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FRANQUICIAS REpelge

Los giros de
franquicias ma
demandados
en México

Durame mucho tiempo, fue un consejo victorioso de los abuelos decir, “dedicate a lo que
mas te guste, entonces triunfaras” Hoy el codiciado "éxito” funciona de manera un poco
diferente, no basta que al oferente de un servicio le guste lo que hace. Ademas le tiene que
gustar al consumidor, y no sélo el producto, sino como lo presentan y brindan el servicio.
Ante la globalizacién, la oferta es mas agresiva y la demanda mas exigente. La mayoria
de los consumidores ven la television y tienen acceso a listados de precios, descripciones y
catdlogos de productos mediante Internet, por lo que la exigencia por parte de la demanda,
de que los productos cumplan con ciertas caracteristicas lideres es un hecho.
El modelo de franquicia ha permitido en los ultimos afos, que los proveedores tradi-
cionales se incorporen a este mercado cambiante
y global de una manera menos agresiva que si

Descubra S‘ el negoc|0 que trae entraran directamente. Muchos empresarios que
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no hubieran sofado combatir td a ti con las

en mente es el adecuado para su grandes empresas del mundo, lo hacen por

ciudad.
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medio de la franquicia. Este modelo soluciona
parte del problema de un mundo dominado por
grandes y poblado por pequenos.
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.Izmo Unidades Informacién, informacién, informacién
Pero no todo esta resuelto, el empresario debe por su cuenta investigar lo que antes
hacia la gran corporacién, saber cuél es el tamano del mercado en el que va a participar
y cudntos serdn sus competidores. Si bien los corporativos estiman estos aspectos a
a9 niveles nacionales, se requieren estimaciones locales ya que el riesgo de la inversion
sigue cayendo sobre el franquiciatario.

La intuicion sigue siendo una de las principales caracteristicas que debe tener el
empresario, por lo que incluso los mas valientes que se aventuran sin informacion,
puede crear buenos negocios. Pero los resultados siempre seran mejores si se conocen
estadisticas y riesgos.

¢ El punto clave
AN Como bien es sabido, practicamente todos los proble-
‘-. mas econdmicos se analizan desde la perspectiva de
dos factores; la oferta y la demanda. El tamano
del mercado de un giro no es la excepcion.
Hay bienes o servicios con mucha oferta,
por lo que la demanda pareciera diluirse
y viceversa. La principal caracteristica que
el franguiciatario debe buscar €s un gran
- mercado, ya que requiere mucha gente que
pueda consumir su producto. A veces el

'- ‘. franquiciatario se preocupa demasiado
r por la competencia, siendo que ésta

resulta un problema menor con respecto
a la demanda. Puede reconocer cuantos
competidores hay en la plaza donde planea

ubicarse antes, pero ese mismo dia o al

siguiente pueden ingresar cualquier can-
: tidad de competidores sin gue el nuevo
negocio pueda interferir. En cambio, la demanda es un asunto que no
cambia tan facilmente, ni de un dia a otro. Por esto, lo mas importante
en una decisién de plaza es determinar dénde estd la mayor demanda y es
el primer punto que nos interesara.
Para ayudar al franquiciatario en su eleccién de plaza, hemos desarrollado las
tablas del presente articulo.

Esta informacion no pretende sustituir una investigacion de mercado, sino generar
una idea del asunto. Para ello se han construido dos tablas, una de oferta y otra
- — de demanda, que permiten obtener una idea tanto del tamafio el mercado y de la

g0 380 competencia. Se intuye siempre que los mejores mercados serdn aquellos donde
haya gran demanda y menor oferta, aungue esto no es regla pues existen mercados
con gran oferta muy rentables. Para consultar la tabla de oferta (competencia) visite
www.franquiciasynegocios.com.mx

|

El panorama del mercado

El mapa presentado, tiene como fin darle una idea del tamano del mercado en
distintas zonas del pais. Como puede observar, donde hay grandes ciudades como
el Distrito Federal, Estado de México, Veracruz, Nuevo Ledn, Jalisco y Baja California,
hay gran concentracién de mercado. En cuanto a la regién norte, se observa que
también existen concentraciones importantes de mercado no sélo porque la
poblacion es urbana sino porque cuenta con altos recursos econémicos.

Se aprecia también que en todos los estados hay una gran cantidad de unidades de
franquicias. Esta tendencia crece dia con dia en todos los lugares y cada uno tiene
necesidades de mercado diferentes.

Fuente: Fncuesta Nacional Ingreso Gasto de los Hogares, 2004, INEGL.
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Entorno

Oferta y demanda la ruta del éxito

Este estudio muestra todos los estados del pais, en cada uno de ellos se desagregan las
ciudades mas importantes del mismo y se estima el mercado de los giros mas demandados
por los inversionistas. Para cada una de las ciudades se estima el mercado medido en
millones de pesos mensuales. Esta cifra Unicamente se refiere al mercado familiar, no al
empresarial. Por ejemplo, en el caso de tintorerias, nos referiremos a los servicios gue
piden las personas no los hospitales, escuelas y otras empresas que podrian solicitar el
servicio.

Metodologia
Para realizar la estimacion, se llevo a cabo un
modelo de gasto familiar a partir de la

La alimentacion continua siendo el rubro en el que  Encuesta Nacional de Ingreso y Gasto de los

mas gastan los hogares mexicanos; en 2005 el

Hogares, ENIGH 2006(1).
Este sencillo modelo parte del supuesto que

29.8% del gasto familiar se dedicé a la compra de  !os habitos de consumo de una familia trad-

alimentos.

cional depende directamente de su nivel de

ingreso.
De la base de datos de dicha encuesta,
se obtiene la proporcion del consumo que se
hace en establecimientos especializados y franquicias, ya que la otra parte del consumo
se realiza entre particulares, autoservicios u otros que no necesariamente son estable-
cimientos franquiciados, este nimero sirve para calibrar el valor del mercado en franquicia.

Para conocer la oferta se considero a las franquicias lideres con presencia nacional y con
mas de 3 unidades franquiciadas. Se contabilizaron por cada ciudad a partir de paginas
web y seccion amarilla. Aun asl, este dato puede no contemplar parte de la oferta ya
gue se considera como un indicador relativo mas que una estadistica sobre el numero de
franquicias.

Manual de uso

Para usar la tabla se debe buscar el cruce de ciudad y giro de interes, los giros pueden ser
varios, una franquicia puede ofrecer alimentos y ademas servicios de salud; todos los giros
en los que participe la empresa se deberan incluir mediante la suma de los porcentajes de
las columnas.

Nuestro panorama le ofrece una vision optimista y una pesimista. Para la primera, simple-
mente utilice el dato del cruce, para una vision pesimista, que normalmente sera mas
realista, se multiplica el dato obtenido por el factor que encabeza la columna y se divide
entre 100, el resultado representa la proporcion del consumo que se hace de dicho producto
0 servicio a través de franquicias.

Si se desean comparar dos plazas, se divide el dato de demanda entre el numero de
competidores.

Ejemplo:

Supongamos que existe la franquicia Auto Feliz que vende servicios y piezas automotrices
y se desea ubicar en Tulancingo. Para usar |a tabla se ubica Tulancingo y se leen las columnas:
Servicios al vehiculo: afinacién, llantas, reparacion, refacciones y autopartes. Cada rubro de
éstos se multiplica por su factor de consumo en establecimientos especializados y luego se
suman ambos productos como se observa en el cuadro siguiente:



Consumo a través de
franquicias y tiendas

Autos

especializadas 49.28% 27.37%
Descripcion del Servicios al vehiculo: Refacciones y autopartes
producto o servicio afinacion, llantas, (Millones de pesos mensuales)
reparacion, etcétera
(Millones de pesos mensuales)
Tulancingo (optimista) 2.48 0.86 ’
Dato modificado segtn
la participacion de
establecimientos
especializados (pesimista) 122 0.23

Asi, el tamano del mercado familiar sequn una estimacion con panorama pesimista
sera de 1,22 + 0.23 = 1.45 millones de pesos mensuales. Esto es, el dinero que las fami-
lias gastarfan en establecimientos franquiciados en estos rubros. Sin embargo el dato
de 2.48 + .86 millones, se puede utilizar para estimar una vision mas optimista, segun
la cual el modelo de negocio a implantar competira bien con los otros tipos de pro-
veedores no especializados como supermercados; a este mercado habra que anadirle
el mercado empresarial,

El negocio de autos particularmente atiende en gran medida a los hogares y a las
empresas pero otros mercados como el farmacéutico es basicamente familiar. Como
quiera servira este dato como una cota inferior del mercado.

Una vez que se estima el tamano de la demanda se puede comparar con el tamano
de la oferta. Para ello se deberd dividir el tamafio del mercado entre el numero de
competidores, determinar este dato puede ser complicado, sobre todo porque debe
determinarse quién se considera competencia. Hay bases de datos que nos permiten
generar un numero aproximado de los competidares, para el caso de las franquicias,
nos puede servir la base de datos del SIEM (www.siem.gob.mx), donde se puede
obtener informacién de una plaza para un giro particular. No todos se registran, pero
esta situacion nos sirve también como un filtro natural entre quienes son verdaderos
competidores por la minima formalidad que debe tener un negocio que aspire a

competir contra una franquicia.
Las franquicias en México generan ventas De cualquier manera las tablas sobre competencia, disponibles en
por 750 mil millones de pesos, el equi— nuestro web ;ite, le daran una idea dfel tamano relativo de. la ;gmpe-
) tencia, es decir, no un dato que nos sirva para conocer el tamano real
valente a 5% del PIB, y esta en el octavo  de la competencia, sino el tamao comparado con otras ciudades.
!ugar a nivel mundial. Por ejemplo, para ngestro €aso de Tulgr_\ci_ngo tenemos dos com-
petidores en el giro. Asi que podriamos dividir el tamano de mercado
resultante de 1.45 y dividirlo entre tres (1.45/3=.48) pues si se ubicara
el negocio en cuestion
tendria que dividirse el mercado entre
tres franquiciatarios. Pero si se quisiera
comparar el mercado con Pachuca por CONTACTO

ejemplo, tendriamos que esta Ultima es W

mejor, pues también tiene actualmente IR LY. AT

dos competidores, pero con un mercado Cnnﬁimma(alizgién,wqc_ﬂh@

de més del doble. e " negocios y estrategias de expansicn terfitorial
Tel. (55) 5235-1373




Entorno

El territorio perfecto

El siguiente estudio se basa en los giros de franquicias més buscados por los inversionistas a nivel nacional, asf
como su oferta y demanda en las principales ciudades de la Republica Mexicana. Estudie con detenimiento los
datos arrojados para tener una mejor nocion si el negocio en el que pretende emprender cuenta con el mercado
necesario para sobrevivir y tener éxito, o bien qué tipo de productos o servicios funcionarian adecuadamente.

Como complemento a este estudio, le recomendamos consultar nuestro directorio Quién es Quién en las
franquicias, en él encontraré las marcas disponibles en México que operan bajo este esquema de negocio, datos
de inversion, regalias, territorios disponibles, si requieren experiencia o no, entre muchos otras cifras de interés,
encuéntrelo en locales cerrados y puestos de revistas.

ALIMENTOS Y BEBIDAS EDUCACION
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Los valores expresados en cada entidad se refieren al
tamano del mercado en millones de pesos mensuales.

INMOBILIARIA SERVICIOS GENERALES F010 CUIDADO PERSONAL ENTRETENIMIENTO ROPA AUTOS

R B N N N N 5 N N 7 O N

.81 33.59 17.74 217 0.68 4182 13.87 3.9 5.04 5.63 49.57 47.55 14.65 s 2785 nn 6.60
44 | 5 | o0 | 109 | eme | wa | sn | 6% | 839 | 7620 | e | 251 | e a6 | 2% | w6

B ) N I A I e ) A ] R

o | 196 | 432 | wu]| Bm a4

0.28
0.09
0.29
081
0.6

2 Y N 2 N 2 A

2]



Entorno
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INMOBILIARIA SERVICIOS GENERALES FOTo CUIDADO PERSONAL ENTRETENIMIENTO ROPA AUTOS
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