancarios e incluso captando nuevos

inversionistas o en ultimo caso se planteara la disolucion de la misma.
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Plan de control y contingencias

Cuadro de mando integral
La empresa utilizard la herramienta de gestién empresarial llamada cuadro de mandos
integral, para medir la evolucion de la compafiia y el cumplimiento de los objetivos

estratégicos a través de los resultados de los procesos. A continuacion, en la figura 25 se

presenta el cuadro de mando de FRANCHISE, bajo 4 perspectivas:

e Financiera.
e Atencion al cliente.
e Procesos internos.

e Aprendizaje y conocimiento.

Diagrama causa y efecto entre factores

Programa de accién

Crecimientode Reproduccion de

Financiero los beneficios  costesy
a través de las  optimizacion de
ventas recursos
Mejorar la Fidelizacion de los
Clientes atencion al clientes
cliente

Optimizacion  Optimizar
Procesos Internos del proceso de  actividades de
generacion de marketing

creacion de

franquicias
Aprendizajey Motivacion y =~ Optimizar el nivel
conocimiento satisfaccion de competencias

del personal

* Seguimiento a los objetivos de
lasventas de los consultores.

* Optimizacion del pasivo
circulante a traves de revisiones
periodicas de las condiciones
bancarias. ajustar el fondo de
maniobra

* Formularios de evaluacion al
cliente.

* Seguimiento post venta de los
servicios ofrecidos.

* Reuniones al finalizar los
proyectos para identificar
falencias y mejoras.

* Revisiones trimestrales de la
efectividad de las estrategias.

* Formaciones constantes
* Evaluaciones de desempefio v
retroalimentacion.

Figura 25.Cuadro de mando integral FRANCHISE
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Indicadores de proceso

Teniendo en cuenta los objetivos estratégicos considerados para cada una de las
perspectivas, a continuacion, se detallaran los indicadores de gestion de FRANCHISE que
llevaran a conseguir los objetivos de la compafiia y preparar el camino para poder

posicionarse como empresa segun lo establece la vision de la empresa

Perspectiva Objeto Indicador Frecuencia Meta Responsable

Clientes Mejorar la *Encuesta de
atencion al satisfaccion Semestral 90% Departamento
cliente, Comercial
fidelizacion de
los clientes.

Figura 26.Indicadores de gestion



Plan de contingencia
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A continuacion, se presenta el analisis de tres escenarios figura 27,28 y 29, de los cuales

se da a conocer las consecuencias derivadas de ellos y se puede llego a identificar las

medidas a adoptar:

Escenario favorable:

Consecuencia del escenario:

Medidas adoptar segiun las
COnsecuencias:

._\-\

» Al pasar pocos meses puede suceder que la consultora
FRAMCHISE sea de interés de varios clientes, por lo
que en caso de awmentar la demanda, es decir, de tener
3 o 4 consultorias de “creacion de franquicias™ que
realizan ala vez, setiene que tomar las medidas
necesarias para poder cumplit con los servicios sin
bajar el nivel de satisfaccion de nuestros clientes,
puesto que al final muestro objetive es tener clientes
satisfechos para que nos puedan recomendar a sus
conocidos.

* Se necesitaria contratar un profesional
especializado segin el negocio de cada cliente

= Mavor carga laboral para el personal bajo nomina
de FRANCHISE.

* Bl departamento encargado de FEANCHISE
desarrollara mediante Project €l cronograma de
trabajos a cumplir de cada proyecto a ejecutar,
con el fin de definir tiempos v organizar las tareas
de cada departamento en la empresa.

= FRANCHISE puesto que es una empresa de
servicios de consultoria, no tendria incomveniente
al tener que contratar mas personal calificado para

los esiundios respectivos. J

g

Figura 27.Escenario 1 plan de contingencia
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~

* Al realizar publicidad mediante internet
se puede llegar a tener demanda por
parte de clientes internacionales.

Apertura a demanda
mternacional -

/

~

* Trabajar con dicho cliente mediante un
entorno completamente digital.

* Carga de trabajo para el encargado de
temas legales.

* Desconocimiento de tarifas referente a
_ . . este tipo de consultorias en el pais donde
Consecuencia del escenario: reside el cliente.

* Se manejara las reuniones mediante \
Slkype v envio de infformacion mediante
correo electronico o medios de entorno
digital.

* Serequiere conocer los reglamentos
legales del pais donde requiere
franquiciar el cliente.

* Estudio dela competencia de ese pais
para conocer las tarifas que se maneja. /

Medidas adoptar segin las
consecuencias:

Figura 28.Escenario 2 plan de contingencia
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» Falta de efectividad de las estrategias de publicidad. de

, posicionamiento, por lo tanto no clientes.
Escenario

Desfavorable:

* Al ser una nueva empresa, no serd conocida de inmediato v es normal
que los clientes tengan sus dudas en confiar en FRANCHISE como para
entregarnos informacion sobre su negocio.

»Desconocimiento de las ventajas que ofrece FRANCHISE en cuanto a
convenios con la banca.

. *Inseguridad referente sistema de seguimiento v metodologia que maneja
Consecuencia del FRANCHISE con sus clientes.

ESCEnano. * Ausencia de oportunidades de negocio, por lo tanto falta de ingresos ala
empresa.

* Se desarrollara un plan de contingencia que implique que se
ofrezcan los productos puerta a puerta vy referencias
empresariales.

» Firma de convenio de confidencialidad para recibir
informacion referente al negocio de los clientes.
* Bealizar conferencias informativas aposibles imversores dela

Medidas adoptar oportunidad de crear negocios contando con los programas que

. oftrece la banca para generacion de emprendimientos v nuevos
provectos. Es decir, dar a conocer los convenios con los que
cuenta FRANCHISE para facilitar alos clientes el iniciar con
un proyecto.

» Impulsar al maximo el marketing de FRANCHISE, realizar
conferencias en universidades invitando a PYMES que puedan
estar interesados en Franquiciar sus negocios, entregar volantes
en sectores estratégicos donde se pueda llegar a posibles
clientes.

segun las
COnsecuencias:

Figura 29.Escenario 3 plan de contingencia
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Conclusiones de la propuesta

Para finalizar se puede concluir que franquiciar un negocio tiene muchos mas beneficios

como los siguientes:

v

v

Creacion de una gran fuente de ingresos pasivos.

Poder abrirse a nuevos mercados

Aumentar la notoriedad de su marca y un incremento de valoracién de la misma
en por lo menos un 11%

Las franquicias tienen una mayor tasa de éxito que las empresas de nueva
creacion.

Las franquicias ofrecen la independencia de la propiedad de una pequefia
empresa respaldada por los beneficios de una red de grandes empresas.

Una franquicia puede llegar a garantizar un 80% de rentabilidad.
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Conclusiones

+ Formar una empresa de consultoria de franquicias para mipymes de la ciudad de
Cuenca focalizada en el sector alimenticio, es un negocio rentable y sostenible, desde el
punto de vista comercial, econémico y financiero.

+ El estudio estuvo direccionado a comprobar la factibilidad comercial y financiera para
la puesta en marcha de una empresa dedicada a la asesoria de franquicias para las
mypimes del sector alimenticio de la ciudad de Cuenca. En la fundamentacién teorica
del proyecto se abordaron temas relacionados a las franquicias y sus beneficios, siendo
la base de la investigacion, incluyendo la presentacion de planes de negocio que fueron
utilizados como referencia para el desarrollo de la propuesta. También se realizaron
entrevistas a expertos y se consultaron estudios realizados por otros autores
direccionados sobre las consultorias de franquicias, presentando excelentes resultados
que respaldan la oferta planteada.

+ Existe un incremento en el mercado de las mipymes en la ciudad de Cuenca que tienen
la necesidad de los sistemas de gestion de la empresa; por lo que el catalogo de
servicios es un instrumento de gran valor en términos de rentabilidad y estrategia para
los clientes.

+ Entre los factores atractivos de este negocio de consultoria de gestion de franquicias es
gue no requiere una gran inversion inicial, en términos de implementacion de
estrategias de captacion de clientes, como la ejecucion de los servicios a negocios
interesados en crecer bajo este modelo.

+ El mercado de la consultoria es muy competitivo debido a que se cuentan con
competidores tanto nacionales como extranjeros, consultoras grandes y pequefias, asi

como también profesionales independientes. La diferencia de FRANCHISE se basa en
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el desarrollo de estrategias de marketing para poder tener una mayor participacion en el
mercado, las especializaciones en el negocio, el respaldo internacional que se espera
obtener a traves de certificaciones globales, en la experiencia y en los resultados de sus
colaboradores.

Los factores claves de éxito de FRANCHISE se enfocard en la orientacion a resultados
y en la orientacion al cliente, enfocandose a proveer un servicio personalizado y de
calidad sostenible que permita tener resultados tangibles en términos de rentabilidad
para los clientes.

En el andlisis financiero, el VAN 1.486,57, el TIR 16% Yy el punto de equilibrio
48023,61 permiten determinar que el proyecto de consultoria es viable.

Por medio de la definicion de procesos, se pretende que la empresa crezca de forma
realista, constante y controlada, permitiendo resolver problemas desde la raiz, optimizar
los procesos y trabajar bajo el enfoque de mejora continua que busca alcanzar los

objetivos estratégicos de la empresa.
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Recomendaciones
Se recomienda que la empresa cuente con el personal calificado para brindar una
asesoria de calidad, que cumpla con las necesidades y requerimientos del cliente.
La empresa debe contar con las herramientas y material adecuado para cumplir con las
expectativas de los potenciales clientes interesados en la consultoria de franquicias.
La empresa FRANCHISE debe encontrarse actualizada en los diferentes medios de
comunicacion que las personas manejan para mantenerlos informados cotidianamente.
Es recomendable realizar un seguimiento permanente a las camparias de publicidad de
la empresa, pues a través de estas se conseguiran los clientes potenciales.
Se deberd mantener la calidad de los servicios brindados conservando el precio, esto
permitira fidelizar a los clientes.
La recuperacion de la inversion es a mediano plazo, por lo que el proyecto ofreceria
seguridad a los inversionistas, debido a que sus intereses estan salvaguardados por la

Optima recuperacion de sus recursos.
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Apéndices

Apéndice A. Encuesta empresa FRANCHISE

Estimado cliente, primero un saludo cordial, la empresa FRANCHISE requiere conocer la
aceptacion de un servicio que brinde asesorias para la implementacion de franquicias en la
ciudad de Cuenca, por este motivo es necesario que por favor nos ayude respondiendo las

siguientes preguntas

1. ¢Le gustaria franquiciar su negocio?

Si

No

2. ¢Conoce alguna empresa que le pueda ayudar para Franquiciar su negocio?

Si

No

Si su respuesta es Sl, por favor indicar que empresa:

3. ¢Contrataria a especialistas para realizar un estudio sobre Franquiciar su

negocio?
Si
No
4. ¢Cree importante que expertos le guien en el proceso de creacion de
Franquicia?
Si
No

5. ¢Cuanto pagaria por un estudio para su negocio?

$1.500 a $5.000
$6.000 2 $10.000
$11.000 2 $15.000

Muchas gracias
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Apéndice B. Banco de preguntas para entrevista de la empresa FRANCHISE

Estimado cliente, primero un saludo cordial, la empresa FRANCHISE requiere conocer la

aceptacion de un servicio que brinde asesorias para la implementacion de franquicias en la

ciudad de Cuenca, por este motivo es necesario que por favor nos ayude respondiendo las

siguientes preguntas

1.

10.

11.

12.

13.

14.

¢Cudl es la realidad de las pymes en el Ecuador?
¢Qué deberian hacer las pymes en el Ecuador para afrontar la crisis?

¢Cémo se podria evitar que la mayor parte de las pequefias empresas en el Ecuador
sean de ciclo corto?

¢Como identificar que un negocio esta listo para expandirse y franquiciar su marca?

¢Qué deben hacer las pymes para poder replicarse y franquiciar sus marcas de
forma 6ptima?

¢Cuéles son los factores mas relevantes para que una franquicia tenga éxito?

¢Como escalar correctamente un negocio?

¢Puntos principales a determinar si un negocio del sector alimenticio es franquiciale
0 no?

¢Cudles son los rasgos principales de los negocios que triunfan en franquicia?

¢Cudles son los factores relevantes que usted considera para éxito de un negocio del
sector alimenticio?

¢Desde su punto de vista cuales son los puntos méas importantes a reforzar por parte
de las mis pymes para poder desarrollarse correctamente?

¢La Franquicia como alternativa de inversion en la actividad comercial, es mas
rentable y segura que una inversion en un negocio independiente?

¢Cual es el elemento diferenciador que usted buscd para escoger el tipo de
franquicia?

¢Qué factores considera usted que son importantes para atraer a los clientes a un
local de una franquicia?
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15. ; Al momento de seleccionar una franquicia que factores determinan en la eleccion
de una franquicia local o una franquicia extranjera?

16. ¢ Qué determina si un negocio del sector alimenticio es franquiciable o0 no?

17. ¢ Cuales considera usted que son los riesgos y limitaciones de una franquicia?

Muchas gracias



Pl Plan Nacional 2
| Presidencia
de 1a Repiiblica 1* ey o .)SENESCYT

del Ecu ador Secretaria Nacional de Educacion Superior,
™,

Ciencia, Tecnologia e Innovacién

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Marcelo Vicente Marcillo Cérdova, con C.C: # 010497070-2 autor del trabajo de
titulacion: Andlisis, diagnostico y puesta en marcha de la empresa FRANCHISE
consultora de franquicias en la ciudad de Cuenca previo a la obtencion del grado de
MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS en la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones de
educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Organica de Educacion
Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del referido trabajo de
graduacién para que sea integrado al Sistema Nacional de Informacion de la Educacién
Superior del Ecuador para su difusion publica respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de graduacién, con el
proposito de generar un repositorio que democratice la informacién, respetando las
politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 02 de diciembre de 2020

Nombre: MARCELO MARCILLO
C.C: 010497070-2



28] Plan Nacional
pignt | Presidencia R SRALE - &)
sl de 1a Republica z* ety B *—SENESCYT

d el E cua d or ° ) Secretaria Nacional de Educacion Superior,
\

Ciencia, Tecnologia e Innovacién

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA
FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE GRADUACION

TITULO Y SUBTITULO: Analisis, diagndstico y puesta en marcha de la empresa FRANCHISE
consultora de franquicias en la ciudad de Cuenca

AUTOR(ES) Marcillo Cérdova Marcelo Vicente

(apellidos/nombres):

REVISOR(ES)/TUTOR(ES) Salazar Raymond Maria Belén / Garcés Silva Magaly
(apellidos/nombres):

INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil
UNIDAD/FACULTAD: Sistema de Posgrado

MAESTRIA/ESPECIALIDAD: Maestria en Administracion de Empresas

GRADO OBTENIDO: Magister en Administracion de Empresas

FECHA DE PUBLICACION: 02/12/2020 \ No. DE PAGINAS: 137
AREAS TEMATICAS: Ciencias econdmicas y empresariales

PALABRAS CLAVES/ Consultoria, Modelo, Franquicias, MiPymes

KEYWORDS:

RESUMEN/ABSTRACT (150-250 palabras):

El siguiente proyecto de investigacidon presenta el tema: andlisis, diagndstico y puesta en marcha de la empresa
FRANCHISE consultora de franquicias en la ciudad de Cuenca; teniendo como objetivo principal disefiar un modelo
de negocio para evaluar la factibilidad comercial y financiera para la implementacién de una empresa de
consultoria de procesos especificamente consiste en la creacidon de una consultoria de gestion de franquicias
enfocado a pequefias, MiPymes e inversionistas de la ciudad de Cuenca. En el capitulo | se desarrollé el marco
tedrico basandose en informacion de diversos autores y fuentes confiables; en el capitulo Il se realizd el marco
referencial tomando como punto de partida distintitos estudios realizados en el extranjero, dentro del pais y en la
ciudad de Cuenca sobre empresas que realizan asesorias sobre franquicias. En el capitulo Ill se describe la
metodologia que se utilizd, para la investigacion de mercados se encuestd a 56 MiPymes domiciliadas en la ciudad
de Cuenca las cuales fueron seleccionadas por el método no probabilistico por conveniencia, los resultados de la
investigacion permitieron identificar el mercado objetivo que se analizé. En el capitulo IV se estudid el aspecto
financiero llegando a la conclusién que se necesitaran $ 35.000 délares para la creacion del proyecto, asi como
para disponer de suficientes fondos propios durante los primeros tres afios, ademas se tiene un VAN positivo de
1.486,57 y una TIR del 16%.

ADJUNTO PDF: s [INO

CONTACTO CON AUTOR/ES: Teléfono: +593-07-2838103 | E-mail: marcelo.marcillo@cu.ucsg.edu.ec/
/0963178353 markzaga@hotmail.com

CONTACTO CON LA Nombre: Maria del Carmen Lapo Maza

INSTITUCION: Teléfono: +593-4-3804600
E-mail: maria.lapo@cu.ucsg.edu.ec

SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA

N°. DE REGISTRO (en base a datos):

N°. DE CLASIFICACION:
DIRECCION URL (tesis en la web):



mailto:maria.lapo@cu.ucsg.edu.ec

