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Resumen

En el siguiente informe se presenta el proyecto de pre-factibilidad para determinar si es
conveniente el cambio de modelo de un mercadito a franquicia de tienda conveniencia en la
residencial Altos del Trapiche en la ciudad de Tegucigalpa. Se realiz6 resumen de los antecedentes,
se establecié el problema de investigacion, objetivos generales y objetivos especificos, asimismo
la hipGtesis de esta investigacién. En el marco tedrico se expuso acerca de las principales
franquicias de tiendas de conveniencia tanto a nivel nacional como internacional para conocer la
presencia que tienen en los diferentes paises del mundo. Se investigo acerca del entorno
socioecondmico para conocer la poblacién ocupada y tasa de interés bancaria para el rubro
comercial ofrecida por la banca de Honduras. Se analizaron las distintas teorias financieras para
desarrollar el modelo de negocio y conocer con la ayuda de estas teorias la rentabilidad de este
proyecto. El tipo de estudio de la investigacion es de enfoque mixto, con andlisis descriptivos y
financieros. El analisis de encuestas y entrevistas demuestran factibilidad en el cambio de modelo
de negocio de mercadito a franquicia de tienda de conveniencia. Con el desarrollo financiero del
modelo de negocio se obtuvo una TIR del 17% y un Valor Presente Neto de L.23, 434.00. Se
concluyd que el proyecto es rentable y conveniente para el propietario del mercadito quien cuenta

con una excelente ubicacion y aceptacion por parte de los consumidores.

Palabras claves: (rentabilidad, analisis, modelo de negocio).
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IT CONVENIENT TO CHANGE THE MODEL OF BUSINESS OF A MARKET, TO A
FRANCHISE OF STORE OF CONVENIENCE?
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Abstract

The following report presents the pre-feasibility project to determine if it is advisable to change the model
of a mercadito to store franchise convenience in the Altos de Trapiche residential in the city of Tegucigalpa.
Summary of the antecedents was made, the research problem was established, general objectives and
specific objectives, also the hypothesis of this investigation .In The theoretical framework explains the main
franchises of convenience stores both nationally and internationally to know the presence they have in the
different countries of the world. We investigated about the socioeconomic environment; the occupied
population and bank interest rate for the commercial sector offered by the banking of Honduras. We
analyzed the different financial theories to develop the business model and know with the help of these
theories the profitability of this project. The type of research study is mixed focus, with descriptive and
financial analyses. Survey analysis and interviews demonstrate feasibility in changing mercadito business
model to convenience store franchise. With the financial development of the business model, a 17% TIR
was obtained and a Net Present Value of L. 23, 434.00. Itis concluded that the project is profitable and
convenient for the owner of the mercadito who has an excellent location and acceptance by consumers.

Keywords: (Profitability, analysis, business model).
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

En el presente proyecto ¢es conveniente cambiar el modelo de negocio de un mercadito, a
una franquicia de tienda de conveniencia? se presenta el modelo de franquicia como opcion de
emprendimiento para un propietario de mercadito que desea cambiar su formato de negocio a

franquicia de tienda de conveniencia.

La investigacion se realiz a traves de estudios de entrevistas con expertos de franquicias a
modo de determinar qué aspectos son necesarios para un duefio de mercadito que desea
implementar una franquicia. También se realizaron entrevistas con duefios de mercaditos para

definir sus conocimientos y perfil para lograr un cambio de modelo con menores riesgos.

El proyecto intenta demostrar que las franquicias son una forma de asociacion empresarial
rentable por el posicionamiento que ofrece la marca, la asesoria, transferencia de conocimientos,
modelo de negocio, aspectos financieros, de costos y legales que son determinantes para cambiar

de modelo de negocio y que son descritos en la presente investigacion.

El primer capitulo se basa en definir el planteamiento del problema de investigacion, asi como
establecer las preguntas y objetivos derivados de la investigacion. Asimismo, se proporcionara

informacién de sustento que justifica el presente estudio.

En el segundo capitulo se estudiara las franquicias de tienda de conveniencias tanto
nacionales como internacionales. De igual forma se analizaran las distintas teorias aplicables a la
investigacion entre ellas: a) teoria financiera b) teoria de la inversién y c) teoria competitiva. En el
mismo capitulo se estudian los cadigos y leyes referentes a la implementacion de una franquicia de

tienda de conveniencia.

Luego en el tercer capitulo se determinara el tipo de estudio de la investigacion el cual es
mixto por los diferentes andlisis descriptivos y financieros. También se definird la hipétesis del
estudio con sus variables relacionadas. Se estipularan los criterios de decisién a utilizar en el

modelo: VPN, TIR y PR asi como el método de operacién utilizado enel modelo.



En el cuarto capitulo se examinaré detalladamente los resultados de las entrevistas aplicadas
a los duefios de mercadito, adicionalmente los resultados de las encuestas practicadas a los
consumidores de mercadito. A la vez, se demuestra la factibilidad del cambio de modelo de negocio
a traves de los resultados de la tasa interna de retorno de 17% Yy el valor presente neto
correspondiente a L23, 434 ambos considerados parametros aceptables de rentabilidad para la

aceptacion de un negocio.

En el quinto capitulo se analizara la aplicabilidad del modelo tomando en consideracion el
alcance del proyecto y los riesgos y oportunidades que pueden encontrarse con el cambio del
modelo de negocio.

Finalmente, el sexto capitulo se expone las principales conclusiones derivadas de los
principales resultados cuantitativos y cualitativos, asi como los hallazgos encontrados en torno al
desarrollo de toda la investigacion.

1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Cada dia las economias se enfrentan a nuevos y diversos desafios en el mundo de los
negocios, tal situacion permite que los emprendedores busquen alternativas para generar mayores
margenes de rentabilidad en sus negocios. El presente estudio se centrara en establecer si es

conveniente la asociacion de un mercadito con una franquicia de tienda de conveniencia.
1.2.1 MICROEMPRESAS EN HONDURAS

Las microempresas en el pais se establecen como una estrategia para encontrar una mejor
fuente de ingresos. Estas pequefias empresas responden mas a la busqueda de satisfaccion de las
necesidades basicas de una persona o una familia. En el pais lograr que las microempresas ofrezcan
y comercialicen sus diferentes productos en un mercado altamente competitivo es un desafio
enorme (Conamipyme, 2002).

Las pequefias empresas observan diversas debilidades entre ellas técnicas de promocion de
sus productos por no contar con recursos, formacion y experiencia. También el bajo conocimiento

sobre sus necesidades de recursos asi como el uso eficiente de los mismos ocasiona muchas veces



una baja rentabilidad en sus negocios y no les permite cubrir adecuadamente sus gastos a modo de

tener ganancias adecuadas de rentabilidad (Conamipyme, 2002).

En enero de 2019 la produccion nacional del pais medida por el indice mensual de actividad
econdmica crecio un 2.9%. Dentro del indice de actividad economica la comercializacion de
bienes creci6 un 3.6% influenciado por los mayores volimenes de ventas de productos

alimenticios y bebidas entre otros (BCH, 2019).
1.2.2 FRANQUICIAS EN HONDURAS

La franquicia se refiere a una relacién comercial entre dos sujetos, donde el franquiciado
paga una cantidad de dinero inicial para tener una licencia para operar un modelo de negocio

utilizando una marca establecida en el mercado (Debitoor, s. f.).

Regimenes especiales otorgados a las franquicias a partir de 1990 han permitido su rapida
expansion en el pais. Alrededor de un 95% de marcas internacionales utilizan el modelo de

negocios de franquicias en Honduras (La Prensa, 2016).

De acuerdo con informacion obtenida en la prensa en el pais existen alrededor de 148 marcas
internacionales de franquicias segmentadas en diferentes sectores. Se estima que aproximadamente
12 negocios nacionales se han convertido en franquicias. Asimismo, existe un elevado potencial en
diferentes sectores econdémicos del pais entre ellos el de telefonia celular, automotriz, tecnologia,

hoteles, salud y estética (PressReader, 2017).

Cabe sefialar que las franquicias de tiendas de conveniencia han logrado incursionar
rapidamente, ampliando su cobertura en diferentes areas del pais ofreciendo diversos productos y
servicios en una sola tienda. Para el caso de “Pronto” esta cadena de tienda de conveniencia fue
creada pensando en los distintos estilos de consumo de los clientes. En la actualidad un solo local
provee servicios de banca, farmacia, cajeros, panaderia y diversidad de productos alimenticios
(Hondudiario, 2018).



1.3DEFINICION DEL PROBLEMA

Estudiar las posibilidades de expansion de los microempresarios que son parte de la
microeconomia de un pais y quienes enfrentan cada dia diversos factores politicos, econémicos y
sociales para estar a la vanguardia de las exigencias de los consumidores se vuelve necesario. Es
importante el desarrollo de las pequefias empresas en un pais que se encuentra en vias de generar
mayor desarrollo y calidad de vida a sus ciudadanos. Por esta razon, impulsar el emprendimiento
de un mercadito a través de la asociacion con una tienda de conveniencia con experiencia en el

mercado, le permitird generar mayores ingresos y por ende optar a una mayor de calidad.
1.3.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

En Tegucigalpa existen muchos mercaditos que presentan inconvenientes en la generacion
de ingresos que les permitan salir adelante y darle sostenibilidad a su negocio, este comportamiento
se ve influenciado por canales de comercializacion y distribucion deficientes, nombre comercial
con poco marketing, infraestructura inadecuada, requerimientos de capital insuficientes para operar
en condiciones adecuadas de un negocio a la altura de las nuevas tendencias y exigencias de los
consumidores. El microempresario muchas veces prefiere no arriesgarse en una inversion, por
miedo a fracasar en un negocio poco rentable ademas de no contar con un asesoramiento técnico
adecuado a la hora de invertir. Pertenecer a una franquicia se presenta como una oportunidad para
el mercadito por la experiencia en comercializacion que posee la tienda de conveniencia
permitiéndoles acceder a recursos, experiencia, marca. De ahi que, el problema de investigacion

planteado sea:

¢Es rentable invertir enel cambio de modelo de negocio de un mercadito a una franquicia de

tienda de conveniencia en la Colonia Altos del Trapiche en Tegucigalpa?
1.3.2 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

Dado el problema de investigacion previamente establecido se ha disefiado las siguientes

preguntas de investigacion:



a. ¢Cuél es la situacion actual del microempresario de un mercadito y la ganancia
esperada al operar una tienda de conveniencia?

b. ¢Qué capital de trabajo es necesario para operar una franquicia de tienda de
conveniencia?

c. ¢Cual esel valor a pagar por un contrato de tienda de conveniencia?

d. ¢Quéinfraestructura y equipo son necesarios parael cambio de modelo de mercadito
atienda de conveniencia de acuerdo a los estandares requeridos?

e. ¢Qué sistemas de informacion y facturacion son necesarios para operar una tienda
de conveniencia?

f. ¢Qué costos y gastos estan asociados por el cambio de formato de negocio de un

mercadito a una franquicia de tienda de conveniencia?

1.4 OBJETIVOS
De acuerdo al problema de investigacion detallado en el presente capitulo se puntualizé

el siguiente objetivo general:

1.41 OBJETIVO GENERAL

El objetivo general de la presente investigacion es determinar la rentabilidad financiera que
se genera al suscribir un contrato para operar una de tienda de conveniencia por un microempresario

propietario de un mercadito.
1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Conforme a las preguntas de investigacion planteadas en el presente estudio se definieron los

siguientes objetivos especificos:

a. Determinar la situacién actual del microempresario y la ganancia esperada al operar
una tienda de conveniencia

b. Establecer qué capital de trabajo es necesario para operar una franquicia de tiendas
de conveniencia.

c. ldentificar cual es el valor a pagar por un contrato de tienda de conveniencia.



d. Determinar qué infraestructura y equipo son necesarios para el cambio de modelo
de mercadito atienda de conveniencia de acuerdo a los estandares requeridos

e. Describir que sistemas de informacion y facturacion son necesarios para operar una
tienda de conveniencia

f. Enunciar qué costos y gastos estan asociados por el cambio de formato de negocio

de un mercadito a una franquicia de tienda de conveniencia.

1.5 JUSTIFICACION

El presente trabajo de investigacion se enfoca en determinar si es rentable que un
microempresario se asocie a una franquicia de tiendas de conveniencia, justificandose el estudio
por la necesidad evidente de muchos pequefios microempresarios en Tegucigalpa de poseer

mayores margenes de ganancia y mercado.

En la actualidad existen microempresarios con inconvenientes en cuanto rentabilidad vy
competitividad, resultado de una menor oferta de productos y servicios, un espacio para vender
adecuado y mayores costos a la hora de comprar a sus proveedores.

Los mercaditos no cuentan con estrategias bien definidas para crear un valor de marca que
les permita posicionarse en el mercado, asociarse a una franquicia de tiendas de conveniencia
podria ser un primer paso para reestructurar su idea de negocio y generar mayores margenes de

ganancias en sus estados de cuentas.

Es importante resaltar que las franquicias generalmente implican un menor riesgo debido que
los consumidores se encuentran familiarizados con la imagen, productos y servicios que posee asi

como por la experiencia en el mercado.

Por lo anterior una asociacion estratégica empresarial de un mercadito con una franquicia de
tienda de conveniencia le permitird ademas de contar con un mayor margen de ganancia, satisfacer

muchas de las necesidades mas inmediatas de los consumidores.



1.6 VIABILIDAD

Para llevar a cabo el presente proyecto de investigacion se tomaran como datos fuentes la
informacion proporcionada por la franquicia, asi como, los datos provistos por el microempresario

interesado en destinar recursos en la Franquicia.

El analisis de los datos se hard a través del estudio financiero de la franquicia y el mercadito
interesado en la asociacion, comparacion que nos permitird conocer sobre la factibilidad de invertir

en una franquicia de tienda de conveniencia.

Se realizarén entrevistas a los duefios de mercaditos, asi como personal experto en el &rea de
franquicias. Ademas, para generar un mayor valor agregado a la investigacion se realizaran
encuestasa los consumidores de mercadito para conocer sobre sus preferencias ala hora de comprar

en este tipo de negocio.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 ENTORNO ACTUAL

En la actualidad el modelo de tiendas de conveniencia “Pronto” se expande cada dia mas con
la apertura de tiendas en diferentes localidades del pais. EI modelo ha significado un nuevo
concepto para ofrecer una amplia gama de productos y alimentos de calidad, asi como servicios en
una zona segura. Con la apertura de estos negocios se pretende fomentar el emprendimiento, asi
como contribuir en las economias locales donde se encuentra el centro de comercio.

En los paises de Centroamérica (Honduras, Nicaragua y El Salvador) donde la cadena de
tiendas de conveniencia “Pronto” tiene centros establecidos se estima que han generado alrededor
de 400 empleos directos con la proyeccion de crear 1,200 empleos mas en la region. Cabe sefialar
que “Pronto” analiza expandir sus centros de comercio en Costa Rica, Panama y Guatemala donde
se estima un crecimiento anual entre 20 a 25%. Con miras a expandir sus centros de conveniencia

en América del Sur una vez consolidado Pronto en Centroamérica (Pressreader, 2018).

El modelo de tiendas de conveniencia surge bajo el concepto “stand alone” el cual hace
referencia a una empresa u organizacion independiente que no recibe apoyo financiero de otra
organizacion (Collins, s.f.).El concepto también se relaciona a un centro de comercio
independiente que puede estar ubicado cerca de otra tienda “stand alone”, y pueden estar o no
legalmente conectadas mediante contrato o propiedad. Las tiendas puede tener su propio

estacionamiento o interconectarse con los de un centro comercial (Shopping mall, 2019).

2.1.1 PRINCIPALES TIENDAS DE CONVENIENCIA EN HONDURAS

Las dos principales tiendas de conveniencia que han logrado establecerse mas rapido en el
mercado, son “Pronto” y “Circle k” tanto a nivel nacional como internacional. “Pronto” de acuerdo
a la informacion de prensa se expande cada vez mas creando alianzas con diversos socios como:
Salmans, Kielsa, Punto Farma, Ficohsa, San Nicolas, Banco Cuscatlan, Espresso Americano
Express, Bimbo, Banco Lafise, Alamorent a Car en Nicaragua, logrando una mayor ventaja

competitiva asi como ofrecer diversos productos exclusivos y servicios (Revista Summa, 2018).



Por su parte “Circle k” es una cadena de tiendas de conveniencia que también ofrece
productos y servicios de alta calidad contando en la actualidad con 30 tiendas en diferentes ciudades
del pais con miras expandirse a otras localidades. Esta tienda introdujo en el 2012 el concepto de
mini mercado “On The Go” mostrandose al consumidor como una solucion innovadora (Circle k,
2018).

a. TIENDAS DE CONVENIENCIAPRONTO

Pronto es una marca totalmente independiente y no esta ligada a ninguna estacion de servicio
sino que siendo un concepto de “stand alone” una tienda de conveniencia que no es exclusiva para

alguna marca.

El afio 2013 Pronto inicio con nueve tiendas en Tegucigalpa y enla actualidad suma cuarenta
y dos en Honduras. Junto con Nicaragua y el Salvador suman noventa tiendas en los diferentes
conceptos de tiendas de conveniencias “Pronto”, “Pronto Express”, “Pronto Kiosco” con miras en
el plan de expansion para llegar a las doscientas tiendas a nivel de Centroamérica. Con el concepto
de franquicias se ha experimentado un crecimiento exitoso en otros municipios, logrando afianzar
la franquicia dada por “Pronto” y estando alineada para que el franquiciado pueda beneficiarse de
la marca, teniendo la oportunidad de manejar su propio negocio bajo los lineamientos y normas

establecidas.

En el afo 2018 “Pronto” nauguro cuatro tiendas en el primer trimestre del afio la primera en
el Aeropuerto Internacional Toncontin con el nombre de ‘“Pronto Gamas”, también siguiendo su
expansion abri6 tienda en La Ceiba, “Pronto El Toronjal”’, abriendo “Pronto Kuwait” y “Pronto
Clinicas Médicas”. “Pronto” continiia con sus planes de expansiéon como franquicia, con presencia

en Honduras y a nivel regional (Hondudiario, 2018).

En las tiendas “Pronto” los clientes pueden sentirse en un establecimiento seguro y limpio
moderno con un servicio personalizado donde pueden realizar transacciones bancarias, con
disposicion de farmacias ofreciendo a sus clientes, satisfaciendo los productos de primera
necesidad bebidas calientes y frias asi como la variedad de comidas entre ellas el “Choridog” v el

clésico “Monsterdog” (Hondudiario, 2018).



b. TIENDAS DE CONVENIENCIA CIRCLE K

“Circle k” es una cadena de tiendas de conveniencia operando en Honduras perteneciente
al grupo INTUR quien es el franquiciador de la marca a nivel centroamericano y de Panama
generadores de empleos directos e indirectos. “Circle k” es denominada una de las tiendas de

conveniencia mas grandes y exitosas por ser una marca de origen americano (Revista Estilo, 2013).

Esta franquicia ofrece a sus franquiciados en Honduras darles las herramientas para poder
potenciar su inversion y el acompafiamiento necesario para el continuo desarrollo de su tienda y
asi poder hacer el negocio rentable y eficiente. Las tiendas “Circle k™ cuentan con productos
nacionales e importados ofrecen servicios de pago de servicios publicos con servicio 24/7
(Pressreader, s. f.).

2.2 ENTORNO INTERNACIONAL

Las tiendas de conveniencia en el mundo se han convertido en una estrategia comercial
necesaria para la mejora de los microempresarios y de la cual se prevé su expansion, A nivel
internacional existen tres rivales en tiendas de conveniencia las cuales son “OXXO”, “7evelen” y
“Circle k”.

7ELEVEN

Fue fundada en 1927 en una pequeiia localidad de Dallas, en Texas, Estados Unidos de
América siendo una empresa internacional de tiendas de conveniencia, el buen recibimiento de los
clientes llevo a que tuviera el nombre de Southland Company aunque esto fue de forma temporal
porque seguidamente cambio su nombre a Totem Store. Con la depresion en los Estados Unidos de
América dio como resultado un golpe del cual lograron recuperarse. Y con eso la llegada de su
nuevo nombre “7-Eleven” su nombre surge por el horario de atencién de 7:00a.m a 11:00p.m. “7-
Eleven” esuna franquicia exitosa en el mundo, tomando en consideracion que no tiene presencia
en Latinoamérica Unicamente en México en Espafia logro llegar hasta el afio 2000. Cuenta con
mas de 52,000 tiendas en mas de 16 paises y siendo asi la competencia directa de otras

multinacionales es como Subway y McDonald’s (Angel, 2016).

En el ranking de las mejores cadenas de tiendas de conveniencia en el mundo para el afio

2017 fue liderado por la empresa 7evelen esto gracias a las estrategias e influencia en el mercado
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lo que le ha permitido posicionarse y llegar a mas consumidores convirtiéndose en una de las
mejores marcas en el mundo siendo el mayor operador de tiendas de conveniencia en Canada y
operando bajo el modelo de franquicia la cual ha sido de ayuda para la apertura de establecimientos
(Top 202 Convenience Stores, 2017).

Tabla 1. Ranking de las mejores cadenas de conveniencia

Rank ChainName No. of Stores | Last Year's Rank
(Rango) (Nombre de la cadena) (No.de (Rango del afio
tiendas) pasado)
1 7-Eleven Inc. 9077 1
2 Alimentation Couche-Tard Inc./Circle K 8346 2
3 Speedway LLC 2744 3
4 Casey's General Stores Inc. 2012 4
5 Murphy USA Inc. 1446 5
6 GPM Investments LLC 1103 7
7 Andeavor Corp. 1085
8 BP America Inc. 999 8
9 Wawa Inc. 789 13
10 Kroger Co. Convenience Division (EG 784 10
Group)

Fuente:Top 202 ConvenienceStores 2017. (s. 1.).

221 OXXO
La marca de tiendas de conveniencia “OXXO” pertenece al grupo de empresas FEMSA, con
su division de comercio es el mayor operador de tiendas en formato pequefio en el continente
americano siendo el lider “OXXO”, el cual tiene un método de crecimiento que pretende abrir una

tienda en el mundo cada siete horas.

El informe anual 2017 de FEMSA muestra como resultado que casi doce millones de
personas realizan una compra en las dieciséis mil quinientas tiendas de proximidad “OXXO” en
México y Colombia. “OXXO”, es un referente para la expansion de las tiendas de conveniencia ya
que es una marca sélida con altas utilidades en el sector, con altos ingresos cada afio ocupando
como lo menciona el informe un tercer lugar como minorista mas grande de México en términos
de ingresos, y por el nimero de establecimientos es una de las cadenas mas grandes, el ritmo de las
aperturas de “OXXO” es acelerado durante el 2017 abriendo 1301 tiendas seguras con servicios
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bancarios para sus clientes, comida rapida en un solo lugar lo que ha creado confianza en sus
clientes (Gutiérrez, 2016).

En “OXXO” se preocupan por que la segmentacion de las tiendas vaya de acuerdo a las
necesidades especificas de la ubicacion de la tienda. Su estructura organizacional esta enfocada en
la expansion sostenida entodo el pais, Cuentan con una estrategia de sostenibilidad buscando el
estar alineados y con enfoque en los esfuerzos, habilidades para gestionar y mitigar el impacto que

pueda tener los nuevos productos con una adopcién a los cambios (Gutiérrez, 2016).
2.2.2 CIRCLEK

El CEO de “Circle k”, Alain Bouchard, abrié en 1980 una pequefia tienda de productos de
conveniencia en Laval una poblacién cerca de Montreal la mayor ciudad de Quebec donde ofrecia
lo que hoy también ofrecen algunas tiendas como son venta de loteria, gaseosas.

Para el afio 2017 esta compariia cuenta con mas de doce mil trecientos establecimientos y
cerca de doce mil empleados en veinte cuatro paises convirtiéndose en el principal competidor de
“Tevelen” operando bajo el sistema de franquicias. Esta cadena de tiendas de conveniencia espera
expandirse en mas paises del mundo, actualmente cuenta con presencia principalmente en Estados
Unidos y Canada también cuenta con tiendas de conveniencia en México, Honduras, Egipto, China

Filipina, Irlanda, Polonia, Estonia, Lituania, Rusia, Noruega, y Suecia (Ferreyra, 2017).
2.3 MODELO DE NEGOCIO DE MERCADITOS.

Los mercaditos cuentan con herramientas potenciales para el desarrollo continuo de sus
centros de comercio, asi mismo cuentan con lineamientos en las actividades de su negocio, las
relaciones con los clientes, el segmento a quien esta dirigido. Para la comprension del modelo de

mercadito se presenta el modelo de negocio siguiente:
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Tabla 2. Modelo de negocio de un mercadito.

Socios Actividades Propuestas de Relaciones con Segmentos
valor clientes de clientes

-En el mercadito no hay | -\enta en mostrado -Precio - Atraernuevos
socios, séloun Unico competitivo clientes -Familias
duefio. -Cobro porlaventa |-Local limpio -Darles a conocer los | -Vecinos de
-Sus proveedores son | de los productos -Ubicacién servicios que ofrece. | la Colonia
los vendedoresal estratégicaenla | - Incentivarlosa -Transelntes
mayorista quienes -Contarcon latienda | Colonia comprar
proveende marcas bien surtida - Precios de -Hacerun esfuerzos
reconocidascémo: menudeo porconservarlos
Pepsi, Cocacola, -Tenerencuentalas |-Recargas (Aprenden sus
Bimbo, Aguaazuly ganancias al comprar | telefonicas nombres, gustos,
Zambo. y vender productos. horarios ,necesidades

y familia)
-El propietario del - Hacerlos sentir
mercadito deja claras bienvenidos
las tareas y Recursos Canales
responsabilidades de
cadapersonaquele -Refrigerador,
colabora, estableciendo | mostrador, anaqueles, -Carteles
también las mercaderia, -Avisandoalos
consecuencias de no computadora, articulos vecinosde los
realizar las labores de limpieza, servicios o precios
correctamente. herramientas que ofrecen (para

que corran lavoz)

Gastos de Inversion Ingresos

-Rentade localy permisos (permisos paraoperar) -Inversiénecondmica delduefio de tienda
- Equipo y mobiliario (refrigerador, anaqueles) -Ventade productos de latienda

-Compra de Mercaderia -Ahorro alcomprar en grandes cantidades

Costos variables

-Imprevistos dentrode la operacion.
-Reabastecimientode mercaderia.

Costos fijos

-Sueldos de los empleados

- Renta mensualde local (luz, aguay teléfono)
- Mantenimiento de mobiliario y equipo

- Reabastecimiento de mercaderia

Fuente: Elaboracion propia.

2.4 ENTORNO SOCIOECONOMICO

El analisis del entorno socio econdmico de la zona de influencia de la tienda de conveniencia
permite definir a través del estudio de algunos indicadores economicos la situacion actual de

desarrollo de la zona donde estaraubicada la franquicia de tienda de conveniencia (Gonzalez, s.f.).
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A junio del 2018 la poblacion del Distrito Central ascendié a 1,029,781 habitantes compuesta
en un 54% por mujeres y un 46% por hombres. La poblacién econdémica activa (PEA) se define
como la poblacion apta para trabajar dividido en las categorias ocupados y desocupados. Segun se
observa en la tabla No.2 la PEA en el distrito central totalizd 525,921 personas (51.07%) de la
poblacion total de Tegucigalpa de los cuales 476,944 personas se encuentran ocupados y 48,977
desocupados. En el periodo de analisis 2014-2018, se aprecia un incremento de la poblacion
econdmicamente activa de 3% dentro de la cual el nimero de ocupados incrementé en un 1%,
poblacién que puede constituirse como los posibles compradores del mercadito asociado a la tienda

de conveniencia explicado por los ingresos que generan al contar con un empleo (INE, 2018).

Tabla 3. Comparativo de la PEA en Tegucigalpa- periodo 2014-2018.

Poblacion 2014 2018 Variacion relativa
Poblacion Econémicamente activa | 510,516 525,921 3
Ocupados 470.256 476,944 1
Desocupados 40,259 48,977 22

Fuente:(INE, 2018). Resumen Ejecutivo de la EPHPM .pdf

La tasa de desempleo abierto corresponde al porcentaje de desocupados en relacion a la

(PEA). Su férmula se define de la siguiente manera segun (Cepal, 2017):

TDA=D/PEA

Al primer semestre del afio previo, la tasa de desempleo abierto en Tegucigalpa represent6 el
9.3% de la PEA. Por su parte, la Tasa de Subempleo Visible (TSV) definido como personas que
estando en un empleo trabajan menos de 36 horas a la semana, no obstante, desean poder trabajar
mas tiempo para generar mayores ingresos. Esta tasa ascendio a 14.8% en 2018, desde un 9.1 %
reflejado en 2014 (incremento de 5.7 puntos porcentuales) evidenciando con ello la dificil situacion
de empleo que atraviesa el Distrito Central. Asimismo, la Tasa de Subempleo Invisible (TSI)
caracterizada por mayores horas de trabajo a cambio de un menor ingreso, ha observado un
incremento importante al pasar de 19.8% en 2014 a 42.4% en el 2018 (INE, 2018).
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Tasa de subempleo visible

TSV=Poblacién en Subempleo Visible x 100

PEA
Tasa de subempleo invisible

TSV=Poblacién en Subempleo Invisible x 100

PEA
50.0 424
40.0 m2014~2018 Q
30.0 \
10, 8\
20.0 14 8
9.3 9 1
100 79 \
N
LN
Tasa de Tasa de Tasa de
Desempleo  Subempleo  Subempleo
Abierto Visible Invisible

Figura 1. Tasas de desempleo
Fuente:(INE, 2018). Resumen Ejecutivo de la EPHPM .pdf.

Considerando que la investigacion se centra en un proyecto de inversion de un cambio de
modelo de negocio de un mercadito a una franquicia tienda de conveniencia y que el
microempresario interesado en el negocio podria recurrir al sistema bancario para financiarse en el
presente o en un futuro inmediato para poder asociarse a la tienda de conveniencia o expandir su
negocio, es necesario tener un panorama del sector comercial que es donde pertenece el

microempresario.
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Figura 2. Préstamos en MN por actividad econémica

= Agricultura, ganaderia syp

~ Explotacion de minas

= Industrias manufactureras

- Construccion

» Consumo

= Comercio

« Transporte

226 _—

" Alojamiento y servicios
comida

Vivienda

= Otros sectores

Fuente: Banco Central de Honduras, 2018.

Segun el grafico anterior, los préstamos de las Otras Sociedades Depositos (OSD) las cuales

incluyen en su estructura bancos comerciales, bancos de desarrollo, sociedades financieras,

cooperativas y asociaciones de ahorro y préstamos se destinan principalmente a la actividad

comercial que esdonde pertenecen los mercaditos ubicados en Tegucigalpa. La actividad comercial

constituye una de las actividades mas importante dentro del total de préstamos otorgados por las

(OSD) con un porcentaje de participacion dentro del total de préstamos del 28% (Banco Central de
Honduras, 2018).

Tabla 4. Tasas de Interés Bancarias sobre Préstamos en Moneda Nacional

Agricultura

Explotacion
de minas

Industrias
manufactureras

Construccion

Consumo

Comercio

Transporte

Alojamientoy,
servicios
comida

Vivienda

Otros
sectores

Nov-18 p/

12.83

13.05

10.93

11.44

62.64

13.78

11.68

12.26

11.76

1175

Fuente: Gerencia de Estudios. (s.f.).
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Analizando la tabla anterior, a noviembre del 2018, se puede apreciar las tasas otorgadas para
la aprobacion de un préstamo del sistema bancario a las diferentes actividades econdmicas del pais,
en este caso estudio el sector comercial del cual es miembro el microempresario que planea
asociarse a la tienda de conveniencia puede obtener un préstamo de un banco comercial a una tasa
de 13.78% (CNBS, 2018).

2.5 TEORIAS DE SUSTENTO

Las presentes teorias serviran de sustento para el analisis de proyecto de investigacion desde
el punto de vista de los negocios y seran factores clave para desarrollar el tema: ¢ES conveniente
un cambio de modelo de negocio de un mercadito a una franquicia de tienda de conveniencia? entre

las teorias para el andlisis financiero se tienen:

a) La Teoria de la Inversion desarrollada por John Bur Williams uno de los principales
exponentes sobre el andlisis de inversiones.

b) Teoria financiera expuesta por el Sr. Jordan.

c) Teoria de las 5 fuerzas competitivas, esta teoria es expuesta por Michael E. Porter

catalogado entre los pensadores mas influyentes del mundo de los negocios.

2.5.1 TEORIA DEL VALOR DE LA INVERSION

La teoria del valor de la inversion en el &mbito de las finanzas corporativas nos ensefia a
conocer el valor de la empresa y las oportunidades de inversion, esta teoria apoya al analisis del
cambio de modelo de negocio de un mercadito a franquicia de tienda de conveniencia, enfocado en
lograr que este proyecto logre una estructura y una notable valoracion con flujos de caja que

determinen su factibilidad en la inversion.

El libro de John Burr Williams en 1938 marcO un suceso ya que muestra el analisis de
inversiones, su libro fue aceptado en Harvard en el afio de 1940.Cabe destacar que toda la riqueza
de Williams se debio a que aplico todos los conocimientos que aprendio. EI método matematico es
una herramienta la cual tiene elementos que son considerados de alto poder en la materia, su uso
tiene como resultado avances notables en el andlisis de inversiones Yy de proyectos de factibilidad.

En el desarrollo de la ciencia se cumple la regla de que la generacion de nuevas herramientas es de
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mucha importancia para descubrir nuevas formas de inversién, y se espera que la regla se cumpla

en la rama de la economia” (Jonathan Berk, 2008).

2.5.2 RETORNO SOBRE LA INVERSION

Existen diferentes métodos para valorar una empresa uno de ellos es el método del retorno
sobre la inversion el cual nos permite determinar a través del estado de resultados proyectado de la
empresa el valor presente del flujo de utilidades, en este método se hace necesario estimar los
ingresos, costos y gastos conforme a eventos que se puedan presentar en el futuro en diferentes
ambitos, politicos, econdémicos, sociales, de mercado y demanda y todo lo relacionado a nivel

interno de la empresa: politicas, capital y financiamiento (Parra, 2013).

La teoria “q” de la inversion de James Tobin se contextualiza como la relacion entre el valor

de mercado de la firma (VA) dividido entre el valor de reposicion de los activo A.
g= VA/A

La cual manifiesta que si la g es mayor o menor que uno, la inversion neta dependera de ella.
Si q es mayor que 1 significa que el mercado valla el capital a un monto mayor que su costo de
reposicion, entonces se puede incrementar el valor de la firma aumentando el capital. El vinculo
proviene del analisis de que la “q” de Tobin depende de la ganancia esperada corriente y futura del
capital instalado. Si el valor de la productividad marginal del capital excede al costo del capital
(rA) entonces el capital instalado logra beneficios extraordinarios, lo cual se refleja en una “q”
mayor a la unidad y ello incentiva la inversion. Por otra parte, cuando la productividad marginal
del capital es menor que el costo del capital, la g es menor a uno y ello conlleva a una caida del

stock de capital en la economia (Milei, 2011).
2.5.3 TEORIA FINANCIERA

En el analisis de proyecto factibilidad esnecesario evaluar las principales razones financieras

para poder obtener valores que fundamenten la factibilidad de un proyecto de inversion.

La teoria financiera y la légica econdmica brindan una guia para elaborar un analisis sobre el
valor y el riesgo de un proyecto de inversion. El objetivo de todo administrador financiero es velar

por el bienestar de la empresa y su meta. Segun Jordan (2010), “la meta de la administracidn
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financiera es ganar dinero o afadir valor para los propietarios.” Por esta razon se considera la teoria
financiera como una herramienta para | desarrollo de este proyecto de inversion y determinar su
factibilidad siendo necesaria la valuacion de los flujos de efectivo, el Valor Presente Neto (VPN),

la Tasa Interna de Retorno (TIR).

Para el analisis de la inversion se lleva de una forma implicita los flujos monetarios del
proyecto los cuales estan representados por los ingresos y los egresos y el problema fundamental
es evaluar los flujos y asi poder determinar si el proyecto es factible o no. Con la ayuda de la
matematica financiera se obtienen herramientas las cuales sirven para efectuar el analisis
correspondiente y asi lograr establecer un proyecto es cual resulte conveniente en el contexto
econdmico. Los criterios para determinar si existe una conveniencia cuantitativa de un proyecto
son Valor actual Neto (VAN) o el VPNYy la TIR (Tomas, 2014, p. 80).

2.5.4 TEORIA DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS

La teoria de las cinco fuerzas competitivas nos permite establecer los principales factores
competitivos de los que puede estar rodeado un microempresario en este caso el duefio de un
mercadito ubicado en la Colonia Altos del Trapiche en Tegucigalpa, a manera de poder tomar
decisiones acertadas que le permitan al mercadito continuar en el mercado y a la vez generar
rentabilidad. El mercadito puede utilizar una competencia positiva la cual el Sr. Michael Porter
definia cuando el competidor buscaba diferenciarse del resto de empresas (Porter, 2015).

Segun el Dr. Michael Porter las cinco fuerzas competitivas béasicas son:

a) Larivalidad entre los competidores existentes.
b) La amenaza de productos sustitutos.

c) Laamenaza de nuevos ingresos en el sector.
d) El poder negociador de los clientes.

e) El poder negociador de los proveedores

Las cinco fuerzas contribuyen a determinar que produce rentabilidad en el sector comercial

donde se encuentra el mercadito, cual de las 5 fuerzas podria cambiar la tendencia de ganancias del
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mercadito y que limitantes se pueden estudiar para conseguir una mejor posicion en el mercado
(Stewart, 2013).

a) LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

En la fuerza de la rivalidad las empresas necesitan mejorar su posicion en el mercado y
sienten la presion de ser competitivas por lo que buscaran utilizar estrategias en precios, publicidad,
nuevos productos, y mejorar el servicio al cliente, el mercadito podria enfrentar sus rivales
cambiando su modelo de negocio de mercadito a franquicia de tienda de conveniencia que cuenta

con todos los elementos antes mencionados (Porter, 2015).
b) LA AMENAZA DE NUEVOS INGRESOS EN EL SECTOR

La amenaza de nuevas empresas en el mercado podria afectar al mercadito debido que estas
empresas que quieren ingresar al mercado necesitan una participacion que puede derivar también
enquerer lograr mayores recursos. Situacion que puede originar menores precios. No obstantes una
barrera a la entrada de nuevos competidores es la diferenciacion de productos algo que es comdn
en una franquicia debido que tienen su propio marca en el mercado asi como la lealtad de los

clientes, producto de las estrategias de publicidad (Porter, 2015).

Otra barrera a la entrada de nuevos competidores son las economias de escala algo muy
comun en las franquicias conducido por la presencia de diferentes tiendas de conveniencia que
desarrollan similar actividad operando con la misma imagen y que a su vez se deriva en precios
mas bajos por las mejores condiciones de compra, también presentan eficiencia en costos y acceso
a la publicidad en el pais donde residen (Alcazar & Compafiia, 2018). Esto también conllevaria en
ventajas para la tienda de conveniencia y por ende para el microempresario por la amenaza de

nuevos competidores.

Desventajas en costos se constituye otra de las barreras a la entrada de nuevos
competidores, una empresa posicionada en un mercado posee ventajas costos importantes entre

algunas de ellas:

1) Ubicacion favorable: empresas que poseen una ubicacion estratégica, influyendo en costos

mas bajos.
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2) Subsidios gubernamentales: los subsidios del gobierno también otorgar ventajas en costes
a las empresas.

3) Curva de aprendizaje o0 experiencia: la mayor experiencia de una empresa en la
comercializacion, distribucion y logistica de un producto provoca menores costes por el

valor agregado que otorga al producto (Porter, 2015).

c) LA AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS.

El precio es un factor fundamental en la sustitucion de un producto por otro, si existe un nivel
de calidad-precio importante enun producto el sustituto desplazara al producto sin valor de calidad
y precio a la par (IMF Business School, s. f.).

d) PODER NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El poder negociacion de los clientes se ve incrementada cuando no existe diferenciacion
productos. Los consumidores pueden comprar altos volimenes y cambiarse a otras marcas
competidoras (IMF Business School, s. f.).

e) PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

El poder de negociacion de los proveedores se encuentra relacionado al grado de
concentracion que poseen dada las caracteristicas de los productos que abastecen a los diferentes
centros de comercio. Algunos de los factores que mas influyen en el poder de negociacion del
proveedor son:

a) Los proveedores se concentran en el grupo de clientes a los cuales venden.

b) El producto es parte fundamental de la produccion de la empresa.

c) El proveedor tiene un producto diferenciado.

d) La empresa no es un cliente importante para el proveedor(IMF Business School, s. f.).
2.6 MARCO LEGAL

Una franquicia es un estilo de comercializacién de productos y servicios entre dos partes un

franquiciante y un franquiciado los cuales realizan un contrato legal que da derecho o licencia al
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franquiciado de explotar una marca o nombre comercial ya establecido en un mercado (Cepeda
Diaz, 2009).

2.6.1 EL CONTRATO DE FRANQUICIA

Un contrato de franquicia es el sustento legal de la iniciacion de un acuerdo comercial y de
rentabilidad entre dos partes involucradas donde ambas conocerdn el alcance del proceso de
franquiciar un negocio. En un contrato de esta naturaleza se define los derechos y obligaciones
existen tres tipos:

a) Bilateral: Tanto el franquiciante como franquiciado tiene derechoy obligaciones reciprocas.

b) Onerosa: Ambos obtienen ventajas y pagos.

c) Sucesivo: Presenta prestaciones reiteradas de renta, compra a plazos y regalias (Di
Constanzo, Vilalta, & Cardenas, 1997).

2.6.2 CONTENIDO DEL CONTRATO

Un contrato de Franquicia considera tres elementos:

a) Marca: La marca lleva implicito el uso continuado de una denominacion o rétulo, ademas
lo relacionado con la ubicacién o local de franquiciado.

b) Know-How: EI Know-How se conoce como la transmision de conocimiento del

franquiciador que posee una amplia experiencia en el mercado al franquiciado.

¢) Apoyo continuado: La asistencia contindia del franquiciador en materia comercial y técnica

durante la vigencia del acuerdo de franquicia (Caicedo, Mora, & Guijarro, 2016).
2.6.3 CODIGO DE COMERCIO (DECRETO No. 73-50)

En Honduras un contrato de franquicia es un contrato mercantil que no esta regulado por el
Caodigo de Comercio (Central Law, 2015). No obstante, el mismo Cddigo de Comercio vigente en
Honduras establece que dos sujetos dispuestos a suscribir un contrato de negocios lo pueden

realizar en libertad y de acuerdo a la normativa vigente (Articulo 714 del Codigo de Comercio).
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Por su parte el Articulo 715 del Cddigo de Comercio manifiesta que todo tipo de contrato de
naturaleza mercantil que no se encuentre reglamentado en el codigo antes descrito, se regird
conforme a la reglas de caracter general, asi como, lo que convinieran las partes involucradas o en
su caso en el Codigo Civil. En el Codigo de Comercio la definicion de mercantil corresponde a
titulos valores y negociaciones o empresas de caracter lucrativo y sus elementos, especialmente el

nombre, los avisos, las marcasy las patentes (Articulo 4 Codigo de Comercio).

En cuanto al tipo de contrato a utilizar en el presente estudio se denominard innominado
debido que estos contratos no cuentan con reglas supletorias y las partes pueden determinar el
contenido del contrato dentro de lo impuesto por la ley. Un contrato de esta naturaleza tiene una
denominacion establecida por la ley y por lo general son atipicos, ejemplo los contratos de las
franquicias, contratos de agencia y contratos comerciales. En cambio un contrato nominado son
todos aquellos que tienen una denominacion expresa en la legislacion a diferencia de un contrato

tipico que cuenta con las reglas ya establecidas en la legislacion (Facultad de Derecho, s. f.).
2.6.4 CODIGO CIVIL (DECRETO No. 76-1906)

Si bien es cierto que las franquicias no estan reguladas por una norma en el pais, un contrato
de franquicia debe reunir todos los requisitos legalmente estipulados en el Cédigo Civil. Conforme
al Articulo 14 del Cddigo Civil todos los bienes localizados en el territorio hondurefio se regiran

conforme a las leyes del pais sean residentes extranjeros en Honduras o no residentes.

El Codigo Civil declara que las partes interesadas en el pais en suscribir contratos
(franquiciante y franquiciado) pueden definir las alianzas, clausulas y condiciones que tengan por
conveniente, siempre y cuando estén dentro del marco de la ley, la moral y el orden publico
(Articulo 1547 del Cadigo Civil).

2.6.5 LEY DE INVERSIONES (DECRETO No. 80-92)

En Honduras existe una Ley de Inversiones creada con el objetivo de alentar la inversion
interna con la extranjera, esta ley protege al inversionista extranjero debido que le otorga todas las

garantias que posee una empresa de capital hondurefio.

El Articulo 1y 2 de la presente Ley informa que esta tendra como objetivo estimular y

garantizar la inversion interna, la inversion extranjera y la coinversion en aras de generar
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crecimiento y desarrollo econdmico, ademas todas las empresas privadas que operen en el territorio

seran tratadas de igual manera sin distincion entre la proveniencia de su capital.
2.6.5.1 DE LA AUTORIZACION Y REGISTRO DE INVERSION.

La inversion con fines mercantiles sin distinguir la procedencia de su capital sera registrada
en la Secretaria de Economia y Comercio y esta Gltima emitira un "Certificado de Inversion™ previo

presentacion de los papeles requeridos (Articulo 11 de la Ley de Inversion).
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

A continuacion, se procede al anélisis de las diversas metodologias utilizadas en la presente
investigacion. Primero se determinara el tipo de estudio de la investigacion definiendo los
conceptos de los métodos de investigacion mas utilizados que a la vez nos permitirdn elegir el
método adecuado. Asimismo, se enunciard la hipotesis de investigacion vy las variables que pueden
afectar las futuras ganancias del mercadito con el cambio de modelo a franquicia de tienda de
conveniencia. En el estudio se definid6 como variable dependiente la rentabilidad financiera la cual
estd asociado a la aceptaciéon del cambio de modelo del mercadito a franquicia de tienda de
conveniencia segun sus resultados, que ademas depende de la variable independiente de la

investigacion la cual planteamos como la inversion.
A. TIPO DE ESTUDIO

El desarrollo de esta investigacion esta basado en la aplicacion de los métodos cualitativos
y cuantitativos que son descritos de la siguiente manera en su forma general, la investigacion
cuantitativa parte de cuerpos tedricos aceptados por la comunidad cientifica, en tanto que la
investigacion cualitativa pretende conceptuar sobre la realidad, con base en la informacion obtenida

de la poblacion o las personas estudiadas (Bernal, 2010).

Se realizara una investigacion de enfoque mixto debido que utilizaremos la investigacion
cualitativa para describir la zona de localizacion de los mercaditos, ademas es cuantitativo por el
analisis financiero y estadistico de las variables de estudio. La investigacion es de carécter
descriptivo ya que se requiere investigar un objeto de estudio el cual esta definido por la franquicia

de tienda de conveniencia como mejora para un microempresario propietario de un mercadito.

Con el método descriptivo se permite segin Del Cid, Méndez, & Sandoval (2011) cierto nivel
de prediccion: si se ha establecido que las pequefias empresas tienen escaso acceso al crédito, se
puede predecir con alta probabilidad que las nuevas empresas de este tipo no van a tener tal
limitacion.

B. UNIDAD DE ANALISIS

La Franquicia de tienda conveniencia y el mercadito del microempresario.
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3.1 DEFINICION DE LA HIPOTESIS

Para la definicién de la hipdtesis de esta investigacion se tomo lo descrito en el libro de
metodologia de investigacion de Bernal (2010) que nos dice que:” Un aspecto importante en el
proceso de investigacion cientifica tiene que ver con las hip6tesis, debido a que éstas son el medio
por el cual se responde a la formulacion del problema de investigacion y se operacionalizan los
objetivos™ (p.136).

3.1.1 HIPOTESIS

Conforme al problema de investigacién planteado en el presente estudio se definieron la

hipGtesis de investigacion y la hipdtesis nula:

H.: La inversion enuna franquicia de tienda de conveniencia en la zona de Altos del Trapiche

en Tegucigalpa es rentable.

Ho: Lainversion enuna franquicia de tienda de conveniencia en la zona de Altos del Trapiche

en Tegucigalpa no es rentable.
3.1.2 DEFINICION DE LAS VARIABLES Y SU RELACION

A continuacion, se presentan las variables dependiente e independiente objeto de estudio,
para el analisis de estas variables se considerd6 como variable independiente la inversion. La otra
variable dependiente es la rentabilidad la que sera medida a través de los diferentes criterios de

decision financieros que ayudaran a determinar si el proyecto es factible.
3.1.2.1 VARIABLE INDEPENDIENTE
A. Inversion:

La inversion es la cantidad monetaria que el microempresario pondria a disposicion para el
cambio de modelo de mercadito a franquicia de tienda de conveniencia. Todas las inversiones
incluyen un riesgo ya sea por la pérdida o bajas ganancias de la operacion. La inversion es la base
sobre cualquier proyecto econdmico, y también es una oportunidad al multiplicar las ganancias con
la adopcion del modelo de negocio propuesto (Definicion ABC, 2009).
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3.1.2.2 VARIABLE DEPENDIENTE
B. Rentabilidad:

La rentabilidad en esta investigacion hace referencia al beneficio econémico procedente de
la inversion realizada en el cambio de modelo de mercadito a franquicia de tienda de conveniencia

(Economia simple, 2016).

3.1.2.3 MATRIZ DE CONGRUENCIA

Planteamiento del Problema ) . Variables
" — — — - Hipotesis " "
Pregunta Preguntas de investigacién Objetivo general Objetivos especificos Independiente |Dependient
a. Cual es la situacion actual del El objetivo general de la presente |a. Determinar la situacion actual |H1: La inversion enuna |Inversion Rentabilidad
microempresario v la ganancia mvestigacion es determinar la del microempresario via franquicia en
esperada al operar una tienda de rentabilidad financiera que se ganancia esperada al operar una |Tegucigalpa es rentable.
conveniencia? genera al suscribir un contrato tienda de conveniencia Ha:La inversion en una
b. ;Qué capital de trabajo es para operar una de tienda de b. Establecer qué capital de franquicia en
necesario para operar una franquicia |conveniencia por un trabajo es necesario para operar |Tegucigalpa no es
de tiendas de conveniencia? microempresario propietario de un|una franquicia de tiendas de rentable.
c. ;Cudl es el valor a pagar por un mercadito. conveniencia.
contratoe de tienda de conveniencia? c. Identificar cual es el valor a
(Es rentahle invertir en |d- (Qué infraestructura y equipo son pagar por un confrato de tienda
el cambio de modelo de [necesarios para el cambio de modelo de conveniencia.
un negocio de un de mercadito a tienda de conveniencia d. Determinar qué
mercadito a una de acuerdo a los estandares infraestructura y equipo son
franquicia de tienda de |requeridos? necesarios para el cambio de
convermencia en e. ;Qué sistemas de informacion y modelo de mercadito a tienda de
Tegucigalpa? facturacién son necesarios para conveniencia de acuerdo a los
operar una tienda de conveniencia? estandares requeridos.
f. ;Qué costos y gastos estan e. Describir que sistemas de
asociados por el cambio de formato de informacion y facturacion son
negocio de mercadito a franquicia de necesarios para operar una
tienda de conveniencia? tienda de conveniencia.
f. Enunciar qué costos y gastos
estdn asociadoes por el cambio de
formato de negocio.

3.2 RECOLECCION DE DATOS

Segun el escritor del libro de metodologia de la investigacion Bernal (2010), “la investigacién
descriptiva se soporta principalmente en técnicas como la encuesta, la entrevista, la observacion y
la revision documental.

Tomando esto en consideracion se obtendrd informacion a través de entrevistas con duefios
de mercaditos, asi como expertos en el area de franquicias, ademas se realizaran encuestas a

consumidores 'y se utilizaran fuentes secundarias por la recopilacion de diversas fuentes
bibliograficas (libros, articulos de revistas etc).

También se ha hecho uso de la teoria de la inversion financiera la cual nos ayudara a
determinar la factibilidad de este proyecto de inversion, por medio de varios instrumentos de

finanzas que permitirdn el analisis y el desarrollo para la toma de decisiones del proyecto.
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3.3 ANALISIS Y PROCESAMIENTO DE DATOS

Se analizara cada uno de los resultados financieros luego de aplicar las diversas razones
financieras a la informacion proporcionada por la franquicia y el microempresario del mercadito.

Para este proyecto de factibilidad se utilizaran dos tipos de instrumentos, el primero de los
meétodos a aplicar sera la entrevista con el propésito de recopilar informacion veraz y especifica y
seguidamente se procedera con la estructura de un cuestionario disefiado con preguntas puntuales,
se dara lugar a que el entrevistador pueda formular mas preguntas en la medida que este método de

entrevista vaya desarrollandose con el experto y el microempresario.

3.3.1 METODOS PARA EL ANALISIS FINANCIERO:

En el andlisis financiero de esta investigacion se hara uso de los métodos financieros y
herramientas que facilitaran la toma de decision para el cambio de modelo de mercadito al modelo

de franquicia de tienda de conveniencia, los cuales se detallan a continuacion:

(A). VALOR PRESENTE NETO (VPN)

Mokate (2017) explica: “para tomar una decision sobre la rentabilidad de un proyecto, es
necesario compararlo con el costo de oportunidades de los recursos invertidos en el. EI VPN

representa la equivalencia presente de los ingresos netos futuros y presentes de un proyecto”

(p.138).
Para su célculo se utiliza la siguiente férmula:
BNt=Bt-Ct
Donde:
BNt=beneficio neto en el periodo t
Bt=beneficios (brutos) en el periodo t
Ct= costos en el periodo t

T=123...T
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T=Gltimo periodo de la vida dtil del proyecto.

(B). TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La (TIR) se establece como una tasa de descuento donde los ingresos netos que el negocio
puede generar relativamente cubren los costos de la inversion, los costos de operacion y la
rentabilidad. La TIR es usada para calcular el VPN, ademas esta misma tasa permite que el VPN

sea igual acero. Con esta tasa se define si el proyecto se acepta o no (Mokate, 2017).
A continuacion, su férmula de calculo.
S BNt(1+i) t=0
(C). RELACION BENEFICIO COSTO

Vélez (2010) ensefia que “el método de relacion beneficio costo tiene en cuenta el cambio
del valor del dinero a través del tiempo. Este indice se define como la relacién entre los beneficios

y los costos o egresos de un proyecto (p. 161).
a) Los beneficios se definen como el VP de los flujos de caja positivos:
VPb=Y 1j/(1+i) =B
b) Los costos se definen como el VP de los flujos de caja negativos:
VPc=Y Ej/(1+i)=C
(D). PERIODO DE REPAGO

El método del periodo de repago es el tiempo necesario para que el inversionista recupere la
cantidad invertida. En el caso particular de una inversion con unos beneficios constantes a lo largo

de la vida del proyecto, el PR se calcula asi:

PR= Inversion/Beneficios
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Este método sugiere que entre dos alternativas se prefiere aquella que tenga menor PR. En
situaciones de riesgo cuando la economia e incertidumbre en la economia el PR es una forma de
protegerse (Vélez, 2010, p. 168).

3.3.2 MODELOS DE APLICABILIDAD

El presente trabajo de investigacion busca seleccionar los principales modelos de
aplicabilidad en la toma de decisiones por parte de la franquicia de tienda de conveniencia, dada la
inversion se hace necesario evaluar los diferentes criterios de evaluacion de la rentabilidad
financiera de la empresa. En el caso del presente estudio se analizard la inversion donde una
determinada cantidad de recursos se destinard a una nueva inversion teniendo en cuenta el riesgo,

rentabilidad y liquidez.
3.4 METODO DE OPERACION

Para la construccion del presente estudio de factibilidad de inversion del cambio de modelo
de negocio de un mercadito a una franquicia de tienda de conveniencia, utilizaremos el método

inductivo-deductivo.
3.41 METODO INDUCTIVO - DEDUCTIVO

Esta investigacion utilizard el método inductivo-deductivo analizando lo particular para
llegar a conclusiones generales. Este método de inferencia se basa en la légica y estudia hechos
particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo particular) e inductivo en

sentido contrario (va de lo particular a lo general) (Bernal, 2010).

3.4.1.1 METODO INDUCTIVO

En el método inductivo utilizaremos la metodologia cualitativa de la entrevista, con la cual
abordaremos al franquiciado y franquiciador para asi obtener informacion vital en el desarrollo del
presente estudio y se obtendra la informacion cuantitativa de las encuestas para tener como
resultado el volumen de ventas, caracteristicas y preferencias de los compradores de acuerdo a la

informacion obtenida de la muestra de la poblacion de ocupados en el Distrito Central.
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Los autores Del Cid, Méndez & Sandoval (2011) consideran que el método inductivo:
“supone tener datos parciales confiables para, a partir de ellos, concluir que hay caracteristicas que

se repiten una y otra vez” (p.22).
3.4.1.2 METODO DEDUCTIVO

Para el método deductivo haremos uso de los distintos instrumentos de decision financiero y

econdmico paraevaluar la rentabilidad de la inversion.

El método deductivo o método de razonamiento se logran conclusiones, tomando como base
lo general que es aceptado como valido para luego llegar a aplicaciones particulares. EI método se
inicia con el andlisis de postulados, teoremas, leyes, principios de aplicacién, haciendo uso de la
deduccion y el razonamiento, ademas se comprueba su validez para aplicarlos en forma particular
(UNAM;, s. 1.).

El método deductivo comienza a partir de una teoria, el investigador procede a recoger datos
para corroborar que la realidad se comporta conforme alo enunciado en su explicacion teorica. A
partir de un marco conceptual o tedrico se formula una hipotesis, se observa la realidad, se recogen
datos y se confirma o no la hipétesis (Del Cid, Méndez & Sandoval, 2011, p. 22).

3.4.1.3 REGLAS DEL METODO INDUCTIVO-DEDUCTIVO
Entre las normas aplicadas en el método de induccion-deduccion se tienen las siguientes:

1  Se aprecian los fenomenos asociados luego con el método inductivo se busca descubrir los
principios que aprueban la asociacion.

2 Por lo anterior, se intenta inducir una teoria que sea aplicable a los fendmenos diferentes que
con los que se comenzé el analisis.

3 Realizar observaciones o intentos para ver si los resultados son comprobados por los hechos.

4 Entre mayor sea el nUmero de comprobaciones mayor es la probabilidad de que las leyes
resulten ciertas(UNAM, s. 1.).
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS
4.1 ANALISIS DE ENTREVISTAS

Mediante entrevistas a cinco propietarios de mercaditos ubicados en colonias de clase media
de la ciudad de Tegucigalpa se realizd un resumen de las principales respuestas proporcionadas a

continuacion se presenta analisis de las mismas:

Segun los datos obtenidos de las cinco entrevistas realizadas a propietarios de mercaditos,
contestaron que cuentan con una experiencia no menor de tres afios en su modelo de negocio, 1 de
5 dentro de los entrevistados tiene un maximo de 20 afios trabajando como propietario de

mercadito.

En las entrevistas a los propietarios de mercadito se identificO que la proporcion se siente
comodo en sunegocio por la oportunidad de brindar un servicio al cliente, ademas con el hecho de
ser duefios de su propio negocio en el cual obtienen un beneficio econémico para el sustento de sus

familias.

De los propietarios de mercaditos, cuatro estan dispuestos a cambiar su modelo de negocio
por el modelo de negocio de franquicia de tienda de conveniencia, influenciados por la oportunidad
de pertenecer una marca reconocida en el mercado, asi como por la mejora de su imagen y los
mayores ingresos que podrian obtener al asociarse con la franquicia.

Con la entrevista aplicada se observo que la totalidad de los mercaditos no han sido
contactados por una franquicia de tienda de conveniencia, no obstante, la mayoria de los
propietarios de mercaditos consideraron atractivo este modelo de negocio de tienda de

conveniencia en el pais.

De acuerdo a lo relatado por los duefios de mercadito, la proporcion indicd que sus ventas en
el primer trimestre del afio son bajas, sin embargo, tienden a estabilizarse en el transcurso del afio.
Los mercaditos concentran sus ventas principalmente en bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas,
cigarros, snack, productos lacteos, jugos, pan y productos de abarroteria. En su totalidad los

propietarios de mercaditos encuestados manifestaron que su margen de utilidad es del 20%.

La mayor parte de los propietarios de mercaditos disponen de proveedores para adquirir sus

productos directamente en su negocio, asi también cuentan con centros alternos de compra de
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productos para abastecer sus negocios en los distintos mercados de la capital, tales como
supermercados, bodegas. Se encontr6é que, el conjunto de mercaditos entrevistados generalmente
tiene gastos asociados al pago de los servicios publicos como: agua, energia eléctrica, internet,

renta de local y teléfono.

De acuerdo con la informacién proporcionada en la entrevista los duefios pagan impuesto
sobre ventas, cuentan con un permiso de operacion y tienen un registro sanitario para operar. Con
la entrevista elaborada se logré obtener que 2 de 5 de los duefios de los mercaditos entrevistados
se pagan un sueldo mensual de acuerdo a las ganancias obtenidas: 1 de 5 regularmente consigue un
ingreso adicional al sueldo que se pagany los restantes no alcanza un ingreso mensual de las ventas

que realiza.

Los duefios de mercadito esperan que al asociarse a un modelo de tienda de conveniencia
mejoran sus ventas, y obtendrdn mas costos mas bajos para conseguir precios mas competitivos.
Ademads, les gustaria contar con un software adecuado y recibir capacitaciones, al asociarse al
modelo de tiendas de conveniencia sus mayores expectativas son: obtener una mayor rentabilidad,

seguridad en la inversion y por ende un menor riesgo.

En el modelo de negocio actual de los mercaditos los duefios esperan mejorar la presentacion
de sus estantes, ampliar su negocio, tener una mayor oferta de productos y poder realizar pagos con

tarjetas
4.1.1 ANALISIS DE ENCUESTAS

Para la recoleccion de la informacion de las preferencias de compra de un grupo de
consumidores de mercaditos en Tegucigalpa se realizo la encuesta en linea de Google por ser una
forma interactiva para encuestay rapida para obtener datos, pero que a su vez limita el nimero de
encuestados ya que no toda la poblacion cuenta con celular y servicio de internet Unicamente una

proporcion por lo que se realizé la encuesta a ochenta y cuatro (84) personas.
4.1.2 POBLACIONY MUESTRA

La poblacion a estudiar esta constituida por la poblacion ocupada en Tegucigalpa que

asciende a 476, 944 personas segun datos tomados de la Encuesta Permanente de Hogares de
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Propositos Mudltiples (INE) a junio del 2018. Dentro de la poblacion se obtendrd una muestra que

nos permitira inferir el comportamiento de los consumidores de mercaditos.

Existen dos tipos de muestreos: el muestreo probabilistico y no probabilistico, para la
investigacion se utilizard el muestreo no probabilistico en el cual la eleccion de elementos no
depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion
0 los propodsitos del investigador. El proceso de decisién depende de la toma de decisiones del
investigador o de un grupo de investigadores. También se conoce como muestra dirigida (Sampieri,
2014).

Para determinar el tamafio de la muestra se parte de la poblacion ocupada que es parte de la
de la PEA, posteriormente se aplica el muestreo no probabilistico, el cual se desarrolla con la

formula a continuacion:

Formula
n= NXxZa?xpxq
d2x(N-1)+Za?xpxq
Donde:
1. Za=El valor de z para el 95% de confianza = 1.96
2. p=probabilidad de aceptacion =0.98
3. = probabilidad de rechazo = (1-p) = 0.02
4. d= El maximo error probable aceptado = 0.03
5. N =Tamafio de la poblacion = 476,944

Resultado

N=476,944*(1.96°2)*0.98*0.02 = 84
(0.0372)*(476,944-1)+(1.96°2)*0.98*0.02

Con este resultado se ha determinado la necesidad de realizar 84 encuestas.
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Tabla 5. Frecuenciade compras en mercadito

Compra
Frecuentemente % \
No 35% ; \ 35%
Si 65% 65% —~
Total 100% \

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa enla Tabla No. 5, de los 55 consumidores encuestados el 65.5% manifesto
comprar en mercaditos, los 29 restantes que es equivalente al 34.5% dijo no comprar en mercaditos.
Tomando en consideracion las respuestas proporcionadas por los consumidores, se aprecia que el
sector de mercaditos enfrenta un reto importante para atraer consumidores. Lo anterior representa
una oportunidad para la introduccién de una franquicia en el modelo de negocio del mercadito que
sustente su expansion, debido que un 34.5% de los consumidores contestd que no compra en
mercaditos siendo este resultado un indicador que este formato de negocio necesita una asociacion

estratégica empresarial.

Tabla 6. Edad de la muestra encuestada

Edad %

20-25 7%

26-30 43% 4%
31-40 40%

41-45 1%

46-50 6%

Total 100% 40%

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la Tabla No.6, que muestra la edad de los encuestados se identifica que el 43%
de los encuestados se encuentran en el rango de edad de 26-30 afios siendo en total 36 personas, el
40% siguiente, corresponde a 34 personas con edades entre 31-40 afios, de las edades de 20-25
afios, seis personas fueron encuestadas lo que corresponde al 7%, luego los tienen edades de 41 a
45 afios representan el 4%, y el restante 6% se encuentra en el rango de edad de 46-50 afios con
cinco personas encuestadas. En el andlisis se pudo evidenciar que el grupo mas representativo se

ubica en edades de 26 a 30 afios, esdecir que alrededor de 36 personas presentan una edad promedio
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de 28 afios que facilmente podria impulsar el crecimiento en una localidad. Segin la Ultima
encuesta de hogares de propdsitos maltiples las personas que se encuentran en un rango de edad de
25 a 29 afios constituyen la segunda categoria mas importante de la poblacion ocupada en la PEA
(alrededor del 11.70% del total de ocupados).

Tabla 7. Género

Genero %

Hombre 35%
Mujer 65%
Total 100%

Fuente: Elaboracién propia.

Como se aprecia en la Tabla No. 7, de los 84 encuestados en Tegucigalpa, un 65% son
mujeres que en total son cincuenta y cinco personas, el restante 35% son hombres en total
veintinueve encuestados en este género. Se puede concluir que las mujeres representan el mayor
porcentaje de participacion en la informacion recopilada. Lo anterior nos indica la importancia del
género femenino en la sociedad, mas adelante se desarrolla una pregunta sobre el empleo donde la
mayoria del género femenino contesta que tiene un trabajo. A junio del 2018, la EHPM asigna a
la mujer dentro del Distrito Central un porcentaje de participacion dentro de la PEA de 49.7%,

levemente menor en 0.6 puntos porcentuales al reflejado por el género masculino (50.3%).

Tabla 8. Estado civil

Estado Civil % 506
Casado 35%
Soltero 56%
Unién Libre 5%
Otros 5%
Total 100% 56%

Fuente: Elaboracion propia.

Conforme a la figura anterior, de los encuestados tenemos que cuarenta y siete personas se
encuentran en un estado civil de soltero que representa el 56%), ademas veintinueve encuestados
son casados constituyendo un 34% del total, cuatro personas se encuentran en la categoria de unién
libre, y cuatro en otro tipo de estado civil aportan el 5% cada uno al total de la muestra. Segin lo

anterior la mayoria de los encuestados son solteros. Conforme al ultimo Censo Nacional de
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Poblacion y VI de Vivienda 2013 realizado por el INE, en Francisco Morazén, en la zona Urbana
predomina el estado conyugal de Soltero lo que representa un 46% de un total de 894,503 personas
analizadas en el periodo, seguido por el estado de casado con un 24% y Union libre con 23%,
existiendo otras categorias como viudo, separado y divorciado. En la encuesta practicada en el

presente estudio se observa en los consumidores un orden similar.

Tabla 9. Ocupacion

Ocupacion % 7%
Estudia 6%

Estudiay

trabaja 11%

Jubilado 1%

Trabaja 75%

No contesto 7% 75%
Total 100%

Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo con la Tabla No.9, se obtuvo que el 75% de los encuestados poseen un trabajo
que es equivalente a sesenta y tres personas, seguido un 11% por ciento estudia y trabaja (9
personas), cinco personas se dedican exclusivamente a estudiar lo que representa un 6% de la
muestra, un encuestado manifestd estar jubilado y el resto prefirié no contestar. En la pregunta de
encuesta se encontro que casi la totalidad se encuentra trabajando (75%). Lo anterior denota que
un porcentaje minimo de encuestados no trabaja, contando la mayoria con un empleo auny cuando
existe una tasa de desempleo en el Distrito Central de 9.3%. Que sabemos que también impacta en

el comportamiento del consumidor la cantidad de ingreso disponible.

Tabla 10. Frecuenciade visitaalos mercaditos en Tegucigalpa

Frecuentamercaditos o 11%
en Tegucigalpa % 24% ..
No 1i% A=

Si 65% ! '
No contestd 24% 65%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a la informacion recabada se pudo constatar que la mayoria de los encuestados

(65%) visita habitualmente mercaditos en Tegucigalpa, sin embargo, un 24% manifesté no visitar
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mercaditos. Ademas, en la muestra veinte personas (11%) prefirieron no contestar la pregunta de
encuesta. Dichos resultados nos dicen que el comdn de las personas frecuenta mercaditos en la zona

de Tegucigalpa.

Los encuestados que dieron su opinion “no visitan” el mercadito para sus compras comentan
que prefieren asistir a los supermercados por precios y por su medio de pago, estos estan orientados
a comercios donde se acepta una tarjeta de crédito o débito como medio de pago ya que la cantidad
de efectivo es limitada para lo que representa ese 24%, ya que ahora el dinero plastico es necesario
para realizar sus compras al crédito. Esta es una oportunidad latente para que el modelo de negocio

de un mercadito pueda ofrecer a sus clientes el servicio de POS.

Por lo que se deduce que el dinero plastico es necesario para realizar compras al crédito. Esta
es una oportunidad latente para que el modelo de negocio de un mercadito pueda ofrecer a sus

clientes el servicio de POS y asi alcanzar a cubrir ese 11% restante que contesto que “no”.
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Figura 3. Preferencias del consumidor

Fuente: Elaboracién propia.
Con respecto a la preferencia que el consumidor tiene al momento de visitar un mercadito,

se encontrd que cuarenta y un personas (66%) de la muestra que dio respuesta a la pregunta (un
total 62 personas), dieron a conocer que prefieren encontrar comida a la hora de comprar en un
mercadito, en segundo lugar los consumidores le gusta encontrar snack y bebidas, sumando treinta
y siete personas con estas preferencias, un grupo de treinta y dos encuestados que respondieron a
la pregunta de opciones multiple manifestaron que les gustase encontrar café en un mercadito,
veintitrés de los encuestados optaron por la opcion de Tigo Money, y veintiin dijeron RapiBac,
finalmente una persona dijo que le gustase encontrar adicionalmente Utiles escolares y

medicamentos genéricos. Conforme a los resultados se encontrd que el 66% de la muestra opto en
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sus preferencias por la comida, asignandole también importancia a las bebidas y los snacks con un
60% por ciento en cada categoria, podemos concluir que los consumidores encontraran los mismos
productos preferidos para el consumo en una franquicia de tienda conveniencia, debido que se

encuentran también entre sus principales productos para la venta.

Los consumidores de los mercaditos compran principalmente productos de primera necesidad
y estas preferencias de compra se reflejan en la cantidad de dinero que usualmente gastan en un
mercadito que oscila entre 100 y 200 lempiras (figura 9) su nivel de frecuencia de gasto es
mayormente los viernes, sadbado y domingo donde se centran las ventas por semana (figura 11) y

sus pagos son realizados en efectivo sus compras son efectuadas a medida reciben ingresos.
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Fuente: Elaboracién propia.
Figura 4. Eleccion de compra del consumidor

La eleccion donde comprar segun las respuestas de las encuestas a consumidores depende de
la comodidad del establecimiento, la atencion brindada al cliente estos con mayor porcentaje de
respuesta, con el cambio de modelo de negocio de mercadito a franquicia de tienda conveniencia
el microempresario alcanzaria satisfacer los deseos de sus clientes ya que la franquicia de tienda
de conveniencia en general mantienen dentro de sus politicas, estar ubicadas en un local adecuado

y brindar una buena atencion al cliente.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 5. Decision de compradel consumidor

Analizando la figura 5, se observa que el cliente de mercadito a la hora de tomar la decision
de compra valora la calidad y el precio principalmente de un total de sesenta y dos personas
encuestadas que consumen en mercadito, cuarenta y seis informaron que estas categorias son
prioritarias a la hora de invertir en un producto. Un63% de los encuestados consideran la ubicacion
importante a la hora de comprar en un mercadito, ademas trece personas (21%) respondieron que
el servicio es significativo, un restante 5% le asigné importancia al pago con tarjeta. Se concluye

que el cliente prioriza en su decisién de compra la calidad y el precio.

En cuanto a la decision de compra del consumidor el precio, calidad y ubicacién son
categorias fundamentales a la hora de elegir sus compras. La eleccién del precio radica en la
economia de los hogares consumidores de mercaditos debido que la canasta basica actual segun el
INE esta valorada en L. 3,486.60 mensuales un monto bajo para satisfacer las necesidades mas
inmediatas. Lo anterior conlleva que las familias usen la figura del ahorro en su hogar. En cuanto
a la eleccion de la calidad, esta se ve influenciado por las necesidades del consumidor de encontrar
productos en buen estado y accesibles y en cuanto a la ubicacion el mercadito como preferencia de

los consumidores debe ser de facil accesoy cercanoa sus hogares.
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 6. Consumo en mercadito

Segun los resultados obtenidos, con un peso de 76% y 71% del total de la muestra encuestada
los consumidores compran bebidas y comidas cuando visitan el mercadito. También 47% lo que
seria veintinueve personas consumen snacks, y finalmente trece personas eligen en un mercadito
los enlatados a la hora de comprar. Con los datos recopilados se encuentra que los consumidores
dan una relevancia importante a las comidas y bebidas, que son productos que se encuentran con

mucha facilidad en una tienda de conveniencia. En la respuesta proporcionada por los
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consumidores existe una relacion evidente con la Piramide de Maslow o jerarquia de las

necesidades humanas, en la escala necesidades del humano Maslow planted en las necesidades

basicas la alimentacion, este nivel de satisfaccion fisiologico le permitira al hombre alcanzar otras

necesidades planteadas en el nivel superior de la Pirdmide (EOI, 2012).

Tabla 11. Cantidad de visitas a mercaditos por la muestra encuestada

Visitas al mercadito %
1vezal mes 10%
Diariamente 6%
Dos vecesalafio 1%
En ocasiones 1%
Méas de 2veces ala

semana 20%
Quincenalmente 10%
Unaveza la semana 26%
No contesto 26%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia.

20%

10%

De los resultados obtenidos en la Tabla No. 11, se puede observar que, 26% de los

encuestados asiste a un mercadito al menos una vez a la semana, otra muestra de 26% asiste a un

mercadito mas dos veces a la semana, luego un 10% consume en un mercadito de forma quincenal

y mensual Unicamente. Igualmente, cinco personas (6%) consume diariamente en el mercadito, por

su parte dos personas mencionaron que asistian a un mercadito generalmente dos veces al afio y en

ocasiones. Con los datos obtenidos se aprecia que la generalidad de consumidores visita los

mercaditos entre una y dos veces por semana, ademas un 5% consume diariamente en el mercadito.

Sdbado
Viemes
Domingo
Miércoles
Lunes
Jueves

Martes

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 7. Dias de asistencia al mercadito

Como se refleja en la figura 7, de los encuestados en total, asisten generalmente a comprar
los sébados siendo en total treinta y cuatro personas, veintiocho personas expresan ir los dias
viernes y veintitrés personas los domingos. Luego se observo que entre 18 a 16 personas consideran
los dias miércoles y lunes respectivamente para hacer sus compras, doce personas los dias jueves
y por ultimo nueve asisten a comprar los dias martes. Los resultados de la pregunta se relacionan
con la pregunta sobre el empleo de los consumidores, debido que se asume que al tener la mayoria
un empleo de lunes a viernes, dificilmente compraran con frecuencia los dias de semana, sin
embargo, los fines de semana si, en este caso la mayoria contesté un Sabado por lo que existe

relacion con el resultado anterior.

s Bueno
M Regular

™ No
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28%

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 8. Valoracion de los mercaditos

Como se puede ver en la figura 8, el 45% de los encuestados demuestran estar satisfechos
con la atencion brindada en los mercaditos, seguido por el 28% que asigna un nivel regular a los
servicios que da el mercadito. Segun los resultados, treinta y ocho personas de los ochenta y cuatro
encuestados les parece la atencion de los mercaditos. No obstante, un porcentaje de 27% de
consumidores les parece regular el servicio prestado por un mercadito lo que demuestra la
necesidad de posicionarse competitivamente con una mayor calidad de sus productos, lo que puede
ser incrementado a través de un cambio de modelo de negocio de mercadito a franquicia de tienda

de conveniencia.
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Figura 9. Gasto en mercaditos

Conforme a la figura anterior, se evidencia que el 24% de los encuestados invierte
regularmente de L 100 a 150.00 lempiras en un mercadito, el 22% gasta generalmente de L150 a
200.00 lempiras, por su parte un 23% dijo invertir de L50 a 100.00 lempiras cuando frecuenta un
mercadito, luego dos personas contestaron que gastaban entre L 20 a 50.00 lempiras, y para
finalizar una persona dijo invertir mas de 200 lempiras, otra persona mas de L 500.00 lempiras, y

un una persona entre L 500 a 1000.00 lempiras.

En el andlisis se refleja que la mayoria gasta en el rango de L 100 a 150.00 lempiras lo que
significa un promedio de L 125.00 lempiras principalmente los fines de semana por el resultado de
preguntas contestadas anteriormente, cabe sefialar que la mayoria de los encuestados trabajan. Una
segunda muestra indico un promedio de consumo L75.00 lempiras. Los resultados revelan un
promedio bajo de compras por los encuestados que puede estar influenciado por su situacion
econdmica. La EHPM indica que las personas que viven hogares en el Distrito Central alrededor
de 48.4% presentan niveles de pobreza. En el sector Urbano la canasta basica mensual por persona

asciende a L. 3,486.60 lempiras.

M Efectivo
W Crédito
™ Tarjeta

71%

4%
\

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 10. Medios de pago en mercadito

Segun la informacién recopilada la mayoria de los consumidores paga sus compras con
Efectivo lo que representa un 71%, luego 25% prefiere pagar con una tarjeta y un 4% prefiere
solicitar credito a la hora de comprar. En el resultado anterior se infiere que el uso de efectivo antes
que la tarjeta de crédito en las compras del consumidor también pone de manifiesto la situacién
econdmica que vive, asi como las condiciones del mercadito suponiendo que no posee sistemas de
pago modernos. En el Distrito Central aproximadamente 258,490 personas perciben un ingreso per

capita de L6,362 lempiras segun el INE.
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Fuente: Elaboracion propia.
Figura 11. Ubicacion

En la figura 11 se puede apreciar que el 52% de los encuestados considera buena la ubicacién
del mercadito, no obstante, un 23% no le parece la zona de ubicacion de los mercaditos. El 23% de
consumidores que manifestaron descontento en la ubicacion del mercadito, estan relacionados con
la respuesta a la pregunta No. 12 donde los consumidores que contestaron que no asistian
mercadito, argumentaron entre sus razones el tema de la ubicacion diciendo que la poca cercania a
sus hogares de un mercadito les obligaba a descartarlo en sus compras, otros dijeron que el

mercadito no se encontraba en sus rutas de viaje.

PREGUNTA FINAL DE ENCUESTA

Para la pregunta No. 12 de la encuesta practicada a 84 personas con residencia en
Tegucigalpa, un total de 30 personas que en porcentaje es equivalente a un 35%, contestdé que no

frecuenta un mercadito, entre las razones que exponen en general en su respuesta se encuentran:
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mayor preferencia en las compras enlos supermercados influenciado por la variedad de productos,
comodidad, calidad, cercania a su zona de habitacién, precios mas comodos y uso de medios de

pago como tarjetas de crédito y débito.
4.2 ESTUDIO FINANCIERO

El andlisis del presente estudio financiero radica en determinar la factibilidad de cambiar el
modelo de negocio de un mercadito a franquicia de tienda de conveniencia en Tegucigalpa. Por lo
anterior se realizara el andlisis de rentabilidad tomando en cuenta una serie de supuestos que
contribuyen a construir el modelo, lo cuales se describiran méas adelante, ademas se haré uso de
los diferentes criterios de decision financiera para evaluar la conveniencia del cambio de modelo

de negocio y si es rentable o no.

Cabe sefalar que se utilizardn los resultados de un mercadito localizado en Colonia Altos del
Trapiche asi como los resultados de algunas preguntas de encuesta realizadas a los consumidores.

Con el estudio se espera evidenciarlas ganancias que generaria asociarse con la franquicia.
4.3 SUPUESTOS DEL MODELO

Tabla 12. Supuestos del modelo de negocio de tienda de conveniencia

Supuestos del Modelo
% Margen Actual 20%
Numero de dias de capital de trabajo 15
%lInflacién anual 4.09%
%Crecimiento en ventas Proyecto 2%
%Crecimiento de los gastos 2%
Tasa de Impuesto 25%
Costo Sistema 80.00
Tipo de Cambio 24.59
Publicidad 100
Gastos de Tramites y permisos 50
Energia Electrica 2,000.0
Depreciacién 1,666.7

Fuente: Elaboracién propia.

Como se aprecia en la tabla No.12 se utilizaron una serie de supuestos para la construccion

del modelo de cambio de negocio. Entre ellos tenemos el margen de utilidad proporcionado por los
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duefios de mercaditos en Tegucigalpa que ensu totalidad dijeron tener un 20% de ganancias, luego
para el capital de trabajo se utilizaron quince dias sustentado este en la frecuencia de visitas que
realizan los proveedores a los mercaditos las cuales son realizadas una vez a la semana y determino

como capital de trabajo quince dias para cubrir el pago de proveedores de dos semanas.

Se tomo el dato del dltimo porcentaje de inflacion publicado a febrero del 2019 por el Banco
Central de Honduras que corresponde a un 4.09%, inferior en 0.7 puntos porcentuales a la publicada
a finales del 2018 de 4.77%. En base al resultado de la inflacion se estim6 un crecimiento para las
ventas del proyecto y de los gastos en un 2%, que equivale a la mitad del porcentaje de la inflacion,

no se tomo6 un dato mayor a manera de poder castigar el modelo.

Para el analisis se utiliz6 la tasa del impuesto sobre la renta equivalente al 25% legalmente
establecida por el Servicio de Administracion de Rentas, también se utilizd la cotizacion del precio
del dolar al 14 de marzo del 2019 de L. 24.59 por ddlar, el cual se utilizara para calcular los
diferentes costos de los cuales se tienen el gasto de publicidad, el mantenimiento del sistema y los
gastos por permiso de operacion. Para el gasto por el pago del servicio de energia se consideré un
incremento de L2,000 mensuales debido a la instalacion de camaras de refrigeracion mas grandes

para el negocio.
4.3.2 INVERSION

Tabla 13. Capital de trabajo

Capital de Trabajo -33,077.09
Inversion Activo Fijo -100,000.00
Pago de Fee Inicial -49,000.00
Inversion Total -182,077.09

Fuente: Elaboracion propia.

Con el objetivo de poner en marcha el proyecto para el cambio de modelo de negocio de un
mercadito a franquicia de tienda conveniencia se determind realizar las siguientes inversiones:
inversion en activo fijo relacionada con el sistema de informacion de la Franquicia la cual totalizé
L. 100, 000.00. Ademas, para el pago del Fee inicial el cual representa el capital minimo que
requiere la franquicia para suscribir el contrato de operacion ascendié a L. 49,000.00 el capital de

trabajo totalizd L 33,077.09 este calculé se realizd en base a la periodicidad de visita de los

46



proveedores y que el negocio pueda contar con un capital de trabajo para quince dias en el pago a

proveedores. Por lo anterior la inversion inicial de modelo fue de L182,077.09.

4.3.3 VENTAS Y PROYECCIONES

Tabla 14. Ticket promedio

Rango Frecuencia _% » Media \/_en_tas
de compras | Participacion diarias

500-1000 1 2% 750.00 12.10

100-150 20 32% 125.00 40.32

150-200 18 29% 175.00 50.81

20-50 2 3% 35.00 1.13

50-100 19 31% 75.00 22.98

Mas de 200 1 2% 350.00 5.65

Mas de 500 1 2% 500.00 8.06

62 100% 141.05

Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 15. Frecuenciade visitas

Tiempo Frecuencia Parti((:)?pacién F';g:::g;: a Visita
1vezal mes 8 13% 1.00 0.13
Diariamente 5 8% 30.00 242
Dos veces al afio 1 2% 0.01 0.00
En ocasiones 1 2% 0.01 0.00
Més de dos veces a la semana 17 27% 12.00 3.29
Quincenalmente 8 13% 2.00 0.26
Una veza la semana 22 35% 4.00 1.42
62 7.52

Fuente: Elaboracion propia.
Para obtener el estimado de ingresos por ventas se utilizaron las ventas diarias del modelo de

negocio conforme los datos proporcionados por la muestra de consumidores encuestados (ver tabla
No.14) donde el ticket promedio de ventas diarias por los mercaditos ascendié a L 141.05 previo

célculo realizado, donde se obtuvo la media del rango de las compras de los consumidores, el
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resultado fue multiplicado por su porcentaje de participacion en la frecuencia de compras diarias
de los clientes de mercaditos. Seguidamente se procedio al calculo de las frecuencias de visitas de
los consumidores de los mercaditos el cual ascendid a 7.52 visitas diarias segun se aprecia en la
tabla No.5.

Tabla 16. Proyeccién de ventas

Datos Actual Proyectada
Venta Actual 1060 1060
Poblacién actual A.T 3200 3200
% Captura 13% 15%
Venta 441,028 507,182.05
Incremento Mensual 66,154.18
Incremento Diario 2,205
Capital de Trabajo

Incremental 33,077.09

Fuente: Elaboracion propia.

Posteriormente se procedio al calculo de las ventas actuales del mercadito considerando las
ventas diarias y las frecuencias de visitas de los consumidores, datos previamente calculados en la
tabla No.14 y 15. Posteriormente para la venta mensual del mercadito se considero la poblacion de
la Colonia Altos del Trapiche donde se entrevistd al propietario del mercadito. Se estimd un
porcentaje de captura de la poblacion que asiste a comprar al mercadito en un 13% para el primer
afio, que dio como resultado una venta mensual de L.441,028.00 seguidamente se proyecté una
venta mensual con un nuevo porcentaje de captura de 15% el cual produjo una venta proyectada de
L 507,182.05.

4.3.4 FLUJO DE CAJA

El proyecto se estim6 para un periodo de cinco afios donde se puede apreciar que con el
cambio de modelo de negocio de mercadito a franquicia de tienda de conveniencia, se generan

flujos positivos v se tiene la suficiente capacidad de poder enfrentar sus obligaciones.

48



Tablal7. Flujo de efectivo

Ao 0 1 2 3 4 5

Flujo de Efectivo -182,077.09 55,195.51 56,199.42 57,223.41 58,267.87 59,333.23

Flujo de Efectivo Acumulado -182,077.09 | -126,881.58 -70,682.17 -13,458.76 44,809.11 104,142.34

Fuente: Elaboracién propia.

Este modelo de negocio muestra en el flujo de efectivo acumulado que la inversion de (L.
182,077.09) es recuperada a inicios del afio tres, el proyecto es rentable y conveniente si el
propietario del negocio toma la decision de realizar este cambio de modelo de negocio.

4.3.5 TASA INTERNA DE RETORNO

Con el estudio financiero se evidencido que los flujos de efectivo estimados dan como
resultado una Tasa Interna de Retorno de 17% lo cual nos indica que el cambio de modelo de
negocio de mercadito a franquicia de tienda de conveniencia en Colonia Altos del Trapiche es
factible debido que el costo de capital requerido que otorga el sistema financiero a la financiacion
de proyectos es menor al resultado de la TIR.

4.3.6 VALOR PRESENTE NETO

Dada la inversién inicial del modelo de L 182,077.09 elcual es el capital necesario para poner
en marcha el negocio y estéa constituido por la inversién en activo fijo que asciende a L100,000.00
un pago fee inicial de operacion de L49,000 y un capital de trabajo de L 33,077.09 el valor presente
neto resultd en L. 23,434.00 valor que el propietario del mercadito obtendra al asociarse a una

franquicia de tienda de conveniencia, por los resultados se puede concluir que el proyecto esviable.
4.3.7 PERIODO DE RECUPERACION

La inversion realizada para llevar a cabo el cambio de modelo de negocio de mercadito a
tienda de conveniencia, se recuperara en un periodo de 3 afios y 2 meses, lo que indica que su
recuperacion es antes de la finalizacion del proyecto en el afio 5.
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4.3.8 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Con el prop6sito de identificar la sensibilidad financiera con el cambio de modelo de negocio,
se realizaron dos escenarios, uno de disminucion del porcentaje de captura de la poblacion
localizada en la Colonia Altos del Trapiche en Tegucigalpa y otro de aumento en la poblacion de

consumo de la franquicia.

Parael escenario pesimista, se realizd una reduccion del porcentaje de captura de 15% a 11%
lo que representa un4% de disminucién para la proyeccion ventas, se obtuvo que los flujos de
efectivo acumulados del proyecto durante los 5 afios de duracion del proyecto son negativos lo que
indica que es un periodo de recuperacion de la inversion lento, con una TIR negativa de -11% y un
VPN negativo de —L.86,351, ademas se obtuvo que la inversion inicial del proyecto se recuperaria
en un periodo de 7.21 afios el cual es un plazo mayor a la durabilidad del proyecto.

En un escenario optimista, al incrementar el porcentaje de captura de la poblacion en un 2%
las ventas reflejan un aumento y por ende el flujo efectivo acumulado se mantuvo positivo a partir
del tercer afio, sumado a una TIR positiva de 28%, superior en 1lpuntos porcentuales a la del
escenario original del proyecto de estudio de 17%, el VPN fue de L78,327.00indicandonos los
resultados anteriores el grado de sensibilidad del cambio de modelo de negocio al manipular el
porcentaje de captura de la poblacion.
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CAPITULO V. APLICABILIDAD

5.1 TITULO DE LA PROPUESTA

Cambio de modelo de negocio de un mercadito a una franquicia de tienda de conveniencia.

5.2 ESTRATEGIA DE NEGOCIO

5.2.1 Visién

Para el afio 2019 cambiar el modelo de negocio de mercadito a franquicia de tienda de
conveniencia en la zona de Altos del Trapiche en la ciudad de Tegucigalpa, ofreciendo calidad en
los productos, rapidez en el servicio, asi como una excelente atencion al cliente que satisfaga las

necesidades de los consumidores.
5.2.2 Misién

Somos una franquicia de tienda de conveniencia comprometida con la calidad de nuestros
productos y servicios. Contamos con una cadena de comercializacion adecuada debido a que
poseemos una marca reconocida en el mercado. Nuestro propdésito es mantener siempre todos los

abarrotes de primera necesidad.
5.3 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

A continuacion, se presentan los objetivos estratégicos del cambio de modelo de negocio,

desde diferentes perspectivas: financieras, consumidor y aprendizaje y crecimiento.

Tabla 18. Objetivos estratégicos

* Incrementaren un minimo de 2% las ventas durante un periodo de 5afios del
proyecto.

Perspectivafinanciera N

* Aumentarelmargen de rentabilidad en un 15% anual.

» Conservarlaliquidezcon elnuevo modelo de negocio.
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« Posicionara lafranquicia de tienda de conveniencia como un establecimiento
donde los clientes sesientan comodos y seguros.

» Proporcionar a los clientes un trato adecuado para poder tener el contacto de

Perpectiva el cliente todosy brindarles unseguimiento.

« Posicionarnos en los consumidores de tal manera que ellos elijan la franquicia

de tienda de convenienciaa lahora comprar.

e Recibir capacitaciones para el manejo del negocio sobre el poder de

negociacién con proveedores.
Perspectivade
e Generar valoragregado atraves de la marca mediante su apoyo permanentea
aprendizaje y
nivel comercial, de operacionesy mercadeo.
crecimiento
e Con la implementacion del nuevo modelo de negocio se experimentaria un

mayor crecimiento en las ventas.

Fuente: Elaboracion propia.

5.4 VENTAJA COMPETITIVA

Ahora se muestran las cinco fuerzas competitivas de la teoria de la competitividad expuesta
por el Doctor Michael Porter. En el presente capitulo se explican en el ambito de la asociacion
estrategica del mercadito con la franquicia de tienda de conveniencia, las cuales nos permitiran
diagnosticar las principales amenazas y fuerzas competitivas con el cambio de modelo de
negocio. Se le otorgarad a cada fuerza competitiva un nivel de amenaza desde un grado bajo hasta

un grado alto.
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Competidores potenciales

La amenaza de nuevos
competidores es media debido
que otros mercaditos podrian
imitar el modelo de negocio.

La amenaza de competidores

(2

La amenaza de rivalidad entre
competidores es baja debido que
es un nuevo modelo negocio en
una zona residencial.

Proweedores Compradores

El poder de negociacion de los
proveedores es baja debido a la
capacitaciones que otorga la
franquicia sobre el poder
negociacion.

El poder de negociacion de los
consumidores es baja debido que
existe diferenciacion de los
productos por la calidad de los
mismos.

Sustitutos

La amenaza de los productos
sustitutos es media y puede
afectar las utillidades.

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 12. Ventaja competitiva
5.5 ALCANCE DEL PROYECTO

Este proyecto contempla el cambio de modelo de negocio de un mercadito a franquicia de
tienda de conveniencia en la residencial Altos del Trapiche en Tegucigalpa, en un periodo de tres
meses con una inversion total de ciento ochenta y dos mil setenta y siete lempiras exactos (L.
182,077.09). Dentro de los tres meses de preparacion para que el proyecto comience, se espera que
el establecimiento cuente con los productos necesarios, rétulo de la marca franquiciadora,
capacitaciones para el propietario del mercadito para la negociacion con proveedores y servicio al
cliente, marcaje de precio en gondolas, sistema de informacion listo para la facturacion. El proyecto
contempla un capital de trabajo de quince dias ya que los proveedores realizan las visitas una vez
a la semana por esta razén se tomd en cuenta quince dias ya que el mercadito ya cuenta con la

aceptacion, ubicacion lo que se contempla esel nuevo modelo de negocio de mercadito a franquicia
de tienda de conveniencia.
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5.6 PLAN DE GESTION DE COSTOS

El plan de Gestion de costos de este proyecto de cambio de modelo de mercadito a franquicia

de tienda de conveniencia incluye los gastos del proyecto que a continuacion se detallan:

Tabla 19. Gestion de costos

Costo del Costos
Actividad Proyecto Operativos Total
Publicidad 29,506.00
Mantenimiento del Sistema de
Informacion 23,605.00
Energia Eléctrica 24,000.00
Gastos por permisos de operacion 14,730.00
Capital de Trabajo 33,077.09
Inversion en activo fijo 100,000.00
Fee inicial 49,000.00
Costo Total 182,077.09 91,843.00 273,920.00

Fuente: Elaboracion propia.

5.7 PLAN DE GESTION DE TIEMPO DEL PROYECTO

Este proyecto con el cambio de modelo de negocio de mercadito a franquicia de tienda de
conveniencia el cual estara ubicado en la residencial Altos del Trapiche estima su apertura en el
mes septiembre de 2019 ya con sus acabados internos, instalacion de gondolas para los productos
de abarrotes y snacks, camaras de refrigeracion para mejor presentacion de las bebidas, instalacién
del sistema de informacion. La duracion de esta etapa sera de tres meses y el propietario recibird
charlas de negociacion con proveedores, plan de mercadeo, promocionales de la marca de
franquicia de tienda de conveniencia. Después de estos tres meses se dara la reinauguracion del

mercadito ahora con el modelo de franquicia de tienda de conveniencia.
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5.8 NECESIDADES DE CAPACITACION

Con el cambio de modelo de negocio la nueva franquicia de tienda de conveniencia recibira
constantemente diversas capacitaciones sobre marketing, canales de comercializacién y aspectos
financieros y legales generando de esta forma un mayor valor agregado al negocio por la
consolidacion de los diversos conocimientos al suscribir un contrato de operacién con una

franquicia.
5.9 IDENTIFICACION DE RIESGOS

Se identificd un escenario de riesgo en el analisis de sensibilidad del escenario pesimista.
Ademas, segun informacion proporcionada por el franquiciador es necesario que el duefio del
mercadito posea experiencia en ventas llevar un control de sus inventarios y una adecuada rotacion
de los mismos. Saber realizar Estados de resultados sencillos para llevar un control de los gastos y

las utilidades generadas por las ventas que realiza en el negocio.
5.9.1 MATRIZ FODA

En el andlisis de la matriz foda las principales amenazas se relacionan con los productos

sustitutos, asi como, con los nuevos competidores en el mismo rubro.
5.9.1.2 DEBILIDADES

a) Falta de conocimiento de los consumidores habituales de mercadito sobre la franquicia de tienda

de conveniencia Yy los productos y servicios que ofrece.

b) El mercadito es inexperto debido que es la primera vez que se asocia a una franquicia.
c) Dar a conocer su nuevo modelo de negocio.

d) Incertidumbre en la rentabilidad financiera hasta que comience a operar.

5.9.1.3 OPORTUNIDADES
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a) Aumento de las ventas de nuevos productos y servicios.

b) La colonia Altos del Trapiche incrementa su actividad comercial con nuevo modelo de negocio
unico hasta el momento en la zona.

c) El rubro de franquicias en el pais es un mercado consolidado y estable.

d) Posibilidad de incrementar el nimero de asociaciones de franquicias de tiendas de conveniencia

con el modelo de negocio de un mercadito.
5.9.1.4 FORTALEZAS

a) Modelo de negocio innovador al cambiar el modelo de negocio de un mercadito a una franquicia

de tienda de conveniencia.

b) Conocimientos en estrategias de comercializacion y sistemas que fortalecen el nuevo modelo de

negocio.

c) Bajo requerimiento de personal.

d) Disponibilidad de productos y proveedores.

c) Estandares de calidad en atencién al cliente es uno de los atributos de la marca.

5.9.1.5 AMENAZAS

a) Existencia de productos sustitutos.

b) Nuevos competidores que imitan el cambio de modelo de negocio de mercadito a franquicia de

tienda de conveniencia en la colonia.
¢) Poco reconocimiento y posicionamiento de la marca en la localidad.

d) Variabilidad en factores econdmicos, sociales y politicos.
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES

Este modelo de negocio esconveniente para el propietario del mercadito ya que susituacién
actual le permite un margen de utilidad en sus ventas de un 20%, con el nuevo modelo de
negocio de franquicia de tienda de conveniencia experimentaria un incremento adicional
del 15% enelvolumen de ventas, con la oportunidad de crecimiento del negocio y el retorno
de la inversion en 3.24 afios.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, la edad mas representativa entre en el nimero
de consumidores encuestados es de 26 a 30 afios, segun la ultima encuesta de hogares de
propésitos multiples las personas que se encuentra en un rango de 25 a 29 afios constituyen
la segunda categoria més importante de la poblacion ocupada en la PEA, lo que nos indica
que a medida que incremente la PEA incrementara el nimero de consumidores.

El capital de trabajo del negocio es importante para la realizacion de este proyecto debido
a gue con este se financiara el pago a proveedores durante quince dias, los proveedores
realizan visitas semanalmente y se tiene que realizar el pago para el cumplimie nto de sus
obligaciones por la compra de los productos para el establecimiento. EI minimo de capital
de trabajo que se estimd requerido es de L. 33,077.09.

Para la adhesion de un contrato a una franquicia de tienda de conveniencia es necesario el
primer pago valorado para este proyecto en L. 49,000.00, el propietario del mercadito
cuenta con la suficiente capacidad econdémica para el pago del fee inicial, este pago también
trae consigo el apoyo a nivel comercial para la sostenibilidad del negocio enfocados en el
incremento de sus ventas.

Segun el resultado de las entrevistas realizadas al experto en franquicias de tienda de
conveniencia, propietarios de mercaditos se logré identificar que el modelo de negocio
puede ser adaptado a los mercaditos debido a que sus propietarios estan dispuestos a
cambiar su modelo de negocio actual y cuentan con la suficiente experiencia en ventas.
Conforme a las encuestas realizadas, el 74% de los consumidores manifestaron realizar

compras en mercaditos, teniendo como mayor porcentaje de consumo las bebidas, comidas
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y snacks, lo cual hace adaptable el cambio del modelo de negocio, ya que estos productos
son los principales bienes de consumo en las franquicias.

Una proporciéon de los consumidores respondid a la encuesta que sus preferencias de
compra estan en el encontrar comidas, bebidas, snack y servicios bancarios como un
RapiBac o Tigo Money. Otro porcentaje prefiere comprar en supermercados por los medios
de pago que ofrece. Por lo anterior, una opcién segun los resultados de esta encuesta podria
ser poner a la disposicion de los consumidores una tarjeta recargable para sus compras en
la tienda de conveniencia para los que no manejan efectivo e instalar POS para las compras
de los clientes y no dejar ir esa proporcion de consumidores.

La ubicacion esimportante ala hora de decision de compra de los consumidores, asi mismo
el precio la calidad y la atencion al cliente, el 45% de los encuestados contesté que esta
satisfecho con la atencién brindada en el mercadito, un 27% respondio estar insatisfecho lo
que nos muestra que el cambio modelo de negocio propuesto puede traer la satisfaccion a
los clientes del mercadito ya que las franquicias de tienda de conveniencia tienen estandares
de servicio de calidad.

Después de evaluar el modelo de negocio para determinar si le conviene 0 no a un
propietario de mercadito cambiar su modelo de negocio a una franquicia de tienda de
conveniencia se obtuvieron resultados en base a su poblacion y la zona donde estan
ubicados. Luego, con el precio de ticket promedio y la frecuencia de visita de los
consumidores se obtuvo el volumen de ventas diario del mercadito asi como el porcentaje
de captura de la poblacion del 13%, con ventas incrementales del 2% después de deducir
sus gastos, los cuales generaron flujos positivos y rentables para el negocio.

La hipotesis de este proyecto es aceptada tomando en consideracion que los resultados del
modelo de negocio muestran utilidad positiva, sus flujos cubren la inversion y ambos son
favorables en los 5 afios proyectados por lo que se considera rentable y conveniente para el
propietario del mercadito.

Los costos y gastos de este proyecto tienen al igual que las ventas proyectadas un
incremento del 2% anual, partiendo de L. 111, 843.00 para el primer afio incluyendo la
depreciacion y los gastos de operacion amedida transcurre el tiempo del proyecto sus gastos

se van adaptando mas y sus ventas logran que los flujos de efectivo se vuelvan positivos.
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Este modelo financiero muestra que el mercadito alcanza una mayor rentabilidad financiera
al cambiar su modelo de negocio dando como resultado una TIR de 17% al quinto afio, la
inversion es recuperada al tercer afio, su PVNes de L. 23,434 y un PIR de 3.24 afios lo

cual refleja factibilidad de la inversion.
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ANEXOS

ANEXO 1: ENTREVISTA AL FRANQUICIADO

Fecha: / /

A continuacion, encontrard una serie de preguntas destinadas a conocer su opinion sobre

Proyecto de Graduacion de la Maestria en Finanzas. Mediante esto queremos conocer lo que piensa

la gente como usted sobre esta tematica.

1.
2.

© © N o O

¢, Cuanto tiempo lleva trabajando con su modelo de negocio?

¢Porqué le gusta su negocio actual?

¢Si usted tuviera la oportunidad de cambiar su modelo de negocio actual por un modelo de
tienda de conveniencia lo haria? Si? no? porque?

¢ Lo han contactado de otras franquicias de tiendas de conveniencia?

¢ De la oferta actual de franquicias en el mercado cual cree usted que es mas atractiva?
¢ Como son las ventas en su formato de negocio?

¢ Qué categorias de los productos con los que cuenta en su negocio se le vende méas?

¢ Qué tanto es el costo de sus productos?

¢ Compra directamente desde su negocio o visita algin mercado para las compras?

. ¢Queé gastos carga usted a su negocio?
11.
12.
13.
14.
15.

¢ Se paga un sueldo de los ingresos percibidos en el negocio?

¢Paga impuesto sobre la venta, impuesto sobre la renta, permiso de operacion?
¢ Qué espera usted de una franquicia con el modelo de tiendas de conveniencia?
¢ Cudles son sus expectativas con el modelo de tiendas de conveniencia?

¢ Qué puede mejorar de su negocio?.
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ANEXO 2: ENTREVISTA AL EXPERTO FRANQUICIADOR

Franquicia A
1. ¢Enque consiste el modelo de negocio de tiendas de conveniencia?

El modelo de franquicia consiste en ceder la licencia de uso de marca un tercero para que
este lo pueda operar a través de una tienda, siguiendo los lineamientos, negociaciones, modelos

financieros, estrategias comerciales y de mercado ya establecidos por la marca.
2. ¢Porqué se recurrié a una franquicia como método de expansion?

Con el objetivo de crecer a nivel de ventas, ubicaciones y reducir la operacion propia, se optd
por el modelo de franquicia. De esta manera, el propietario de la marca y el inversionista o
emprendedor de negocios comparten riesgos, inversion y utilidad. Manteniendo una relacion de
ganar-ganar para la rentabilidad y el éxito de ambas partes.

3. ¢Cuales son los pasos para aplicar a una franquicia?

Para iniciar el proceso de seleccion de franquiciado, primero se debe llenar un formulario en
el cual hace la funcion de filtro para conocer si opta 0 no para la franquicia. Si puede ser un posible

candidato para la franquicia.
4. ¢(Esnecesaria la experiencia previa en el sector para abrir una franquicia?

Es necesario tener experiencia en ventas, experiencia en estados de resultados sencillos. El
conocimiento de mercadeo, comercial, financiero y legal es lo que brinda la franquicia como valor
agregado y que viene a complementar lo mucho o poco que conoce el nuevo operador de una

franquicia.
5. ¢Cual es el capital minimo para suscribir un contrato en una tienda conveniencia?

Existe un initial y royalty fee ya definidos por la franquicia. En cuanto a los montos de
inversion o capital minimo varia dependiendo del estado en que se encuentra el local donde se

desea abrir la tienda.
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6. ¢Qué requisitos y que perfil hay que cumplir para pertenecer a una franquicia de tiendas de

conveniencia?
Los principales requisitos que debe cumplir un potencial franquiciado son los siguientes:

e Experiencia en ventas

e Contar con una posible ubicacion para la apertura de la tienda

e Contar con capital de trabajo

e Cumplir con todos los lineamientos establecidos por la marca

e Estar constituido como comerciante individual o sociedad mercantil
e No tener demandas en cursos

e Cumplir con el “duediligence” establecido por la marca

7. ¢Cual es la inversién necesaria para pertenecer a la marca?

En cuanto a los montos de inversion o capital minimo varia dependiendo del estado en que
se encuentra el local donde se desea abrir la tienda y el tipo de negociacion que se logre

concretar.

8. ¢Qué tipo de cobro realizan a los franquiciados? Valor del contrato y tiempo estipulado u

otros cobros.

Existe un initial y royalty fee ya definidos por la franquicia. El initial fee es un monto que se
le paga a la franquicia por otorgar el uso de licencia de marca. Este es un pago Unico. El royalty
fee es un porcentaje que se cobra sobre el total de las ventas sin impuesto durante la vigencia del

contrato. Los plazos pueden variar de 5 a 10 afios.
9. ¢Qué apoyo brindan a los franquiciados de la marca?

Desde que un franquiciado potencial nos busca, se le asesora sobre la ubicacién que nos
propone Y si esta cumple con los requisitos de la marca a nivel de trafico vehicular, exposicidn,
acceso, entre otros. También se le brinda un plan de negocios a través de un modelo financiero
donde se proyectan las ventas y se evalla la rentabilidad del sitio para llevar a cabo el proyecto. La
marca también brinda apoyo permanente a nivel comercial, de operaciones y de mercadeo, con el

objetivo de alcanzar las ventas establecidas como meta.
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10. ¢Cree usted que el modelo de franquicia de tiendas de conveniencia se pueda adoptar a un

mercadito?

Si creo que la franquicia se puede adaptar a un mercadito por las siguientes razones:

e El mercadito ya cuenta con una buena aceptacion y ubicacion

e La franquicia vendria a complementar con su conocimiento estrategias de
mercadeo y comerciales que podrian incrementar significativamente las ventas del
sitio.

e Es una buena oportunidad para posicionar la marca en zonas residenciales,
generando un valor agregado para el propietario del mercadito y los residentes de

la colonia.

11. ;Como se podria adoptar a ellos?

Se podria proponer un modelo de negocios que busque una mayor rentabilidad de su a su
negocio. Mediante el incremento en ventas, optimizacion de los recursos, poder de negociacion con

proveedores y otras buenas practicas establecidas por la marca.
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ANEXO 3: ENCUESTA AL CONSUMIDOR
Fecha: / /

Somos estudiantes de la maestria en Finanzas de la Universidad Tecnologica
Centroamericana y actualmente como parte del proyecto de graduacion estamos realizando una
investigacion para conocer sobre la conveniencia de cambiar el modelo de negocio de mercadito a

una franquicia de tienda de conveniencia.
¢ COMPRA FRECUENTEMENTE EN MERCADITOS?

Si su respuesta fue no, argumente porque Y le agradecemos por su tiempo: Sl [ NO[I

Si su respuesta fue Sl puede continuar respondiendo la encuesta.
Edad: 20-25 [ 26-30: U 31-40: 00 41-45: 00 46-50: O
Género: F L MmO

Estado Civil: Soltero [ Casadol] Otro L1 Cual?

Ocupacion: Estudiante & Trabajador & Otro & Cual?

1. ¢Habitualmente frecuenta mercaditos en las zonas de Tegucigalpa?

SI & NOL Cual

2. Priorice del 1 al 5 siendo 1 el mas importante, ¢Que le gustaria encontrar un mercadito?

Comidas

Café
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Bebidas

Snack

RapiBac

Tigo Money

Otro ¢ Cual?

3. Priorice del 1 al 5 siendo 1 el mas importante, los aspectos que tiene presente al momento

de elegir un mercadito?

Precio

Atencion al Cliente

Comodidad del lugar

Nombre del

establecimiento

Presentacion del personal

Calidad

Otro ¢ Cual?

4. ¢Cudles son los aspectos que principalmente influyen en su decision de compra?

Calidad O

Precio [
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Ubicacién O
Servicio al momento de compra [

Otro ¢ Cual?

5. ¢Qué productos consume cuando frecuenta un mercadito?

Comida [
Enlatados
Bebidas
Snacks
Otro (Cual?

6. ¢Con que frecuencia asiste a un mercadito?

Diariamente o

Mas de una vez al dia cuantas veces [l
Una vez a la semana U

Mas de 2 vecesa la semana [
Quincenalmente U

1 vez al mes |

7. Qué dias frecuenta un mercadito?

Lunes] Miércoles 1 Viernes [J Domingo [

Martes & Jueves [  Sabado ™
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8. ¢Como considera el servicio brindado por los mercaditos?
Bueno LJ Malo [l Regular [l

9. ¢Cuanto gasta frecuentemente cuando visita a un mercadito?
L 20-50 L 50-100 L 100-150 [J L150-200 [

10. ¢Con que medio de pago hace efectivo su gasto en el mercadito?
Efectivo [0 Crédito O TarjetaC

11. ;Considera que la mayoria de los mercaditos esta bien ubicados en la zona donde se
encuentran?
SI 1 NO O Porque --------=-=-=-=-------

La encuesta ha terminado.

Muchas gracias por su colaboracion.
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ANEXO 4: MODELO DE NEGOCIO

Nes 1 2 3 4 5 b 1 8 of 10| U 12l |Af2  |ARe3  |Afiod  |Afd
\entas AL008) JAL008| A4L08| ML028| MAL028| AALOB| MLOZ8| 44L008| AALOB| A4L008| 4AL008| M4L08| 520034| 53BI8L| 5506145| 5616268| 57285%3
Margen Bruto 20% 88,206 88206 83206 88,206| 88.206( 88206 88,206| 88.206( 88206 83206| 88.206( 88206 | L1058467| 1079636| L1101229| 1123254 L145719
Ventas 507182 507182| S07182( SO7A82| S07182| S07182| SO7A82| 507182| S07.62| SvAG2| S07i82| S07182| 606185 607908| 6332066 6458708| 6567882
Margen 20% 101,436 | 101,436 | 101,436 | 101,436 | 101436 | 101,436 | 101,436 | 101436 | 101436 | 101,436 | 101436 | 101436 | 1207237| 12415682| 1266413| 129742 1317576
Castos

Publicidad 25| 25| 24| 25| 245 24| 2| 25| 25| 25| 45| 25| M| N9 0| AM| 3
Mantenimiento de Sistena

de Informacidn 1964) 194 %4 L94| 194) L%4| L9064 19| L%4| L1964 1964) 194  2B%8| 40|  u0| mM| Bl
Energia Electrica 20000 200{ 2000{ 2000( 2000 2000{ 2000{ 2000] 2000{ 2000{ 200| 20| 24000|  AM0| AUI0| B BB
(Gastos por permisos de

operacion 128 128 128 128 128) 128 128 128| 128 128 128] 128] W70 L5 B3| BEY| B
Depreciacion 1667) 1667 Lg6T| LGGT| 1667) L867| L6GT| 1667) L867| L6T| 1667) 1867)  20000{  2000|  000{  000{ 2000
Total Costos 0303] 933 933 9303| 933] 93| 93| 9303| 933| 93| 93| 933| UL7G| U3| LS| LT3 193
UILIDAD ANTES DE

INTERESESEIMPUESTOS | 3918( 3018| 30i8| 3918 3%18| 38| 398| 398 39i8| 38| 3918 398 4n02| 48| 479  SLl4| 5256
Impuestos A gmd| 94| 04| 94| goA2| 94| W942| 9942| 9T9A2| OMOA2| 91942| LLTROL| 1208807 124983 127843| 1313400
UILIDADNETA 208 298| 20| 298| 298| 20| 20| 298| 298| 20| 298| 298| B/A| BB M| BI|

ANEXO 5: PROYECCION DE VENTAS

Datos Actual Proyectada
Venta Actual 1060 1060
Poblacion actual A.T 3200 3200
% Captura 13% 15%
Venta 441,028 507,182.05
Incremento Mensual 66,154.18
Incremento Diario 2,205
Capital de Trabajo

Incremental 33,077.09
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ANEXO 6: PORCENTAJE DE CAPTURA DE LA POBLACION

Frecuencia | Frecuencia
Personas diaria por hora
416.00 13.87 0.92

ANEXO 7: TABLA DE DEPRECIACION

Depreciacion Depreciacion
Afo anual acumulada
1 20,000.0 20,000.0
2 20,000.0 40,000.0
3 20,000.0 60,000.0
4 20,000.0 80,000.0
5 20,000.0 100,000.0
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ANEXO 8: APROBACION ASESORA METODOLOGICAY
TEMATICA

10663 PROYECTO DE GRADUACION TGU | 2019: Notas Finales

o Dra. CASTRO VALLE CLAUDIA MARIA MARIA . - claudia.castro@unitec.edu <do-not-reply@blackboard.com>
lun 174, 14:59

Buen dia,

3? Responder a todos | v

Ya estén las notas finales subidas al portal. Recuerden que los 100 puntos asignados representan solamente el 57% de la nota final del curso. 3% corresponde a la nota obtenida en el curso

ALFIN, y 40% corresponde a la evaluacion que hara la terna.

Por favor revisar los comentarios hechos al documento final e incorporarlos al informe antes de entregar la version para la terna en la Facultad.
Exitos en su proxima defensa.

Un saludo.

-— Mensaje reenviado —

De: "Milena Velasquez”™ <milena.velasquez@tiendaspronto.com:

Para: "Cinthia Martinez™ <cinthia.martinez@uno-terra.com>

Cc: "cinthiamartinezvalle@yahoo.com” <cinthiamartinezvalle@yahoo.com>
Enviado: vie., 5 de abr. de 2019 a la(s) 3:43 p. m.

Asunto: RE: Informe final

VoBo.

De: Cinthia Martinez <cinthia.martinez@uno-terra.com:=

Enviado el: viernes 05 de abnl de 2019 10:41

Para: 'Milena Velasquez' =milena.velasquez@tiendaspronto.com=
Asunto: RV: Informe final

Importancia: Alta

Buenos Dias
Lic. Milena

Le adjunto informe final para su V.B para defensa.
Slds,
Cinthia Martinez
Oficial Contable RRHH

504) 2236-8723 ext. 11151

””0 cinthia. martinez@uno-terra.com

Res. Las Cumbres, 1ra Ave. 3ra Calle, Blogue E

Tegucigalpa, Honduras

WWW. CONporaciongripotenra. com
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