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INTRODUCCION

La existencia de las franquicias en el mundo ha proporcionado una eficaz manera
de que personas con capital suficiente pueda incursionar en el mercado empresarial
sin tener una idea de negocio por desarrollar y sin desgastarse en disefiar toda la
estructura de un negocio y mas aun la inversion en llevarla a cabo. Y mas aun para
empresas ya establecidas y experimentadas en el mercado, el franquiciar es una
oportunidad de expandir su posicionamiento a partir de la inversién de socios que

gustan de su negocio.

Por su parte de uno de los negocios mas importantes en constante desarrollo
y crecimiento es el de la telefonia celular, ya que esta ligado a la tecnologia y las
conexiones entre personas, puesto que es el medio que empleamos diariamente
para comunicarnos ya sea por llamadas, datos, textos, mensajes multimedia, entre
otros. Al trabajar directamente con dos distribuidores autorizados de Telcel en
Puebla, nos permite tener acceso a la informacion y el contacto con franquiciatarios
gue decidieron invertir en su modelo de negocio, donde por experiencia sabemos
gue este modelo es perfectible y se busque actualizarlo con un enfoque competitivo
y que impacte en la rentabilidad de estos, para proponer y aplicar el modelo de

negocio a las franquicias existentes y apoyen a subsistencia y crecimiento.

Para ello se hace una revision para conformar el marco contextual de las
franquicias y telefonia celular apoyandose de las consultorias y organismos
oficiales, asi como una revision teérica de competitividad y rentabilidad, que permite
identificar su concepto, aplicaciones, antecedentes, ventajas, clasificaciones, asi
como un modelo de competitividad que pudiese contener los elementos aplicables
a las franquicias de telefonia celular y sirviera de base para plantear los objetivos,
hipétesis y elaborar el instrumento de investigacion que nos permitiera identificar los
elementos que tienen mayor significancia en el impacto de la rentabilidad y sirvan
de base para elaborar el modelo de franquicia, reflejado justamente en la Circular

Oferta de Franquicias.



PROYECTO DE INVESTIGACION APLICADA

Problema de Investigacion

La franquicia representa una de las alternativas mas rentables y eficaces para la
consecucién de objetivos referentes a la cobertura de nuevos mercados, pero
también es hoy en dia una excelente forma de hacer negocios, ya sea invirtiendo
en alguna o adoptandola como estrategia de crecimiento de la empresa (Mosquera,

La Franquicia una Estartegia de Crecimiento Empresarial, 2010).

La Federacion Europea de Franquicias (EFF): define a la Franquicia como un
sistema de venta de bienes, servicios y/o tecnologia de operaciones, basado en un
contrato formal escrito firmado entre dos partes, legal, financiera y fisicamente
constituidas y que son empresas diferentes (Franchise, 2011), siendo una
asociacion comercial, entre los propietarios de una marca prefabricada de algin
servicio o empresa comercial, con individuos interesados en invertir en el sistema
de negocio del franquiciante, de manera que, pueden adquirir una compensacion
economica”. (Asociacion Mexicana de Franquicias, 2019). Desde el punto de vista
del franquiciante se propone como una estrategia de expansion o crecimiento
externo, para un emprendedor, un sistema de negocios estructurado y un acuerdo

o contrato entre partes. (Pérez, 2017).

Al ser entonces un traslado de derechos para usar los conocimientos de una
empresa ya existente y que por estrategia de expansion, oferta su modelo, se puede
suponer que se replican sus conocimientos financieros, administrativos, operativos,
comerciales igual que la empresa principal, por lo que entonces no estan igual de
expuestas a los diversos factores externos e internos que propicien los problemas

y cierres de estas mismas empresas. (Asociacién Mexicana de Franquicias, 2019).

Sin embargo, derivado de la pandemia de COVID-19 que aqueja desde
febrero de 2020, donde el principal impacto fue en la salud y en pérdidas de miles

de personas, el impacto econdmico por su parte, resulté en cierres de empresas por



falta de liquidez, pocos o nulos insumos y bajas ventas, como lo demuestran los
resultados del estudio sobre la demografia de los negocios 2020, (INEGI, 2021), y
en entrevistas de Forbes México, el Director ejecutivo de Franquicias, Gallastegui
Armella, comenta que: “Si bien el sector franquicias es uno de los mas resilientes
durante las crisis, el Covid-19 y las restricciones que la movilidad produjo el cierre
de alrededor de 2,000 negocios de este tipo en México el afio pasado, lo que

represento la pérdida de 16,000 puestos de trabajo” (Noguez, 2021).

Por otra parte, en Puebla: “El cese de actividades por mas de cuatro meses
a causa de la pandemia generada por el coronavirus, derivé en el cierre definitivo
de mil 700 negocios que operaban en el estado de Puebla bajo el formato de
franquicias, situacion que represento la pérdida de doce mil empleos formales”, esto
lo comenta Francisco Lobato, director y vocero de la Asociacién de Franquicias en
Puebla (Lépez, 2020).

Pero no son los Unicos problemas o causas por las que cierran las empresas,
ya que antes de la pandemia de acuerdo con Jorge Arbache, vicepresidente de
Sector Privado, Banco de Desarrollo de América Latina (CAF), menciona que las
Pymes “tienen que seguir enfrentando los problemas de siempre: baja de
productividad, poca generacion de empleo de calidad, y bajo crecimiento” (Arbache,
2020).

Dentro de la operacién de las franquicias las principales razones por lo que

fracasan se pueden enumerar a continuacion:

eMala ubicacién del negocio: Por la no realizacién de un estudio de mercado

adecuado.



eNo se transmite bien el know how 1: Por variaciones al trasladarse los
conocimientos al franquiciatario, con capacitacion deficiente, falta de manuales o
si los hay no claros o con informacion insuficiente.

e Falta de asistencia técnica o supervision: se refiere al no tener comunicacion,
soporte y acompafiamiento por parte del franquiciante al franquiciatario y/o
cuando el propio franquiciatario deja la operacién total a sus empleados y no
conoce el funcionamiento de su franquicia.

e Proyecciones financieras erréneas: Si el franquiciante otorga licencia de uso de
marca, con célculos financieros irreales u optimistas, sin asesoramiento
financiero dejan vulnerables las franquicias adjudicadas.

eMala gestion administrativa: El franquiciatario puede caer malas practicas
administrativas y afectar a las franquicias, al no asignarse un sueldo y ajustar su
vida a ese ingreso, y al tomar dinero de las franquicias para uso personal
(Aranday, 2016).

Otros autores como Culshaw hace mencion “De las multiples habilidades
gerenciales, las que deben cuidarse mas en este tipo de negocios: son el mercadeo,
la administracion, la capacitacion y el seguimiento de la operacién de cada tienda;
aspectos que, total o parcialmente, con frecuencia se descuidan en la practica,

siguiendo el falso supuesto de que «funcionan solos»” (Culshaw, 2010).

De los anteriores motivos de fracasos en franquicias mencionados, se puede
observar que este modelo de negocios no esta blindado y que al igual que las Pymes
quiebran a determinado tiempo, a causas que se deben a factores tanto del
franquiciante, como del franquiciado, y que se pueden atraer los problemas o

deficiencias de la empresa principal a la franquiciada.

! Know how: de una franquicia ya que transmite a través de su saber hacer, todos los conocimientos
acumulados al franquiciatario y facilitard el desarrollo del negocio y ayudard a que la marca pueda seguir
conservando su estatus en el mercado (Asociacién Mexicana de Franquicias, 2019).



La problemética especifica de la investigacion se presenta en que
actualmente las unidades de franquiciadas en el giro de la Telefonia Celular en
Puebla no cuentan con un modelo de franquicia que asegure la reproduccion de

este tipo de negocio, asi como la permanencia de estos en el mercado de Puebla.

Pregunta General de la Investigacion

La pregunta de investigacion consiste en:

¢El aplicar un modelo de competitividad impactara en la mejora de la rentabilidad

de las Franquicias de telefonia celular en Puebla?

Preguntas especificas:
1. ¢ El aplicar una gestion gerencial impactara en la mejora de la rentabilidad de las
franquicias de telefonia celular en Puebla?

2. ¢ El aplicar una gestion comercial impactara en la mejora de la rentabilidad de las

franquicias de telefonia celular en Puebla?

3. ¢ El aplicar una gestion financiera impactara en la mejora de la rentabilidad de las
franquicias de telefonia celular en Puebla?

4. ¢ El aplicar una gestion de produccién impactara en la mejora de la rentabilidad
de las franquicias de telefonia celular en Puebla?

5. ¢ El aplicar ciencia y tecnologia impactara en la mejora de la rentabilidad de las
franquicias de telefonia celular en Puebla?

Palabras clave

Competitividad, Rentabilidad, Franquicia - Empresas de Telefonia celular.



Hipotesis de la Investigacion

La hipotesis planteada es de tipo causal, siendo la siguiente:

HO. La aplicacion de modelo de competitividad impactara en la mejora de la

rentabilidad de las Franquicias de telefonia celular en Puebla.
Hipdétesis especificas

H1. La aplicacién una gestion gerencial impactara en la mejora de la rentabilidad

de las Franquicias de telefonia celular en Puebla.

H2. La aplicacion de gestion comercial impactara en la mejora de la rentabilidad de

las Franquicias de telefonia celular en Puebla.

H3. La aplicacion de gestion financiera impactara en la mejora de la rentabilidad de

las Franquicias de telefonia celular en Puebla.

H4. La aplicacion de gestion de produccion impactara en la mejora de la rentabilidad

de las Franquicias de telefonia celular en Puebla.

H5. La aplicacion ciencia y tecnologia impactara en la mejora de la rentabilidad de

las Franquicias de telefonia celular en Puebla.

Operacionalizacién de las variables

En cuanto a la operacionalizacién de las variables es conveniente describir cada
una de ellas:

e Variable causa-independiente: modelo de competitividad.
e Variable efecto-dependiente: rentabilidad.

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

De acuerdo con la taxonomia de Bloom, el verbo empleado en el objetivo general

de esta investigacion se encuentra en el tercer nivel, que se refiere a “Aplicacion”,



donde se usa el conocimiento o la generalizacion de una nueva situacion (Churches,
20009).

Y precisamente es lo que busca esta investigacion, que a partir del conocimiento
existente sobre franquicias y los factores de competitividad se desarrolle y aplique
un modelo de competitividad para las unidades adjudicadas de Telefonia Celular en
Puebla, para la que impacten en el sostenimiento y crecimiento de este tipo de

negocio.
Por tanto, el objetivo general de la Investigacion es:

Aplicar un modelo de competitividad que impacte en la rentabilidad de las

franquicias de telefonia celular en Puebla.

Objetivos particulares

1. Aplicar una gestion gerencial que impacte en la mejora de la rentabilidad de las
Franquicias de telefonia celular en Puebla.

2. Aplicar una gestion comercial que impacte en la mejora de la rentabilidad de las
Franquicias de telefonia celular en Puebla.

3. Aplicar gestion financiera que impacte en la mejora de la rentabilidad de las
Franquicias de telefonia celular en Puebla.

4. Aplicar gestion de produccién que impacte en la mejora de la rentabilidad de las
Franquicias de telefonia celular en Puebla.

5. Aplicar ciencia y tecnologia que impacte en la mejora de la rentabilidad de las
Franquicias de telefonia celular en Puebla.

Matriz de congruencia de preguntas, objetivos e hipotesis
Con el objeto de mostrar una coherencia y sentido a la investigacién se propone la

siguiente Matriz, donde se visualiza de manera ordenada los elementos que dan

forma y estructura a la investigacion.



Es de mencionar que para realizar esta matriz fue determinante basar las

variables de las hipoétesis de una metodologia ya existente que permita evaluar las

hipotesis, y se contrasta desde el titulo de la investigacion, la pregunta general y las

especificas, el objetivo general y los especificos, asi como las hipétesis y la

operacionalizacion de cada una de las variables que ofrece el modelo base. Tabla

1. Matriz de congruencia de preguntas, objetivos e hipotesis.

Tabla 1

Matriz de congruencia de preguntas, objetivos e hipotesis

.T|tulc.)de.I§I Preguntas Objetivos Variables
linvestigacion | ____—________|____________| |

Aplicacion de
un modelo de
competitividad
y Su impacto
en la mejora
de la
rentabilidad en
franquicias de
telefonia
celular en
Puebla

General
Pregunta Objetivo HO.
General. ¢El General: o
aplicar un modelo . La aplicacion
de competitividad | APlicar un de modelo de
impactara en la  Modelo de competitividad | v/ |.
mejora de la compet|t|V|dad impactara en la ' Competitividad
rentabilidad de las lque 'Tpﬁ?ge gn mejoradela | V.D.
Franquicias de | & TP RNEAT ronabilidad de | Rentabilidad
Lerleli%rg;gg lular franquicias de | 12s Franquicias
telefonia celular | de telefonia
en Puebla. celular en
Puebla.
Pregunta Objetivo
especifica 1. ¢ El Zs%;flljcnzl- Hl.la .
aplicar una gestion plice apllqa}uon una
gerencial gestion gestion
impactara en la gerenmal que gerenC|aI' V.| Gestion
mejora de la impacte enla | impactaraenla oo
rentabilidad de las Mejoradela  mejoradela 1y
franquicias de rentabilidad de | rentabilidad de o o v
telefonia celular | las Franquicias | @S Franquicias
en Puebla? de telefonia de telefonia
celular en
celular en Puebla
Puebla. '
Pregunta Objetivo H2. La -
especifica 2. ¢ El | especifico 2. aplicacion de \C/:'(l'mi?;g?n
aplicar una gestion | Aplicar una gestion




comercial gestion comercial V.D.
impactara en la comercial que impactara en la | Rentabilidad
mejora de la impacte en la mejora de la
rentabilidad de las ' mejora de la rentabilidad de
franqwgas de rentabilidad de 1S Franqqlmas
telelionlte;I c;:-lular las Franquicias deI t(lelefonla
en PueblaZ de telefonia celular en
Puebla.
celular en
Puebla.
Objetivo
Pregunta especifico 3. H3. La
especificad. ¢El |\ Lo e aplicacion de
aplicar una gestion 2P 9 gestion
financiera financiera que | financiera iy
_ : t I : . V.l. Gestion
impactara en la Impacte en la impactara en la Fi .
) : . inanciera
mejora de la mejora de la mejora de la
L ” ”» V.D.
rentabilidad de las | rentabilidad de | rentabilidad de -
. - - Rentabilidad
franquicias de las Franquicias | las Franquicias
telefonia celular | de telefonia de telefonia
en Puebla? celular en celular en
Puebla. Puebla.
Objetivo
especifico 4. HA La
Pregunta _ » L
especifica 4. ¢l | Aplicar gestion aplicacion de
i estion de produccion | gestion de
aplicar una gestion pr oroduccion
de produccién  que Impacte en o s enla V.. Gestion de
impactara en la la mejora de la . Produccic
. - mejora de la roauccion
mejora de la rentabilidad de bilidad de | V.D
rentabilidad de las | las Franquicias rentabilidad de | ©---
franauicias de ! las Franquicias | Rentabilidad
| fq . celul de telefonia de telefonia
en Puebla” Puebla. Puebla.
Pregunta Objetivo H5. La
especifica 5. ¢EI | especifico 5. aplicacion
aplicar ciencia 'y _ o cienciay V.l. Cienciay
tecnologia Aplicar cienciay  tecnologia Tecnologia
impactara en la f[ecnologla qué | impactara enla | V.D.
mejora de la impacte en la mejora de la Rentabilidad
rentabilidad de las A  mejora de la rentabilidad de

franquicias de

rentabilidad de

las Franquicias
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telefonia celular las Franquicias | de telefonia

en Puebla? de telefonia celular en
celular en Puebla.
Puebla.

Fuente: Elaboracién Propia por desarrollo de la investigacion.

Justificacién de la Investigacién

El negocio de las Franquicias actualmente son una forma segura y formal de
incentivar la economia de los paises, ademas “contribuye de manera positiva y
significativa en la balanza de pagos de muchos paises, pues el nivel de exportacién
es alto y se encuentra en crecimiento (Lanchimba y Medina, 2018). Sin embargo,
este modelo de franquicias aun presenta ciertas deficiencias como las que expresan
franquiciatarios y son en cuanto la necesidad de reubicacion del local, poca
comunicacién con el franquiciador, ajustes de precios al ritmo de la inflacién y la
falta de cumplimiento en tiempo y forma del franquiciante, (Pérez y Roberts, 2015),
causales de estancamiento o cierre. Y que, por medio de la competitividad con un
enfoque empresarial, se busca enfocar sus factores para la aplicacion de un modelo

de competitividad disefiado para franquicias de telefonia celular.

En Ameérica Latina por ejemplo se han revelado diez mercados potenciales
para franquiciar, los cuales son: Costa Rica, Panama, Colombia, Ecuador, Brasil,
Peru, Bolivia, Chile, Paraguay y Uruguay, de los cuales el pais con mayor desarrollo
es Brasil donde las marcas superan ya las 1800 empresas, mientras que las
empresas argentinas han logrado desarrollar el mercado regional con el modelo de
franquicias donde ocupan los primeros lugares dentro de las marcas
internacionales, por su parte Uruguay, Chile y Pert encabezan el ranking de paises

con mayor potencial para el desarrollo de franquicias (Pérez y Roberts, 2015).

Incluso, el miembro de la Federacion Iberoamericana de Franquicias (FIAF),
el uruguayo Gabriel Grasiuso, recalcé que ese nicho representé alrededor del 2.4

% del producto interno bruto (PIB) latinoamericano en el 2017. "ElI mercado de
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franquicias tiene mucho terreno por crecer en América Latina. Y crece porque
nuevas marcas se meten en el mundo de las franquicias y las que estan crecen en
unidades (Ferullo, 2018).

Para México, la Asociacién Mexicana de Franquicias quien es la encargada
de dar: difusién, vinculacién y apoyo a las organizaciones con fines comerciales,
trabajando con los sectores privado y publico, menciona que las Franquicias
asociadas a nivel nacional han generado mas de 700 mil empleos y hasta este afio

el 6.5 % del PIB en nuestro pais (Asociacion Mexicana de Franquicias, 2019).

Por lo que, se convierten en motivos interesantes en favor de apuntalar este

modelo de hacer negocio, no solo su creacion sino su sostenimiento y crecimiento.

Y para realizar esta investigacion se propone la aplicacion de la
competitividad como variable efecto que impacte en la rentabilidad de la franquicia,
puesto que para crear crecimiento y generar un desempefo sostenido en el largo
plazo, en un ambiente dindmico y cambiante, donde la globalizacién, el incremento
de la competencia, las nuevas tecnologias y las demandas de los consumidores por
nuevos productos son una constante, las organizaciones requieren alinearse a las
oportunidades y amenazas externas de la industria e implementar una estrategia
gue les permita generar los recursos y capacidades organizacionales que les

brinden una ventaja competitiva (Ynzunzay lzar, 2011).

Sin duda, el tema del porque la telefonia celular, es el giro identificador del
objeto de estudio que son las franquicias de telefonia celular en Puebla, es porque

forman parte de un mercado en crecimiento y desarrollo.

Como lo afirma Ban Ki-moon, Secretario General de las Naciones Unidas
(ONU) del periodo 2007-2016: las telecomunicaciones son mucho mas que un
servicio basico, son un medio de promover el desarrollo, mejorar la sociedad y
salvar vidas. En especifico el Internet impulsa la actividad econémica, el comercio

e incluso la educacion (Ki-moon, 2010).
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Un ejemplo del crecimiento de las telecomunicaciones en México fue lo
observado en la pandemia causada por la COVID-19, de acuerdo con el reporte del
Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT), Analisis de los sectores de
telecomunicaciones y radiodifusion en 2020: valoracion de los efectos de la
emergencia sanitaria, seflala que la inversion en infraestructura de
telecomunicaciones se incrementd 21.1% durante 2020, todos los servicios fijos y
moviles de telecomunicaciones mostraron incrementos, siendo el de internet fijo el
de mayor crecimiento, con un alza de 13.3% en el total de accesos (Instituto Federal
de Comunicaciones (IFT), 2021).

Siendo entonces un mercado con alto potencial de crecimiento y
sostenimiento, es de vital importancia que las franquicias que se oferten en este giro
cuenten con las herramientas y conocimientos necesarios para hacer competitiva
su unidad de negocios y pueda crecer conforme se incremente su conocimiento en
el sector y aproveche las ventajas competitivas que pueda generar desde su

franquicia.
La presente investigacion aportara los siguientes valores:
Teoricos:

En cuanto a la variable franquicia: definiciones, conceptos, ademas de las diferentes
tipos y clasificaciones de franquicias, modelos de éxito y fracaso de este sector,
mostrando las ventajas y desventajas de este tipo de negocio, que permitira al
interesado en este tema, ver los diversos tipos de franquicias existentes a este

momento.

Por su parte la variable de competitividad y rentabilidad proporcionara una
contextualizacion del concepto a partir de su evolucion y aplicacion historica para

proponer un concepto con enfoque empresarial.

Ademas de proponer un modelo adaptado a las franquicia de telefonia celular que

permita evaluar la competitividad empresarial de la unidad de estudio.
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Metodolégicos:

La presente investigacion aportard un modelo de competitividad empresarial a
aplicable a las franquicias de telefonia celular en Puebla, que permita medir la
relacion entre la variable efecto-dependiente: rentabilidad a la variable causa-
independiente: modelo de competitividad.

Empresarial:

La contribucién empresarial, serd dejar un modelo que sea base para
franquiciar y gestionar la administracion de la franquicia en el giro de telefonia
celular con un enfoque competitivo, para que puedan ser rentables permitiéndoles
permanecer y crecer en el mercado que se encuentre. En especifico apoyo y guia
a las franquicia de Telefonia celular en Puebla y demas franquiciatarios que deseen

unirse al sistema de franquicias de los distribuidores autorizados de la ciudad.

Incluso ofrecer informacion relevante para empresarios y emprendedores para

introducirse a este modelo de negocio.
Social:

En el ambito social, la investigacion contribuirda a favorecer la
democratizacion de la informacion, al conseguir que este tipo de negocio de la
telefonia celular persista y proporcione sus productos y servicios de telefonia
celular, internet, datos, que favorecera a que los usuarios puedan acceder a
informacion, impactando en la educacién, cultura y la comunicacién misma (Lopez

y Fonseca, 2021).
Delimitacion Espacial:

Tal investigacion se desarrollara en las unidades franquiciadas del
distribuidor autorizado Telcel que ofrece Franquicias en cinco estados de la

republica incluida Puebla.
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El corporativo se encuentra ubicado en Avenida Juarez en Puebla Pue, y las
franquicias tomadas para el estudio son 44 franquicias de tamafio: micro y pequefio
considerando los municipios de San Pedro Cholula, Atlixco, Izdcar de Matamoros,

Tlatlauquitepec, Huauchinango, Xicotepec de Juarez y Puebla Centro.
Delimitacion Temporal
La presente investigacion se llevar4 acabo del periodo 2021-2023.

Alcances y Limitaciones

La presente investigacion tiene aplicacion no solo en franquicias si no en cualquier
negocio de telefonia celular que, sin importar el ordenador de telecomunicaciones,
permite tender una guia de operacion para hacer acciones a su negocio sea este
micro o pequefio, para apuntalar sus esfuerzos en elementos que ayuden a obtener
una rentabilidad en su negocio. Puede servir también de validacion si una empresa
gue quiera franquiciar cuenta con la experiencia y ha librado con éxito los elementos
del modelo que se proponen o pueda atenderlos puntualmente antes de franquiciar.
Incluso sirve de investigacion base para ponerla a prueba quiza en otros tipos de

negocios o incluso en otros estados o paises.

En cuanto a las limitaciones se pueden describir en tres momentos: La
primera fue en el primer afio de haber iniciado la investigacién por efectos de la
pandemia de Covid-19, el modelo de franquicias de un primer distribuidor se ve
afectado econdmicamente y los franquiciatarios deciden cerrar definitivamente,
guedando solo 1 franquicia en operacion, en la cual solo se pudo lograr trabajar 5
meses en las mejoras que se iban presentando tales como la entrada a otros
proveedores que dieran mejores precios costo, variedad de equipos y la venta de

teléfonos a crédito.

El siguiente momento complicado fue encontrar a mas objetos de estudio, ya
gue no hay un padrén de franquicias que concentre los datos de todas las marcas

y mucho menos datos de contactos directos con franquiciatarios. Y hacer visitas
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tienda por tienda no garantiza tener informacién de duefio del negocio, por temas
de seguridad es muy complicado que se les encuentren en los negocios, por lo
regular siempre se encuentran empleados que, por indicaciones, no pueden dar

informacion de su operacion.

El ultimo momento fue el acceso a otro distribuidor para poder trabajar en su
empresa para tener contacto con sus franquiciatarios, poder entrevistarlos y
encuestarlos y poder ayudarles a desarrollarse y crecer en sus franquicias

adjudicadas.
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CAPITULO 1. MARCO CONTEXTUAL

Conocer cOmo se encuentran organizadas las franquicias a nivel mundial hasta la
regibn que acoge esta investigacion es identificar que se esta haciendo para
fortalecer este modelo de negocios con injerencia en todos los giros de negocios de

cualquier parte del mundo.

En esta parte de la investigacién también se expone los negocios con mas
éxito al tener mayor posicionamiento nacional e internacional, donde se localizan y
cudles son los giros, asi como conocer que estrategias han implantado para lograr
su posicionamiento y sobre todo rentabilidad que les permite hoy en dia continuar

incursionando en mas lugares.

Ya que si hay franquicias que cierren a pesar de un modelo probado, como
menciona Mario Brisefio presidente de la Asociacion Mexicana de Franquicias en
revisa Guia de Franquicias (2023), “Las franquicias es un modelo probado, mas no
seguro”, explica que no es seguro porque si el franquiciatario no se adapta al trabajo
y compromiso de la empresa franquiciante fracasard y por su parte si el
franquiciatario se apega a los procesos y procedimientos la posibilidad de fracaso
reduce (Brisefio, 2023).

En este mismo contexto se exponen las leyes bajo las cuales se rigen las
franquicias y los documentos que emplean las franquicia que permitan identificarlas
y tenga informacion tanto el que tenga la intencién de invertir y/o los que quieran

franquiciar su negocio.

Asi como el escenario en el que operan las franquicias Mexicanas y los

elementos que hacen que se les considere como exitosas.
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1.1 Estructura Comercial de Franquicias

Comenzando en un orden mundial existe un Consejo Mundial de Franquicias,
creado en 1994, con el objetivo de informar a sus miembros sobre el desarrollo del
“franchising” 2 mundial o sistema mundial de franquicias, asi como representar el

sistema ante organizaciones mundiales (Recinto del Senado de la Republica, 2010).

El Consejo Mundial de Franquicias (WFC) es una federacion apolitica de 44
asociaciones nacionales de franquicias de todo el mundo, junto a 3 organismos
supranacionales: la Confederacion de Franquicias de Asia-Pacifico; la Federacion
Europea de la Franquicia y la Federacion Iberoamericana de Franquicias, como se
muestra en la figura 1.Estructura Comercial de Franquiciasy en la Figura 2, Paises
miembros del Consejo Mundial de Franquicias al 2021, se observa las naciones
involucradas en estas confederaciones (SERVICIO ESTADISTICO DE LA A.E.F.,
2021).

Figura 1.1

Estructura Comercial de Franquicias

Consejo Mundial de
Franquicias

|
| | |
Confederacion de i Federacion
Franquicias de Asia- FES;TSC,_—'DrgnEEEEigea |beroamerica de
Pacificao 4 Franguicias

Fuente: Elaboraciéon propia con datos de Servicio estadistico de la AEF y Ricardo
Camargo, Director Ejecutivo ABF y Luis Henrique do Amaral, Director Juridico ABF.

2 Franchissing, la traduccién més préxima es franquiciar: conceder una licencia (Real Acedemia Espafiola,
2023)
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Figura 1.2
Paises miembros del Consejo Mundial de Franquicias al 2021

Paises miembros del Consejo Mundial de Franquicias (WFC)

Confederacion de la Franquicia Asia- Pacifico (APFC)

Argentina Espafia Libano
. e . Emiratos- Asociacion para el Desarrollo de la
Australia Filipinas Malasia Franquicia (FAD)
Bélgica Finlandia México Federacion Europea de la Franquicia (EFF)
. . . Nueva
Bielorrusia Francia Zelanda Federacién Iberoamericana de Franquicias (FIAF)
: Gran :
Brasil Bretana Polonia
Canada Grecia Portugal
; Republica
China Guatemala Checa
Colombia Holanda Rusia
. Paises miembros de la Federacion
Corea Hong Kong Singapur
Croacia Hungria Sudafrica Europea dela Franquicia
Dinamarca  India Suecia Bélgica Espafia  Holanda Polonia
EEUU Indonesia Taiwan Croacia  Finlandia Hungria Portugal
Egipto Italia Turquia Dinamarca Francia Inglaterra  Suecia
Eslovenia Japén Venezuela Eslovenia Grecia Italia Turquia

Fuente: Elaboracién propia con formato e informacibn de (SERVICIO
ESTADISTICO DE LA A.E.F., 2021)

En lo que corresponde a la Federacion Europea, se rigen bajo el “Cdodigo
Deontologico Europeo de la Franquicia” es un conjunto de reglas, esenciales, que
rigen las relaciones entre un franquiciador y cada uno de sus franquiciados; que

operan conjuntamente en el marco de la red de franquicias.

Fue escrito originalmente en el afio 1972 por los principales actores de la
industria en Europa, miembros de las asociaciones fundadoras de la Federacion
Europea de Franquicias (EFF); refleja directamente la experiencia del buen
comportamiento de franquiciadores y franquiciados en Europa (UROPEAN
FRANCHISE FEDERATION, 2016).
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1.2 Organizacién y reglas de franquicias en Estados Unidos

Por su parte en Estados Unidos las franquicias estan reguladas a nivel federal por
la Federal Trade Commission (FTC), por medio de la legislacion basica se recoge
en la denominada “FTC Franchise Rule”, o “FTC Rule”. (Knitter, 2021). Esta
federacion se encarga de crear y aplicar reglas para llevar a cabo las leyes que
protegen a los consumidores de practicas comerciales engafiosas e injustas en

industrias particulares, como el telemercadeo.

Ademas, crean guias para informar a los especialistas en marketing qué tipos
de afirmaciones publicitarias engafarian a los consumidores para que puedan evitar
hacer esas afirmaciones (Federal Trade Comission Protecting American’s

Consumers, s.f.).

En el documento “Regla de Franquicia 16 CRF parte 436, Guia de
cumplimiento” establecen la informacion que los franquiciadores deben presentar a
los interesados en su franquicia, tales documentos son:

e Antecedentes del franquiciador

e Costos de entrar al negocio

e Obligaciones legales de las partes (franquiciador y franquiciatario)
e Estadisticas sobre puntos de venta franquiciados.

e Propiedad de la empresa

e |Informacién contable auditada

Esta informacion debe estar contenida en un documento llamado Franchise
Disclosure Document o FDD. Documento que debe ser entregado a los potenciales
franquiciatarios 14 dias previos a la firma del contrato (Federal Trade Comission

Protecting American’s Consumers, s.f.).
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1.3 Organizacién y reglas de franquicias en Espafia

En cuanto a Franquicias Espafolas, de acuerdo con el estudio presentado por el
Servicio estadistico de la Asociacién Espanola de Franquiciadores (AEF) “La
Franquicia Espafiola en el mundo 2021, se destaca que tienen presencia espafnola
en 139 paises, exportan 307 ensefias® de franquicia que se puede traducir como

“marcas”, 20.804 establecimientos en mercados exteriores.

Cuentan para 2021 con 1, 381 marcas, 249 son de procedencia extranjera, y
1,132 franquicias nacionales, por lo que las 307 marcas exportadoras representan

el 27,1 % del total a considerar.

En este informe se encuentra que el sector de la moda es el mas favorecido
con 80 marcas, que representan el 26% del total de franquicias, la Hosteleria/
restauracion es otro de los preferidos ya que cuenta con 54 marcas que equivalen
al 17.5%, y en tercer lugar el sector de la belleza representa el 13.6 % con 42

marcas.

La AEF, tiene relaciones con todo el mundo, de los 139 paises que tiene
presencia, el sector que ha destacado es el de la Moda con 127 paises, la
Hosteleria/ Restauracion ha logrado incursionar en 78 paises y el Mobiliario/ Textil
Hogar en 71 paises. Y los paises donde tiene presencia destacan en primer lugar
Portugal con 166 marcas, en segundo lugar, México con 104 y Andorra con 81 en

tercer lugar. Ver grafico 1.

3 Ensefias: Bandera que representa a un colectivo de personas. Del lat. insignia, pl. n. de insignis 'que se
distingue por alguna sefal' (Real Academia Espafiola, 2022)
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Figura 1.3
Los 10 primeros paises por nimero de marcas espafiolas operativas

200
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Fuente: Elaboracién propia en Canva con informacién de (SERVICIO
ESTADISTICO DE LA A.E.F., 2021)

En cambio, por el nimero de locales establecidos de estas marcas, Italia es
la que toma el primer lugar con 2,431 establecimientos, Portugal en segundo lugar
con 2,230, México baja a tercer lugar con 1,625. Siendo los sectores de moda,
alimentacion dietética/ parafarmacia, hosteleria/ restauracién, belleza/ estética son

los mas favorecidos.

1.4 Franquicias mas importantes del mundo

Una de las revistas con prestigio que monitorea la actividad de las empresas es la
revista Entrepreneur, quien para abril del 2023 publica un ranking de las 500
mejores franquicias del mundo, de las cuales dentro de las primeras 10 se
establecen las relacionadas a las empresas de alimentos, seguidas de otras

empresas de envios y hoteles.
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Es importante analizar estas franquicias por las comparativas que en la tabla
2, ya que se puede observar que aunque son empresas grandes con gran namero
de socios, siempre buscan distinguirse por la calidad, variedad de sus productos,
formas de llegar y satisfacer al cliente final, pero también a sus socios dando un

soporte o asistencia fuerte y una capacitacion constante.

En este primer bloque de las 5 mejores del ranking, se observa que 4 son
orientados al sector de los alimentos concentrados en la comida rapida y postres y
1 a la paqueteria, son empresas grandes economica y territorialmente, se trata de
franquicias con inversiones importantes, calculando en pesos mexicanos se
hablaria de millones de pesos solo por la cuota inicial , se firman contratos de
minimo 10 hasta 25 afios, en cuanto al cobro de regalias se cobran en base a un

porcentaje de las utilidades.

Son franquicias en su mayoria que surgen de conglomerados con gran
posicionamiento en diferentes paises que hacen que las personas con un gran

capital tengan el interés en invertir.
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Tabla 1.2

Rankin de las primeras 5 Franquicias mas importantes del Mundo 2023

Cuota de Inversion | Minimo de .,
Duracion del

Ranking | Franquicia | Franquicia Inicial dinero Regalia Descripcion

trat
(ddlares) | (délares) | (ddlares) contrato

Es cadena de comida rapida
inspirada en la comida
mexicana, cuanta con 7,900
restaurantes franquiciadas en

25.000 a 575.600 a . 25 anos sin . 3 o
1 Taco Bell. , 5 millones 5.50% ., |varios paises principalmente
45.000 3’370.100 renovacion
E.U.A; es marca de Yum! Brands,
el conglomerado de franquicias
que también posee a KFC y Pizza
Hut.
Es un restaurante de pollo frito
estilo Nueva Orleans. Para 2022
P , 50 afi0s con mantenia 3.851 sucursales en
opeye S 383.500 a - . varios puntos del mundo,
2 Louisiana 50 , 1 millén 5% posibilidad de |, L. )
. 3’545.800 , incluyendo México. Mantiene
Chicken prorroga

soporte con todos los
franquiciatarios de sus
sucursales.

Es cadena de comida rapida su
producto son sandwiches,

10 afios con |cuenta con 2.402 unidades, se

Jersey Mike's 194.035a e
3 18.5 300 6,59 bilidad de |disti
Sub 954.611 ,5% posibili a' ’ e d|s'F|ngue por |E.l fresc.ura y
renovacion |calidad de sus ingredientes y un
aderezo exclusivo, ademas por
sus sistemas patentados de
Es un centro de envios asociado
. a la importante empresa de
9.500a | 122.227a |Entre 75.000 10anos con | o oteria UPS. Disponible solo
. . . ueteri . Di i
4 The ups store 5% disponibilidad pad ) P )
29.950 508.472 y 150.000 ., |enEstados Unidos y Canada.
de ampliacién
Para 2022 operaba con 5.000
ubicaciones.
Empresa de donas y malteadas,
Dunkin’ 40.000a 437.500 a 20 afios |tiene una experiencia de 70
5 , 500 5,9% N .
donuts 90.000 1'787.700 renovables |afos, cuenta con 13,000 tiendas

en todo el pais.

Fuente: elaboracion propia con datos de (Forbes Colombia, 2023)
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Tabla 1.3
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Rankin de las siguientes 5 Franquicias mas importantes del Mundo 2023.

Franquicia

Cuota de
Franquicia

(ddlares)

Inversion
Inicial
(dolares)

Minimo de
dinero
(ddlares)

Regalia

Duracion del
contrato

Descripcion

Entre 36y 41 N Es un centro de ensefianza
67.428 a por > afios con extraescolar, desarrolla las
6 Kumon 2,000 ’ 150 ) posibilidad de o ’ O
145.640 estudiante al . habilidades de matematicas y
renovacion .
mes lectura en los nifios.
. . Es una tienda de mejoras para el
7 Ace 5 De 252.000 400 No aplica = | No aplica = hogar, su fortaleza es la extensa
hardware a 2'118.230 No cobra No cobra & T )
capacitacion que proporciona.
Es un restaurante de
15 afios con [hamburguesas, cuenta con 871
, 2’301.000 a . L ured ! .
8 Culver’s 55 5/788.000 1,25 millones 4% posibilidad de |sucursales en Estados Unidos y
' prérroga  |s6lo busca franquiciatarios en
este pais.
Cadena hotelera con mas de
N 2.824 unidades en varias partes
22 afios con
Hampton by Entre 12y ., |del mundo. Destaca porque
9 . 75 6% renovacion .
hilton 23 . . ofrece apoyo continuo y
disponible s
capacitacion a sus
franquiciatarios.
Franquicia especialista en la
. venta de alitas y papas a la
De 315.310 10 afios con francesa, se distingue por el
10 |Wingstop 20 ‘ 600 6% posibilidad de ’ gue p
a 948.080 , buen soporte a sus socios y lo
prérroga o
respalda una historia de
estabilidad financiera.

Fuente: elaboracién propia con datos de (Forbes Colombia, 2023)

En este segundo grupo aun hay presencia de franquicias de alimentos, ya

hay presencia de otros giros como el de educacion, mejoras del hogar, cadenas

hoteleras. En este segundo grupo, los costos de las franquicias siguen siendo en

millones de délares, contratos minimamente de 5 afos hasta 22 afos: en la

descripcion de cada franquicia se presenta la informaciéon por la que destacan y

vemos que sus factores de distincién pueden ser por el producto, la relaciéon con sus
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proveedores, la constante y muy apegada asistencia y soporte con sus

franquiciatarios.

En general de este top 10, estas franquicias tienen un respaldo de su
experiencia y permanencia en el mercado que les ha permitido posicionarse en su
mercado que permite establecer contratos largos, minimamente 10 afios, excepto
Ace hardware quien no aplica regalias ni hay tiempo establecido para la vigencia

del contrato.

1.5 Organizacién y reglas de franquicias en México

El marco legal que contempla la regulacion de las franquicias en México esta

compuesto por:

e Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos
e Ley de Propiedad Industrial y su Reglamento
e Ley Federal de derechos de Autor
e Codigo de Comercio
e Ley General de Sociedades
e Legislaciones fiscales y civiles
e Ley Federal del Trabajo
(Vazquez Alamilla et al., 2023)

Especificamente en el Capitulo VII De las Licencias y transmision de
Derechos de la Ley Federal de Proteccion a la Propiedad Industrial de los articulos
245 al 249, donde define las franquicias, enlista en sus fracciones los elementos
para realizar el contrato de franquicia, da la pauta para la supervision a las
franquicias ya adjudicadas, la guarda de la confidencialidad y terminaciéon del

contrato (Ley Federal de Proteccion a la Propiedad Industrial, 2020).

En el articulo 245 plantea que: quien conceda una franquicia debera

proporcionar a quien se la pretenda conceder, por lo menos con treinta dias previos
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a la celebracién del contrato respectivo, la informacion relativa sobre el estado que
guarda su empresa, en los términos que establezca el Reglamento de esta Ley, al
249 de Ley Federal de Proteccion a la Propiedad Industrial es donde se puede
identificar como elementos esenciales del contrato de franquicia los siguientes:

(Congreso General de los Estados Unidos Mexicanos, 2020).

El Articulo 246 de Ley Federal de Proteccion a la Propiedad Industrial, es
donde especificamente marca los elementos minimos del contrato de franquicia y

se indican en las fracciones que lo componen:

l.- La zona geografica

Il.- La ubicacion, dimension minima y caracteristicas de las inversiones en
infraestructura.

lll.- Las politicas de inventarios, mercadotecnia, publicidad y logistica de
surtimiento.

IV.- Las politicas, procedimientos y plazos relativos a los reembolsos,
financiamientos.

V.- Los criterios y métodos aplicables a la determinacién de los margenes de
utilidad o comisiones de los franquiciatarios;

VI.- Las caracteristicas de la capacitacion técnica y operativa, asi como la
asistencia.

VII.- Los criterios, métodos y procedimientos de supervisiéon, informacion,
evaluacion y calificacion del desempefio

VIII.- Los términos y condiciones para subfranquiciar

IX.- Las causales para la terminacién del contrato de franquicia, y

X.- Los supuestos de revisién y modificacion del contrato de franquicia
(Ley Federal de Proteccién a la Propiedad Industrial, 2020).

Existen en México otros organismos que apoyan al desarrollo de las
franquicias, una de ellas es la Secretaria de Economia, que tiene dentro de su

mision el desarrollar e implementar politicas integrales de innovacion, estimular la
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inversion nacional y extranjera, promover la diversificacion de mercados, de manera
incluyente, entre otros fines (Secretaria de Economia, 2023), en franquicias aporta
con acciones como el Plan Nacional de Franquicias, dirigido tanto a quienes tienen
un negocio y lo quieren franquiciar como aquello que buscan donde invertir y brinda

tanto capacitacion como apoyo en inversion (Secretaria de Economia, 2012).

Uno de los érganos que representan a las Franquicias en México es la
Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF) organismo creado en 1989 para dar
difusién al desarrollo, conocimiento y consolidacién del sistema de franquicias que
se posicionan en México, asi como las franquicias que deciden establecerse en el

mercado extranjero.

Cuenta aproximadamente con mas de 270 afiliados con crecimientos
constantes por el respaldo que ofrece, pues cuenta con relaciones
gubernamentales, presencia en Centro y Sudamérica, Estados Unidos, Canada,
Europa, tiene promocion en revistas especializadas de negocios, prensa, radio,
television y expos a lo largo del afio en diferentes sedes (Asociacion Mexicana de

Franquicias, 2019).

1.6 Elementos de las Franquicias Mexicanas mas exitosas

En México a las empresas como a las franquicias se les puede clasificar por el
sector, el tamafio y/o el nimero de unidades franquiciadas, sin embargo para
efectos de esta investigacion la clasificacion mas importante es conocer las
franquicias mas rentables de México asi como identificar elementos que las han

hecho exitosas.

Para la Secretaria de Economia las franquicias rentables se distinguen por el

alto retorno de inversion que tienen, los margenes de utilidad, los altos ingresos
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diarios, entre otros factores. Son negocios que independientemente del costo de la

misma recuperas rapidamente tu inversion (Secretaria de Economia, 2023).

Compartiendo las misma acepcidn se asume que no importa el costo de la
inversién, el giro o el lugar donde se opere una franquicia, si no que se determina

principalmente los margenes de utilidad, la liquidez y el retorno de inversion.

Al hablar de franquicias exitosas en esta investigacion es que sean modelos
rentables que garanticen la permanencia en el mercado, en Juan Carlos Camacho
en Franquicias. Org., menciona que para que las franquicias sean exitosas

requieren:

e Un modelo probado y estable

e Demostrar rentabilidad en otras unidades

¢ Contar con una marca con posicionamiento

e Proporcione soporte y asistencia a sus franquiciatarios
e Comunicacion efectiva

e Contar con una infraestructura sélida transparente
(Camacho, 2023)

Algunas de las franquicia mas importantes en México encontramos en la siguiente
tabla 4.

Tabla 1.4

Ejemplos de franquicias mas importantes de México

Franquicia Descripcién

Subway | Franquicia de comida rapida, su distincion radica por su
variedad de sus sandwiches y ensaladas.
Kumon | Centro de ensefianza con programas de matematicas y
lectura para nifios y jévenes
The Home Depot | Franquicia dedicada a productos para el hogar,
herramientas y materiales de construccion, exitosa por la
variedad de productos, su atencion a clientes y su
presencia en todo el pais.
7-Eleven | Cadena de tiendas de conveniencia, destaca por su
variedad de productos, ubicacion y presencia en todo el
pais.
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Fuente: elaboracion propia con informacion de Franquicias México (Franquicias México,
2023) y costos de franquicias.

1.7 Expectativas de la franquicias

Es oportuno destacar que la Asociacibn Mexicana de Franquicias reportd hace
pocos aflos que “en México (en 2005) operaron 830 marcas en el mercado
nacional, en 72 giros de negocio: Servicios, 24%; Restaurantes, 23%; Ventas al
Menudeo, 21%; Educacion, 14%; Entretenimiento, 5%, Otros, 13%. En ese afio el
sector de las franquicias cerr6 de la siguiente manera: crecimiento promedio anual
de 17%, con 80 mil millones de pesos en ventas (unos ocho mil millones de délares),
con 80 mil empleos regulares mas” (Las Franquicias en México , 2023).

Como se observa la globalizacién y el conocimiento sobre el modelo de
franquicias mas la organizacion de particulares y gobierno ha favorecido el
incrementado considerablemente ya que para 2023 se espera que haya una
recuperacion de 12%. Actualmente las franquicias en México de acuerdo con Mario
Bricefo, presidente de la AMF representan 5.2% del Producto Interno Bruto,
argumentando que se debe a que existen 1,500 marcas, de las cuales 1,300 son
mexicanas, con 95 mil puntos venta y mas de un millon de empleos directos
(Alcantara Miranda, 2023).

En larevista Soy Emprendedor.com, Diana Denisse, socia y directora general
de Franquicia T., menciona que para este 2023 las empresas con mayor potencial
de crecimiento sean las de alimentos y bebidas, especialmente los enfocados a
wellness 4y alimentos que son mucho mas saludables, incluso el sector de salud y

belleza con este mismo enfoque (Garcia Fuentes, 2023).

4 Wellness. Traducido al espafiol significa bienestar, es un término que se refiere al el enfoque hacia la salud
mental, emocional y espiritual (ademas de fisico) (Forbes, 2022)
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

Para esta investigacion se requiere analizar la literatura que ayude a dar respuesta
a los objetivos, hipétesis y permitan fortalecer el modelo de franquicia que se esta
buscando, para ello los temas en especifico a documentar son: “competitividad,

rentabilidad y franquicias”.

La competitividad como elemento que permite diferenciarse de los
competidores y favorezca a que las franquicias y pequefias empresas a permanecer
en el mercado donde se situé. Al ser un concepto que se le debe dar un enfoque
para su comprension y aplicacién: se plantea la siguiente definicion: "Es la
capacidad de una empresa para, rivalizando con otras, alcanzar una posicion
competitiva favorable que permita la obtencion de un desempefio superior a las

empresas de la competencia" (Rubio & Aragon, 2006). (Saavedra, 2012).

Por su parte la rentabilidad se busca los conceptos que la definan e identificar
los tipos pero principalmente los elementos que la generan y si es que tiene una
relacion con la competitividad, mas que un célculo, asi como los elementos que

permitan evaluarla.

Las teorias econdmicas clasicas defienden la influencia positiva del
crecimiento sobre la rentabilidad. El hecho de que las empresas crezcan les puede
proporcionar ventajas competitivas propias de las empresas de mayor tamafno, ~
como el aprovechamiento de las economias de escala, los efectos positivos de la
curva de experiencia, el poder de negociacion con proveedores y clientes o la
externalizacién de actividades, lo que permite a las empresas incrementar sus tasas
de rentabilidad (Daza Izquierdo, 2015).

En cuanto a las Franquicias, se presentan conceptos de las figuras que
participan en el modelo de negocio: Franquicia, franquiciatario y franquiciante,
conocer los tipos de franquicias que pueden ser por el giro pero a diferencia de las

Pymes, la clasificacion es por la forma de operar.
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2. 1 Competitividad

2.2.1 Antecedentes

La pandemia de 2020 ha sido un shock para todos paises y ninguna economia ha
sido afectada por pérdidas tanto en términos de vidas humanas como de medios de
subsistencia. “El impacto de la crisis del COVID-19 en indicadores de
competitividad”, “Caracteristicas clave de la competitividad que mejores respuestas
de los paises a la pandemia”, son los temas que involucra recientemente el tema de

la competitividad (World Ecomic Forum, 2020).

Asi mismo es comun encontrar en los medios de comunicacion encabezados
que colocan a la competitividad como actor principal, tales como: “Premiara Estado

Competitividad Turistica”, “Politicas fiscales restarian competitividad al Agro” o “La

competitividad de la Industria, clave para el crecimiento nacional” (Garcia, 2015).

Por lo que es conveniente dar una contextualizacion del concepto de
“‘competitividad” para entender el porqué de ser un tema de importancia en los

paises y empresas.

Los primeros acercamientos a la competitividad se encuentran en el area de
la economia, en la busqueda de explicaciones al de por qué algunos paises son
pobres y otros ricos; la pobreza, la riqueza y el crecimiento de las naciones han sido
los temas de mayor atencion en las investigaciones econdémicas, por ello se
desarrollaron varias teorias, de las que destaca la de Adam Smith (1723-1790)
qguién es considerado el padre de la economia politica moderna, publicé su obra
maestra “Una Investigacion sobre la naturaleza y causas de la riqueza de las
naciones”, publicada en Londres en 1776 (Buendia, 2013), donde destaca el libre
comercio para que la riqueza de los paises se incremente, basandose en el ejemplo
de que ningun jefe de familia trataria de producir en casa un bien que incurriera en
un costo mayor que comprarlo. Si se aplicara este ejemplo concretamente a un pais
extranjero "A", se llegaria a la conclusion de que "A" podria proveer a otro pais "B"

de un bien mas barato de lo que el pais "B" pudiera producirlo. Se puede definir a
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la ventaja absoluta como la capacidad de producir un bien a un costo absolutamente

menor medido en términos de unidades de trabajo (UNAM, 2021).

Por su parte la teoria de la ventaja comparativa hace referencia al concepto
de productividad en la economia, segun la cual, las naciones han de especializarse
y exportar aquello que mejor saben hacer. Se trata de una de las teorias del
economista David Ricardo (Reino Unido, 1772 — 1823) (Pedrosa, 2016).

2.2.2 Concepto de competitividad

Para Michael Porter, el primero en estructurar y sistematizar un cuerpo tedrico en
torno al concepto de competitividad, propone que: la competitividad es “La
capacidad para sostener e incrementar la participacion en los mercados
internacionales, con una elevacion paralela del nivel de vida de la poblacién”. El
Gnico camino sélido para lograrlo se basa en el aumento de la productividad,
considera por tanto que la ventaja competitiva se logra a partir de las condiciones
del entorno nacional, como son: condiciones de los factores (se refiere a mano de
obra especializada, creacién de infraestructura), condiciones de la demanda (las
condiciones del mercado interior ayudan a crear la ventaja competitiva, cuando los
clientes expertos y bien informados exigen a las empresas, ayudan a que esas
empresas vean las nuevas necesidades del mercado), Sectores Afines (se refiere a
la disponibilidad de proveedores nacionales, competitivos internacionalmente), y la
Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas (las condiciones nacionales
influyen fuertemente en el modo en que se crean, organizan y gestionan las

empresas, asi como la competencia interna) (Buendia, 2013).

Asi mismo Michael Porter, quien en el libro La ventaja competitiva de las
naciones (1991) presento las bases de lo que seria una teoria de la competitividad,

enuncia:



33

"La prosperidad de una nacion depende de su competitividad, la cual se basa
en la productividad con la cual esta produce bienes y servicios. Politicas
macroeconémicas e instituciones legales soélidas y politicas estables, son
condiciones necesarias, pero no suficientes para asegurar una economia préspera.
La competitividad estd fundamentada en las bases microeconémicas de una nacion:
la sofisticacion de las operaciones y estrategias de una compaiiia y la calidad del
ambiente microeconémico de los negocios en la cual las compafias compiten.
Entender los fundamentos microeconémicos de la competitividad es vital para la

politica econémica nacional" (Lombana y Rozas , 2009)

Por todo lo anterior se puede llegar a un concepto general: La competencia
se activa cuando una empresa, un sector o un pais tienen la libertad de ofrecer y
adquirir bienes y servicios (Secretaria de Economia, 2021), al desarrollar ventajas
competitivas con respecto a sus competidores. Obteniendo asi una posicién

destacada en su entorno y por tanto la competitividad (Roldan, 2016).

Y en términos de empresa: Como lo senala Porter, “las empresas de una
nacion deben pasar de competir sobre ventajas comparativas a competir sobre
ventajas competitivas que surjan a partir de productos y procesos unicos” (Romo y
Musik, 2005).

De lo anterior se identifica que para lograr la competitividad en el enfoque que
se desee emplear, sera el resultado positivo de multiples factores. La estrategia
competitiva puede incentivar los aspectos que contribuyan en gran medida a
determinar el desempefio, asi como la innovacién, el desarrollo y la capacidad

tecnoldgica.

2.2.3 Principales enfoques de competitividad

e A nivel de empresa, la competitividad se define como la capacidad de generar

ingresos por encima del promedio de las empresas de la industria, se deriva de


https://economipedia.com/definiciones/ventaja-competitiva.html
https://economipedia.com/definiciones/ventaja-competitiva.html
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la ventaja competitiva que tiene una empresa a través de sus métodos de
produccion y de organizacion.

e A nivel de industria la competitividad se fundamenta en una productividad
superior ya sea enfrentando menores costos u ofreciendo productos con un
mayor valor agregado. Asi mismo, la competitividad de la industria puede
observarse a través de la Inversion Extranjera Directa (IED) o por el nivel de
participacion de mercado de sus productos en el ambito internacional.

e A nivel pais la medida de la competitividad es la tasa de crecimiento de la
productividad en el pais (Cento de Estudios de Competitividad LATAM, 2007).

En términos de empresa, al estar inmersas en un mercado que exige
mejores, precios, productos, calidad, la estrategia competitiva segun Porter (1985),
implica posicionar una empresa para maximizar el valor de las capacidades que la
distinguen de sus competidores; a la vez, el objetivo de cualquier estrategia genérica

es crear valor para los compradores (Diaz et al., 2020).

Coincidiendo con lo mencionado con Cabrera A, Lépez, P., & Ramirez C.
(2011), “Las empresas sobreviven y son exitosas si son competitivas [...], en un
mundo competido, en donde se mezclan empresas en competencia perfecta, junto
con monopolios y oligopolios, todas tienen que lograr la mayor produccién con los
recursos que tengan a su disposicion” (Cabrera et al., 2011).

De acuerdo con la Secretaria de Economia, para comenzar a estudiar este
tema de “Competitividad” es necesario identificar sus diferentes concepciones, de
acuerdo con el contexto donde se aplicara: ya que sea para empresa, un sector
econdmico o un pais. Para el contexto pais se refiere a las empresas que exportan
productos y compiten en el mercado internacional; en el mercado interno, una
empresa es competitiva cuando cuenta con herramientas que les ofrecen una

ventaja frente a sus competidores (Secretaria de Economia, 2022).
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Al ser un concepto que se le debe dar un enfoque para su comprension y
aplicacion: se plantea la siguiente definicion: "Es la capacidad de una empresa para
rivalizando con otras, alcanzar una posicion competitiva favorable que permita la
obtencion de un desempefio superior a las empresas de la competencia” (Rubio &
Aragon, 2006). Para Lall, Albadalejo y Mesquita (2005), el concepto de
competitividad proviene de la bibliografia sobre administracion de empresas, y viene
a ser la base para el andlisis estratégico empresarial; "Las compafiias compiten
para captar mercados y recursos, miden la competitividad segun su participacion
relativa en el mercado o su rentabilidad y utilizan la estrategia de la competitividad

para mejorar su desempefo”. (Saavedra, 2012).
De este concepto, se puede identificar dos puntos importantes:

e Larentabilidad de la empresa

e La creacion de valor

La competitividad empresarial permitira a una empresa mantenerse en pie y
alcanzar los objetivos que se proponga. La competitividad empresarial es, por
decirlo de un modo, la capacidad de subsistencia de una empresay por ello también

es la base de cualquier desarrollo o crecimiento en un negocio.

Por tanto, la competitividad implica elementos de productividad, eficiencia y
rentabilidad, pero no constituye un fin ni un objetivo en si misma. Es un medio
poderoso para alcanzar mejores niveles de vida y un mayor bienestar social una
herramienta para el logro de objetivos. Al aumentar la productividad y la eficiencia
en el contexto de la especializacion internacional, la competitividad brinda a nivel
mundial la base para incrementar los ingresos de las personas sin generar inflacion.
Debe considerarse la competitividad como un medio basico de mejorar el nivel de
vida, crear empleos para los desempleados y erradicar la pobreza" (Lépez et al.,
2021).
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Por su parte Sufiol, establece que, en el entorno de la empresa, se conjugan
gran cantidad de factores que inciden directa o indirectamente en el nivel de
competitividad de la empresa, como son el nivel educativo, la infraestructura, la
sofisticacion del mercado de productos, la cultura empresarial, la eficiencia de las

instituciones y el medio ambiente, por mencionar algunos (Ibarra, 2016).

Segun Porter (2008), La competitividad y la rentabilidad determinan la
estructura de un sector; ésta no depende de si el sector ofrece productos o servicios,
si es emergente o maduro, de alta tecnologia o baja tecnologia, si esta regulado o
no lo esta. Se considera que para la formulacion de la estrategia competitiva deben
considerarse otros factores como: Clientes, proveedores, competidores potenciales
y productos sustitutos, son todos los actores que podrian tener una mayor 0 menor
prominencia dependiendo del mercado (Porter M. , 2008). Ver Figura 3. Las cinco

fuerzas que dan forma a la competencia del sector.
Figura 2.1

Las cinco Fuerzas que dan forma a la competencia del sector

Las cinco fuerzas que dan forma a la
competencia del sector

Amenazas de

nuevos
entrantes

Amenaza de Rivalidad entre Poder de

productos y los negociacién
servicios competidores de los
sustitutos existentes competidores,

|

Poder de
negociacion
de los

proveedores

Fuente. Elaboracion propia con datos de ( Porter M. , 2008)
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Brevemente se dara una explicacion de estas:

Hay que tener en cuenta que las cinco fuerzas competitivas varian de acuerdo con
cada sector y que la o las fuerzas competitivas son las que determinaran la
rentabilidad de un sector y se traducen en los elementos importantes a considerar

en el disefio de la estrategia.

1. Amenaza de nuevos entrantes. Se refiere al efecto que tiene la entrada de
competidores, presionando en primera instancia a los precios, costos y la tasa
de inversion, ya que los competidores entraran con fuerza y con posibilidad de
incluso diversificar los negocios, y si esta amenaza es alta los actores actuales
deben mantener los precios bajos o incrementar la inversion, para desalentar a
los competidores. Por ello el desarrollo de las barreras de entrada, como
estrategia de moderar la entrada de competidores y estan basadas en seis
barreras principales: las economias de escala, la diferenciacion de productos,
los requerimientos de capital, las desventajas de costos, el acceso a los canales
de distribucion y las politicas gubernamentales (Olivares et al., 2019).

2. El Poder de los proveedores. Es un poder que se ejerce sobre los actores, en
cuestiones de elevar precio, disminuir la calidad de los productos y/o servicios
de que se trate. Se va a ver mayormente influenciado cuando en el mercado los
proveedores son un grupo reducido, el producto o servicio no tiene sustituto, o
se vean atraidos de ingresar en el sector.

3. ElPoder de los competidores. Se refiere ala presién que ahora los compradores
pueden hacer sobre los actores de un sector, cuando obligan a la baja de
precios, exigen mejor calidad en los productos y servicios recibidos y provocan
gue los participantes del sector se enfrenten. Y este poder lo logran ejercer,
porque hay pocos clientes y compran volumen alto, que los productos no tengan
un diferencial, si el producto genera grandes utilidades, el cliente también puede
interesarse en ingresar al sector, el producto no le ahorra dinero al comprador

y si los clientes intermedios tienen influencia sobre los consumidores finales.
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4. La amenaza de los substitutos. Cuando esta amenaza llega a ser alta, la
rentabilidad del sector sufre, y es alta por: el costo para el cliente por cambiar
de proveedor es bajo, Yy si el substituto ofrece mejor precio y desempefio en el
producto o servicio.

5. La rivalidad entre competidores existentes. Se basa principalmente en
descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos, campafias
publicitarias y mejoramiento de servicio. Donde un alto grado de rivalidad limita
la rentabilidad del sector. Y se presentan con mayor intensidad cuando los
competidores son varios y son similares en tamafo y potencia, el sector tiene
un crecimiento lento, las barreras de salida son altas, los productos no tienen
diferenciacion, los costos fijos son elevados, no se mide a los competidores y

no se leen sus sefales de estrategias (Porter M. , 2008).

Se puede observar que engloba factores internos y externos que pueden
afectar a la rentabilidad y competitividad de las organizaciones, es un estudio que
se puede aplicar a toda empresa y cualquiera que sea su tamafio y es importante

reconocerlas para integrarlas en los criterios de las estrategias empresariales.

Ademas existen otros estudios donde se compara los factores que impactan
a la competitividad, como los planteados por el propuesto por (Jiménez, 2006),
donde presentan un modelo de competitividad a nivel empresarial desarrollado
dentro de la metodologia de la investigacion “Competitividad del sector empresarial
en Bogota y Cundinamarca”, en el cual consideran que la competitividad esta en
funcion de la capacidad de gestion de la gerencia en todos los aspectos del negocio.

En este se consideran elementos como:

1. La Gestion Comercial, entendiéendose como una parte importante del
sistema de direccién de las organizaciones, ya que contempla la necesidad de
conocer el mercado y a sus clientes, ademas del producto, la demanda,
establecimiento de politica de precios, canales de comercializacion,
competencia, publicidad, todo con la finalidad de adaptarse a los cambios del

mercado. Donde todo debe ser pensado de manera estratégica ya que los
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mercados cambian y las necesidades y deseos también lo hacen (Jiménez,
2006).

2. La Gestion Financiera, a su vez involucra atencion a la Rentabilidad, valor
patrimonial, endeudamiento, liquidez, fuentes de financiacion, prueba acida,
cambios en la situacion financiera, flujos de caja, sector econémico y créditos.

Cordoba P. (2012 citado por Fajardo, M. y Soto, C. (2017)), expone que las
finanzas permiten establecer las actividades, procesos y criterios a ser utilizados
en la empresa, con el fin de que los entes econdmicos optimicen de forma
eficiente y eficaz la obtencion de recursos financieros y el uso de los mismo,
durante la operatividad de la empresa (Fajardo y Soto, 2017).

3. La Gestion de Produccion, contempla las estrategias para aprovechar al
méximo la Capacidad instalada, antigiedad equipos, nivel de personal,
proveedores materias primas, estructura de costos de produccién, sistema de
Inventarios, flexibilidad y experiencia productiva (Jiménez, 2006).

4. Cienciay Tecnologia, aprovechar la tecnologia es vital para las empresas
ya que permiten alcanzar capacidades distintivas cuando se realizan mejor que
los competidores, y cristalizan, siguiendo la terminologia de Prahalad y Hamel
(1991) citado por Claver, E, et. Al. (2000), en competencias esenciales cuando
permiten el acceso a multiples mercados y generan mucho valor para el cliente
(Harnel, 1994) citado por Claver, E, et. Al. (2000) (Claver et al., 2000). , los
factores en si son: Inversion en | + D, Patentes, Lineas telefonicas (Jiménez,
2006).

5. Internacionalizacion, considerando el analisis de las exportaciones y la
blusqueda de mercados potenciales.

6. Gestion Gerencial, que involucra la escolaridad del empresario, la
experiencia, conocimiento del negocio y manejo de otros idiomas, tipo de
decisor, que se consideran elementos esenciales, para que pueda gestionar los

demas factores e impulsen la competitividad (Jiménez, 2006).
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2.3 Rentabilidad

2.3.1 Concepto de rentabilidad

En el apartado anterior, se ha podido presentar que uno de los aspectos donde se
refleja que una empresa sea competitiva o no, es en el resultado de su rentabilidad.
Por ello es importante definirla para poder considerar elementos para esta

investigacion.

Morillo (2017), define a la rentabilidad como una medida relativa de las
utilidades, es la comparacién de las utilidades netas obtenidas en la empresa con
las ventas (rentabilidad o margen de utilidad neta sobre ventas), con la inversion
realizada (rentabilidad econémica o del negocio), y con los fondos aportados por

sus propietarios (rentabilidad financiera o del propietario) (Morillo, 2017).

De esta definicion se pueden identificar dos tipos de rentabilidad, una
relacionada a las utilidades de la empresa y otra relacionada a la inversion del

propietario.

Segun Weston citado por Zaldivar, E. (2011). “La rentabilidad econdémica es
el resultado de varias politicas y decisiones; es la razén de ingresos netos a los
activos totales.” de tal forma que la rentabilidad econémica o de inversion es
considerada como una medida de la capacidad de los activos de una empresa para
generar valor independiente demente como han sido financiados, y sirve como

medio de evaluar la eficiencia de la gestién empresarial (Zaldivar, 2011).

De acuerdo con Sallenave (1990) citado en Morillo M., el aumentar la
rentabilidad econémica o del negocio es la maniobra mas sana y duradera. Para
mejorar la rentabilidad econémica, se debe enfocar en su componentes: el margen
de utilidad neta en ventas (también componente de la rentabilidad financiera) y la
rotacion de los activos (Ventas netas / Activos totales), ademas (Sallenave, 1990),
propone que para mejorar la rentabilidad financiera y econdémica se debe

incrementar el margen de utilidad neta sobre las ventas, es decir que seran las
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utilidades que podran ser repartidas como dividendos o capitalizadas; también para
incrementar la rentabilidad a partir del margen de utilidad sobre ventas, se tienen
dos alternativas: la primera aumentar la participacion del mercado, ya que con un
volumen alto de ventas multiplicado por un moderado margen de utilidad, las
ganancias seran considerables, la segunda alternativa, consiste en elevar el margen
de utilidad sobre ventas a partir de factores cualitativos que inciden en incrementar
los precios (innovacion, diferenciacion del producto, posicionamiento y
segmentacion del mercado), y con herramientas que ayuden a disminuir los costos
(Morillo, 2017).

Con estas variables se demuestra la estrecha relacién que la rentabilidad
tiene con la competitividad y que depende de la gestion empresarial y elementos
cualitativos que incrementan el valor de los productos, o generan diferenciales que
ayudan a lograr los objetivos comerciales y la permanencia del negocio o empresa

en el mercado.

La rentabilidad se encarga de medir la efectividad de la gerencia de una
organizacion, que se puede observar a través de las utilidades obtenidas por la
venta en un periodo y la inversiébn, ademas de medir también la categoria y

regularidad que presentan dichas utilidades (Regalado, 2016).

La efectividad que se mide se hace a través del analisis del control de los
costos y gastos, siendo evaluadas las politicas aplicadas en un periodo para la
posible transformacién de lo invertido en ventas, teniendo como resultado un
analisis de valores obtenidos por las acciones que pueden manejar los socios
(Moreta, 2014) citados en (Ortega Ocas et al., 2021).
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2.3.2 Indicadores de Rentabilidad

Al analizar los resultados en términos de rentabilidad en las empresas precisamente
se habla de evaluar la cantidad de utilidades obtenidas con respecto a la inversion
gue las origind, ya sea considerando en su calculo el activo total o el capital contable
Guajardo (2002), citado en (De La Hoz Suarez et al., 2008), con lo que estos
indicadores utilidades vs inversion son prescindibles estarlos monitoreando y
revisando en todo negocio para su subsistencia; para el caso de franquicias es auln

indispensable para sostener el modelo.

Para calcular la rentabilidad Sdnchez (2022) citado en (De La Hoz Suéarez et
al., 2008), menciona que se deben definir pardmetros necesarios para el calculo de

la rentabilidad:

1. Magnitudes. Donde el cociente es el indicador de la rentabilidad deba ser
expresado en unidad monetaria.

2. Definir una medida. Se refiere a establecer una relacion causal entre los
recursos o inversion y el excedente o resultado que seran divididos.

3. La determinacion de la cuantia de los recursos invertidos habra de
considerarse el promedio del periodo, pues mientras el resultado es una
variable flujo, que se calcula respecto a un periodo, la base de comparacion,
constituida por la inversion, es una variable stock que solo informa de la
inversion existente en un momento concreto del tiempo.

4. Periodo de tiempo.

Segun Ortiz H. (2018) citado en (QUINTERO et al., 2020), las razones
financieras de rentabilidad también llamadas de rendimiento, se utilizan para medir
la efectividad del desempefio de la administracion de las organizaciones,
especificamente en el control de los costos y gastos, convirtiendo de esta manera
las ventas en utilidades de las compafias. Para los inversionistas lo mas importante

de este andlisis es determinar el retorno de la inversion realizada en las empresas
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el cual se determina por la rentabilidad del patrimonio y rentabilidad del activo total.
Los indicadores de rendimiento mas comunmente utilizados son los siguientes:

Tabla 2.1

Indicadores de rendimiento

Margen Bruto de El margen operacional El margen neto (de
Utilidad (de utilidad) utilidad)
Utilidad Bruta = Utilidad Operacional Utilidad Neta

" Ventas Netas Ventas Netas ~ Ventas Netas

Fuente: elaboracion propia con datos de (QUINTERO et al., 2020)

Para Estupillan & Estupillan (2010) citado en (QUINTERO et al., 2020) el
analisis de rentabilidad de una compaiiia es la capacidad que tiene para obtener
utilidades, a través de su efectividad producto de la eficiencia y eficacia de sus
operaciones mercantiles, aunado a los medios y recursos con que cuenta para
alcanzar los objetivos propuestos, en este sentido las razones financieras de
rentabilidad se ocupan principalmente en relacionar los resultados de sus
operaciones contenidos en los estados financieros. Estos indicadores ayudan a
descubrir en qué grado la empresa cumple con sus objetivos o metas operacionales
y de gestidn establecidos por la compafiia, que se plasman y se analizan por medio

de los estados financieros principalmente balance general y estado de resultados.

2.3.3 Competitividad y la Rentabilidad Financiera

Alchian (1950) citado en (Daza lzquierdo, 2015), defienden la influencia positiva de
la rentabilidad sobre el crecimiento. Estas teorias proponen que las empresas mas
rentables son las que mas crecen, debido a su capacidad para generar beneficios.

En este mismo analisis que presenta Daza lzquierdo, propone un andlisis
dinamico de rentabilidad plantea dos posibles resultados de la competencia, el

primer efecto es que las empresas rentables sean mas rentables porque generaron
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las ventajas competitivas de distincion vy dificultar la entrada de nuevos
competidores, por su lado un posible segundo efecto es que las empresas que son
rentables dejen de serlo al intentar competir o bien imitar a la competencia (Daza
Izquierdo, 2015).

Los activos son causantes de rentabilidad y competitividad empresarial por
efecto de la heterogeneidad interempresarial, que a la vez se deriva, de la dotacién
de recursos e imperfecciones del mercado de factores. Los factores estratégicos,
son bienes especificos propios del sector, no exclusivos de una empresa
determinada, descubiertos cuando se hace andlisis sectorial, revelando que ciertos
recursos y capacidades y competencias se han convertido en valiosas fuentes de

rentabilidad (Bermeo Mufioz y Bermeo Losada, 2014).

2.4 Franquicias

2.4.1 Concepto de Franquicias, Franquiciante y Franquiciatario

La franquicia representa una de las alternativas mas rentables y eficaces para la
consecucién de objetivos referentes a la cobertura de nuevos mercados, pero
también es hoy en dia una excelente forma de hacer negocios, ya sea invirtiendo
en alguna o adoptandola como estrategia de crecimiento de la empresa (Mosquera,
2010). Por esta razén, es importante conocer el concepto de franquicias para

adentrarse al estudio de este modelo de negocio.

La Federacién Europea de Franquicias (EFF): define a la Franquicia como un
sistema de venta de bienes, servicios y/o tecnologia de operaciones, basado en un
contrato formal escrito, firmado entre dos partes, legal, financiera y fisicamente

constituidas y que son empresas diferentes (Franchise, 2011).

Ley Federal de Proteccion a la Propiedad Industrial Federal en el Articulo
245, menciona que “Existira franquicia, cuando con la licencia de uso de una marca,
otorgada por escrito, se transmitan conocimientos técnicos o se proporcione

asistencia técnica, para que la persona a quien se le concede pueda producir o
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vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos operativos,
comerciales y administrativos establecidos por el titular de la marca, tendientes a
mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios a los que ésta

distingue” (Congreso General de los Estados Unidos Mexicanos, 2020).

Por su parte la Real Academia de la Lengua espafiola define a la franquicia
como un: “Sistema de venta de productos de una firma comercial en una tienda de
otro propietario y bajo ciertas condiciones econdmicas” (Real Academia Espafiola,
2022).

Desde el punto de vista del franquiciante se propone como una estrategia de
expansion o crecimiento externo, para un emprendedor, un sistema de negocios

estructurado y un acuerdo o contrato entre partes (Pérez, 2017).

De las consideraciones anteriores y conjuntando los conceptos, al hablar de
franquicia se esta haciendo referencia a un modelo de negocio que permite a una
empresa, que sera llamada “franquiciante o franquiciadora”, otorgar a un
inversionista “franquiciatario”, licencias para usar su marca, vender sus bienes o
servicios, operar bajo las reglas de un contrato escrito, a cambio de beneficios

econdmicos.

Al tener conceptualizado lo que es una franquicia es preciso también
presentar las partes que la conforman: al considerarse un acuerdo comercial,
basado en un contrato, contempla la participaciéon de dos personas o empresas

juridica y financieramente independientes:

e Franquiciante o franquiciador. Se refiere a la empresa o empresario que ya
generd su concepto de negocio y tiene el deseo de replicarlo, es la parte que

siempre toma decisiones, es decir, el duefio de la marca.
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e Franquiciatario. Es la persona que decide invertir en el negocio del
franquiciante, adquiriendo una licencia, y pagara regalias por ellas (Asociacion
Mexicana de Franquicias, 2019).

2.4.2 Antecedentes de las Franquicias

En cuanto a los antecedentes registrados de las franquicias aparecen desde la Edad
Media, por la similitud de concesién de permisos para que, a nombre de los titulares,
puedan hacer cobros u otras acciones, a cambio de un porcentaje de lo recolectado.
Esto lo explican investigaciones como Ligia (2014), donde explica que en la Edad
Media los gobiernos concedian licencias a personas de alto nivel con el fin de
mantener el orden y cobrar impuestos. Lo mismo sucedié en Francia donde da
origen al término de Franquicia, cuando los reyes hacian acuerdos con los
ayuntamientos para desarrollar sus actividades y para identificar las relaciones entre
la ciudad y el Estado (Ligia, 2014).

Sin embargo, los inicios del modelo de negocios empresarial, se puede
encontrar en Estados Unidos, posterior a la Guerra Civil, con la empresa Singer,
cuando su duefio Isaac Singer vende licencias para que comerciantes de distintos
lugares pudiesen venderlos, a partir de ahi otras empresas imitaron esta estrategia
(Canudas, 14-21)

Es una forma de negocio que surgié ya hace 27 afios aproximadamente,
segun la Asociacidon Mexicana de Franquicias, en México nace este modelo de
negocio debido a la necesidad de normar a las primeras compafiias que arribaron
a nuestro pais. En aquellos afos, el 85% de las marcas eran extranjeras y solo el
15% era de origen nacional (Asociacion Mexicana de Franquicias, 2022). Y a pesar
de ya estar vigente por tantos afios, continla su importancia, ya que representa
hoy en dia un motor en la economia del pais, como lo menciona Ferenz Feher,
director general de Feher Consulting, las franquicias pese al paso de la contingencia

sanitaria no dejaron de crecer, pues se tuvo crecimiento del 5% de nuevos puntos
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de venta“, 2020 fue un afno que aun vio los efectos negativos que ha dejado la
pandemia por Covid-19 y pese a ello, mantuvo un crecimiento del 5 por ciento”
(Meza, 2021).

2.4.3 Tipos de Franquicias

En la legislacion comparada, diversos paises han reconocido varias clases de
franquicia: a) de producto, b) de servicios, ¢) de marca registrada, d) maestra y,
e) de empresa o business format franchising. Esta ultima constituye la mas
evolucionada y perfeccionada forma de franquicia (Recinto del Senado de la
Republica, 2010).

La Asociacion Mexicana de Franquicias, aporta una clasificacion en base al

tipo de actividad en:

Franquicia Industrial, donde el franquiciatario, ademas de recibir el know how,
también recibe el derecho a fabricar los productos del franquiciante, asi como la

comercializacién de los mismos.

Franquicia de distribucién, se caracteriza por que la empresa franquiciante
es un distribuidor que revende los productos de otras empresas y por medio de los

franquiciatarios, extiende esa distribucion.

Franquicia de servicio, se refiere a los negocios que comercializan servicios
bajo la metodologia del franquiciante, en este tipo de negocios es vital la precision

en la transmision del know how (Asociacion Mexicana de Franquicias, 2018).

Existe otra clasificacion que se define por su estructura accionara y/u

operativa.
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¢ Franquicia individual, es aquella donde el propietario de la franquicia principal
0 en su caso franquicia master, concede a un inversionista individual para el
manejo y operacion de una sola unidad asignada.

e Franquicia master, se refiere al acuerdo por el cual un franquiciador concede
los derechos los derechos exclusivos de franquicia para un determinado
territorio a una persona natural o juridica extranjera. Donde el franquiciado
master sera el responsable de desarrollar la marca, adaptarla al nuevo pais
y de seleccionar los nuevos franquiciados, y atender todas las necesidades
de estos.

e Franquicia multiple, consiste en la asignacion de varias franquicias a un solo
franquiciado, sin que este tenga la posibilidad de transferir los derecho a
ninguna otra persona.

e Franquicia coOrner, se trata de franquicias que se establecen dentro de otro
negocio, con espacios bien definidos e independientes, ocurre cuando un
comerciante con un giro ya establecido acepta destinar un espacio para la
franquicia (Mosquera, La Franquicia una estrategia de crecimiento

empresarial, 2010).

2.4.4 Importancia de reconocer a una franquicia

Y al existir tantos negocios que siguen migrandose a esta estrategia como modelo
de crecimiento, existe una gran confusion al ofrecerse franquicias que no son
franquicias, como lo expresa Pérez, (2017) “Nuestra franquicia esta a la venta,
busquenme compradores”, cuando quienes estan colocando su marca al publico ni
siquiera parecen tenerla preparada, entre los empresarios, ya se estan generando
conflictos entre firmas que se lanzaron a franquiciar sin estar preparadas para ello,
con su franquiciados, quienes adquirieron derechos de explotacién de marcas de

“franquicias incompletas o seudofranquicias” (Pérez R. , 2017).

Por tanto, ¢como identificar a una franquicia?, la misma Asociacion de

Franquicias presenta algunos puntos:
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e Lo primero es el tener acceso a documentacion de la empresa, donde se exprese
como funciona, conocer sus nimeros y situacion legal.

e El franquiciador debe cumplir con las leyes establecidas en materia de
franquicias, para ello se recomienda contar con la asesoria de un abogado que
valide los documentos presentados.

e Lalecturay comprension de la totalidad del contrato, es vital.

e Se recomienda validar el historial legal de la franquicia, se trata de una
investigacion a fondo, una forma es entrevistarse con franquiciatarios: donde se
valide la relacién que tienen con la franquicia principal, conocer los controles que
manejan, también preguntar si se han cumplido el modelo de negocio como se
planteé y se cumplen las leyes.

e Otro factor que debe prestar atencion es el cobro extras con explicaciones
ambiguas y no especificadas en el contrato, los cobros que si deben corresponder
son los relacionados al canon inicial y regalias por la membresia de la franquicia.

e Procesos uniformes, incluso en la contratacion de la misma franquicia, no debe
haber excepciones.

e Debe ser un negocio sélido, investigar y preguntar sobre el estatus de las
franquicias asignadas, saber cuantas han cerrado y los motivos, incluso sobre si
han tenido demandas y el estatus que guardan. (Asociacibn Mexicana de

Franquicias, 2022).

De todos estos elementos se resalta mucho la importancia de la
transparencia en la informacion, funcionalidad de la empresa, para quién contrate,
este totalmente sabedor y consiente del escenario que se enfrentara. Como también
lo comenta Anderson y Weitz (1989) citado en Quiles-Soler, M2 del Carmen;
Monserrat-Gauchi, Juan (2015) podemos afirmar que la franquicia responde a un
modelo de negocio que exige una muy buena relacion entre las partes y, en este
sentido, la correcta gestion de la comunicacion y la confianza entre franquiciador y
franquiciado, son dos variables indispensables para evitar conflictos y consolidar

relaciones. (Quiles-Soler & Monserrat-Gauchi, 2015).
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CAPITULO 3. MARCO METODOLOGICO

La investigacion de los elementos de competitividad que impactan en la rentabilidad
de las franquicias de telefonia celular se basé en un modelo que present6 Jiménez
(2006), en empresarial desarrollado dentro de la metodologia de la investigacion
“Competitividad del sector empresarial en Bogota y Cundinamarca”. Se eligio por
involucrar cinco gestiones con elementos especificos que por experiencia del
investigador se identifican a la operacién de la telefonia celular y a los modelos de
franquicias conocidos, por ello se tomé como base para la elaboracion del
instrumento de investigacion, definiera los items y posterior se compararan con
elementos de rentabilidad, para identificar si tienen impacto entre si y estar en

condiciones de con los resultados se pueda medir si tienen impacto.

Se trato de una investigacion estadistica inferencial (ya que se pretende
saber los elementos que ayude esta unidad franquiciada a mantenerse y durar en
el mercado bajo elementos competitivos con impacto en la rentabilidad); con un
analisis muestral de tipo no probabilistico - decisional; ya que la muestra es

determinada a solo 44 unidades de estudio a las cuales se tiene acceso.

En este capitulo se muestra la metodologia empleada, el tratamiento de los
resultados, su codificacion en sistema estadistico SPSS asi como las
interpretaciones con las tablas por medio de gréaficos elaborados con powerBi,

permitiendo identificar la significancia al impacto buscado.

Es la parte vital de informacidon que da pie a las mejoras del modelo y la
implementacion en las unidades adjudicadas y permita desarrollar la oferta para

nuevos socios comerciales a la empresas franquiciante.
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3.1 Descripcion de la Investigacion

El proyecto inicialmente se pensé en ayudar a desarrollar un modelo de negocio
gue asegurara el sostenimiento y reproduccién de este negocio, en las 14 unidades
franquiciadas de un primer Distribuidor Autorizado Telcel, sin embargo, a causas
desabasto de productos, incremento de precios de los mismos, robos a franquicias,
los aislamientos y cese de actividades por el COVID-19, mas aunado a mala
administracion y malas practicas de los franquiciatarios: el cierre de estas unidades
fue inevitable. De septiembre del 2020 a enero 2022, se dieron los cierres en
cadena, quedando sélo una unidad franquiciada (que inicia operaciones en agosto
de 2021) y para marzo del 2022 de tener 20 puntos de venta propios, solo quedan
13.

Por esta razon, la presente investigacion se desarroll6 en un inicio dentro de
una sola unidad franquiciada de esta empresa con el objeto de mejorar el modelo

de negocio por medio de los elementos del modelo de Competitividad.

Sin embargo, para finales de 2022 esta unidad y otras mas son absorbidas
por otro segundo distribuidor autorizado ubicado en Ave. Juarez de la ciudad de
Puebla, pero ya no en la figura de franquicias y no se pudo seguir su medicion y se
obtiene contacto con este distribuidor y permite entrevistar a sus franquiciatarios,
trabajar con ellos y poder medir sus resultados.

De acuerdo con estos antecedentes, se desarrolla una investigacion
estadistica inferencial (ya que se pretende saber los elementos que ayude esta
unidad franquiciada a mantenerse y durar en el mercado bajo elementos
competitivos con impacto en la rentabilidad); con un andlisis muestral de tipo no
probabilistico - decisional; ya que la muestra es determinada a solo 44 unidades de

estudio a las cuales se tiene acceso.
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En cuanto a la operacionalizacion de las variables es conveniente describir cada
una de ellas:

e Variable causa-independiente: elementos de competitividad.
e Variable efecto-dependiente: rentabilidad.

3.2 Instrumento de Investigacion

El modelo base que se ha considerado para esta investigacion: es el propuesto por
(Jiménez, 2006), donde presentan un modelo de competitividad a nivel empresarial
desarrollado dentro de la metodologia de la investigacion “Competitividad del sector
empresarial en Bogota y Cundinamarca”, en el cual consideran que la
competitividad esta en funcion de la capacidad de gestion de la gerencia en todos

los aspectos del negocio.

La variable dependiente que impactara positivamente en el resultado
esperado de esta investigacion es la competitividad, por ello un modelo base que
se ha considerado, es el propuesto por (Jiménez, 2006), donde presentan un
modelo de competitividad a nivel empresarial desarrollado dentro de la metodologia
de la investigacion “Competitividad del sector empresarial en Bogota vy
Cundinamarca”, en el cual consideran que la competitividad esta en funcion de la

capacidad de gestion de la gerencia en todos los aspectos del negocio:

o Gestion Gerencial

o Gestion Financiera

o Gestién de Produccion
o Cienciay tecnologia

o Internacionalizacion

Sin embargo, para efectos de esta investigacion, las franquicias de Telefonia
Celular en Puebla se encuentran regidas bajo un contrato de franquicias, donde se
estipula limitaciones tales como la de sub franquiciar, comercializacion y respetar el
espacio territorial que se definié en la contratacion. Decisiones que fueron tomadas

de la empresa franquiciante, respaldada por el Articulo 246 de la Nueva Ley Federal
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de Proteccion a la Propiedad Industrial, en la Fraccion primera, donde se debe
estipular que la empresa franquiciante defina la zona geografica (Ley Federal de
Proteccién a la Propiedad Industrial, 2020).

Quedando representado el modelo base de esta investigacion en la figura 4.

Figura 3.1

Modelo de competitividad con impacto en la rentabilidad de las franquicias de
telefonia celular
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Fuente: elaboracion propia con datos de modelo de competitividad Jiménez (200

Para analizar estas variables se plantedé un cuestionario apoyado de un
barémetro de Competitividad Empresarial a nivel mundial, realizado por Flak Olaf
de la Universidad de Economiay Grzegorz Gléd de Katowice, cuyo objetivo de este,
es diagnosticar la competitividad de las empresas en diferentes paises y en
diferentes sectores del mercado, desarrollado por Company Competitiveness

Barometer Dicho instrumento se adapté a las necesidades de la investigacion,
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guedando de 24 items, con respuestas Liker con el objetivo de detectar las
actitudes, opiniones e intenciones de los franquiciatarios como se muestra a

continuacion.

3.3 Instrumento

Competitividad en los negocios de Telefonia Celular

La Facultad de Administracion de la Benemeérita Universidad Autonoma de Puebla,
realiza la presente investigacion con fines de identificar los factores de
competitividad que impacten en la rentabilidad en los Pequefios y Micronegocios de
Telefonia Celular, por lo que solicitamos su apoyo en responder el presente
formulario, le aseguro que sus respuestas son totalmente confidenciales y son uso
exclusivo de esta investigacion. Por su tiempo y colaboracion, gracias.

Instrucciones:
Responda las siguientes preguntas marcando la opcion que mas se apegue a su
realidad en la tienda.

Generales

A. Edad
B. Escolaridad
o Baésico
o Medio Superior
o Superior
o Posgrado
C. Afos de operacién en el negocio

Menos o igual a 1 afo

2 anos

3 afos

4 anos

5 afios

Mas de 5 afios

Gestion Comercial

1.¢,Cuantos productos y servicios se ofrecen en su negocio?

o O O O O

o

o O O O O
OabrhwdN

Mas de 5
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2. ¢ Usted considera que sus productos y servicios son unicos en el mercado?

1. Totalmente en desacuerdo
2. En desacuerdo
3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4. De acuerdo
o 5. Totalmente de acuerdo
3. Tener el respaldo de una Marca, es muy importante para que los clientes
acudan a su tienda.

o O O O

1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

4. ¢ En su tienda se realizan estrategias de fidelizacion para sus clientes?

0O O O O O

1. Nunca

2. Casi nunca (1 - 3 veces al afio)

3. Ocasionalmente (4 - 6 veces al afo)

4. Cada mes

5. Una vez a la semana

5. Desarrollar promociones semanales, hace que sus clientes regresen a su tienda
y/o haga mas ventas.

0O O O O O

1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

6. Probar los productos antes de que se vendan ayuda a cerrar sus ventas.

o O O O

O

1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

O O O O O

7. El personal de su tienda: ¢realiza sondeo a la competencia, para hacer
mejoras?

o 1. Nunca
o 2. Casinunca (1 - 3 veces al aiio)
o 3. Ocasionalmente (4 - 6 veces al afio)
o 4. Cada mes
o 5. Unavez alasemana
8. Mi proveedor esta en constante actualizacién de productos y servicios
©)

1. Totalmente en desacuerdo



o O O O
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2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

Gestion de Produccion
9. El tener un alto nivel de inventario (cantidad de productos) influye en el nimero
de sus ventas.

@)
@)
@)
@)
©)

1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

10. ¢Con qué frecuencia sus vendedores y usted reciben capacitacion?

o O O O O

11.

o O O O O

12.

0O O O O O

13.

1. Nunca

2. Casi nunca (1 - 3 veces al afo)

3. Ocasionalmente (4 - 6 veces al afio)

4. Cada mes

5. Una vez a la semana

El ofrecer proteccion de garantia a sus productos, impacta positivamente a
Sus ventas.

1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

El nivel de experiencia de sus empleados y el suyo es optimo.

1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

¢ Usted busca y adapta nuevas formas de vender los productos y servicios,

fuera de la tienda?

o

O O O O

14.

1. Nunca

2. Casi nunca (1 - 3 veces al afio)

3. Ocasionalmente (4 - 6 veces al afio)

4. Cada mes

5. Una vez a la semana

¢, Cuenta con soporte para que usted o sus vendedores resuelvan dudas de

operacién eficientemente?

@)
@)

1. Totalmente en desacuerdo
2. En desacuerdo
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o 3. Nide acuerdo ni en desacuerdo
o 4. De acuerdo
o 5. Totalmente de acuerdo
15. ¢Usted da a sus vendedores libertad o confianza de proponer mejoras en el
negocio?
o 1. Nunca
2. Casi nunca (1 - 3 veces al afo)
3. Ocasionalmente (4 - 6 veces al afio)
4. Cada mes
5. Una vez a la semana

o O O O

Gestion Financiera
16. Realizar supervision por parte de usted o de su proveedor ha reducido
perdidas en su negocio.

o 1. Totalmente en desacuerdo
o 2. En desacuerdo
o 3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
o 4. De acuerdo
o b. Totalmente de acuerdo
17. ¢ Usted analiza sus ingresos contra sus gastos?

1. Nunca
2. Casi nunca (1 - 3 veces al afio)
3. Ocasionalmente (4 - 6 veces al afo)
4. Cada mes
o 5. Unavez alasemana
18.¢ Usted y sus vendedores trabajan sobre metas de venta mensuales?

o 1.Si
o 2.No
o 3.Talvez
19.¢,Su negocio esta generando utilidades necesarias mensualmente?

o 1.Si
o 2.No
o 3.Talvez
20.¢ Usted ha solicitado y aplicado un crédito para las operaciones en su tienda?

o 1.Si
o 2.No
21.¢ Usted ofrece a sus clientes opciones de compra a crédito?

o 1.Si
o 2.No

@)
©)
@)
©)
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Cienciay tecnologia

22.  Registrar sus ventas en un software, agiliza sus ventas y llevar un control
de ellas.

1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo

0O O O O O

23.¢,Usted y/o sus empleados realizan ventas en linea o por redes sociales?

o 1.Si

o 2.No

o 3.Talvez
24.¢ Usted considera que es necesario saber usar programas para hacer sus
preciadores o plasmar promociones?

o 1.Si
o 2.No
o 3.Talvez

Reiteramos el agradecimiento por su apoyo y disposicion para esta investigacion,
cuya informacién es confidencial y uso estrictamente para esta investigacion. Para
mayores informes, comentarios 0 sugerencias lo puede realizar al correo
ana.palmagalindo@viep.com.mx.

3.4 Validacioén del instrumento

Este instrumento esta validado por el apoyo de director de Tesis Dr. Alfredo Pérez
Paredes y la Dra. Dulce Martinez Angeles, con base a los resultados obtenidos de
la prueba piloto. El instrumento de investigacion se validé con la aplicacion de la
encuesta a 44 negocios del giro de telefonia celular, de tamafio: micro, pequefio y
medio, en el estado de Puebla considerando Cholula, San Francisco Teotihuacan,
Atlixco, Izucar de Matamoros, Tlatlauquitepec, Huauchinango, Xicotepec de Juarez

y Puebla Centro.


mailto:ana.palmagalindo@viep.com.mx
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3.5 Resultados

En base al analisis de Cronbach se obtuvo una fiabilidad de .756, una Alfa de
Cronbach basada en elementos estandarizados de .810 (Tabla 1), puntaje
aceptable de acuerdo con la interpretacion de este coeficiente, va de 0 a 1, donde
se tendra mayor fiabilidad cuando se acerca a 1, menor fiabilidad o consistencia
cuando se acerca a cero, cuando tiende a cero indica que no hay ninguna

correlacién entre los elementos (Pérez-Leon, 2022).
Figura 3.2

Estadistica de fiabilidad

Estadistica de fiabilidad

Alfa de Alfa de Cronbach N de elementos
Cronbach basada en elementos
estandarizados
0.756 0.810 15

Fuente: Elaboracion propia con SPSS (29.0)

Para obtener tal coeficiente de fiabilidad se descartaron items, que en andlisis
de correlacion con la variable rentabilidad vs las dimensiones de competitividad, se
observa que no todas las variables aportaban informacion y donde se observa que
las variables que si tienen significancia estadistica son de la variable de Gestién
Comercial: cantidad de productos y servicios, E-commerce, competencia,

fidelizacion y Gestion de Produccion: inventario (Tabla 7).
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Figura 3.3
Correlacion de Rentabilidad con las dimensiones de la competitividad

Variables Correlacion Correlacién miltiple Alfa de Cronbach si  Gestién
total al cuadrado el elemento se ha
suprimido

Venta en Linea 0.624 0.992 0.727 G. Comercial
Competencia 0.528 0.984 0.723 G. Comercial
Nivel de Inventario 0.506 0.949 0.740 G. Produccidn
Fidelizacion 0.499 0.968 0.727 G. Comercial
No de Productos y servicios 0.485 0.978 0.730 G. Comercial
Ventas a crédito 0.474 0.988 0.750

Innovacion 0.463 0.979 0.740

Soporte y Asistencia 0.452 0.872 0.710

Cambaceo 0.427 0.960 0.739

Conocimiento del giro 0.392 0.935 0.743

Capacitaciones 0.375 0.984 0.757

Garantias en productos 0.301 0.969 0.748

Empresario decisor 0.235 0.959 0.757

Trabajo sobre metas 0.171 0.898 0.756

Flexibilidad vendedores 0.131 0.719 0.775

Fuente: Elaboracion propia con SPSS (29.0)

3.5 Estrategia de aplicacion

La aplicacion del instrumento se torné muy complicado, principalmente por el cierre
de unidades de franquicias de distintos distribuidores autorizados, derivados de
problemas que agravo y aceleré la pandemia de COVID -19, aunados a los cambios

en politicas de operacion y trabajo con Telcel.

Tal como lo sefiala la Encuesta sobre el Impacto Generado por COVID-19 en
las Empresas (ECOVID-IE) segunda edicion 2020 publicada por el INEGI, destaco
qgue, de un millon 873 mil 564 empresas en el pais, 86.6 por ciento indicaron haber
tenido alguna afectacién a causa de la pandemia. Y en lo que concierne a Puebla
se coloco entre los 22 estados que superaron el promedio de quiebre nacional, con
un 21.04 por ciento de las micro, pequefias y medianas empresas (MiPymes) (LOpez
V., 2020).
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La principal razén de cierre en las unidades de telefonia que expresan ex
franquiciatarios, fue la no rentabilidad presentada por mas de 6 meses, por la
disminucién de ventas y cambio de las lineas de negocio que generaban ingreso;
con las continuas restricciones de movilidad para disminuir los contagios, y la
pérdida de empleos y la incertidumbre econémica, las compras ya no eran hacia
accesorios, sino las ventas se volcaron hacia las recargas, pero estas solo generan
entre un 6 o0 7% de utilidad, por su parte los créditos para la compra de teléfonos si
incrementd, pero se detuvo por la poca disponibilidad de equipos e incremento de
los precios. Ademas, el apoyo recibido solo fue en tiempo o bien créditos limitados

a montos y tiempos, pero no fueron suficientes.

Por tal motivo, solo se logré entrevistar a 44 unidades franquicias y
subdistribuidores del giro de telefonia celular, de tamafio: micro, pequefio y medio,
de los municipios de San Pedro Cholula, Atlixco, lzacar de Matamoros,

Huauchinango, Xicotepec de Juérez y la ciudad de Puebla.

Para su aplicacion se realizé un formulario de Google que permitiera hacer
llegar a cada franquiciatario y subdistribuidor que no se encontrara en el lugar del
negocio, sin embargo, fue necesario entrevistarse personalmente con 9 de ellos, ya
gue aceptaron responder solo si acudia quien vendio o dio la concesién de la unidad,

logrando solo la respuesta de 44 unidades.

3.6 Sistematizaciéon de los Datos Obtenidos de los Instrumentos

3.6.1 Construccién de la base de datos
El primer paso para el analisis de datos fue el concentrar los resultados en la base

de datos en Excel, unificando en la misma base los resultados de formulario y los

recabados personalmente en encuetas impresas.
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Figura 3.4

Base de datos encuestas

Autoguardado (@ ) [B] Impacto de la competitividad en la rentabilidad de Tiendas de Telefonia Celular (respuestas) 31-C 3 A Anaraima (&8

tar Disposicion de pagina Formulas Datos Revisar Vista Automatizar Ayuda  Comentarios

Arial = 7 Z
Formato  Dar formato Estilosde = =~ Eliminar ~ Ordenary  Buscary Analizar
condicional ¥ comotabla ¥ celda~ | [ Formato ¥ filrar v seleccionar v | datos

Deshacer | Portapapeles Alineacion Nimero Estilo Celdas Edic Anslisis

F H L M
N — F. (Usted se . o g 'z 4 Probton ol g 6 Mi provoedor esté pivel da i
A Edad 8 Escelaridad del negocio se ofrecen en su :"""'.";‘_“'_'ﬁ‘.';’,'. i mpartante para ue  fidelizacion para sus. e Rt e Fonke 8% ywrsiarvaptia e -;'.uimiongs_ wn-t(:;‘:l
‘negocio? e 1 en of mercada? faciss S0 clientea? wu lienda o haga  corar sus ventas.  “pPSR D3 productos y servicios el ndmero de
143-47 afios Basko 4afios 43, M g acuerdo nlen 3. N de acuerdo ni en 1. Totalmente en desa 5. Una vez a la seman: 1. Totaimente en desa 1. Totalmente en desa 5. Una vez a la seman:4. De acuerdo 5. Totamente of
238 - 42 aflos Superior Mas de 5 afios 4 3. Nide acuerdo ni en 3. Ni de acuerdo ni en 4. De acuerdo 1. Nunca 3. Ni de acuerdo ni en 4. De acuerdo 1. Nunca 4. De acuerdo 4. De acuerdo
338.- 42 afios Superior 2 afios 4.4 De acuerdo 1. Totaimente en desa§. Totaimente de acue 3 Ocasionaimente (4 -4. De acuerdo 5. Totaimente de acue 5. Una vez a 1a seman:5 Totaimente de acuer 5. Totamente of
438 - 42 afos Superior 2af0s 43 Nide acuerdo nien 1 Totamente en desa Totaimente de acue 2 Casinunca (1- 3 ve3 Nide acuerdo nien 4. De acuerdo 3 Ocasionaimente (4-4. De acuerdo 5 Totaimente of
538 - 42 afios Posgrado 3 afios 33 Ni de acuerdo nlen 4. De acuerdo 5. Totalmente de acue 3 Ocasionalmente (4 -3. Ni de acuerdo i en 3. Ni de acuerdo ni en 4. Cada mes 4. De acverdo 5 Totamente df
638 - 42 aflos Superior 3 afios 34 De acuerdo 1. Totalmente en desa’s. Totaimente de acue 2. Casl nunca (1 - 3 ved. De acuerdo 5. Totaimente ce acue 4. Cada mes 4.De acuerdo 5. Totamente of
7 3337 affos Medio Superior Mas de 5 aflos 4.4.De acuerdo 2 Endesacverdo 5. Tolaimente de acue 1. Nunca 3.Ni de acuerdo ni en 4. De acuerdo 1. Nunca 4.De acuerdo 5. Totaimente of
82327 afios Medio Superior Menos o iguai a 1 afio Més de 5 5 Totaimente de acue 4. De acuerdo 2 Endesacuerdo 5 Unavezala semanid. De acuerdo 4. De acuerdo 4 Cadames 4. De acuerdo 5 Totaimente of
938 - 42 afios Superior 2 afios Mas de 5 2 Endesacuerdo 2 Endesacuerdo 4 De acuerdo 1. Nunca 4 De acuerdo 5. Totaimente de acue 1. Nunca 5 Totaimente de acuer 5. Totaimente of
10 33 -37 afos Medio Superior Mas de 5 aos 4.4.De acverdo 2 Endesacverdo 4. De acuerdo 2 Casinunca (1 - 3 ved. De acuerdo 4. De acuerdo 2 Casi nunca (1-3 vec 4. De acuerdo 4.De acuerdo
1138 - 42 afios Superior Menos o lgual a 1 afio Més de 5 1. Totaimente en desa 1. Tolaimente en desa’5. Totaimente de acue 2. Casl nunca (1 - 3 ved. De acuerdo 4. De acuerdo 4.Cagames 4.De acuerdo 4.De acuerdo
12 43 - 47 afos Medio Superior 18 aflos Masce 5 4. De acuerdo 3. Ni de acuerdo ni en 5 Tolaimente de acue 1. Nunca 4. De acuerdo 4. De acuerdo 4. Caca mes 4. De acuerdo 5. Totamente of
13 38 - 42 afios Superior Ms de 5 aftos 54 De acuerdo 3. Ni de acuerdo nien 2 En desacuerdo 3 Ocasionaimente (4 -4 De acuerdo 4 De acuerdo 1 Nunca 4 De acuerdo 4 De acuerdo
14 18 - 22 afios Superior Menos o igual a 1 afio 4.3 Ni de acuerdo ni en 3. Ni de acuerdo ni en 5. Totaimente de acue 2 Casi nunca (1 - 3 ve4. De acuerdo 4. De acuerdo 1 Nunca 3. Nide acuerdo ni en 4. De acuerdo
16 28 - 32 afios Superior 2 afios Mas de 5 4.De acverdo 1. Totaimente en desa 5. Totalmente de acue 3. Ocasionaimente (4 -5. Totaimente de acue 3. Ni de acuerdo nl en 3. Ocasionaimente (4-4. De acuerdo 5. Totaimente of
1633 -37 aflos Superior 3afios 32 Endesacuerdo 1. Totaimente en desa 3. Nide acuerdo ni en 2 Casi nunca (1 - 3 ved. De acuerdo 3. Ni Ge acuerdo i en 2 Casi nunca (1-3 vec2. En desacuerdo 4. De acuerdo
17 33 -37 afios Superior 3 aflos 4 1 Totamente en desa 4 De acuerdo 1. Totaimente en desa 3. Ocasionaimente (4 -5 Totaimente de acue 5. Totaimente de acue 4 Cada mes 4. De acuerdo 4. De acuerdo
18 43 - 47 afios Basiko 4 afios 4 3 Nide acuerdo ni en 3 Ni de acuerdo ni en 1. Tolaimente en desa 5. Una vez a la semani 1. Totaimente en desa 1. Totaimente en desa 5 Una vez a la seman: 4. De acuerdo 5 Totamente of
19 38 - 42 afios Superior Mas de 5 afios 43 Ni de acuerdo nien 3. Ni de acuerdo nien 4 De acuerdo 1 Nunca 3. Ni de acuerdo ni en 4. De acuerdo 1 Nunca 4 De acuerdo 4 De acuerdo
20 38 - 42 afios Superor 2afios 4.4 De acverdo 1. Totamente en desa’5. Totaimente de acue 3. Ocasionalmente (4 -4. De acuerdo 5. Totaimente de acue 5. Una vez a la seman5 Totaimente de acuer 5. Totaimente d
2138 - 42 afios Superior 2 afios 4.3, i de acuerdo ni en 1. Totaimente en desa 5. Totaimente de acue 2. Cas| nunca (1 - 3 ve3. N de acuerdo ni en 4. De acuerdo 3. Ocasionaimente (4-14. De acuerdo 5. Totaimente o
-27 affos Medio Superior Menos o igual a 1 afio Més de 5 5. Totaimente de acue 4. De acuerdo 2 Encesacuerdo 5. Unavezala seman:d. De acuerdo 4. De acuerdo 4.Cadames 4.De acuerdo 5. Totaimente o
23 38 - 42 aios Superior 2afos Mésce5 2 Endesacerdo 2 Endesacuerdo 4. De acuerdo 1 Nunca 4 De acuerdo 5 Totaimente de acue 1. Nunca 5 Totamente de acuer 5. Totaimente of
24 33 -37 afios Medio Superior Mas de 5 anos 4.4 De acverdo 2 Endesacuerdo 4 De acuerdo 2. Casinunca (1 - 3 ve4 De acuerdo 4.De acverdo 2 Casi nunca (1-3 vec 4. De acuerdo 4 De acverdo
25 38 - 42 afios Superior Menos o lgual a1 aflo Mas de 5 1. Totaimente en desa 1. Totamente en desa’5. Totalmente de acue 2. Casi nunca (1 - 3 ved. De acuerdo 4. De acuerdo 4.Cadames 4.De acuerdo 4.De acverdo
26 43 - 47 afios Basco 4 afios 43,1 ge acuerdo ni en 3. Nl de acuerdo ni en 1. Totaimente en desa 5. Una vez a la seman: 1. Totaimente en Gesa 1. Totaimente en 0esa 5. Una vez a ia seman:d. De acuerdo s
27 38 - 42 aflos Superior Mas de 5 afios 4.3 Nide acuerdo ni en 3. Ni de acuerdo ni en 4. De acuerdo 1.Nunca 3.Ni de acuerdo ni en 4. De acuerdo 1. Nunca 4. De acuerdo 4
28 38 - 42 aflos Superior 2 afios 4.4 De acuerdo 1. Totaimente en desa 5. Tolaimente de acue 3. Ocasionaimente (4 -4. De acuerdo 5. Totaimente de acue 5. Una vez a ia seman: 5. Totaimente de acuer 5.
Superior 2afos 4.3 Ni de acuerdo ni en 1. Totaimente en desa 5. Totaimente de acue 2 Casi nunca (1 - 3 ve3. Nide acuerdo ni en 4. De acuerdo Ocasionamente (4-14. De acuerdo
Medio Superior 16 afios Mas de 5 4_De acuerdo 3. de acuerdo ni en 5 Totaimente de acue 1 Nunca 4 De acverdo 4 De acuerdo a mes 4 De acverdo Totaimente ojid

Respuestas de formulario 1 SRR EE AN PR Respuestas de formulario 1(3) | Hoja2

ostrar escritorio

Fuente: elaboracion propia con Excel y formulario Google

Lo siguiente fue codificar los titulos de cada item y posterior las respuestas
con lafinalidad de tener respuesta unificadas y faciles de identificar para procesarlas
en el software SPSS. Cuidando no se repitan identificadores, fuesen en lo mas

posible de una sola palabra, sin espacios.

3.6.2 Codificaciéon de los datos obtenidos

Para la codificacion de base de datos, se procedio a asignar un nombre corto a cada
item, para que fuese facil el manejo de la informacién en SPSS y no en formato de

preguntas.
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Codificacion de titulos de items
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item Codificacion

Id ld
A. Edad Edad
B. Escolaridad Escolaridad
C. Afos de operacién del negocio Experiencia
1. ¢Cuéantos productos y servicios se ofrecen en su

) Qproductos
negocio?
2. ¢ Usted considera que sus productos y servicios son .
o ProdUnicos
unicos en el mercado?
3. Tener el respaldo de una Marca, es muy importante para M

arca
gue los clientes acudan a su tienda.
4. ¢En su tienda se realizan estrategias de fidelizacion para | =~
Fidelizacion

sus clientes?

5. Desarrollar promociones semanales, hace que sus

clientes regresen a su tienda y/o haga mas ventas.

Promociones

6. Probar los productos antes de que se vendan ayuda a

Probar

cerrar sus ventas.

7. El personal de su tienda: ¢realiza sondeo a la _

_ _ RevCompetencia
competencia, para hacer mejoras?
8. Mi proveedor esta en constante actualizacion de .
o Innovacion

productos y servicios

9. El tener un alto nivel de inventario (cantidad de productos) )
Inventario

influye en el nimero de sus ventas.
10. ¢Con qué frecuencia sus vendedores y usted reciben

capacitacion?

Capacitacion



11. El ofrecer proteccién de garantia a sus productos,

impacta positivamente a sus ventas.

64

Garantia

12. El nivel de experiencia de sus empleados y el suyo es

optimo.

ExpEmpleado

13. ¢Usted busca y adapta nuevas formas de vender los

productos y servicios, fuera de la tienda?

InnovacionVta

14. ¢Cuenta con soporte para que usted o sus vendedores

e Soporte
resuelvan dudas de operacion eficientemente?
15. ¢Usted da a sus vendedores libertad o confianza de .
_ _ Mejoras
proponer mejoras en el negocio?
16. Realizar supervision por parte de usted o de su o
) ) ) Supervision
proveedor a reducido perdidas en su negocio.
17. ¢ Usted analiza sus ingresos contra sus gastos? Analizaring
18. ¢ Usted y sus vendedores trabajan sobre metas de venta
Metas
mensuales?
19. ¢ Su negocio esta generando utilidades necesarias N
Utilidades
mensualmente?
20. ¢ Usted ha solicitado y aplicado un crédito para las _
_ _ CreditoProv
operaciones en su tienda?
21. ¢ Usted ofrece a sus clientes opciones de compra a .
o CreditoVta
crédito?
22. Registrar sus ventas en un software, agiliza sus ventas y
Software
llevar un control de ellas.
23. ¢ Usted y/o sus empleados realizan ventas en linea o por .
) VtalLinea
redes sociales?
24. ¢ Usted considera que es necesario saber usar
programas para hacer sus preciadores o plasmar Programas

promociones?

Fuente: elaboracion propia



Figura 3.5

Base de datos titulos simplificados

\utoguarda acto de la competitivida

ivo  Inicio D pigina Formulas D ista  Automatizar  Ayuda

Z2 Eliminar

mato  Dar formato Estilos

condicional ¥ como tabla

Estilos . d Confidencalidad

celular)?

Experiencio Dpeoductos imientodi Produnicos Marca Fidelizacion Probar Innovacien Inverdario
4afios 43 de acuerdo ni en 3. 1 de acuerdo ni en 1. Totalmente en desa 5. Una vez a la seman: 1. Totamente en desa 1. Totamente en desa. Una vez a fa semani4_ De acuerdo 5 Totaimente
Mas de 5 alos 43 de acuerdo ni en 3. 1 de acuerdo ni en 4. De acuerdo 1.Nunca 3. Ni 0 acuerdo ni en 4. De acuerdo 1. Nunca 4. De acverso 4 De xverdo
2afios 4.4 De acverdo 1 Totaimente en desa 5 Totaimente de acue 3. Ocasionamente (4 4. De acuerdo 5. Totamente de acue 5. Una vez a la semani 5 Totamente de acuer 5 Totaimente o
2afios 43 de acuerdo ni en 1. Totaimente en desa 5 Totamente de acue 2. Casi NUNCA (1 - 3 Ve3. NI G2 BCUerdo ni en 4. De acuerdo 3 Ocasionaimente (44 De acuerdo 5 Totaimente d
3ahos 33 i de acuerdo ni en 4 De acverdo 5 Totaimente de acue 3. Ocasionamente (4 3. NiGe acuerco i en 3 Ni de acuerco nien 4 Cada mes 4 De acverco Totaimente o
3 af 34 De acuerdo 1 Totalmente en Gesa 5 Totaimenle de acue 2. Casi nunca (1- 3 ve4 De acuerdo 5 Tolamente ge acue 4 Cada mes 4 De acver: 5 Totaimente d
Més de 5 a0 44 De acuerdo 2 En desacuerdo Totaimente de acve 1 Nunca 3 Nige acuerso ni en 4 De acuerdo 1 Nunca 4 Deacverso 5 Totaimente
Medio Superior Menos 0 igual a 1 3iio Mas de 5 Totaimente de acue 4 De acverdo 2 Endesacverdo 5 Una veza a semanid. De acuerdo 4 4 Cadames 4 De acuer 5 Totaimente
Supenor 2 afios Mas de 5 2 Endesxverdo 2 Endesacverdo 4. De acuerdo 1.hunca 4. De acverdo s Nunca 5 Totamente de acuer5. Totaimente d
Medio Superior Mas de 5 aflos 44 De averdo 2 Endesacverdo 4 De acuerdo 2 Casinunca (1 -3 ved. De acverdo Casi nunca (1-3 vec4. De acuer 4 ver
Supenor Menos 0 igual a 1afio Mas de 5 1 Totaimente en cesa 1. Totaimente en desa 5. Totaimente de acue 2. Casi nunca 1 - 3 ve4. De acuerdo 4 Cadames 4. De acuerdo 4 De acverdo
Medio Superior 18 afios. Masdes De acuerdo N de acuerdo ni en 5. Totaimente de acue 1. Nunca 4. De acuerdo 4 Cada mes 4 De acverco 5 Totaimente o
Superioc Més Oe 5 aflos 54 De acuerdo 3 1o de acuerdo nien 2 En desacuerdo 3 Ocasionamente (4 -4 De acuerdo 4 Nunca 4 De acuerco 4 De atvergo
Supenor Menos 0 igual a 1 afio 43 1 de acuerdo ni en 3 1 de acuesdo ni en 5 Totaimente de acue 2 Casi nuNca (1-3 ve4 De acuerdo 4 e Nunca 3 Ni de acverdo nien 4 De acuerdo
Supenor 2afios Masde 5 4 De acverdo 1 Totaimente de acve 3. Ocasionamente (4 -5 Totaimente de acue 3. Ni de acuerdo nl en 3. Ocasionaimente (444 De acuerdo 5 Totaimente
Supenor 3afios 32 Endesacverdo 1. Totaimente en cesa 3 M de acuerdo nl en 2. Casi nunca (1 - 3 ve 4. De acuerdo 3.Nide acuerdo ni en 2 Casi nunca (-3 vec2. En desacuerdo 4. De acverdo
Supenor 3afios 41 Totaimente en desa 4. De acverdo 1. Totaimente en desa 3. Ocasnamente (4 -5 Totamente de acue 5. Totamente de acue 4. Cada mes 4 De acverdo 4. De acverdo
Basico 4afios 43 i de acuerdo nien 3 N de acuerdo nien 1. Totaimente en desa 5. Una vez a la seman: 1. Totaimente en desa 1. Totamente en desa. Una vez a ia semani4_ De acuerdo 5 Totaimente
Supenior Més de 5 aflos 43 1 de acuerdo ni en 3 1 e acuerdo ni en 4 De acuerdo 1. unca Nige acuerco ni en 4 De acuerdo 1. Nunca 4 De acuerco 4 De acverto
Supenor 2afios 44 De acverdo 1 sas acved (4-4 De acuerdo 5 Tolamente o acue 5 Una vez a ia seman:5 Totamente de acuer5 Tolamente o
Superor 2 afios 43 N de acuerdo ni en 1 Totaimente en desa 5 Totamente de acve 2 Casi nunca (1-3 ve3 NI G JCUerso ni en 4 De acuerdo 3 Ocasionaimente (444 De acuerdo 5 Totaimente
Medio Supenor Menos 0 igual a 1 aiio Mas de 5 Totaimente de acue 4. De acverdo 2 Endesacverdo 5. Una veza a semanid. e acuerdo 4. De acuerdo 4 Cadames 4 De acverdo 5 Totaimente d
Supenor 2 Mas do 5 2 Endesxverdo 2 Endesacverdo 4. De acuerdo 1. Nunca 4. De acverdo 5. Totamente de acue 1. Nunca 5 Totaimente o
Medio Superior Mas de 5 aflos 44 De acverdo 2 Endesaxverdo 4 2 Casinunca (1 - 3 ve4. De acuerdo 4. De acuerdo 2 Casinunca (13 vecd 4 verdo
Supenor Menos 0 igual a 1aflo Mas de 5 1 Totaimente en desa 1. Totaimente en desa 5 Totaimente de acue 2 Casi nunca (1 - 3 ve4. De acuerdo 4. De acuerdo 4 Cadames 4 De acuerso 4 De acverdo
Basico 4afios 43 14 de acuerdo ni en 3 N de acuerdo nien 1 Totamente en desa5. Una vez a la seman: 1. Totamente en desa 1 Totamente en desa’s Una vez a ia semani4 De acuerco 5 Totaimente §
Supenor Més de 5 afos. 43 1 de acuerdo ni en 3 1 de acuerdo ni en 4 De acuerdo 1. Nunca 3 Nige acuerco ni en 4 De acuerdo 1 Nunca 4 De acuerso 4 De acverdo
Supenor 2 afios 4 4 De acuerdo 1 0 acved (4-4.De acuerdo 5 Totamente de acue 5 Una vez 3 fa semani5 Totamente de acues5 Tolamente d
Suvenor 2afie 2 o 2c2 e . o casonamentc (L1 Do o 2 oo

LN T UERY | Respuestas de formulario 1 (2)

+

Respuestas de formulario 1 (3) | Hoja2 | Hoja™ *

Fuente: elaboracion propia
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El siguiente paso fue el realizar la conversién de texto a valores numéricos,

por medio de férmulas de comparacidn y extraccion de caracteres, para posterior

poder pasar la base de datos a SPSS, y poder asignar valores de escala, nominales

u ordinales, segun corresponda por el tipo de pregunta en este software.

Esta tabla resultante de la codificacion de cada uno de los items y se empled

para importar a SPSS Version 25.0, para su analisis de confiabilidad. Contemplando

e identificando las respuestas para escala, nominales, ordinales, y en andlisis de

datos dentro de SPSS, asignar los valores codificados.
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Figura 3.6

Base de datos codificacion de respuestas

2.Suministro _3.Imagen 5.InfluenciaM 6.Prueba 7.Fidelidad  8.Vtalinea  9.InventarioV 10.Antiguedac 11 Estrategia:
4 1 3 1 1 1

Fuente: Respuestas Formulario Competitividad en los negocios de Telefonia

Celular, Excel.

3.6.3 Interpretacién de los resultados

En primer plano se muestra una desviacion de 0.90, con una media de 3.16, con lo
cual se puede observar que hay una generalidad en las respuestas de los

franquiciatarios y distribuidores encuestados. (Tabla 3).

Figura 3.7
No de Empleados

Estadisticos descriptivos

N Media Desv.
Desviacion
No 44 3.16 0.90

Empleados

Fuente: elaboracion propia con datos de spss V.29.0
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3.6.4 Andlisis de los sujetos de estudio

Variable Edad
Los 44 franquiciatarios que participaron en esta encuesta pertenecientes a los
municipios de San Pedro Cholula, Atlixco, Izicar de Matamoros, Huauchinango,
Xicotepec de Juérez y la ciudad de Puebla.

Se puede apreciar que las personas con edad de 38 a 42 afios son las
personas que mas han optado en invertir en una franquicia. Lo que supone estan
en la generacion y también conocida como generacion del milenio o milénica.
Figura 3.8

Rango de edad
Edad Franq’\ulfi)ccij;arios % Participacion | % Acumulado
18 - 22 afos 2 5% 5%
23 - 27 afios 4 9% 14%
28 - 32 afos 3 7% 20%
33 -37 afios 8 18% 39%
| 38 - 42 afios 21 48% 86% )
43 - 47 afios 6 14% 100%
a4 100%

Fuente: Elaboracién propia con datos de spss V.29.0

2 (4.55%)

Figura 3.9 3 (6.82%)
Vista grafica:
4 (9.09%)

Rango de
Edad

Rango de edad
@38 - 42 afios

@33 -37 afios
®43 - 47 anos
@23 - 27 afios
@28 - 32 afios
@18 - 22 afios

21 (47.73%)

6 (13.64%)

8(18.18%)

Fuente: Elaboracion propia con Power Bl Desktop
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Variable Escolaridad

Otro item que se empled en el instrumento de investigacion para describir a nuestro
objeto de estudio fue la escolaridad, donde de los 44 franquiciatarios que
respondieron: 4 mencionaron tener educacion basica, 9 medio superior, 29 cuentan
con estudios universitarios, siendo este el nivel mas predominante, mientras que

nivel posgrado solo 2 de estos inversionistas tienen estudios de posgrado.

Figura 3.10
Escolaridad
0,
Escolaridad | No de Franquicitarios . AJ ., | % Acumulado
Participacion
Basico 4 9% 9%
Medio Superior 9 20% 30%
Superior 29 66% 95%
Posgrado 2 5% 100%
44 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos de spss V.29.0
Figura 3.11
Vista gréfica: Escolaridad

2 (4.55%)

4 (9.09%)

Rango de escolaridad
® Superior

9 (20.45%)
® Medio Superior
®Basico

®Posgrado

29 (65.91%)

Fuente: Elaboracién propia con Power Bl Desktop
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Variable Experiencia en el Negocio

Ademas, para tener una vision mas completa de quienes respondieron a este
instrumento de investigacion, se preguntd acerca de los afios de experiencia, ya
gque es una variable que indica en los empresarios y colaboradores beneficios como
productividad, mejora en procesos y procedimientos, asi como mejorar el ambiente
laboral o bien limitantes para adaptarse a cambios, excesos de confianza, segun lo
comentado por la revista Economia 3, en lo que muestra la tabla 12 y grafico 4,
(Economia 3, 2022).

Figura 3.12
Experiencia en el negocio

o No de %
Experiencia Franquicitarios | Participacion % Acumulado
Menos o igual a 1 ano 9 20% 20%
“anes | 12| o
3 anos 8 18% 66%
4 anos 4 9% 75%
Mas de 5 anos 11 25% 1009
44 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos de spss V.29.0

En el grafico 4, se puede percibir que 12 de 44 franquiciatarios son los que cuentan
ya con 2 afios de experiencia en el giro, representando un 27.27%, porcentaje no
tan alejado del resto puesto que hay un nuamero representativo de 25% con 11

franquiciatarios que expresan tener mas de 5 afios de experiencia.



70

Figura 3.13

Vista grafica: Experiencia en el negocio

Rango de experiencia
®2a

Fuente: Elaboracién propia con Power Bl Desktop

3.6.5 Andlisis Descriptivo

a) Para la variable venta en linea, se realizé la siguiente pregunta ¢ Usted y/o
sus empleados realizan ventas en linea o por redes sociales?, con los siguientes

resultados:

Figura 3.14

Resultados variable venta en linea

Vtalinea N(T ‘E‘e . . % .. |% Acumulado
Franquiciatarios | Participaciéon
1.Si 19 43% 43%
L__2.No 20 45% 89% J
3. Tal vez 4 9% 98%
4. Otro 1 2% 100%
Total 44 100%

Fuente. Elaboracion propia

La importancia de esta pregunta deriva de la importancia de ser competitivos,
como lo menciona Enrique Alcazar, presidente de Alcazar & Compafiia (Alcazar,
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2023) Si se quiere ser competitivo, tenemos que ser muy eficientes por medio de la
tecnologia, no solo para la automatizacion de procesos o la atencion al publico, sino
para determinar tendencias de consumo y mercado (pag. 25). Por lo que se
pregunto acerca de uno de los elementos basicos “venta en linea”. Donde vemos
gue de los 44 franquicias entrevistadas el 89% no emplea la venta en linea.

Figura 3.15

Vista gréfica: Nivel de influencia de la venta en linea

4 ——

A0

2. Na 1. 54 3. Tal vez a8 veras

Fuente. Elaboracion propia con Power Bl Desktop



72

b) Parala variable revision de la competencia, encontré que solo 15 franquicias que
representan el 34% del total revisa su competencia cada mes, solo 7 tiendas de las
44 encuestadas hacen la revisién cada semana, sin embargo, hay una tendencia a
no realizarlo regularmente puesto que nunca, casi nunca y ocasionalmente

representan el 50%, ver la Tabla 8 y Grafico 4.

Figura 3.16

Revision de la competencia

RevCompetencia N(.) Qe . |% Participacién| % Acumulado
Franquiciatarios
1. Nunca 11 25% 25%
2. Casi nunca (1-3 veces al afo) 4 9% 34%
3. Ocasionalmente (4-6 veces por afo) 7 16% 50%
| |4. Cada mes 15 34% 84%
5. Una vez a la semana 7 16% 100%
Total 44 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos de spss V.29.0

La revision y andlisis de la competencia es un elemento de la gestidon
comercial, vital porque permite identificar quienes y donde estan los competidores,
identificar que los distingue, asi como saber si los productos y servicios que ofrecen
son tan similares o sustitutos o diferentes a los de la franquicia, todo ello ayuda a
poder tomar decisiones o crear estrategias que permitan responder oportunamente

a esos cambios y ser competitivos (Socatelli P., 2013)
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Figura 3.17

Vista grafica: Resultados Revisién de la competencia

-
40 -
30 -

1

4. Cada mes 1. Nunca 3. Ocasionalmente (4-6 veces 5. Una vez a la semana 2. Casi nunca (1-3 veces al afo) Total
por afto)

Fuente: Elaboracién propia con Power Bl Desktop

C) Por su parte la variable Inventario, el item decia: El tener un alto nivel de
inventario (cantidad de productos) ¢ influye en el nimero de sus ventas?, se obtuvo
un resultado muy importante a considerar ya que los franquiciatarios si requieren
contar con toda la gama de productos y servicios en su inventario, porque el 41%
estd de acuerdo en el impacto que este tiene en su inventario y un 59% esta
totalmente de acuerdo.

Figura 3.18

Nivel de Inventario

Inventario N(.) (.je . % Participacion % Acumulado
Franquiciatarios
1. Totalmente en desacuerdo 0 0% 0%
2. En desacuerdo 0 0% 0%
3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0% 0%
4. De acuerdo 18 41% 41%
5 _Totalmente de acuerdo 26 59% 100%
44 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos de SPSS V.29.0
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Figura 3.19

Vista grafica: Impacto de la variable Nivel de Inventario en la rentabilidad de las

franquicias

10

0

5. Totalmente de acuerdo 4. De acuerdo Total

Fuente: Elaboracién propia con Power Bl Desktop

d) Otra variable que tiene significancia en el presente estudio es la fidelizaciéon a
los clientes, porque mas que una estrategia de mercadotecnia trata de
establecer lazos de satisfaccion al cliente, confianza y seguridad, que permita
tener ventas recurrentes, asi como publicidad de boca en boca (Aguero Cobo,
2014).

Para ver el impacto de esta variable se preguntd: ¢En su tienda se realizan
estrategias de fidelizacion para sus clientes?, a lo cual se observa que es una accién
aislada, puesto que el 32% de los 44 franquiciatarios encuestados aceptan casi
nunca hacer estrategias de fidelizacién, solo 8 de ellos si se preocupan por

establecer lazos de fidelidad con sus clientes por lo menos una vez por semana.
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Figura 3.20
Frecuencia de realizar estrategias de fidelizacion a los clientes

Fidelizacion Nc.) c_ie . . % ., %
Franquiciatarios | Participacion | Acumulado
1. Nunca 9 20% 20%
2. Casi nunca (1 - 3 veces al afio) 14 32% 52% |
3. Ocasionalmente (4 - 6 veces al ano) 13 30% 82%
4. Cada mes 0 0% 82%
5. Una vez a la semana 8 18% 100%
44 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos de SPSS V.29.0

Figura 3.21
Vista grafica: Fidelizacion de cliente en Franquicias

8

40 0 -

2. Casinunca (1 - 3 veces al afio) 3. Ocasionalmente (4 - 6 veces al 1. Nunca 5.Una vez a la semana Total
afno)

Fuente: Elaboracién propia con Power Bl Desktop

e) La quinta variable que mostré significancia en el estudio es “la cantidad de
productos” que comercializan en las franquicias, sabiendo que en giro de telefonia
celular se tienen por lo menos 9 tipos de productos y servicios que se pueden
ofrecer, tales como celulares, accesorios, tiempo aire, chips, teléfonos a créditos,
apartados, venta en linea, servicios de pospago (planes de renta mensuales, de

internet, dispositivos de internet de las cosas), etc.



El item que se empled para esta variable fue: ¢ Cuantos productos y

servicios se ofrecen en su negocio?, en la tabla 17, se muestran los resultados

donde se puede destacar que las franquicias comercializan entre 4 y 5 0 mas

productos y servicios de este sector.

Figura 3.22

Cantidad de productos y servicios en franquicias encuestadas

Qproductos N? Qe . . % .. |% Acumulado
Franquiciatarios Participacion
1 0 0% 0%
2 0 0% 0%
3 5 11% 11%
| 4 23 5204 RA% ]

5 2 5% 68%

Més de 5 14 32% 100%

Total 44 100%

Fuente: Elaboracion propia con datos de SPSS V.29.0

Figura 3.23
Vista gréfica: Cantidad de productos y servicios

2 (4.55%)

5 (11.36%)

23 (52.27%)

14 (31.82%)

Fuente: Elaboracién propia con Power Bl Desktop

Rango de Q_productos
o4

®Mas de 5
e3
o5
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CAPITULO 4. ANALISIS Y RESULTADOS

Una vez identificado las variables que tienen efecto en la rentabilidad, estamos en
condiciones de conocerlas y ver la manera de desarrollar politicas de operacion y
negociarlas con la empresa franquiciante para poder revisar su viabilidad de

aplicacion.

En cuanto la gestiébn de produccion tiene una variable que es vital en los
negocios que es el Inventario, es prescindible se establezca una politica de precios,
logistica de distribucién, calidad, cantidad y variedad de productos, pero no
trabajando de manera independiente si no una sinergia y congruencia entre lo que
se necesita comercializar y los esfuerzos que deben realizarse para hacerlos llegar

a los clientes, acompafados de un impulso comercial que favorezca su venta.

El llevar a cabo mejoras en una empresa con gran actividad, no es facil hacer
cambios o modificaciones en departamentos especialmente en la parte operativa
porque se habla de por lo menos 6 areas que atienden a otras tantos modelos de
negocio como tiendas propias, clientes mayoreo, sub-distribuciones, franquicias
entre otros, el cambio en un proceso puede afectar a otros y el cambio tiene efectos

en todas. O restringir politicas entre cada modelo de negocio.

Ya con la puerta en marcha de procesos que favorezcan las gestiones de
produccion y comercial, se logra identificar el cumplimiento de los objetivos e

hipétesis planteadas al inicio de la investigacion.
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4.1 Incorporacion de los Resultados al Proyecto Aplicado

4.1.1 Pregunta general de investigacion

¢, Con la aplicacion de un modelo de competitividad impactara en la mejora de la

rentabilidad de las franquicias de telefonia celular en Puebla?

Para dar respuesta a esta pregunta general, se apoyaria de las preguntas
especificas contemplando el impacto individual de las variables contemplados en

este modelo las cuales son:

1. La Gestion Comercial, entendiéndose como una parte importante del sistema
de direccioén de las organizaciones, ya que contempla la necesidad de conocer el
mercado y a sus clientes, ademas del producto, la demanda, establecimiento de
politica de precios, canales de comercializacion, competencia, publicidad, todo
con la finalidad de adaptarse a los cambios del mercado. Donde todo debe ser
pensado de manera estratégica ya que los mercados cambian y las necesidades

y deseos también lo hacen (Jiménez, 2006).

Se observa que esta gestidn involucra aspectos que si tienen impacto en la
rentabilidad especialmente las ventas en linea, la revision de la competencia, la

fidelizacion.

e Ventaen Linea
e Andlisis de la competencia
e Fidelizacién

e Cantidad de productos y servicios a ofrecer
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2. La Gestion de Produccién, contempla las estrategias para aprovechar al
maximo la Capacidad instalada, antigledad equipos, nivel de personal,
proveedores materias primas, estructura de costos de produccién, sistema de
Inventarios, flexibilidad y experiencia productiva (Jiménez, 2006). permiten el
acceso a multiples mercados y generan mucho valor para el cliente (Harnal,
1994) citado por Claver, E, et. Al. (2000) (Claver et al., 2000), los factores en si
son: Inversion en | + D, Patentes, Lineas telefonicas (Jiménez, 2006).

Con los elementos identificados y conociendo sus implicaciones se presenta
a la empresa Franquiciante un plan de acciones que involucren las variables
detectadas, sin embargo, implicé documentar los procesos actuales e involucrar las
politicas, acciones y acuerdos con el personal de la organizacién para poder

ejecutarlos.

Ademas se definieron los sistemas y accesos a bases de datos que permitieran

tener un antecedente en cuento a las utilidades de las 44 franquicias en estudio.
Tabla 4.1

Etapas de la implementacion

Producto
Check list

Etapa Descripcién

Revision de procesos y | Se realiz6 Check list de

oferta actual todas las areas que se

involucran con franquicias

de

oportunidades de mejora

Identificacién las | Fechas de entrega de | Nueva Guia de operacion y

Reuniones y acuerdos de | servicio a franquicias

los cambios en la operacion

Reuniones en linea

Compartir a la franquicias

los cambios realizados

Entrega y explicacién de las

mejoras

Gestionar 'y vigilar la

aplicacion

Estadisticas base VS

resultados semanales

Reportes de comisiones

Fuente: elaboracién propia
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4.1.2 Resultados

Por temas de confidencialidad y seguridad de los franquiciatarios solo muestro los
cbdigos del sistema con los que identifico a las 44 franquicias participantes en el

estudio, se obtiene:
* El Objetivo General se cumple al poder aplicar el modelo.

+ La hipétesis HO, se comprueba puesto que el modelo de franquicia propuesto
si tiene impacto en la rentabilidad de las franquicias, se obtuvo un crecimiento

de 14% para estos 4 meses del 2023.

La tabla contempla el listado de las 44 franquicias con quienes se fue
trabajando en las acciones puntuales, por ejemplo considerando el tiempo en la red
de franquicias y el comportamiento en cuanto al respeto del contrato, se modifico la
lista de precios, es decir, ampliar el margen de utilidad de los productos, a estos
mismos franquiciatarios al llegar a un acuerdo de ventas, se propuso apoyos de
imagen y publicidad sin costo, en cuanto a la fidelizacion se les ha hecho parte de
talleres y cursos estratégicos, se fortalece la asistencia técnica con ellos, en donde
se canalizan y atienden sus temas operacionales y una cercania personal para

conocer sus inquietudes.

En cuanto a la cantidad de productos, el distribuidor actual ya ha logrado
converger en su oferta comercial 14 formas de satisfacer las necesidades de los
clientes en cuestion de telefonia celular, por ventas de crédito, contado, apartado,
financiamiento etc., sin embargo, no se tenia conciencia de todas las lineas
existentes y solo se dirigian por lo que era mas facil o nos les implicaba el uso de
plataformas y operaciones con sincronizacién o configuracion, lo que se solucioné
con capacitacion y entrenamiento, tanto para franquiciatario como al personal que
esta en la tienda, para asegurar que todos llevemos el mismo catalogo de ventas,

con los mismos procesos.
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Tabla 4.2

Resultados de la implementacion

REPORTE COMISIONES FRANQUICIAS

Cadigo Dij Biomedio Febrero Marzo Abril Total Riemedioiiensual
B o2 = = 2023 :
FRA0960 $ 16,601.35| $ 30,861.20| S 47,462.55| S 11,865.64 1 6 100%
FRA0934 S 7,010.95( $ 28,853.67 | $ 40,301.83 | $ 36,514.55| $ 14,710.68 $120,380.73 | $ 30,095.18 2 8 77%
FRAQ937 S 4,517.18| S 16,885.35 | $ 11,358.54 | $ 11,830.57| $ 10,365.82[ $ 50,440.28 | S 12,610.07 2 5 64%
FRA0648 S 11,659.27 | $ 38,907.96 | $ 33,076.12| $ 36,573.22| $ 12,538.83[ $121,096.13 | $ 30,274.03 3 6 61%
FRAO50 S 7,515.61| $ 19,948.62 | $ 15,887.99 | $ 17,920.66 | $ 4,457.45( S 58,214.72 | $ 14,553.68 2 7 48%
FRA0821 S 6,410.37( $ 11,871.32| $ 10,769.53 | S 15,919.90 | $ 8,131.51 $ 46,692.26 | $ 11,673.07 3 6 45%
FRA0177 S 12,294.30| $ 21,366.21 | $ 17,252.14 | $ 22,457.16 | S 12,968.36[ $ 74,043.87 | $ 18,510.97 2 5 34%
FRA0912 S  70,877.04 | $143,696.49| $ 91,824.46| $ 81,991.35| S 54,451.00| $371,963.30| $ 92,990.83 3 7 24%
FRA0487 S 14,247.85 | $ 24,821.06 | $ 16,953.40 | S 18,671.61| S 12,621.26 $ 73,067.33 | $ 18,266.83 3 6 22%
FRAO4c S 17,492.13| $ 27,700.79 | $ 21,541.37 | $ 20,487.89| $ 19,829.21[ $ 89,559.26 | $ 22,389.82 2 6 22%
FRA0931 S 15,816.35| $ 26,368.02 | $ 22,359.23 | $ 26,083.70 | $ 4,961.30( $ 79,772.25| S 19,943.06 2 8 21%
FRA0145 S 2292360 S 31,717.50| $ 31,265.51 | S 34,357.33| S 17,998.99( $115,339.33 | $ 28,834.83 2 8 21%
FRA0823 S 8,759.96| $ 9,214.79| $ 14,884.28 | $ 13,360.59 | $ 6,399.74 [ $ 43,859.40 | $ 10,964.85 3 4 20%
FRA0919 $ 10,770.04 | $ 15,242.72 | $ 13,078.70| $ 15,318.80 | $ 6,984.16 [ $ 50,624.38 | $ 12,656.10 2 7 15%
FRA0883 S 9,733.01( $ 13,166.62 | $ 11,198.51 | S 13,803.10| $ 5,984.95( S 44,153.18 | S 11,038.30 3 7 12%
FRA0598 S 15,074.78 | $ 18,347.70 | $ 20,738.97 | $ 22,038.86 | $ 7,016.06 [ $ 68,141.59 | $ 17,035.40 3 6 12%
FRA0739 S 29,354.67 | $ 37,415.25| $ 40,338.83| $ 36,992.00| $ 17,571.89[ $132,317.97| $ 33,079.49 2 6 11%
FRA0842 S 31,063.05| $ 52,814.04 | $ 34,152.23 | $ 38,476.34| S 13,196.12( $138,638.73 | $ 34,659.68 2 8 10%
FRAO0536 S 15,169.93 | $ 13,228.70 | $ 19,050.35| $ 15,987.30| $ 18,854.95[ $ 67,121.30| $ 16,780.33 2 3 10%
FRA0355 S 19,444.28 | $ 27,123.87 | $ 19,673.31| $ 21,840.43|$ 16,894.36[ $ 85531.97 | $ 21,382.99 2 4 9%
FRA0Oz S 21,834.19 | $ 33,070.14 | $ 21,835.46 | S 24,788.34| S 16,143.48( $ 95,837.42 | $ 23,959.36 2 7 9%
FRA0837 S 20,617.78 | $ 23,152.58 | $ 20,329.12 | $ 19,347.19| $ 27,553.65( $ 90,382.54 | $ 22,595.64 3 8 9%
FRA0608 S 15,289.82 | $ 19,152.23 | $ 12,441.32| $ 16,989.99 | $ 18,365.46| $ 66,949.00 | $ 16,737.25 3 5 9%
FRA0259 S 16,992.96 | $ 25,765.87 | $ 17,599.33 | $ 16,728.11| $ 13,781.16( $ 73,874.47 | $ 18,468.62 2 5 8%
FRA0894 S 23,060.15| S 34,278.00 | $ 29,219.28 | $ 23,121.53 | $ 13,038.21| $ 99,657.02 | $ 24,914.26 2 7 7%
FRA019 S 52,063.96 | $ 64,517.25| $ 58,343.95| $ 48,615.59 | $  49,800.00[ $221,276.79| $ 55,319.20 3 5 6%
FRA0745 S 16,034.65| $ 19,175.42 | S 16,949.14 | S 21,875.63 | $ 9,560.30 [ $ 67,560.49 | $ 16,890.12 2 6 5%
FRA0815 S  12,786.05| $ 11,844.57 | $ 13,584.70| $ 15,050.94 | $ 13,190.61[ $ 53,670.82 | $ 13,417.71 3 7 5%
FRA0729 $ 39,010.38 | $ 64,910.89 | $ 30,385.15| $ 37,837.84| $ 29,166.82| $162,300.70 | $ 40,575.18 2 6 4%
FRAO2r S 12,190.05| $ 13,784.43 | $ 18,378.05| $ 9,353.63 | $ 9,116.50 [ $ 50,632.61 | $ 12,658.15 2 5 4%
FRAOOq S 19,100.01 | $ 25,846.01 | $ 21,248.42 | $ 21,137.07| $ 10,306.01[ $ 78,537.51| $ 19,634.38 2 6 3%
FRAQ752 S 20,245.82 | $ 28,784.85| $ 20,014.31| $ 18,466.30| $ 15,681.21[ $ 82,946.67 | $ 20,736.67 1 4 2%
FRA0587 S 11,903.98 | $ 18,228.59 | $ 10,066.10 | $ 13,123.09 | $ 7,219.59 [ $ 48,637.37 | $ 12,159.34 2 5 2%
FRAQ9s $  15,256.14 | $ 14,588.48 | $ 14,997.88| $ 13,609.51| $ 18,506.98[ $ 61,702.85 | $ 15,425.71 3 5 1%
FRA0594 S 23,721.06 | $ 28,777.58 | $ 22,986.82 | $ 34,367.45| $ 9,599.67 [ $ 95,731.52 | S 23,932.88 3 7 1%
FRA0847 S 16,624.64| S 17,793.31| $ 18,824.69| $ 18,080.40| $ 11,605.13| $ 66,303.53 | $ 16,575.88 3 6 0%
FRAO789 | $ 16,666.31 | $ 19,255.93 | $ 15,005.16 | $ 17,752.74 | $ 13,068.94[ $ 65,082.77 | $ 16,270.69 2 5 -2%
FRA0877 S 28964.29 | $ 36,995.01 | $ 20,657.79| $ 28,383.89| $ 25,851.37[ $111,888.06 | $ 27,972.02 3 8 -4%
FRA0602 S 14,149.56 | $ 16,730.99 | $ 12,440.69 | S 17,974.28 | $ 7,191.24[ $ 54,337.20 | $ 13,584.30 3 6 -4%
FRA0120 S 13,702.07 | $ 20,281.78 | $ 16,965.50 | S 15,255.26 $-1,697.67 S 52,502.54 | $ 13,125.64 2 6 -4%
FRA0899 S 18,802.50 | $ 29,499.81 | $ 12,657.22 | $ 19,227.70| $ 10,003.75[ $ 71,388.48 | $ 17,847.12 3 6 -5%
FRA0682 S 2197292 | $ 26,721.70 | $ 21,042.28 | $ 19,540.83 | $ 13,375.40[ $ 80,680.21 | $ 20,170.05 2 6 -9%
FRA0808 S 21,198.41 | $ 30599.57 | $ 31,229.92| $ 667.40 | S 211.90| $ 62,708.79 | $ 15,677.20 2 7 -35%
FRA0791 S 20,624.47 | S 18,298.34 | $ 13,291.97 | S 14,932.32| $ 8,612.17 $ 55,134.80 | $ 13,783.70 3 6 -50%
Fuente: Elaboracién propia con datos de reporte de utilidades sistema confidencial.

Es de considerar en los resultados de las rentabilidades de estas franquicias
no es uniforme, porque se tienen franquicias que alcanzaron el 100%, pero es
debido a que es una franquicia nueva y no se tienen antecedentes, pero si de

notarse que va con crecimiento constante.
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Se tiene el caso de franquicias que a poco tiempo de la operacion decidieron

entrar en proceso de cierre. Por temas ajenos a la operacion con la franquicia.

También se presentaron factores como cambios de personal, renuncias y
resultados de las auditorias de supervision, donde por un tema de faltantes en los

inventarios se ejecutaron descuentos y penalizaciones.

Con esta aplicacion se puede llegar a la respuesta de la pregunta general de

la investigacion, los objetivos e hipétesis planteados.

4.1.3 Objetivos vs resultados

Lo que busca esta investigacion es que a partir del conocimiento existente sobre
franquicias y los factores de competitividad se desarrolle y aplique un modelo de
franquicia para las franquicias de Telefonia celular en Puebla que las impacten en

su rentabilidad.
Por tanto, el objetivo general de la Investigacion es:

e Aplicar un modelo de competitividad que impacte en la rentabilidad de

franquicias de telefonia celular en Puebla.

Por lo que el objetivo general se cumple al identificar los elementos que
impactan en la rentabilidad, para disefiar un modelo que incluya en sus procesos,
reglas de operacion, asistencia técnica y de acompafiamiento al franquiciatario
estos elementos identificados de la gestibn comercial y produccion para poder

impactar en la rentabilidad de este modelo de franquicias de Telefonia celular.

Es preciso que el duefio de la empresa franquiciante esté dispuesto a
desempefiar cambios en el modelo que implicaran por lo menos dos personas
dedicadas exclusivamente a franquicias y apoyarse de sus departamentos internos
para incorporar procesos que favorezcan el seguimiento y atencion a la unidad que

aln cuenta la empresa.
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El lugar donde en primer lugar deben plasmarse las variables de mejora, es
en un documento que debe entregarse a los interesados de Franquicias, en lo que
es la Circular de Oferta de Franquicia (COF), también conocida como Documento
de Divulgacién de Franquicia es un requisito indispensable que el franquiciante debe
entregar al franquiciatario al menos 30 dias antes de la firma del contrato final
(BANCOMEXT, 2014).

También es preciso revisar si con los resultados se da respuesta a los
objetivos especificos, puesto como lo expresado en parrafos anteriores, solo dos
gestiones son las que impactan mayormente en la rentabilidad del negocio.

4.1.4 Objetivos especificos

e Aplicar una gestion gerencial que impacte en la rentabilidad de franquicias de
telefonia celular en Puebla

e Aplicar una gestion comercial que impacte en la rentabilidad de franquicias de
telefonia celular en Puebla.

e Aplicar gestion financiera que impacte en la rentabilidad de franquicias de
telefonia celular en Puebla.

e Aplicar gestion de produccién que impacte en la rentabilidad de franquicias de
telefonia celular en Puebla.

e Aplicar ciencia y tecnologia que impacte en la rentabilidad de franquicias de

telefonia celular en Puebla.

De estos objetivos particulares el 1, 3 y 5 no se cumplen, porque por si solos
no alcanzan la significancia requerida para tomarla en cuenta, como se observa en
la tabla 2. Correlacion de Rentabilidad con las dimensiones de la competitividad ,
sin embargo, es de mencionar que a pesar de no alcanzar relevancia sobresaliente
a 0.5, los elementos descartados se mantienen 0.4 y 0.3, lo cual no desaparecen al

disefiar el modelo de franquicia.
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En cambio, en lo que concierne a los objetivos 2 y 4, son los que presentan
mayor significancia por arriba del 0.5 o muy cercano a 0.4, son los elementos que
hay que prestar mas atencién y en el modelo a ofertar se favorezca la venta en
linea, se analice constantemente a la competencia, se mantengan inventarios
suficientes y actualizados, se hagan practicas regulares de fidelizacién de los
clientes no solo de la franquicia al cliente final, sino también dentro del programa de
sostenimiento de la red de franquiciatarios adjudicados y por ultimo el abanico
amplio de las posibilidades de venta pues la cantidad de productos que se ofrezca

también impactara en las ventas y por ende a la rentabilidad.

4.1.5 Hipotesis vs resultados

La hipotesis planteada es de tipo causal, siendo la siguiente:

HO. La aplicacion de modelo de franquicias impactara en la rentabilidad de

franquicias de telefonia celular en Puebla.
Hipoétesis especificas

H1. La aplicacion una gestion gerencial impactara en la rentabilidad de franquicias

de telefonia celular en Puebla.

H2. La aplicacion de gestion comercial impactara en la rentabilidad de franquicias

de telefonia celular en Puebla.

H3. La aplicacion de gestion financiera impactaréd en la rentabilidad de franquicias

de telefonia celular en Puebla.

H4. La aplicacion de gestion de produccion impactara en la rentabilidad de

franquicias de telefonia celular en Puebla.

H5. La aplicacion ciencia y tecnologia impactara en la rentabilidad de franquicias

de telefonia celular en Puebla.

En cuanto a la hip6tesis HO. Se ha puesto en marcha por 5 meses en una

tienda de Cholula, la cual ha tenido muchos cambios, entre ellos la apertura de
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trabajar con mas apertura y la participacion de otros proveedores, con lo que se
mejoro el surtimiento y cantidad de inventario en las tienda estudiada, ampliar las
formas de venta (adoptando la venta de 3 formas de ofrecer créditos a clientes),
crear incentivos de fidelizacion a clientes finales, asi como a propios franquiciatarios
con mejoras de precio, apoyos de imagen, mercadotecnia, estudiar la competencia
para anticiparse a promociones, apoyo de venta en linea con entregas en la misma

tienda, han favorecido la rentabilidad.

Sin embargo, estas practicas se han podido aplicar desde enero 2023 a la
fecha a 44 franquicias de un segundo distribuidor autorizado dentro el departamento
de Franquicias, es una empresa de 30 afios de experiencia como distribuidor
autorizado Telcel en la region 7 con presencia en Puebla, Tlaxcala, Veracruz,
Oaxaca y Guerrero, donde cuentan con una red de 150 tiendas, 100 de ellas

franquicias.

Este modelo ha tenido un crecimiento exponencial por su bajo costo y la
flexibilidad en los permisos y lugares para establecer las unidades, sin embargo,
posterior a la pandemia de COVID-19 fue necesario ajustar y reconfigurar el
departamento de franquicias, asi como la oferta comercial y la asistencia técnica de
las franquicias ya adjudicadas, para mantener la red de franquiciatarios que ya

confiaron y estar en condiciones de atraer nuevos socios comerciales.

Para enero del 2023 se integra a esta empresa en especifico al departamento
de Franquicias un area denominada Coordinacion de Desarrollo, en la cual se logré
armonizar el trabajo en conjunto de las Direcciones de Produccién — Operativas y
Comercial, haciendo politicas y acuerdos que apuntales las variables de la gestidon

comercial y de produccion.

Lo que no permitié dar respuesta a las hipétesis: H1, H3 y H5, observando
gue no tienen impacto directo en la rentabilidad de las franquicia, participan como
rectoras, elementos de control que abonan a que las gestiones de produccion y
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comercial puedan operar eficientemente. Mientras que la H2 y H4, son las gestiones

gue si impactan con mayor significancia a la rentabilidad de la franquicia.
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CAPITULO 5. PROPUESTA DE MEJORA

Retomando la problematica planteada en esta investigacion, expone que el giro de
la telefonia celular es un nicho de mercado que perdurard en el tiempo por su
necesidad de comunicar y los avances tecnoldgicos afadidos a él y es la
oportunidad que tomaron algunos de los distribuidores de Telcel en Puebla, al
disefiar en sus filas, el modelo de franquicias de telefonia celular, basados en la

experiencia con mismo Telcel y la adquirida con sus tiendas propias.

La propuesta no es mala, al contrario, se busca un ganar — ganar, por parte
del inversionista, efectivamente ingresa a un modelo donde accede al mercado de
la telefonia celular, mucho del aprendizaje es a corto tiempo sobre todo comercial,
abrazado del posicionamiento de la marca; y por parte de la empresa franquiciante,
gana posicionamiento en zonas que no ha podido ingresar, se fortalece las

negociaciones con proveedores, por decir algo.

La problemética especifica de la investigacion se presenta en que
actualmente las unidades franquiciadas en este ramo no cuentan con un modelo de
franquicia que asegure la reproduccién de este tipo de negocio, asi como la

permanencia de ellas en el mercado de Puebla.

El modelo actual si bien contempla lo minimamente necesario para operar,
presenta areas de oportunidad en todo en lo que contempla su modelo, desde el
planteamiento de la oferta, el contenido, las formas de trasladar el conocimiento y
el acompafiamiento que debe proporcionarse al franquiciatario una vez asignada la
unidad de negocios. Se debe buscar en toda medida que lo que se traslade al
franquiciatario sean casos de éxito, guias para no presentar problemas que la
empresa franquiciante ya experimento, entender que el que adquiere una franquicia
€s una persona que esta confiando en la experiencia, la marca, y que se convierte

€n un socio, una persona que va a representar la marca en otro territorio.
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5.1 Propuesta

La propuesta radica en emplear las variables del modelo de competitividad a nivel
empresarial desarrollado dentro de la metodologia de la investigaciéon
“Competitividad del sector empresarial en Bogota y Cundinamarca” (Jiménez,
2006), para elaborar un modelo de competitividad con elementos que tengan

efectos en la rentabilidad de franquicias de telefonia celular.

Este modelo trabaja bajo cinco gestiones, donde cada uno contempla
elementos especificos que los conforman, solo que por efectos de la adaptaciéon
para el modelo de franquiciar tiendas de telefonia celular Puebla, la
internacionalizacion queda descartada para el franquiciatario que adquiere una
licencia y por las condiciones del contrato de franquicias se limita a este por si

mismo sub-franquiciar o establecerse en territorios no autorizados.

Las gestiones y elementos con los que se elabora la propuesta de mejora,
plasmada en un nuevo modelo de franquicia contempla la gestion gerencial +
gestién comercial + gestion de produccién + gestion financiera + gestion en ciencia
y tecnologia, impulsados por elementos de competitividad, impactaran en su

conjunto al logro de la rentabilidad.

Este modelo se plasma especificamente en los procedimientos operativos y
comerciales y de mas departamentos que conformen la empresa franquiciante,
estos no son de orden publico y depende de cada empresa, sin embargo para
franquicias estos se externalizan en el manual de operaciones o servicio a la

empresa,

Y comercialmente en la oferta Comercial de Franquicias, documento que es
la carta de presentacion de la empresa Franquiciante al momento de ofertar su

modelo.
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5.2 Coincidencias y diferencias con otras teorias

El articulo 246, de la Ley Federal de Proteccion a la Propiedad Industrial (LFPPI),
ofrece diez fracciones que dan estructura al contrato de franquicia y contiene
algunos elementos del modelo propuesto, pero hay algunas que refuerzan los
elementos de la gestidén de produccion y comercial identificadas en la investigacion.

La Fraccion 1, referente a la zona geogréfica en la que el franquiciatario
ejercera las actividades objeto del contrato;

Se entiende como la region geogréfica: en donde el Franquiciatario podra
ejercer los derechos de su contrato de franquicia; esta permite la sana competencia
entre distintas unidades franquiciadas y maximiza el potencial de la red de

sucursales (Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo).

En este sentido, la zona en la que se establecera la franquicia, dependiendo
del giro del negocio, se puede ofrecer una “exclusividad” de territorio, como
estrategia de garantizar un radio de accién sobre el mercado, evitando la
competencia entre franquiciatarios de la misma marca y como consecuencia se

favorezca la rentabilidad de la cadena (Desirée Puchades, 2019).

La fraccion Il de este mismo articulo, indica que se debe comunicar al
franquiciatario “Las politicas de inventarios, mercadotecnia y publicidad, asi como
las disposiciones relativas al suministro de mercancias y contratacion con

proveedores, en el caso de que sean aplicables”.

Es en esta parte donde en la politica de inventarios, se debe estipular la
parte que se designara de la inversion inicial, las procedimientos de resurtimiento y

compra en cuanto a la frecuencia, logistica, revision, devoluciones y garantias.

Al ser una variable fuerte en el impacto de la rentabilidad conforme a esta
investigacién, se debe procurar una politica de inventario depurada, donde se

establezca el proceso de surtimiento que permita tener la mayor cantidad de lineas



90

de productos y servicios, asi como el inventario variado y suficiente, ademas junto
con un software que permita registrar las ventas, para llevar un control y estadistica
de ventas, ayudaran a tomar decisiones como crear estrategias de venta,

negociaciones con proveedores desde la empresa franquiciante.

En este mismo orden de ideas, Asencio Cristobal et. Al., (2017) citado en
Evelyn Karina L. (2020) menciona que un adecuado control de inventario permite
tener cantidades de productos o mercaderias Optimas para evitar costos y gastos a
la empresa, por tanto “se debe mantener un nivel adecuado de inventario para evitar
posibles costos o pérdidas por deterioro por excedentes, lo cual afecta directamente

la rentabilidad de la empresa” (Lima Prudente, 2020).

En cuanto a la fidelizacién se puede analizar en dos aspectos, la primera
hacia el franquiciatario esta se ubica en la asistencia y acompafamiento que se les
brinda y estar cerca de ellos, como lo han logrado las grandes franquicias

mundiales.

El articulo 246, de la Ley Federal de Proteccion ala Propiedad
Industrial (LFPPI), en su Fraccion VI, menciona que se deben sefalar las
caracteristicas de la capacitacion técnica y operativa del personal del franquiciatario,

asi como el método o la forma en que el franquiciante otorgara asistencia técnica.

La asistencia técnica es uno de los elementos mas importantes en una
franquicia. El objetivo de la asistencia es mantener la estandarizacion de la imagen,

operacion y servicio de la marca (Espinosa, 2022).

Es la parte donde se transmite el Know How®: literalmente “saber hacer”, es
uno de los elementos fundamentales del sistema de franquicias. Se refiere a todo el

conjunto de experiencias y procedimientos que han sido adquiridas por un

> Know how. En economia. Conjunto de conocimientos técnicos y administrativos que son imprescindibles
para llevar a cabo un proceso comercial y que no estan protegidos por una patente (Oxford languages, 2022)
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empresario en la explotacidén de su negocio y que le han permitido alcanzar un cierto
exito en el sector de actividad de su mercado (ESTUDIO CANUDAS, 2022).

El know how de la franquicia, surge de las experiencias del franquiciante,
tanto positivas como negativas y que deben transmitirse al franquiciatario desde el
inicio, desde la eleccién del local, hasta toda la vida operativa y administrativa de la

franquicia (Asociacion Mexicana de Franquicias, 2019).

Esta asistencia técnica, se divide en dos: la primera es llamada asistencia
inicial, es aquella en la que se basa en el adiestramiento sobre la metodologia
empresarial, para transmitir el saber hacer de una manera clara, ordenada y
sistematica (Grupoius Abogados y Consiltores, 2019); dentro de este programa
inicial se deben incluir partes tedricas y practicas, para ello se apoyan de manuales
donde se identifiquen claramente la imagen corporativa, marca, requerimientos de
local, procedimientos internos de actuacion, politicas comerciales y de marketing,

reglas de asociacion y pertenencia a la red, entre otras (Ayovi-Caicedo et al., 2016).

Los manuales que normalmente se entregan en esta asistencia técnica

inicial, se encuentran:

e Manual de logistica. (Manual de asociacidon entre la central y franquiciados)
entendiendo desde el punto de vista de la organizacion, las tareas de
logistica pueden considerarse como un sector de la empresa que, disefiado
y administrado correctamente, aporta ventajas competitivas clave (Carro y
Gonzalez, 2013)

e Manual comercial (Manual de Identidad Corporativa, Manual comercial,
Manual de marketing y publicidad).

¢ Manual de Gestién (Manual de RR.HH, Manual de procedimientos internos,
Manual de administracion y gestion).

e Manual técnico (Manual de adecuacion del local (o similar)).
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Por su parte la asistencia continua, o apoyo para la post apertura Aguilar-Lugo,

2020, menciona que consiste en:

e Programas publicitarios dependiendo la época.

e Programas de descuento ya sea como combos o por volumen.

e Mantener siempre una comunicacion abierta.

e Supervision continta.

¢ Mucho antes de iniciar operaciones proteger: marca y secretos industriales,
en su caso.

e Estudio de investigacion de mercado y el desarrollo basado en los datos
obtenidos.

e Entrenamiento especifico y continto.

e Convenciones y congresos de franquiciatarios periédicamente y seminarios,

ya sean de forma presencial o virtual (Aguilar-Lugo, 2020).

Con estos puntos se puede observar que la capacitacion y apoyo se extiende
durante la vida de la franquicia, ya que al ponerse en marcha la franquicia de que
se trate, las dudas no expresadas, o no reconocidas en capacitacion, justo se
presentardn pos-apertura, y cada cambio o actualizaciones en la empresa
franquiciante, debe comunicar e instruir a los integrantes de las franquicias

adjudicadas.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Este modelo de franquicias ha tenido un crecimiento exponencial en varios
mercados por su bajo costo y la flexibilidad en los permisos y lugares para
establecer las unidades, sin embargo, es indispensable que se continlte revisando
el modelo periddicamente, asi como la oferta comercial y la asistencia técnica de
las franquicias ya adjudicadas, para mantener la red de franquiciatarios que ya

confiaron y estar en condiciones de atraer nuevos socios comerciales.

Este estudio se apoya de un modelo de competitividad que permite actuar
simultdneamente en la correccion de varias practicas, con elementos de distincion,
bajos costos, enfoque que plasmados en las variables que impactan en la

rentabilidad de las unidades franquiciadas.

Es de mencionar que si bien la investigacion de las cinco gestiones que se
presentaron: gestion gerencial, comercial, produccién, financiera, ciencia y
tecnologia, dos de ellas tienen significancia en el impacto de la rentabilidad, todas

participan para que se conforme el modelo para que funcione.

Ya que se observé que factores de personal, problemas familiares de los
franquiciatarios, resultados de inventarios o por no tener una supervision continua
las reglas de la franquicia pueden no seguirse y caer en pérdidas tanto para el
franquiciatario como para el franquiciante, por ello las otras gestiones no den quedar
fuera y con el seguimiento a estas franquicias estudiadas y con las 75 restantes de
la red de unidades franquiciadas, pueda también poner el plan en acciéon y se

continde con la medicion.
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Recomendaciones

Es de considerar que esta investigacion se realizo en 44 franquicias de municipios

especificos del estado de Puebla, por lo que es necesario continuar con el estudio

para medir los resultados y acciones por mas tiempo y en franquicias de otros

estados de la republica mexicana.

A continuacion, se enlistan una serie de recomendaciones producto de la

investigacion y la aplicacion de las mejoras en los elementos de la gestién de

produccion y comercial en las 44 franquicias estudiadas.

Para empresas que estén interesadas en franquiciar en Puebla, es
indispensable se evalle la competitividad y rentabilidad de la empresa
principal, asi como su experiencia en el mismo modelo y tamafio del que
pretende atraer a socios y que esta experiencia también la puedan plasmar

en la transmision del conocimiento.

Es importante que se genere como politica la revision fisica de la aplicacion
de las précticas planteadas en la oferta comercial, el contrato, las politicas
de la franquicia, ya que aunque estén escritas y no se desarrollan estrategias

de seguimiento para su continua aplicacion.

Derivado de esto, es importante validar en las franquicias que no solo se

enfoquen el franquiciatario, sino en las personas a cargo de las franquicias.

En cuanto a personas que tengan el impetu de invertir en una franquicia,
puede hacerlo siempre y cuando pueda constatar la rentabilidad de la
franquicia, su distincion, asi como del posicionamiento y necesidad que hay
en el mercado, ya que de él se vera beneficiado.
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ANEXOS

Anexo 1: Check list diagndstico Oferta Comercial

Responsable
Accion por realizar| de ejecutaro | Fecha de Fecha de
(lo que falta) a quien se Inicio Entrega
asignara

éExiste el ¢Esta
Tema que incluye documento? | Completo?
(Sl o No) (Sl o No)

Etapa de

Franquicias

Lineas de negocio a
comercializar en la
franquicia:écuantas y cuales son?
¢Como se venden?

¢Coémo gana la franquicia?
(margenes de utilidadpor linea de
negocio, notas de crédito)

Documento o archivo de corrida
financiera

Politicas de operacion
(Directorio, horarios, medios,
temas (surtimiento, garantias,
tarifarios, materiales
publicitarios)

Politicas de atencion (directorio,

horarios, medios, temas con
estrategias de solucidn, bd de
incidencias)

Manuales

e |magen

e  Operativo -
software

e Administrativo
Patentados?

Stock o lista de inventario, quién
y como lo elige?

Stock de mobiliario (¢en qué
condiciones se encuentra?)

Agenda del Depto. de Proyectos,
para poder programar
adecuaciones a locales de
franquiciatarios.

Oferta Comercial

Stock de insumos
e Letreros
e Preciadores
e Volantes
e Uniformes
e Etc
Logistica de cobro
e Transferencia
e Pago en efectivo en
oficina
e Respaldo de cobro

Oferta Comercial autorizada

Presentacion ejecutiva

Informacidn actual en pagina
web

Personal atender llamadas de
interesados

Protocolo de atencién en
corporativo
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Anexo 2: Oferta Comercial Adjudicaciones

Etapa de
Franquicias

Icaciones

Oferta de Adjud

Tema que incluye

Medios para ofertary
publicitarse

Responsable
Accion por realizar (lo | de ejecutar o Fecha de Fecha de
que falta) a quien se Inicio Entrega
asignara

éExiste el ¢Esta
documento? | Completo?
(Sl o No) (Sl o No)

Agentes de Franquicias

Proceso de venta (presentacion
pdf, llamadas, asignacién de
zonas)

Validacion de local

Proceso de transferecia de
prospecto a socio

Elaborar documento o archivo de
corrida financiera de Inversidony
gestionar aprobacion

Gestidn de pago de la franquicia

(Comprobante)
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Responsabl
éExiste el .. | Accion por ede
Observacio . P . Fechade | Fecha de
Proceso Pasos documento realizar (lo | ejecutar o .
, Inicio Entrega
? (Sl o No) que falta) | a quien se
asignara
A Inicio
B Alta de
Franquicia
c Proyecto y
Presupuesto
b Adaptacion
del local
Acciones
E Franquiciatar
io
Montaje de
F .
tienda
Inicio de
G o
Capacitacion
Transferenci
F ay
Recepcion
H Check list
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Etapa de

Franquicias

0
(8]
[ =
)]
[

2
(%]

<
>
[«)]

-
S
o
Q.
o

(%)

Tema que incluye

Registro

Responsable
Accion por realizar de ejecutar o, Fecha de Fecha de
(Lo que falta) a quien se Inicio Entrega
asignara

¢éExiste el ¢Esta
documento? | Completo?
(Sl o No) (Sl o No)

Compartir contacto de franquicia
Contabilidad

Tarifarios

Ventas (Tel,Chip)

Mercadotecnia
Garantias

Asignacion de unidad a personal
de soporte

Llamada de atencion segundo
dia, posterior a la apertura,
registro de comentarios y
solicitudes.

Elaborar corrida de venta
mensual/ semanal

Reporte semanal de ventas,
Llamadas de soporte comercial

Gestionar créditos de inventario

Validar y documentar apoyos de

Capacitacion

Publicidad

Compartir estrategias de venta,
compartir nuevas lineas de
negocio.

Gestionar cierres




