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METODOLOGIA DE INVESTIGACION.

A) PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Conocer las posibilidades que hay de realizar un proyecto de franquicia orientado a fomentar la
creacion de micro, pequefias y medianas empresas y a dar soluciéon a problemas del transito
vehicular en el 4rea metropolitana, que tienen su origen en el uso del vehiculo particular

B) OBJETIVO GENERAL.

Determinar y describir los aspectos administrativos que intervienen para realizar el proyecto de
Franquicia en el sector de transporte privado de pasajeros en el area metropolitana, asi como
establecer el impacto de aspectos externos al disefio y organizacion del proyecto, como son los
competitivos, economicos, politicos y socioculturales que se deben tomar en cuenta para
elaborar una planeacion exitosa en funcion de los resultados proyectados.

C) OBJETIVOS ESPECIFICOS.

Aclarar como se pretende iniciar y desarrollar este proyecto de Franquicia con el
empleo de instrumentos y teorias de la administracion utiles para la planeacion y
disefo de este proyecto.

Llevar a cabo un acercamiento a la exploracion de Viabilidad y Factibilidad del
proyecto.

Realizar algunos planteamientos sobre la planeacion estratégica de este proyecto
para llegar a conclusiones sobre las posibilidades que tendra el proyecto para ser
realizado, asi como también sobre los obstidculos que pueden evitar su
realizacion.

Verificar que exista congruencia en el proyecto en cuanto a promulgarse como
una contribucion para reducir los indices de contaminacion ambiental, de delitos
de los que son victimas automovilistas, de accidentes viales y del tiempo
perdido en el traslado del hogar a la oficina y de la oficina al hogar que se
origina por el trafico excesivo existente en las principales avenidas y ejes viales
del Area Metropolitana. Asi como el de promulgarse como fuente generadora de
empleos bien remuneradas que permitan alcanzar un mejor nivel y calidad de
vida, para los trabajadores que el proyecto busca incluir en el Sector de
Transporte Privado de Pasajeros en el Area Metropolitana.



D) HIPOTESIS.

La hipotesis que se desea verificar es: Usar en este proyecto el modelo de Franquicia como una
asociacion de negocios, representa conveniencia para ambas partes de dicha asociacion y
permitird alcanzar los objetivos que el proyecto tiene de contribuir a mejorar las condiciones de
trafico vehicular en el Area Metropolitana.

E) ALCANCES Y LIMITACIONES.

Esta investigacion se centrara solo en el ramo del transporte privado de pasajeros, cuyas
caracteristicas son particulares de este ramo y en el contexto de la Ciudad de México. Aunque
también podria servir como un ejemplo para ser llevado a otras ciudades donde existan grandes
problemas con la vialidad ocasionados por el uso del automovil particular. Esta investigacion
debe ser considerada solo como una alternativa de solucién complementaria y a corto plazo que
se debe ubicar dentro de otra propuesta mas integral, que incluya otras alternativas de solucion
con respecto a servicios de transporte publico, al transporte terrestre de carga y a la
reconstruccion geométrica de la ciudad, entre otros aspectos, y que puede ser mejor planteada al
desarrollarse nuevas tecnologias, sobre todo en telecomunicaciones, las cuales pueden llegar
incluso a hacer innecesario el desplazamiento fisico a centros de actividad como la oficina o la
escuela.

F) TIPO DE INVESTIGACION.

Exploratoria empleando técnicas cualitativas y cuantitativas.

G) FUENTES DE INFORMACION.

Libros, Periddicos, Internet, Informacion proporcionada por la SETRAVI, Informacion
proveida por la empresa Express Met, S.A de C.V., e INEGL



INTRODUCCION

(A quien no le gustaria llegar a la oficina, a la escuela o ala casa sano, salvo, a tiempo y
comodamente?.

(Como mejoraria su dia si no tuviera que padecer el estrés que ocasiona pelear para avanzar en
el trafico de la ciudad mas grande el mundo? ;Seria de gran valor para usted llegar de buen
humor a donde sea que tenga que ir y a tiempo?.

Imagine que una tarde desea salir de su oficina o de su casa, pero su automovil lo tuvo que dejar
en el taller y no tiene otra opciéon que usar el transporte publico, no cuenta con mucho dinero
como para pagar un taxi y el recorrido es muy largo, parece que va a ir hasta el fin del mundo
'no?
LNoY.

Alguna vez ha pensado ojalé pudiera salir este viernes de quincena sin tener que caminar hasta
el estacionamiento donde se encuentra mi vehiculo que se encuentra a varias cuadras y después
tenerme que enfrentar a un gran embotellamiento para poder llegar finalmente a mi casa
después de 1 hora por lo menos.

En el contexto mexicano las micro, pequefias y medianas empresas son un tema de mucha
actualidad, y son un sector muy importante dentro de la economia, ya que podemos observar
como el cambiante entorno econdémico, politico, social y cultural es un factor que nos impacta
de tal forma que ha convertido en una necesidad encontrar la manera de generar mas empleo,
fortalecer y consolidar el mercado para los empresarios mexicanos y fomentar la actividad
econdmica del pais.

Ante el gran desempleo que se origina en las grandes empresas que estdn sujetas a las
constantes y cambiantes innovaciones tecnologicas, surge la necesidad de autoemplearse y por
lo tanto la necesidad de formar micro emprendedores ya es considerada como una necesidad
social.

El trabajo que se presentard a continuacidn, serd un analisis sobre la formulacion de una
estrategia con miras a crear una empresa usando el modelo de Franquicia, que por ser
Franquicia se puede ubicar en el sector de micro, pequefias y medianas empresas (en adelante
MiPyMEs). Pero lo particular que podremos encontrar en esta formulacion de estrategia, es que
busca como base para su creacion y crecimiento usar el modelo de Franquicia, aunado a la idea
de promulgarse como un medio para que personas que ahora se encuentran dentro de un sector
social marginado, puedan tener una oportunidad alternativa para tener mejores ingresos. Lo cual
es un argumento que a primera vista podria presentar contradicciones y por lo tanto, algo de lo
que se buscara hacer en el trabajo que a continuacidon se presenta es verificar la existencia de
dichas contradicciones.

Para realizar este andlisis se recurrira a examinar la idea de que la formulacion de esta estrategia
de negocios que se valdrd del modelo de Franquicia busca ser dos cosas: un asociacion de
negocios que le garantice el éxito a quienes decidan formar parte de ella realizando su inversion



correspondiente y ser una sociedad en la que se puedan reunir capitales, tanto intelectuales
como financieros con el bien de conformar una sociedad que trabaje en colaboracion para
adquirir mayor fuerza compartiendo recursos para contrarrestar los efectos negativos de la
inflacion, la devaluacion y las altas tasas de interés, asi como la falta de competitividad y de
planeamiento que pueden dejar fuera de los negocios a un micro emprendimiento solitario.

En el primer capitulo se presentard una resefia historica de la situacion del Transporte en la
Ciudad de México, hasta llegar a la actualidad. Después se dard un panorama general sobre la
situacion del Transporte en el Area Metropolitana que es precisamente donde se puede tomar
conciencia de las necesidades existentes respecto al transporte y principalmente de aquellas que
tienen relacion con el sector del Transporte Privado de Pasajeros.

En el segundo capitulo se dara una descripcion de lo que el proyecto busca ser y ante que retos
se debe enfrentar para que de propuesta pase a ser una realidad. De ahi se partird para
comprobar que tan factible y viable demuestra ser y con ello se buscara desmenuzar el proyecto
con el fin de saber que tantas posibilidades tiene para convertirse en realidad y que aspectos se
deben de tomar en cuenta para llevarlo del papel a los hechos, si es que eso es posible.

Esa parte del trabajo es una parte muy importante puesto que este proyecto es una idea que ha
permanecido en papel por lo menos un par de aiios ;Por qué es que el proyecto no se ha llevado
a cabo? ;qué es lo que hace falta para ponerlo en marcha? Las respuestas a esas interrogantes
son las que se propondra esclarecer este trabajo al abordarse ese capitulo.

Una vez que se tenga una idea de cuales son aquellas fuerzas opositoras y aquellos elementos en
la formulacién de la estrategia que mantienen a este negocio en solo un proyecto, se hablara de
las ventajas que puede tener como franquicia y las ventajas que tiene la formula que se ha
pensado para poder llevar a cabo este proyecto, para que se pueda identificar cuales son las
fuerzas impulsoras que podrian llevar del papel a los hechos a este proyecto.

Finalmente en el tercer capitulo se concluird dando una descripcion de cémo es entendido el
proyecto desde el punto de vista administrativo del autor de este Trabajo, incluyendo las
diferentes areas que conforman una empresa, como son el area de personal, de mercadotecnia,
de operaciones, de coordinacion, de planeacion, el area responsable del control de calidad de los
procesos, y la area financiera. Sin embargo también se podra notar que se habla de estas areas
mas como funciones que como areas y se insinda la existencia de una estructura mas flexible
que incluya un trabajo en equipo repartido entre dos areas generales; la operativa y la de staff.
La operativa conformada por los Franquiciatarios y la de staff por el Franquiciador. Siendo la
parte que adquiere la Franquicia el area operativa y la parte que otorga la Franquicia el area de
staff, conformada por un equipo de ejecutivos profesionales y especialistas, altamente
calificados para desempenar su funcion como staff.

Este trabajo tiene la intencidn de ser entendido no tan solo como una descripcion de un proyecto
de negocio ya formulado, porque de tal forma muy poca utilidad tendria, sino que mas bien
busca ser entendido como una forma de enriquecer el pensamiento que ya ha sido iniciado, con
la idea de hacer una Franquicia en un sector en el que hasta ahora no existen Franquicias como
es el Sector de Transporte Privado de Pasajeros, y darle mas extension a esa idea formulandose-



cuestionamientos que permitan un mayor analisis y tratando de resolver esos cuestionamientos
con el fin de generar nuevas ideas e ideas mas detalladas sobre tal formulacion de estrategia de
negocio, con el fin de probar que tan posible de realizarse resulta ser la formulacion del negocio
sobre el que tratard este trabajo.

Es por eso que lo mejor que puede ofrecer el presente trabajo es poder aportar el conocimiento
de las implicaciones que hay en la asociacion de negocios que representa una franquicia, y de
conocer en parte como es que como modelo de negocio esta Franquicia podria garantizar la
rentabilidad para la persona a la que se otorgue la Franquicia.

Otra aportacion que puede ofrecer, es la de servir como punto de partida y/o referencia para
buscar alternativas dirigidas a enfrentar el problema que representa el transporte en el Area
Metropolitana, ya que si la propuesta de este proyecto desde la percepcion del lector de este
trabajo representa ser no viable ni factible, entonces se tendran que buscar otras salidas al
problema del Transporte en el Area Metropolitana.

En el Trabajo que se presenta a continuacion se podrd ver como se hace un mayor énfasis en el
aspecto de buscar como hacer que se lleve a cabo la asociacion de negocios, para poder
verificar que tan real puede ser la solucidon que este proyecto busca dar a los problemas de
transito vehicular en el Area Metropolitana, mas que describir el modelo de negocio
garantizado, aunque el autor de este Trabajo esta conciente de que la rentabilidad es algo que
debe ir implicito, cuando se habla de la realizacion de un proyecto que tiene las caracteristicas
del proyecto que se analizara en este trabajo.

Con el desarrollo de este trabajo se busca cubrir uno de los propositos que hoy en dia tiene la
funcion administrativa que es el de asegurar en la medida de lo posible un buen desempefio de
la operacion de un proyecto a través de un esfuerzo solido de planeacion y prevision mas halla
de solo buenas intenciones.

Algunos conceptos que apareceran de manera muy repetitiva en este trabajo son los siguientes:
FRANQUICIA, FRANQUICIADOR, y FRANQUICIATARIO. Por lo que resulta necesario
definirlos brevemente, para facilitar de esa manera su comprension para el lector, de como seran
usados esos conceptos en el trabajo que se esta presentando.

Como FRANQUICIA se definird un contrato o asociacion de negocios en la que participan dos
partes, una conocida como FRANQUICIADOR, la cual se encarga de otorgar a cambio de una
cuota especifica el derecho de uso de una marca y/o de un sistema de negocio comprobado,
ademas se encarga de brindar asistencia técnica, y de realizar funciones de gestion como son las
administrativas, legales, de mercadotecnia, financieras, y de planeacion, de manera profesional
en beneficio de su contraparte que son los FRANQUICIATARIOS, a quienes se definird como
la parte que paga uno cuota especifica a cambio de recibir los derechos para usar una marca y/o
un sistema de negocio comprobado, ademds es la parte que paga una cuota especifica por la
cual tiene derecho a recibir asistencia técnica y de que se realicen por el las funciones
administrativas, legales, de mercadotecnia, financieras y de planeacidon para poder operar su
negocio.



En algunas partes del trabajo estos conceptos tendran otros significados, porque cuando se
indique FRANQUICIA, también se estara haciendo referencia al negocio en si mismo como un
paquete que incluird el vehiculo de transporte, el derecho al uso de la marca y al sistema de
negocio, asi como el derecho a la asistencia técnica y a que se realicen por el las funciones de
gestion antes mencionadas. Asi mismo cuando se hable del FRANQUCIADOR — que en
algunos libros de la bibliografia utilizada en este trabajo también se llama Franquiciante - se
estard haciendo referencia a la parte que vende la FRANQUICIA, en el sentido de ser un
paquete como el que se menciono y cuando se hable de FRANQUICIATARIO se estard
haciendo referencia a la parte que compra ese paquete.

Una vez definidos estos términos se espera que la interpretacion que se les de durante la lectura
de este trabajo sea de acuerdo con dichas definiciones, solo para lograr una mejor comprension
del desarrollo del trabajo que comenzara a continuacion.

También es importante sefialar que la Formulacion de la Estrategia en estudio no esta
completamente replicada en este trabajo segun su forma original, ya que el propietario de este
proyecto a reservado cierta informaciéon — por seguridad personal- la cual tuvo que ser
reconstruida de acuerdo con la imaginacién del autor de este trabajo, no obstante, le ha servido
al mismo para llevar a cabo un ejercicio que estimulo su creatividad.
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CAPITULO L.
“LA SITUACION DEL TRANSPORTE EN LA CIUDAD DE MEXICO.”

1.1 RESENA HISTORICA.

Es importante el estudio de la historia del transporte terrestre de la ciudad de México y de su
inherente consumo energético, debido a que por medio de la historia podemos encontrar
situaciones que pueden ser predecibles. Los resultados buenos o malos nos ayudan a encontrar
soluciones. A través de esta resefia historica podremos encontrar la suma de los problemas,
hechos y circunstancias, en cuanto la historia del Transporte.

Un asunto que ha guiado a la presente investigacion, es la problematica social en lo que se
refiere al cuidado del medio ambiente, que es un tema que se busca traer de nuevo a discusion,
puesto que no obstante la prioridad que le dan los diferentes organismos que directamente o
indirectamente son responsables de cuidarlo, también sabemos que es un problema que no
podra ser enfrentado de manera eficaz si no se hace con la ayuda de todos y cada uno de los que
conformamos la sociedad ubicada en la metropoli asentada en lo que hoy conocemos como el
Valle de México.

Este apartado atenderd la evolucion del transporte y su impacto en el uso de energéticos, ya que
la explotacion desmedida de los recursos naturales afecta al ecosistema y tiene ademas la
intencion de realizar un analisis histérico enmar cado en su trabaj o profesiona

especi al i zado sobre el ahorro de energia, y en los transportes
terrestres, con el propésito de contar con un estudio historico,
suficientenmente capaz para ofrecer informacién valiosa sobre
este temn.

La intencién entonces de realizar esta resefia historica es ofrecer una vision historico — cultural
del transporte terrestre y su uso energético en la Ciudad de México, desde su fundacion hispana
hasta nuestros dias.".

1.1.1 EPOCA PRE HISPANICA

Antes de ocurrir la conquista hispana en el territorio de
Mesoan®ri ca, |as congregaci ones hunmanas se transportaban usando
extensa red de cam nos, puentes, rios, lagos e incluso canales,
para que tanto tributos, nmercancias, conerciantes y Viajeros

transitaran por regiones sumanmente extensas que conprendian

"Antonio Garciamarin Pill ado, Reseria historica del Transporte en México ,en www.conae.gob.mx,
Junio 2004, p. 1-3.
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| lanuras y nontafias. Una region que albergaba a varias
congregaci ones humanas era el Valle del Anahuac; éste, en su
estructura conprende en |la - actualidad, unidades geol 6gicas
i ntegradas dentro de su orografia, y en la altiplanicie de Tula,
los Valles de Toluca y de Mexico y la Sierra Volcéanica
Transversal .

El Valle del Anahuac es una olla rodeada de un nuro circul ar de
nontafias y en donde la altura nas baja, sobrepasa los 2100
netros sobre el nivel del mar. Al norte esta |limtada por unas
sierras de poca elevacion: En este valle habia cinco |agos, uno
de agua salada y los otros de agua dulce: Xaltocan, Chalco,
Xochim | co, Texcoco y Zunpango. En el |ago de Texcoco - fornado
de agua salada -la ciudad de Tenochtitlan estaba construida
sobre un grupo de islotes. Esta urbe fue fundada al parecer en
el afo 1345 d. de C.; ahi habitaban |os nexicas, pero en |as
mar genes del msnb |ago se encontraban tanbi én | os pobl ados de
| zt apal apa, Coyocan, Tacubaya 'y  Tacuba. En  Cul huacan,
Churubusco, Mexicaltzingo, Cuitlahuac y Mxquic, las casas o
acal lis estaban construidas en el msno | ago, sobre estacas.

Ahi donde nace el pez; en el agua azul, en el agua
amarilla, la urbanizacién se fue consolidando en este centro
de poblacidon. se presentd6 wuna sinbiosis y “una activa
reestructuracion de las relaciones entre la ciudad y |os
canpos” que l|la rodeaban. El progreso vino aconpafiado del uso
de las Chinanitl o Chinanpas para satisfacer necesidades
alinmentarias. Estas eran canellones de varas y |odo dispuestas
artificialmente sobre el agua para senbrar nmaiz, chia,
cal abaza, frijol, Chile, etc.; estas |egunbres pues, se
cul ti vaban sobre |as Chinanpas que al gunos |laman, aun ahora,
jardines flotantes.?’

En 1428 fue derribado el Inperio Tepaneca de Azcapotzal co por la
triple alianza de Tenochtitlan, Tezcoco y Tlacopan. Sin enbargo,
el Valle de México no quedd integrado bajo un domi nio unificado;
hasta |a derrota final de Chalco, en 1463. A partir de ese
nonento, la ciudad de la tuna dura sobresalid politica vy
econémi canente en la triple alianza. | nmagi nenbs a | os honbres de
esa ciudad, creciendo en espacio, poblacién y bienes, viviendo
en una urbe rodeada toda ella de agua. Esto msno inplicaba
grandes dificultades para |os nexicas respecto a un grave
probl ema: |as inundaciones. Después de una de éstas, Mdtecuhzoma
I, aproxi madanente en 1446, y guiado, al parecer; por |os
consej os de Netzahual céyotl, rey de Tezcoco, hizo construir una
cal zada o malecén de mas de 12,000 netros, (desde |ztapal apa
hasta el Tepeyacac) por 20 nmetros de ancho; en parte, dentro de

m sno | ago.

2 Ross Hassig, Conercio, (1990) “Tributo y transportes, La econonia politica
del Valle de México en el siglo
XV'l, Mexico, Alianza Editorial Mexicana, , p, 13.
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Con el rey Ahuitzotl, se vivio otra catastrofe a consecuencia de
| as inundaci ones; este rey consintio en dirigir una obra
publica. Determ né encauzar l|las fuentes del Huitzilopochtli, -

al parecer el rio Churubusco — hacia el |ago de Tezcoco. Esto
ocasi on0, en 1498, una inundaci 6n devastadora para la ciudad. A
pesar de las inundaciones y |los graves problemas; |a ciudad

conti nu6 desarrollando sus actividades. Después de nuchos afos
de constantes luchas entre | os pobl adores del valle del Anahuac,
cono tanbi én de alianzas, el inperio nexica habia |ogrado su
consolidacion y ejercia domnio sobre bastas regiones de |o que
actual nente es el territorio de México. Fue esto |o que vieron
| os conquistadores y de ello dejaron miltiples testinonios en
sus rel atos.

En la obra de José Luis Martinez se incluye el conentario de
Manuel Toussaint sobre el plano mas antiguo que representaba a
| a G udad de Mexico; segun éste, el plano apareci 6 inpreso “con
| a segunda y tercera relacion de Cartas de Hernan Cortés, en la
traducci 6n latina de Pedro Savorgnani, inpresa en Nurenberg en
el afio de 1524.”° De manera desafortunada del “gran mapa no
queda ningun rastro.” El napa nostraba en el centro de la isla,
el gran cuadrado del tenplo mayor, con sus dos piramdes; el

Tzonpantli con hileras de craneos de sacrificados, y algunos
tenplos. Se encontraban pintados; tanbién: La plaza, |os
pal aci os de Mt ecuhzoma y Axayacatl, |os jardines zool 6gico y el

bot ani co. Habia representaciones de: casas, canales, torres,
pal aci os, |as cal zadas del Tepeyacac y Tenayuca, el enbarcadero
de Tezcoco y por supuesto el Al barraddén o dique para evitar |as
i nundaci ones.

Vari as observaci ones geol 6gi cas hacen nuy probable, que
| os | agos hayan ido dism nuyéndose desde nucho tienpo antes de
la |l egada de | os espafioles, y de la construcci én del canal de
Huehuet oca. 4

A pesar de esta observacion sobre la erosion en los |agos
menci onados vivia toda una ciudad con su conformaci 6n cul tural;

asi, la necesidad de conunicarse a través de un sistema de
transportes era inprescindible, por |o cual, wutilizaban |as
canoas que circul aban por canales, ya que conp henpbs nenci onado
| a ciudad estaba rodeada de agua; estas canoas - || amdas asi

por |os espafoles- ya eran utilizadas desde el preclasico, pero
continud su utilidad por |argos afios, incluso, algunas aln ahora
ci rcul an por | os pocos canal es que exi sten.

Martinez Jose Luis, “Hernan cortes” en Fondo de Cul tura Econémica, Mxi co,
en Col ecci 6n Breviarios No 519 p. 178.

*Al ej andro de Humbol dt, Ensayo politico sobre el reino de |a Nueva Espafia,
estudio prelimnar, revisioén del texto, cotejos, notas y anexos de: Juan A
Otega y Medina, Meéxico, Editorial Porria, S A ,

(Col ecci 6n “Sepan Cuantos”, No.39), 1991, p.113
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Al go i nteresante que podenpbs encontrar en la historia
prehi spanica es el dato de el gran nunmero de pobl adores antes de

|l a || egada de | os espafiol es ,conb se nuestra a conti nuaci on.

POBLACION ESTIMADA EN EL MEXICO ( ENTRAL A LA LLEGADA DE
LOS ESPANOLES Y HASTA 17937

ANO CIFRAS TIPO DE POBLACION
APROXIMADAS

1519 L1 000,000 [ndigena

1540 6.427 466 [ndigena

1565 1409 180 [ndicena

1597 500000 [ndigena

1607 A0 000 [ndigena

L 6a0 A00 0010 Poblacion total

1 700 000000 [ndigena

1793 00000 Poblacion total
Tabla N 2 Relacion de poblacion v su declinacién desde antes de la llegada de los espafioles v el
proceso de conguista, hasta 1793, fecha que se conoce fundamental por el censo realizado en ese afo

lad |l = |2 |l

En investigaciones realizadas por Sherburne F. Cook’, en cuanto
a la erosion del suelo y |a densidad de | a ocupaci 6n hunana; se
puede encontrar que la erosién ocasionada por la agricultura en
la zona central de MEXi co estaba en proceso desde
apr oxi mdanment e 6000 afos atr as.

Cook opiné que ese proceso de erosion se desarroll 6 antes de |a
i rrupci 6n de |la conquista hi spana, ocasionado en parte; tal vez,
por |a sobrepoblacién del altiplano central. Entonces, el
tributo para el inperio nexica, no solo representaba un real
poderio, sino tanbi én una forma real y necesaria para satisfacer
| as necesi dades de una pobl aci én evi dent enent e grande.

La nortandad se nmanifestd por el efecto de la guerra, |os
trastornos sociales y econdm cos de |as nuevas enfernedades
europeas que; no conocian los indigenas, conb la viruela o
Mat | azdhuat!|, por tal notivo, |a poblaci én “notabl enente densa
de antes de |a conquista dismnuyé un 90 %entre 1519 — 1607.°

Pero lo interesante que nos arrojan estos datos es la gran
sobrepobl aci 6n a | a que tenian que hacer frente | os gobernantes,
para | o que se valieron de la fuerte tributaci 6n que aplicaron a
| as regiones exteriores que estaban bajo su domnio inperial vy

5Wbodrow Borah y Sherburne F. Cook, et. al. Historia y poblacién en México (
siglo XV — XI X)),

México, 1994, Colegio de México, ( Coleccion de lecturas mexicanas ), p, 113

6 Woodrow Borah y Sherburne F. Cook, et. al. Historia y poblacién en México
( siglo XMI — XI X)),

Mexi co, 1994, Col egio de Mexico, ( Col ecci 6n de |lecturas nexicanas ), p. 6
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de ese nodo, es decir, nediante el tributo pudieron satisfacer
su gran necesi dad de nercancias en aquel |l os afos.

Es importante tomar en consideracion el abastecimiento de mercancias principalmente de
mercancias perecederas o alimentos, ya que esto fue la principal fuente de energia para lograr
que el transporte basado en canoas se pudiera mover.

En esa época habia una considerable cantidad de provincias que rendian tributo al imperio
Mexica, lo cual ocasionaba una gran necesidad para poder transportar todas esas mercancias
entre la region del Valle de Anahuac, por lo tanto la principal necesidad no era tanto el -
transporte de personas a pesar la poblacion sumamente numerosa sino era el transporte de
mercancias.

La red de transporte se encontraba constituida principalmente por los canales del Valle del
Anahuac, las balsas, puentes, rios y lagos, tamemes y comerciantes o Pochtecatl, y de forma
principal, los procesos de conquista realizados por los militares Mexicas; los dirigentes politicos
lograron promover el bienestar para el crecimiento de la urbe.

A través de los cam nos, lagos, rios y puentes, y entre estos
al ti nmos, habia al gunos de piedra y otros de hanmacas, tejidos de
bejuco y atados de extrenb a extrenp en arboles |ocalizados en
cada uno de los nargenes de los rios. |maginenos su utilidad
para unir todos, estas regiones hostiles y conplicadas desde el
punto de vista geogréafico. Asi los tributos y productos de
conercio eran |l evados a cuestas por |os cargadores, que iban de
runbo en runbo a pie por puentes y caminos, ya que no habia
animal es para traccion o carga ni tanmpoco transportes con
ruedas.

Los cargadores, honbres para transportar |os productos vy
tributos, segun Cdavijero, se |Ilamaban en |engua Nahuatl:
Tlamama o Tlanene, |os cuales viajaban aproxi nadanente cinco
| eguas por jornada, con una carga de dos arrobas.’

Los Tlanenes eran un nedio para satisfacer |as necesidades de
transportar carga en el sistema econdmico politico del inperio,
y junto a los procesos conerciales, conerciantes y viajeros,
transitaban por las diversas regiones en cam nos publicos que
tenian cui dado de aderezar todos |os afios después de |as aguas;
habia en los nontes y despoblados casas destinadas para su
alojami ento, y en los rios, barcos, balsas y puentes.

El uso de canoas, no solo servia y se desarrollaba en
Tenochtitlan, sino en los lugares de todo su inperio donde se
necesit aran.

7 Segun el Diccionario Pequefio Larouse ilustrado, una |l egua equivale mas o
menos a 5572.7 nts. , vy
una arroba a 11.5 Kg
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1.1.2 LA EPOCA COLONIAL.

A la llegada de los espafioles y debido al fl uj o m gratori o europeo creci 6 poco
a poco |a poblacién blanca; por consiguiente, |la formacién de
pobl ados se consolidbé, a través de trazar tanbién, nuevos
camnos para unirse a los prineros y formar una diferente red de
| o0s m snos.

Los primeros contactos entre espafoles e indigenas tuvieron mucho que ver con la iniciacion
del uso de animales de carga, puesto que los caballos a quienes en un principio los indigenas
temian, se convirtieron en animales a los que el indigena se dio cuenta que era posible
domesticar, como fruto de las batallas entre espafioles e indigenas, pero también por la cruza -
entre caballos espafioles y yeguas indigenas. Sin embargo estos animales eran muy escasos en
los lugares a donde se asentaron los espafioles en un principio.

Sin duda al guna, Cortés se enociond al observar por vez prinera
la ciudad, al grado de conpararla con la imgen y grandeza de
sus ciudades peninsulares; le inpresiond la traza de las calles
y los cam nos, |os canales y puentes de |a ciudad; pero tanbién,
sobre la transportaci 6n establ ecida en esta urbe Mexica.

Después de la conquista de Tenochtitlan, Cortés defini6 claramente la necesidad de crear una
nueva ciudad de acuerdo con la tradicién europea medieval, pero con las condiciones propias
del continente y su poblacion. Esta nueva ciudad fue conocida como la Nueva Espafia de la cual

su fundacién data de 1522. Alonso Garcia Bravo un soldado con conocimientos de geometria,
fue el encargado de darle traza a |la ciudad;, después de que
Cortés, estableciera |la conformaci on del primer gobierno hispano
de | a ciudad, conocido conb el Ayuntam ento. Las calles fueron
cortadas en angul os rectos con manzanas rectangul ares. Cada una
de éstas se dividié en solares para ser repartidos con quienes
desear on aveci ndar se.

El inicio y el auge del wuso de animales en el sector de
transporte se da en esta época después de quitarse Ila
prohibicién a la exportacidon desde Espafia de este tipo de
animales, con el fin de satisfacer |as necesi dades que el msno
crecimento de la actividad econ6mica inponia en |a nueva
ciudad, sin enbargo el canbio fue un proceso lento y paulatino y
| a existencia de canoas y cargadores se prolongo por algunos
afos nas.

Se com enzan a fabricar |os primeros vehicul os que transportaban
personas y nercancias tirados por aninales, con el uso de la
tecnol ogia con | a que ya se contaba en Europa desde el Siglo XV

8 Bernal Diaz del Castillo, Historia Verdadera de la Conquista de la Nueva Espaiia, México, Editores mexicanos
Unidos, S:A:, 1992 p. 203
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y XVII. Para el transporte de personas se usan principal nente
|l os vehiculos ligeros. El problema que tuvieron que sortear
est os vehicul os fue principalnente el de |as inundaciones.

El problema de Ilas inundaciones que sufria la ciudad se
sol uci ono debido a un terrenoto que abri6o un corte en la nuralla
de nontafas y por ahi se pudo dar salida al agua que inundaba e
vall e de |la Nueva Espafia. No obstante el problema tanbi én fue
tratado de sol uci onar con grandes inversiones.®

La fabricacion de vehiculos tirados por aninales fue una
actividad que cobro inportancia en |l a vida econdm ca de | a nueva
Espana.

En este época tanbién existi6 el robo de vehiculos con el fin de
vender | os hierros con | os que estaban fabricados.

Se establecen | as condiciones de infraestructura necesaria para
hacer posible el transito de |os vehiculos tirados por aninales
en el horario nocturno, y se establece una cuota para brindar e

servicio de transporte de pasaj eros con unha cuot a.

Don Manuel Antonio Valdés tuviera el permiso del Asiento (hoy
franquicias), para desarrollar el negocio de Las Diligentes de
Madrid. Uno de los primeros negocios de transporte publico de
pasaj eros en | a Nueva Espaiia.

El problema de esta ultinma etapa de |a época fue | a necesidad de
mant ener | os canmi nos desgastados, | o cual inplicaba un gasto en
obras publicas y al haber poco dinero en las arcas de |la Nueva
Espafia se solicitaba a |los propietarios de |os vehiculos una
cuota para |l evar a cabo | a restauraci 6n de | os cam nos.

Para |la dltima etapa de esta época tanbi én habia una pobl aci 6n
de 135,000 habitantes y wuna superficie de 210 hectareas,
sufriendo asi msnob canbios en |la geonetria trazada desde |a
fundaci 6n de | a ciudad de | a Nueva Espafa.

Un problema importante al que se tiene que enfrentar el gobierno virreinal, en esta ultima etapa
es el de la limpieza de defecacion de los animales para el transporte, o la remodelacion del
empedrado, en parte por la destruccion del mismo por los coches. Los servicios publicos no
lograron desarrollarse como los mismos palacios, el empedrado por donde circulaban los
vehiculos, no era atn optimo. La limpieza no se lograba establecer en toda la ciudad y a pesar

9. Whodrow Borah y Sherburne F. Cook, et. al. Historia y poblaci 6n en México
( siglo XMI — XI X)),

Meéxico, 1994, Colegio de México, ( Coleccion de lecturas mexicanas ), p 33

10: Archivo del Ayuntamiento, en |la seccién de juntas de |a Ciudad, tono I,

escrito a partir de 1756

hasta enero de 1768, con la finalidad de reunir | os Decretos sobre |as obras
publicas realizadas, vol. 7512,

p.62.
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de todo; los vehiculos tirados por mulas o caballos tendrian mas territorio que recorrer ante la
desaparicion paulatina de los canales y lagos. Asi como por el mismo crecimiento urbano. El
problema de la defecacion de los animales era un problema que principalmente impacta en la
salud de los habitantes de la ciudad, el meollo de este problema se encontraba principalmente en
el tipo de energia que se utilizaba para hacer mover al transporte de aquellos afios.

1.1.3 MEXICO INDEPENDIENTE.

El tranvia se convierte en un medio de transporte de mucha importancia, debido a que viene a
solventar en mucho las deficiencias del transporte basado en vehiculos tirados por animales,
puesto que el problema que radicaba en la defecacion de los animales se elimina por completo
con el uso del tranvia como principal medio de transporte publico de pasajeros.

A pesar del atraso en desarrollo industrial en el siglo XX el
uso de |os autonpbtores poco a poco fue confinando el tranvia a
areas restringi das de |l a ciudad

Se da un canbi o de activi dades econom cas basadas en |as fuentes
de enpleo y en |os negocios que surgian a raiz del tranvia,
hacia | os negocios que surgian a raiz de |os autonotores, cono
| a produccion energética de la gasolina . Sin enbargo eso
conllevaria a que |la contam naci 6n fuera el siguiente problema a
enfrentar para |a ciudad ya que |os carruajes fueron sustituidos
conpl etanente y |la inversion de Ford Mot or Conpany apareci 6 con
su i nnovadora forma de producir.’

1.1.4 MEXICO CONTEMPORANEO.

Con wuna poblacién de 20 mllones de habitantes, el Area
Metropolitana de la G udad de Mexico esta clasificada conp una
de las "nmegal 6polis”™ mas grandes del nundo. Sin enbargo, su
ur bani zaci 6n réapida y desorganizada ha creado un abanico de
probl emas: asentamentos infornmales y tugurios, wuna patron
caotico de uso del suelo, una grave congestion de trafico y
cont am naci 6n atnosférica croénica. La ciudad no puede satisfacer
| as crecientes necesi dades de transporte y |os requerimnm entos de
sal ud de sus ci udadanos.

11 Ezequi el Ezcurra, (2000) “De | asChinanpas a |a negal 6polis, el nmedio
anbiente en | a cuenca de México”, Meéxico, Secretaria de Educaci én Publi ca,
(La ciencial/91 para todos), p. 48.
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El transporte es un nedio esencial tanto para el desarrollo
econémi co conp para la interaccion social. Cuando un sistema de
transporte funciona en forma apropiada, sus beneficios superan
con creces sus costos y dificultades. Hoy en dia, en Ciudad de
Mexi co esas dificultades congestion de tréafico y contam naci 6n
atnosférica nmuy graves tienen atascadas |a actividad econdémica y
| a vida cotidiana de |a gente.

Después de |a segunda guerra mundial, |os grandes autobuses se
convirtieron en el pilar del sistema de transporte publico de |la
ciudad, y para nediados de |a década del |os afios setenta

suplian la demanda de casi la mitad de todos | os pasajeros. Hoy
s6l o quedan 2.000 autobuses y troles. La falta de inversion
publica en el sistema de autobuses, junto con |a conpetencia
cada vez myor del subterraneo y 1los colectivos privados,
acel eraron el col apso del sistema de autobuses durante |os afos
ochent a.
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El subterraneo de Ciudad de Mexico, conocido cono Metro, conenzo
a operar a principios de |los afios setenta. Es el cuarto sistem
subt erraneo de nmayor novimento en el nundo, transportando cerca
de 1.300 mllones de pasajeros por afio. Los viajeros pueden

atravesar el nucl eo de | a ci udad en 20 m nut o0s.
Desaf ort unadanente, el Metro no va a todas partes. Al gunas de
sus lineas estan subutilizadas, mentras que otras estan

per manent enent e at est adas de gente.

Los col ectivos constituyen un nodo de transporte flexible y de
bajo costo. Estos atienden los barrios a los que no |lega el
sistema de transporte publico. Su tamafio va desde cam onetas de
6 puestos hasta mcrobuses con 28 asientos, y en |la actualidad
satisfacen la demanda de |la mtad de |os pasajeros que se
desplazan por la ciudad. El reto consiste en integrar estos
vehi cul os popul ares, aunque caodticos y con frecuencia poco

seguros, al sistema fornal de transporte de |la ciudad.
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Son pocas las rutas de trafico principales que traen a |os
viajeros desde la periferia hasta |a ciudad. Autondviles,
cam ones de carga, taxis, colectivos y cam ones de pasajeros
urbanos y foraneos obstaculizan estas vias principales desde
|l as horas de |a mafiana hasta |la noche. En Ciudad de Mexico, |la
expresi 6n "hora pico" se ha convertido en una contradicci én en

t ér m nos.

El centro de Ciudad de México se encuentra colmado de camiones. Y si bien es cierto que los
bienes deben ser transportados, semejante trafico bloquea la logistica de las entregas y crea
peligros de seguridad. Casi todas las vias de la ciudad que corren de norte a sur o de este a oeste
pasan por en medio de la metrépoli.
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Los funcionarios de la ciudad tratan de disminuir la congestion con una mejor gestion de
transito. Aqui, un trolebus en un carril de contraflujo trata de circular por entre automoviles que
se encuentran ilegalmente estacionados. El autobus se encuentra con un taxi y apenas si puede
evitar un choque frontal. Sin embargo, los carriles de contraflujo se hallan créonicamente
subutilizados, ademds de que no se hacen cumplir las normas de trafico.

La carencia de vivienda de bajo costo y las urbanizaciones irregulares complican aun mas los
problemas de transporte de la ciudad, empujando a sus ciudadanos mas pobres hacia las
viviendas de precaria calidad localizadas en la periferia de la region metropolitana. El transporte
publico no llega a esas areas menos favorecidas, y muchos de esos hogares no se pueden dar el
lujo de tener u operar un automovil. Alejados de los sitios de trabajo, de los servicios de
educacion y salud, y de oportunidades para hacer negocios, estos ciudadanos permanecen
atrapados en un circulo vicioso de pobreza y degradacion ambiental.
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Todos los ciudadanos, ricos o pobres, se hallan expuestos a la contaminacion proveniente de
emisiones industriales y vehiculares. Ciudad de M¢éxico sobrepasa los limites relativos a la
calidad del aire varias docenas de dias por ano. El smog cubre la ciudad por varios dias a la vez
hasta que la lluvia lo disuelve o el viento lo empuja hacia fuera.

La identificacién de soluciones efectivas requerird apoyo de todos los sectores del espectro
politico y social de Ciudad de México y la region metropolitana. Si la ciudad quiere
verdaderamente realinear sus metas de desarrollo ambiental, humano y econdémico, las ideas
innovadoras sobre politicas de transporte deberan ser complementadas con una cantidad
significativa de inversiones financieras nuevas.'>

12 World Resources Institute, (2004) “El transporte en ciudad de México Un ensayo fotografico” en
www.embarq.org.
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Estas inversiones es poco probable que provengan de el gobierno
de la C udad de México, ya que el presupuesto se busca recortar
cada vez nmas puesto que las reformas fiscales aun no se han
| levado a cabo, de tal forma que no se puede esperar que el
gobi erno pueda contar con el ingreso suficiente para poder
solventar todo el gasto que se requiere llevar a cabo para
lograr una solucidn integral en cuanto a transporte, nas
adel ante se ahondara en cuanto a este punto.
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1.2 DEFINIClI ON DEL PROBLEMA DE TRANSPORTE EN LA Cl UDAD DE MEXI CO
EN LA ACTUALI DAD

Para llevar acabo esta definicion del problema que se pretende ayudar a resolver con la creacion
del proyecto que estaremos analizando en este trabajo, serviria de mucho llevar a cabo una
descripcion resumida y puntual del mismo para proporcionar una mejor perspectiva de donde
quedaria ubicado y que magnitud representaria la aportacion que estaria haciendo este proyecto
a la solucion del problema.

Por tal razén a continuacion enumeraremos de manera resumida cuales son los principales
problemas a los hay que atender dentro del problema de transporte, ya que el tener un enfoque
visionario para enfrentarlos y resolverlos es lo que representard la solucidon integral que se
necesita para solucionar este problema desde hoy para estar preparados para las exigencias del
manana.

Princi pales Probl emas de Transporte en | a C udad de Méxi co.

1.- La Denanda de novilidad supera a la oferta de transporte, en
cantidad y en cal i dad.

2.-La mayoria del transporte publico terrestre presenta
ineficiencias y es nada atractivo cono una alternativa de
transporte para el autonovilista.

3.-Existe incunplimento al reglanento de transito, a | os grupos
de apoyo y a | as sefial i zaci ones usadas para canalizar el trafico
eficientenente.

4.-El sistema de transporte publico no esta a la altura de
brindar un servicio que proporcione una calidad de vida de
primer nundo al ciudadano nexi cano.

5.-El disefio de la infraestructura vial actual, es insuficiente
ante el alto crecimento en el numero de vehiculos (sobre todo
particul ares) que se han agregado y se continuaran agregando al
parque vehicular en los siguientes afios, y no es el adecuado
para responder a las velocidades de transporte a las que se
pueden nover |os vehiculos nuevos y a |la necesidad de reducir
los tienpos de transporte en una ciudad y un pais que esta
entrando en el proceso de globalizacidon que exige nayores
niveles de productividad y eficiencia y mnenores recursos
desaprovechados - sobre todo el tienpo -

6.-El crecimento denogréafico repercute en el crecimento urbano
desorgani zado, y esto a su vez en |la necesidad de crear nayor
infraestructura vial, hacia |a periferia de |a ciudad, creandose
a su vez mayores distancias en los viajes, generando asi |a
necesi dad de contar con una infraestructura vial que permta
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aunmentar | as vel oci dades pronedio de traslado acortando tienpos
y di stanci as.

7.-El creciente uso del vehiculo particular y la falta de
eficiencia en la red de transporte publico actual genera
congestionam entos crecientes en longitud y cargas vehicul ares
que inpactan en |a contam naci 6n anbiental, en perjuicio de la
salud de toda |la poblacion, tengan un problema de novilidad o
no.

1.2.1 EXPLORACION DE LAS POSIBLES CAUSAS DEL PROBLEMA DEL
TRANSI TO VEH CULAR EN EL AREA METROPOLI TANA.

Abordar el tema del transporte en la Ciudad de México para poder comprender las
problemadticas que se ven implicitas en primer lugar sugiere que nos hagamos la siguiente
pregunta: ;conviene que nos replanteemos continuamente la pregunta de cual es el problema
vehicular que implica el transporte en México?. La respuesta es afirmativa, debido a que
debemos considerar que querer hablar del tema implica reconocer la existencia de un problema,
dindmico mas que estatico, y por esa razén se hablaria de una exploracion para indagar que es
lo que deparard el futuro partiendo del diagnostico o el retrato actual de la situacion del
problema del transporte urbano y suburbano en la Ciudad de México.

(En donde se puede fundamentar la existencia de que el transito vehicular sea un problema de
transporte en la Ciudad de México que cambia a la par de los cambios sociales? Quizas esto ya
se pueda constituir como el primer problema al que se tiene que enfrentar esta investigacion,
pues debido a que se cuenta con muy pocas fuentes y seria costoso pero sobre todo requeriria
una mayor cantidad de tiempo lograr hacer una investigacion cuantitativa al respecto, se tomara
como fundamento el que se encuentra en un documental hecho por un reportero del peridédico El
financiero', la cual se halla sustentada por el padron vehicular del ultimo informe del Instituto
Nacional de Estadistica Geografia e Informacion, de aqui en adelante INEGI en cuanto al
crecimiento sostenido que se ha tenido en el parque vehicular, y a las averiguaciones que por su
parte ha llevado a cabo la Secretaria de Transporte y Vialidad, de aqui en adelante SETRAVI,
para poder llevar a cabo su propia planeacion estratégica mediante el planteamiento y
formulacion de su propia solucion integral que a continuacion presentaremos.

Cabe mencionar que para realizar esta documentacion al respecto del problema no es conocido
que técnicas fueron utilizadas para obtener tales resultados, pero es el fundamento mas “fiable”
al que se pudo recurrir en esta trabajo, no obstante cabe la posibilidad alternativa de indagar
sobre herramientas de calculo mas confiables y mas precisas que eviten sesgar la informacion
para hacer la deteccion adecuada de la problematica vehicular en la ciudad de México. Una vez
hecha esta aclaracion se precedera a presentar la informaciéon documental reunida proveniente
de las fuentes antes mencionadas.

13 Ramirez de Aguilar Fernando, Reyes Lara Adriana, EI DF. en el limite de resistencia; en 7 aiios Shock vehicular
en, El financiero, México DF a 22 de agosto del 2001, p.41.
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1.2.1.1 INCREMENTO EN EL PADRON VEHICULAR EN EL DISTRITO FEDERAL
DE 1994 —-2001.

El incremento ha sido de 2.5 millones a 3.7 millones de automoviles particulares, es decir, el
aumento en total durante esos siete afios fue de 1,200,000, que es igual a un promedio anual de
171,429 vehiculos particulares cada afo.

El total de ventas nacionales de la industria automotriz para el afio 2001 se proyectaba en 950,
000 unidades, si se relacionara ese incremento con la cantidad de vehiculos registrados para esa
fecha, dividiendo el aumento de vehiculos entre el total ya existente tendriamos como resultado
un aumento solo para ese ano de veinticinco por ciento como se muestra en la siguiente
operacion. '

950,000/3,700,000 = 25%

Sin embargo a este indicador previsor habria que descontarle también la sustitucion de unidades
y el porcentaje de esas unidades sustituidas que realmente son convertidas en chatarra. Pero ese
25% anual nos indica claramente una cosa que la tendencia va al alza.

Sin embargo poder hacer esta prediccion del crecimiento del parque vehicular no es tan util
como lo es otro documental también obtenido por el periddico El Financiero en el cual se indica
cual es la afluencia vehicular y cuales son los puntos conflictivos de la ciudad de México, y las
horas donde se generan esos cuellos de botella ya contando con una poblacion vehicular de 3.7
millones de automoviles, hablando solamente de automoviles particulares. Por lo expuesto
anteriormente en cuanto al movimiento incremental aproximado que debi6 darse entre el 2001 y
el 2004 podremos ver tanto de manera subjetiva como objetiva, revisando datos duros, y
utilizdndolos para hacer una interpretacion, que el problema es real.

Por otro lado a este crecimiento en el parque vehicular hay que afadir el crecimiento
pronosticado de la poblacion en los siguientes afios el cual se nos indica, segin las herramientas
de pronostico usadas por el mismo INEGI sera de un 1.7% anual en la Ciudad de México, y ese
pronostico nos indica que debe se seguiran incrementando las urbanizaciones extendidas,
creandose a la vez necesidades de transporte ya sea publico o privado, esto quiere decir, que la
variable del crecimiento poblacional es algo que también podria estar influyendo en la dindmica
de la situacion del transporte en la Ciudad de México en los siguientes afios, y que ante la
creciente demanda de transporte sera necesario contar con soluciones, es decir, con una oferta
que pueda satisfacer de manera eficiente las demandas de transporte.

Tal crecimiento lo podemos ver pronosticado en la siguiente tabla.

4 Duran José Antonio, Buscan automotrices rodar 950 mil vehiculos este arnio, El Financiero, México D.F., a 4 de
septiembre de 2001, p. 28

27



Distrito Federal: Poblacidn total por Unidad de Ordenamiento Territorial (UOT)
¥ Delegacién 2000-2025 (Escenario Tendencial)

UOTY Delegaciin 2000 2003 2004 2010 1020 1025
Distrito Federal 8.605,239  B.681,749 8747755  BS831853 9020898 9,111,886
Ciudad Central 1.692,179 1639181  1,593.417 1,534,748 1,406,711 1,359,730
Benito Judrez 360478 352046 345 880 37215 317,999 39,639
Cuauhtémoe 516,255 497 A58 481,602 461,010 41537 395522
Migual Hidaloo 352,640 343304 335412 325175 302,489 298,619
V. Carranza 452,806 445 483 430,527 411,348 370,844 353,950
ler. Contorno 5330879 S5ATLATT 5398409 5431356 5506489 5,530,171
Alvaro Obregén 687,020 4,104 00,184 707,594 724,491 731,841
Azcapotzalco 441 008 428,730 418,195 405,355 376,071 363,334
Coyoacdn 640,423 628,220 617,747 fi04,984 575,878 563218
Cuajimalpa 151,222 163,227 173,527 | 86,082 214,710 227,166
G. A. Madero 1,235,542 1216167 1199540 1179276 1,133,065  1,112964
[ztacalco 411,321 404 355 398377 391,091 374,476 367,249
[ztapalapa 1,773,343 1,830,574 1890839 1956974 2,107,798 2173399
2do Contorno 1476408  1.561.434 1635013 1,731,186 1,942,079  1,033.858
M. Contreras 222,050 228967 234,953 242977 259,934 267 401
Tlihuac 302,790 335453 363,719 400,665 481,680 516,938
Tlalpan 581,781 01,607 i1 8,754 641,189 690 364 711,764
Xochimileo 360787 395,407 417,577 446,555 510,101 537,755
Jer. Contorno 96,773 109,757 120,906 134,563 165,619 179,127
Milpa Alta 96,773 108,757 120,906 134,563 65,619 179,127

Fuente: Provecto del Programa General de Desarrollo Urbano del DF 2001-2006,

Esta tabla nos muestra que para el futuro préximo, la tendencia de crecimiento de la poblacion
se daré hacia fuera - regionalmente hablando - y con ello podemos fundamentar la hipotesis de
que las urbanizaciones extendidas tienen una presencia importante en el problema del transito
en la Ciudad de México, y se puede llegar a pensar, a partir de estos datos, que la demanda de
transporte tenderd a incrementarse en viajes mas largos, como lo ha venido haciendo en los
ultimos cuarenta afios. El crecimiento de la poblacion que se ha venido dando a lo largo de los
aflos incrementando la longitud de la mancha urbana, es uno de los aspectos importantes al que
hay que atender para poder buscar una correlaciéon entre estas dos variables, para después
unirlas al problema del transporte metropolitano, para lo cual se tendria que rescatar aquella
parte de la historia en la que el transporte urbano y suburbano llego a ocasionar
congestionamientos tan dificiles de superar y que ocasionaron una crisis tal, que fue necesario
buscar una soluciéon como fue la monumental obra del metro, en los afios 60’s, siendo este un
proyecto que vino a revolucionar la vida de la ciudad, y fue uno de los elementos importantes
en la modernidad de la ciudad. Pero lo importante es que el problema de los congestionamientos
creados por el flujo de lugares considerablemente distantes concentraban sus actividades en el
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centro de la ciudad y el transporte publico existente tenia un mayor nimero de viajes afio con
afio concentrandose todos estos viajes terrestres hacia un punto de multiple concurrencia como
lo fue y sigue siendo el centro de la ciudad de México.

1.2.1.2 VELOCIDAD PROMEDIO DEL TRANSITO VEHICULAR.

Los datos duros que se presentan, obtenidos de la misma fuente que ya hemos mencionado, es
decir del reportaje del periédico El Financiero'®, nos dicen lo siguiente:

Velocidad promedio incluidas las horas mas concurridas: de 35 — 20 Km. por hora (descenso
de 15 km. por hora en 7 afios).

Esto quiere decir, segun este dato, al aumentar el nimero de vehiculos en el parque vehicular se
reduce la velocidad promedio en 15 Km. por hora, ya que no se puede encontrar otra causa tan
directamente correlacionada con el efecto de disminucion en la velocidad promedio del transito
vehicular, por consecuencia si aumenta mas el parque vehicular se verd una disminucion en la
velocidad promedio, y esa consecuencia se verd agravada entre mas grandes sean los transportes
que se agreguen al parque vehicular, como hablar de trailers o camiones de transportistas de
materiales o mercancias, o el mismo transporte publico que ingrese unidades mas grandes, a
menos que otro factor intervenga modificando esa correlacion entre estas dos variables, como
podria ser el poder contar con un transporte publico mas eficiente, contar con un transporte
dirigido a las personas que usan su automovil particular como principal fuente de transporte, y
realizar de manera conjunta obras que permitan reducir la carga vehicular en los puntos de
mayor conflicto en la ciudad, y canalizar el transito de los vehiculos pesados por las vias y en
los horarios de menor conflicto para no agravar la situaciéon. Todo esto es parte de la solucién
integral propuesta por el area de ingenieria de transito para el caso de la ciudad de México y
algunos paises de la region centro y sud America, quienes cuentan con estructuras en el disefio
de sus ciudades muy similares a las de la Ciudad de México y quienes también registran un
crecimiento similar en cuanto al uso del automdvil particular, un transporte publico ineficiente y
una poblacion en crecimiento, con urbanizaciones extendidas.

“Donal d B. Cooper, Las epidenias en |la ciudad de México, 1761 — 1813,
Mexi co, Instituto Mexicano del

Seguro Social, 1980, (Coleccion salud y seguridad social, serie historia), p, 17.

' Ramirez de Aguilar Fernando, Reyes Lara Adriana, EI DF. en el limite de resistencia; en 7 aiios Shock vehicular
en, El financiero, México DF a 22 de agosto del 2001, p.41
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1.2.1.3 PRINCIPALES FLUJOS VEHICULARES
En cuanto a los flujos tenemos lo siguiente:
Afluencia diaria a la zona Metropolitana desde las principales carreteras.

Carretera a Ecatepec 175 mil vehiculos.

Carretera a Toluca 95 mil vehiculos.
Carretera a Pachuca 144 mil vehiculos.
Carretera a Puebla 120 mil vehiculos.
Carretera a Cuernavaca 80mil vehiculos.
Total 614 mil vehiculos.

Tan solo mencionando el flujo de vehiculos particulares. Esto nos da a conocer otro dato
importante que es el porcentaje de los vehiculos que entran desde fuera de la zona
metropolitana diariamente el cual podemos calcularlo asi.

614,000/3,700,000 = 16%

Conocer lo que representa la afluencia diaria a la zona metropolitana nos puede ayudar a
identificar mejor el problema, ya que podemos saber que el transito en la ciudad de México no
es producido tan solo por esos 3.7 millones de automoviles registrados en el parque Vehicular
sino que a eso hay que agregarle otro 16% mas que representa una cantidad importante de 614
mil vehiculos.

Esto nos sirve para aclarar que no solo estamos considerando la cifra del padron vehicular de la
Ciudad de México, sino de todos los flujos de vehiculos que pueden entrar del exterior, por lo
tanto esta afluencia proveniente de areas circunvecinas al area metropolitana o bien en otros
casos de 4areas muy distantes, se puede considerar otra de las variables que se puede
correlacionar con la disminucion de la velocidad promedio del transito vehicular, lo cual nos
servird para tener un mejor entendimiento del problema, ya que esos flujos pueden representar
un buen porcentaje de la entrada de vehiculos de transporte foraneos tanto ligeros como
pesados, que son los que utilizan un mayor espacio contribuyendo a la obstruccion de las
principales arterias vehiculares.

Se hace mencion de esto principalmente porque la entrada de vehiculos desde fuera de la zona
Metropolitana es algo que se puede proyectar ira en aumento, entre otras cosas por las
urbanizaciones extendidas, ya que siguen construyéndose viviendas hacia las afueras de la zona
Metropolitana y por otro lado la falta de empleo en las ciudades circunvecinas generard mayor
movimiento hacia la zona metropolitana, asi mismo, a esto se puede agregar la necesidad de
movimiento de mayor numero de mercancias por via terrestre hacia la ciudad, por el
crecimiento en los volimenes de consumo que demandard una poblacion creciente, sobre todo
refiriéndonos a alimentos.
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Para reforzar lo anterior solo hace falta revisar los datos estadisticos que indican un cambio en
los patrones de viaje, ya que en 1983 el 62% de los viajes consistian en traslados de una
delegacion a otra 'y en 1994 estos se redujeron al 57% y de manera inversa los viajes que cruzan
el limite entre el DF: y el Estado de México indicaron un crecimiento de 17% a 22% lo que
significa aproximadamente 4.2 millones de viajes diarios, se estima que esta cifra seguird en
crecimile7nt0 hasta alcanzar en el afio 2020 un total aproximado de 5.6 millones de viajes
diarios.

Si bien es cierto anteriormente se habia indicado como el total de vehiculos que ingresan desde
fuera del DF, como una cifra de un total de 614 mil vehiculos también es cierto que se estan
tomando en cuenta las principales vias de comunicacion hacia las afueras y que esa cifra no esta
tomando en cuenta el resto del movimiento que hay entre los limites de la ciudad y la parte
periférica, que significan una cifra muy relevante como para considerarle como parte de las
necesidades que hay que atender en cuanto a el Transporte de la Ciudad de México. Esto
principalmente se ve ocasionado por el crecimiento desordenado de las urbanizaciones hacia la
periferia de la ciudad, también conocidos en muchos casos como los cinturones de miseria, y de
los cuales se tiene conocimiento han ido en crecimiento desde hace ya varias décadas atras.

Comportamiento de los patrones de viaje en la ZMYM 1983 - 1994

Fuente ; SETRAV]

'7 Secretaria de Transporte y Vialidad (SETRAVI), Programa integral de transporte y vialidad, en Gaceta Oficial
del Distrito Federal, México, Nov. 2002, p. 19-22, 89
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Leneraclon de viajes en la AMY N (1994 - Z020)

Ambito Geoprifico 1994 k- 2020 oo

Distrito Federal 13 673.1 66.5% 174263 61.5%
+ Viajes al interior del Distrito Federal 1] S98.6 56.4% 146473 i
—  Endelegaciones (viajes internos) 49774 24.2% G398, 22.6%
— Entre delegaciones 6a2l.l 32.2% 224972 6.1
+« Viajes metropolitanos 2074.5 10.1% 27780 0.8,
Municipios conurbados del Estado de México 6 9006 3L5% 10914.3 IB.5%
+« Viajes al interior de la ZMEM 4 744.1 23.1% 2101.7 28.6%
—  En municipios (viajes internos) 31680 I54% 53408 18.8%
— Enfre municipios | 576.0 T.7% 2 760.8 9.7%
+« Viajes metropolitanos 2 156.5 10.5% 2812.6 9.9%,
Total Viajes en la ZMVM 20 873.7 100.0% 18 340.6 100.0%
+ Total viajes internos 81455 30,60 11738.9 41 4%,
+ Total viajes entre delegaciones/municipios B 1972 9B 11010.1 38.8%
+ Total de viajes metropolitanos 4231.1 20.6% 55916 19, 7%

Fuente : SETRAV]

En este ultimo cuadro se puede ver claramente como es que los viajes internos en la ciudad
ahora representan ser la minoria y ahora la mayoria la ocupa los viajes entre delegaciones y
municipios y los viajes metropolitanos.

Seria util recordar que esta tendencia ha venido creciendo desde los afios 60°s por lo menos, y
que precisamente en esa década el problema del transporte consistio en los viajes que
ocasionaba el transporte foraneo que transitaba por la ciudad hasta llegar al centro de la misma,
las acciones que se tomaron para hacer frente a ese problema fue crear un red de transporte
interna con rutas mas cortas creando a la ruta 100 y por otro lado se empezd la construccion de
lo que ahora es la red del metro, dejando asi restringido el viaje de los transportes foraneos a la
periferia de la ciudad, para luego hacer ahi la interconexion hacia el centro de la ciudad. Lo que
esta sucediendo en la actualidad es algo meramente similar, desde el punto de vista del gran
flujo que se esta dando desde las periferias hacia el centro, en parte ocasionado por los
vehiculos de transporte fordneo no de pasajeros, sino de carga, pero también porque se ha visto
que a medida que han crecido los asentamientos urbanos hacia la periferia, ha aumentado el
flujo de vehiculos hacia el centro de la ciudad teniendo como origen el exterior - como se
mostro en la tabla - antes presentada. Ahora bien, se presentara el siguiente mapa para mostrar
la consistencia de lo que se ha dicho respecto a los flujos desde afuera hacia dentro, con el fin
de ver que por los puntos de origen destino facilmente se puede deducir que no son transportes
de carga lo que ha crecido en volumen de circulacidn, sino mas bien esto nos indica que son los
vehiculos particulares los que ahora aglomeran el transito, creando nuevamente esos
congestionamientos mas largos para llegar hasta el centro de la ciudad, que es la parte a donde
se atraen el mayor numero de viajes cotidianamente, pero ahora el problema parece que ya no
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es ocasionado por los transportes foraneos de pasajeros como ocurria en los afos 60’s, ahora el
problema parece estar en el traslado que se demanda por los automoviles particulares. Como se
muestra en la figura siguiente.

Lineas de deseo de viaje en el periodo matutine (&:00 — 9:00)

vy

Fuente: SETRAVI, (2001) “Programa Integral de transporte y vialidad”’pp. 13

Se puede ver claramente que las lineas son largas y que ya no podria ser una solucion pensar en
transporte, urbano de pasajeros con trayectos mas cortos puesto que eso no responderia a las
demandas de movilidad actuales. Ademas podemos ver que la intencidon de los viajes continua
siendo hacia el centro de la ciudad aglomerando esa zona ocasionando los congestionamientos
mayores en esas zonas, aunque también estos se pueden crear en puntos anteriores siguiendo las
largas trayectorias y el aumento gradual de viajes en las mismas.

Debido a la longitud que presentan estas lineas se podria concluir en que solo en algunos casos
se podria tomar en consideracion la solucién que representaria el uso de la bicicleta como otra
alternativa de solucidon, o como un elemento que estaria apoyando la solucion frente al
problema del transporte en la ciudad de México, pero hay que tomar en cuenta un elemento
fundamental que se ha incluido en la definicion del problema de transporte en la Ciudad de
México, y es el del crecimiento urbano desorganizado. El uso de la bicicleta es una solucién que
ha sido pensada dentro de grandes metropolis de primer mundo que van varios pasos adelante
en el planeamiento de su urbanizacion pero con una concentracion de vehiculos por habitante
mayor a la nuestra, y por lo tanto es una solucion muy relativa si la sometemos a un analisis
minucioso del contexto local y lo comparamos con contextos como el de Roma, Estocolmo o
Francia, que a pesar de ser ciudades que son aun mas antiguas que la Ciudad de México y que
tuvieron un disefio muy similar al de la Ciudad de México, hay que considerar en primer lugar
han iniciado sus obras de redisefio geométrico mucho antes, han contado con mayores recursos
publicos para hacerlo y su poblacién no ha crecido al mismo ritmo que el que ha tenido de la
Ciudad de México, puesto que no existe el mismo grado de centralizacion de servicios y de
fuentes de empleo como sucede en el ambito del pais de México. Ese tipo de diferencias deben
de ser tomadas en cuenta antes de copiar y pegar soluciones, y es lo que se pretende cuestionar
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también en la solucion sugerida por el proyecto que analizaremos, describiremos y
descubriremos en este trabajo.

Para el proyecto que se presentard en este trabajo es importante saber en donde se producen la
mayoria de la flujos vehiculares y en que horario, para esto podemos recurrir a un dato que aun
tendria mayor valor para el proyecto si se tratara de un dato mas reciente, pero el dato con el
que se cuenta puede servirnos para poder darnos una idea, y ese dato que nos ayuda a resolver
la pregunta que se acaba de plantear es el siguiente:

Para 1994 la Zona Metropolitana de la Ciudad de México reportaba un total de 20.6 millones de
viajes el 33 % de esos viajes que representa un total aproximado de 6.9 millones se registran de
6 am a9 am, y el 90% de los viajes se concentra en 24 demarcaciones politicas, de las cuales 11
pertenecen a municipios conurbados del Estado de México, paro algo aiin mas representativo y
de utilidad para el proyecto, es saber que en las delegaciones Cuauhtemoc, Gustavo A. Madero,
Benito Juarez y Miguel Hidalgo tienen una proporcion importante del total de viajes realizados
en la ciudad de México, y los viajes en transporte publico se realizan en las delegaciones y
municipios mas alejado del centro de la ciudad, principalmente ubicandose estos flujos en la
zonas oriente y norte.'® Lo anterior se puede ilustrar el mediante las siguientes graficas,
obtenidas por medio de la SETRAVI:

Viajes penerados y atraidos por Delegacidn v
Municipio en el periodo matutino (6:00 — 9:00)
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Fuente : SETRAV]

'8 Secretaria de Transporte y Vialidad (SETRAVI), Buscan automotrices rodar 950 mil vehiculos este afio, El
Financiero, México D.F., a 4 de septiembre de 2001, p. 28.
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Porcentajes de origen v destino por Delegacidn

Porcentaje de viajes de origen en Porcentaje de viajes de destino e m

Delegaciin Automdvil Oiros Total Automdvil (iros Total
Distrite Federal IR.18 TI.R2 b.625.804 26,10 T390 B3IT.191
Alvaro Obregan 30,91 NIy 352528 33,61 6,39 306, 199
Azcapotraleo 22,79 T1.21 341022 20,26 T9.74 44670
Benito Jugnez 3344 46,56 308 TEE 0T G0.22 205,083
Coyoacin 1445 63,33 428 454 26,85 N GUS 753
Cuajimalpa 19,00 81,00 99,339 18,54 B1O6 87374
Cuauhtemac 24.54 546 628 4593 2373 T6.27 1714560
Gustavo A. Madero 24,59 7541 930627 24,01 7500 1016683
[ztacaleo 1531 4,69 32249 22,60 7740 322187
[ztapalapa 21.30 T8,70 B6T 570 18,51 g1.39 G, 530
M. Contreraz 20,08 79,92 179 363 24 83 Til3 I18.531
Miguel Hidalgo 35,27 64,73 342718 3152 GBA4R T47.067
Milpa Alta 310 4,90 25 968 683 93.17 0734
Tlahuac T.08 92,92 138872 B17 91,83 95326
Tlalpan A2.08 67,92 380995 30,87 Ga. 13 372182
V. Carmnza 23,74 76,26 428041 2237 7163 315823
Xochimileo 22,99 7701 250574 18,50 g1.50 I78.079

Fuente : La Ciudad de México en el fin del segundo milenio, Gustavo Garza, coordinador, México 2000,

Esta ultima tabla nos sugiere considerar el flujo de otro tipo de vehiculos que no son los
automoviles particulares, y aunque si bien es cierto que lo que motiva a este trabajo es
principalmente la busqueda de informacion significativa para resolver en especifico el transito
vehicular ocasionado por los automoviles particulares, también es importante el otro aspecto del
problema, para pensar en una solucion integral en cuanto a transporte se refiere, esto es en
cuanto al otro tipo de vehiculos, entre los que se pueden encontrar vehiculos de transporte
publico urbano y suburbano, y vehiculos del transporte foraneo — principalmente —

Ahora bien en esta tabla podemos también encontrar un dato relevante para el proyecto, en
cuanto a tamafio de demanda, la recopilacion de informacidn necesaria para saber cuantos viajes
se generan por parte del transporte publico implicaria una biisqueda mas extensa y en cuanto a
los automoviles se refiere ya podemos contar con una fuente de informacion elaborada que nos
permite hacer una aproximacién al tamafio del mercado con el que cuenta el proyecto. Esto se
puede aproximar de la siguiente forma:

Total de Viajes: 8,327,191 x 2 =16,654,382
% de Viajes promedio por automoviles: 27.12%
Total de viajes en Automovil: 4,516,668

El nimero de viajes origen representa el nimero de viajes que se realizando empezando desde
un lugar determinado en este caso se tomo como ubicacién geografica una delegacion
determinada. El numero de viajes destino entonces serd el que nos indique con mas
aproximacion la realidad de cuanta posible demanda del servicio se tendria, puesto que el
mercado que se quiere acotar es el de aquellas personas que tienen su centro de trabajo dentro
de la ciudad - y es por eso que se tomara el nimero de viajes destino - ya que nos indica sin
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importar de donde provengan esos viajes ya sea dentro del Distrito Federal o desde el Estado de
Meéxico cuantos son los viajes que se reportan hacia el Distrito Federal o dentro de él.

Tomando el numero de viajes destino para delimitar el area que se quiere cubrir de la ciudad
para prestar el servicio entonces se multiplica por dos ya que ese mismo niimero de viajes debe
regresar a su punto de partida.

Esto es una aproximacion que se hace para que se tenga una idea de que posibilidades puede
tener el proyecto, pero es informacion del afio 2000 y por las tablas anteriores presentadas se
puede esperar que ese numero ya se haya incrementado hasta ahora.

Para evitar que la informacion este sesgada, se debe considerar un nimero de demanda
aproximada para tomarse en cuenta por lo menos hasta el tercer o cuarto afio del
funcionamiento del proyecto, y para el primer y segundo afio de vida del proyecto se puede
tener un enfoque hacia los viajes dentro de la Ciudad de México, tomando los datos de la tabla
anterior que es la tabla de la generacion de viajes en la Zona Metropolitana del Valle de México
— en adelante ZMVM - vy de la tabla sobre los viajes en la Ciudad de México , se puede
relacionarlos y expresarlos de esta manera:

Total de viajes en el Distrito Federal. 13;673;100
% de viajes promedio por automéviles: 27.12%
Total de viajes realizados por automévil en el Distrito Federal 3,708,144

Esta cantidad de viajes es casi igual al nimero de vehiculos particulares que existen en el
padron vehicular por lo que se puede inferir que diariamente circulan todos los vehiculos
particulares, lo cual es lo que se pretende reducir con este proyecto.

En cuanto al nimero de viajes en las zonas de mayor concurrencia la oportunidad real que
puede tener el proyecto es de reducir hasta un 60% el nimero de viajes en automovil particular,
cuando este viaje es caracterizado por ser un viaje en el que solo se usa un asiento de la
capacidad que tiene el vehiculo particular, es decir, que si se diera el caso de que todos esos
viajes se produjeran en las horas de mayor concurrencia, se podria alcanzar a reducir, el nimero
de viajes en automovil particular aproximadamente de 2,224,886 a 889,955 considerando que
de cada 10 vehiculos 6 tienen la caracteristica de encontrarse transportando a una sola persona
hasta su lugar de trabajo o estudio durante los horarios de mayor circulacion vehicular.

Esta reduccion que pretende hacer el proyecto sobre la concurrencia de circulacion vehicular en
las horas pico puede tener como consecuencia que se alcancen a realizar los traslados con una
menor cantidad de tiempo, sin necesidad de construir nuevos caminos para vehiculos que
puedan alcanzar hasta los 200 km/hora, aunque claro esta que si se quisieran construir estos
caminos la velocidad de traslado seria aun mayor y el tiempo invertido ain menor.

Con lo antes mencionado se puede apreciar que el proyecto puede aportar la iniciativa de
mejorar la situacion actual para lograr mejores tiempos y velocidad de traslado, aun sin implicar
la inversién en la construccion de nuevos caminos, pero que de realizarse esta la disminucion
seria potenciada.

36



El numero de viajes que se sefialo mas arriba se tomo de la tabla de Porcentajes de viajes de
origen y destino de las delegaciones sumando el nimero de viajes origen y nimero de viajes
destino dentro del Distrito Federal, y esta tomando en cuenta el total de los viajes y no
especificamente el numero de viajes en horas pico, entonces lo que haria falta para encontrar
ese dato es una investigacion estadistica al respecto para conocer de esos viajes cual es el
porcentaje real de viajes realizados en las horas de mayor afluencia que es lo que se buscara
encontrar en este trabajo mas adelante para conocer un numero aproximado del mercado meta,
para conocer el numero de viajes que se pueden ofrecer en un mes una semana o un afio y poder
hacer con base a ello una programacion con metas de ventas de servicios, de produccion de
servicios y finalmente algo que es muy importante, la evaluacion financiera del proyecto y el
estudio de viabilidad y factibilidad..

La tabla anterior también nos muestra la existencia de otros problemas en el transporte, que
consisten en el transporte publico urbano y suburbano de pasajeros y el transporte de carga
foraneo, al respecto se puede indicar que aun cuando en un inicio este trabajo va dirigido a
hablar de un proyecto para dar una solucién en cuanto al transito que ocasionan los vehiculos
particulares y el impacto que esto tendria en cuanto al transito local en general, se abre con esto
otra para el servicio publico, incluso también se puede perseguir el objetivo de la creacion de
empleos frente al desempleo y la fuerte demanda de este. El propdsito general del proyecto es
crear una solucidn que se articule con la del Gobierno del Distrito Federal — ver el anexo 2 —

Un aspecto a tomar en consideracion en cuanto a los flujos es la construccion del tren
suburbano, porque implicarda un mayor flujo de personas, y esto podria representar un
crecimiento en el transito vehicular si no se cuente con la estructura necesaria al interior de la
ciudad para poder transportar a toda esa gente hacia cualquier punto de la ciudad de manera
eficiente, sin saturar el transito vial terrestre, la opcidn muy bien la podria proporcionar el plan
de transporte con el que cuenta actualmente el Gobierno del Distrito federal y el STC Metro,
por un lado y por otro el proyecto que se describird en este trabajo. Y con ello se habla de la
participacion de la iniciativa privada en soluciones para el transporte, como es el caso de la
construccion del tren suburbano. '’

" Reyes Lara Adriana, (2003) “Luz verde al tren suburbano” en secciéon Negocios, periddico “El financiero”
Martes 27 de mayo del 2003 p. 23.
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Para lograr contar con una solucion, existen basicamente 2 alternativas, a las que podemos
referirnos como la costosa y la econdmica, la costosa consiste en ampliar la red de transporte
colectivo metro, lo cual explicaremos con mayor detalle mas adelante, y la econdmica es la que
constituye el proyecto que se explicara en este trabajo.

Ahora echemos un vistazo a los flujos que se generan ubicandonos ya dentro de la Zona
Metropolitana, estos son los siguientes:
Vehiculos por minuto

e Insurgentes Norte 75.
e Periférico Norte 65
e Paseo de la Reforma 50

Congestionamiento 10 Km. (Promedio de estas Vias)

Este indicador por si solo no nos dice mucho, sino solamente nos sirve par identificar la
prioridad que existe por resolver el problema en estas 3 Vias que pueden ser las mas transitadas
de la Ciudad, pero si a esto le agregamos el indicador de las horas de mayor concurrencia,
podriamos obtener informacidon un poco mas significativa, como a continuacion se sefiala.
Mafiana

7:00 a las 9:30 horas

Tarde.
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13:00 a las 15:00 horas
Noche
18:30 a 21:30 horas

Con estos datos ya podemos saber ahora un poco mas sobre el problema puesto que si
combinamos los dos indicadores ahora podemos saber aproximadamente cuantos son los
vehiculos que pueden transitar en las horas de mayor concurrencia, alrededor de estas vias de
principal circulacion, por ejemplo:

Insurgentes Norte.

75 vehiculos por minuto x 2:30 horas (duracion de las horas pico) = 75 x 150 = 11,250
vehiculos

Periférico Norte

65 x 150 = 9,750 vehiculos.
Paseo de la Reforma.

50 x 150 = 7;500 vehiculos *°

Sin embargo, hay que hacer notar que el dato que estamos obteniendo es un aproximado puesto
que el tomar el dato primario del numero de vehiculos por minuto es un promedio y eso podria
estar sesgando considerablemente la informacion. Otro aspecto que también podria estar
sesgando la informacion es el hecho de que en las horas de mayor concurrencia con un
congestionamiento de 10 Km., la cantidad de automoviles por minuto puede sufrir una
reduccion considerable. Por esa razon las cifras obtenidas anteriormente pueden servir tan solo
para tener una idea de la cantidad de personas que podrian enfrentarse ante este problema de los
congestionamientos en la Ciudad de México, se debe tomar en consideracién que solo estamos
midiendo a una parte de la Ciudad y por lo tanto esta cifra podria estarnos diciendo muy poco
acerca del problema y su magnitud.

Entonces lo que si serd importante rescatar de esta informacion es la jerarquia en cuanto al
problema en estas principales vias, que seria ver la lista y empezarla a leer de abajo hacia arriba,
por lo tanto las cifras nos indicarian lo siguiente:

1.-Reforma
2.-Periférico Norte
3.-Insurgentes Norte.

20 Ramirez de Aguilar Fernando, Reyes Lara Adriana, “el DF: en el limite de resistencia en 7afios, schock
vehicular” en seccion Sociedad , periddico “El financiero”, Miércoles 22 de agosto del 2001p. 41.
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Este seria el orden en el que se podria clasificar estas principales vias como las mas
congestionadas. Debido a que el indicador de menor circulacién de automoviles por minuto se
puede interpretar para estas vias que de antemano sabemos que son muy transitadas, que no es
por que exista menos trafico en Reforma por tener menor nimero de automdviles en
movimiento por minuto, sino al contrario por contar con un menor nimero de autos por minuto
es porque hay mayor trafico y no pueden avanzar con rapidez los automoviles.

Pero en cuanto a este dato podria haber otro sesgo, puesto que la capacidad de carriles en
reforma es variable, en algunos tramos es igual que el periférico norte pero en otros su
capacidad es menor y en insurgentes norte asi mismo hay variabilidad en el numero de carriles
en ciertos tramos - tomando en cuenta solamente insurgentes norte - .

Por lo tanto esto podria servirnos para darnos una idea aproximada, y para indicar que no se
cuenta con datos tan precisos como para poder cuantificar exactamente cual serd el mercado
para el uso del servicio que se propone prestar el proyecto del cual se esta haciendo referencia.

Se explicard también, que las situaciones pueden ser muy cambiantes con respecto al trafico y
que eso se puede constituir como un factor que tenga una influencia de cierta incertidumbre
para la operacion del proyecto, y que por lo tanto para hacer frente a tal incertidumbre,
principalmente en la planeacion operativa del proyecto se tendrd que hacer uso primeramente de
una estructura flexible y de una planeacion que se adecue de inmediato a las condiciones que se
presenten en el mercado, para lo cual se tendra que recurrir al trabajo en equipo muy bien
integrado.

Ademas hacer un esfuerzo por la aproximacion a los datos duros, como el que se tratd de hacer,
sirve para anticipar al proyecto de que en un inicio podria resultar innecesario invertir en una
investigacion cuantitativa para calcular exactamente el numero de vehiculos que se ven
afectados por el congestionamiento, querer hacer una inversion en investigacion de este tipo
muy poco ayudaria al proyecto puesto que se podria contar con datos que estuvieran
proporcionando informacion sesgada, principalmente por la variacion de circunstancias en los
congestionamientos.

1.2.1.4 INADECUADA DISTRIBUCION MODAL.

El crecimiento desmedido y desorganizado de la mancha urbana que se abord6 en el punto
anterior da como resultado este otro problema, que es la formacion de corredores de microbuses
que, sobre la misma cobertura del Metro compiten con el y llegan incluso a tener captaciones
similares, en este sentido es critica la decreciente participacion de los modos de transporte de
mayor capacidad y de menor emision de contaminantes, como el metro, el tren ligero y los
trolebuses . Esta grafica muestra la situacion en el reparto modal para la ZMVM.
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Reparto modal estimado para la Zona Metropolitana
del Valle de México 1986-2000 (porcentaje de viajes estimados)

-
Alta 19 % 095 105 145 [T Malro
capacidad ™M % Tranlligaro!
e T Trolabos
> = L 1nx : Autobis
15%
Mediana
copacidad % i
5 TR — MIinlbusas
LIk ycambis
35%
h 6%
EES
Ba|a Lk
- TE 5% — T@EkKlE
capacidad o
168% 17% 1B 1% | com—— ﬂ.ulln-:- :
. particulares
Fuente: SETRAV] . - -
1986 1948 1994 2000

Es importante sefalar que la actual distribucion modal ha sido resultado de la suma de
muchas decisiones individuales, las cuales han estado influenciadas por las dependencias
gubernamentales y grupos de interés, asi como por una crisis recurrente que ha afectado el
poder adquisitivo de la poblacion.?!

Esto constituye una situacion interesante, debido a que segun las cifras obtenidas por la
SETRAVI, la mayoria de la poblacion se traslada de un lugar a otro, esa mayoria representa un
83% y el otro 17% es constituido por los automdviles particulares, esa cifra se comporta de
manera creciente para el transporte publico estatal o concesionado y de manera decreciente para
el automovilista, y eso enciende los focos rojos para que la SETRAVI concentre su atencion en
atender el problema del transporte publico de manera urgente.

Es interesante también el encontrar estos datos, puesto que aqui se presenta algo cuestionable,
que es (Se mantendrd esa misma tendencia ante el cambio en el entrono donde se busca
aumentar el mercado de consumo de automoéviles como es México, y en el que también por
motivo del tratado de libre comercio se puede conformar en el deposito de la chatarra
proveniente de los paises que pueden introducir los automdviles sin tener que pagar impuestos?

Las condiciones al respecto principalmente en este aifo 2004 han cambiando y se puede
presentar un cambio en esas tendencias, a pesar de la disminucion paulatina del poder
adquisitivo de la mayoria de la poblacion, puesto que ante la ampliacion de las distancias de
recorrido y de la existencia de un transporte publico que dia con dia manifiesta cada vez mas
ineficiencia y ausencia de calidad, se puede ocasionar ese movimiento en las cifras antes
mencionadas.

Ahora bien la orientacion y aplicacién de esta informacion al proyecto del que se estara
hablando aqui, consiste en que se puede ver que una causa de los problemas del transporte
metropolitano, es la disminucién del uso del transporte de alta capacidad y el aumento en el
transporte de baja capacidad, que es precisamente el problema que quiere atacar este proyecto,
basandose en la premisa de que a pesar de que el porcentaje de personas que se transporta en
vehiculo tan solo representa un 17% del total pero en espacio no es el mismo porcentaje, puesto

2 SETRAVI, “Diagnostico” en “Programa integral de transporte y vialidad 2001-2006" pp 28.
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que es facil comparar un vehiculo de transporte publico o concesionado cuya capacidad sea de
35 pasajeros puede ocupar el mismo espacio que ocupa un automoévil y medio, y que esa misma
cantidad de personas en automovil ocupan 20 veces mdas espacio por lo menos lo cual
representa un 2000%. Cifra que es muy interesente en cuanto a poder ayudarnos a interpretar
mejor esta cifra de 17% de pasajeros que usan su automovil particular, con respecto al 83% que
usan un transporte publico. Ya que se puede concluir dramaticamente que un 17% de pasajeros
utilizan la mayor proporcion del espacio disponible en las arterias viales de transito vehicular de
la ciudad, y eso es algo que de igual forma se tiene que atender. La SETRAVI identifica el
problema de la tendencia en usar mas el transporte de baja capacidad frente al transporte de alta
capacidad y pretende atacarlo, pero le podria resultar ain mas efectivo atacar a la vez la
utilizacion inadecuada de los recursos viales con los que se cuenta disminuyendo esta inequidad
en el uso de espacio, en las vias de transito vehicular, que surgen a raiz del mismo principio de
usar mas de lo necesario el transporte de baja capacidad.”

Esto es en esencia la razon del proyecto que se describird con mas detalle en el tratado de los
capitulos posteriores a este, en este mismo trabajo.

1.2.1.5 VIALIDADES CON SATURACION.

Tiene utilidad el contar con una aproximacién como la que se intento, para llevar a cabo la
planeacion del proyecto, puesto que podemos saber la longitud del congestionamiento en esas
vias, y podemos saber los horarios en los que existe la mayor probabilidad de ocurrencia de
congestionamientos, ¢ incluir cuales son las vialidades con mayor saturacion ademas de las ya
mencionadas - que de antemano por simple sentido comun ya podriamos imaginar serian las
que tendrian mayores problemas de congestionamiento - , estas vialidades con mayor saturacion
se encuentran son las siguientes:

1.-Avenida Insurgentes
2.-Paseo de la Reforma .
3.-Circuito Interior.
4.-Viaducto Miguel Aleman.
5.-Rio Churubusco.
6.-Ignacio Zaragoza.

Estas son las seis principales arterias viales en las que se podria iniciar el proyecto para
combatir los congestionamientos vehiculares, en los horarios ya anteriormente mencionados
con la distancia aproximada de 30 KM. que es la distancia promedio que podria recorrer una
automovilista que tenga como punto de destino algin lugar cercano a estas avenidas o ejes
viales.

> SETRAVI, “Diagnostico” en “Programa integral de transporte y vialidad 2001-2006" pp 28.
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Otra clasificacion mas integral, en cuanto a puntos criticos de saturacion que se pudo encontrar
fue la siguiente:

3 Vias de Acceso Controlado
e Anillo Periférico
e Circuito Interior y
e Viaducto Miguel Aleman

3 Lineas Troncales de Metro
e Linea 1 Pantitlan-Observatorio
e Linea 2 Taxquefia — Cuatro Caminos
e Linea 3 Indios Verdes — CU

- 5 Accesos urbano-regionales:

e Autopista México—Pachuca-Av. Insurgentes Norte-Centro de Transferencia Modal en
adelante CETRAM Indios Verdes®
Autopista México—Puebla-Calzada Ignacio Zaragoza-CETRAM Pantitlan
Autopista México-Cuernavaca-?Calzada de Tlalpan-?CETRAM Taxqueiia.
Autopista México-Toluca-Av. Constituyentes -CETRAM Chapultepec
Autopista México-Querétaro-Periférico Norte-CETRAM Cuatro Caminos

-5 CETRAM de Alta Afluencia

Pantitlan

Indios Verdes

Taxquena

Chapultepec

Cuatro Caminos

- Aeropuerto Internacional “Benito Juarez’

b

4 Terminales Foraneas de Pasajeros
e Oriente: Via Tapo
e Sur: Taxquenia
e Poniente: Observatorio
e Norte: Central Camionera del Norte.

Central de Abasto (CEDA)
A nivel territorial, la saturacion vial se presenta principalmente en tres zonas:

1) La zona norte integrada por los municipios del Estado de México, principalmente
Naucalpan, Tlalnepantla, Cuautitlan y Ecatepec.

» Los Centros de Transferencia Modal o CETRAM, es donde se cambia de modalidad de transporte publico, es
decir, de metro a transporte terrestre o viceversa, en ellos vamos a encontrar las bases de microbuses y camiones
foraneos de muchas diferentes rutas.

43



2) La zona oriente que aloja la mayor proporcion de generacion de viajes en transporte
publico, que integra a las delegaciones Gustavo A. Madero, Iztacalco e Iztapalapa y los
municipios de Nezahualcoyotl, Chalco y Texcoco; y

3) La zona centro que aloja la mayor cantidad de polos de atraccion de viajes y zonas de
transferencia interna del Metro, integrada por las delegaciones Cuauhtémoc, Benito Juarez y
Coyoacan.
En resumen en cuanto al diagnostico que se pretende informar respecto a la saturacion vehicular en
la Ciudad de México, se tomara como base la informacion indagada y reportada por la SETRAVI, la
que nos indica los siguientes datos:

e 314 cruceros conflictivos.**

Repartidos de esta forma:

DELEGACIONES # DE CRUCEROS CONFLICTIVOS.
Gustavo A. Madero 23
Venustiano Carranza 26
Azcapotzalco. 10
Cuauhtemoc 84
Benito Judrez 22
Miguel Hidalgo 33
Iztacalco 10
Tlahuac 5
Coyoacan. 22
Magdalena Contreras 1
Cuajimalpa 2
Xochimilco 7
Tlalpan 9
Iztaplapa 38
Alvaro Obregdén 22

Fuente: Programa Integral SETRAVI 2001-2006.

Los mas significativos son los siguientes tres primeros lugares de la lista:
1.-Delegacion Cuauhtemoc

2.-Delegacion Iztapalapa.

3.-Delegacion Miguel Hidalgo.

Algunas de las causas para esta saturacion encontradas y reportadas por la SETRAVI en su
propio trabajo de investigacion fueron las siguientes:

1.-Desequilibrio en la oferta de servicios.

** SETRAVI, “Diagnostico” en “Programa integral de transporte y vialidad 2001-2006” p.25
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2.-Comercio y empleo en la zona metropolitana.
3.-Las facilidades que cada una ofrece en términos de accesibilidad y la oferta de vialidades.
4.-Oferta de transporte publico y de equipamiento en materia de transporte.

1.2.1.6 CRUCEROS QUE NECESITAN PUENTES.

El diagnostico nos indica cuales son los cruceros donde se necesitan puentes vehiculares con el
fin de reducir la carga vehicular en las horas pico, y estos son los siguientes:

Paseo de la reforma e insurgentes.
Paseo de la reforma y eje Uno norte.
Tasquefia y Miramontes.

Instituto Politécnico y Vallejo.
Insurgentes Sur y Rio Churubusco.
Plutarco Elias Calles y Rio Churubusco.
Tasquefia y Cariota Armero.

1.2.2 CONTAMINACION.

El transporte es tomado en cuanta como uno de los factores que afectan mas en cuanto a la
emision de contaminantes en la ZMVM, y de hecho se puede afirmar que la raiz de los
problemas de contaminacion en la region es el crecimiento desmedido y desordenado de los
asentamientos urbanos que han provocado una extension innecesaria de la mancha urbana,
puesto que surge esto no por la necesidad realmente de construirse esos asentamientos urbanos
en la region periférica, sino por una falta de una planificacion que pudiera encauzar el
crecimiento de una manera ordenada.

El problema de la contaminacién atmosférica es algo muy serio y complejo y se han tomado
acciones decididas para poder enfrentarlo, sin embargo los esfuerzos se han quedado cortos y
no se ha conseguido alcanzar la norma de proteccion de la salud.

La aportacidon del sector transporte a los contaminantes atmosféricos es la siguiente:
98% del total de monoxido de carbono.

81% de 6xidos de nitrogeno.

41% de hidrocarburos.

36% de las particulas menores a 10 micrometros.

25% del bidoxido de azufre.

Como se puede ver ante estas cifras, es muy grande el impacto que tiene el transporte en las
condiciones atmosféricas.

Analizando las siguientes tablas podremos ver el impacto de manera grafica.
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Venta de unidades ligeras 1972 — 2001
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Fuente : Inventario de Emisiones de la ZMVM.1998 Comisiéon Ambiental Metropolitana, 2001

Aqui podemos ver lo representativo que es el uso del automovil particular en la generacion de
contaminantes, puesto que la venta de vehiculos particulares en el Valle de México representa
un gran porcentaje del total del pais y se puede ver el porcentaje de contaminaciéon que
proviene de los vehiculos que se mueven con gasolina, y de cémo las emisiones de
contaminantes son menores al ser mas nuevo el modelo del vehiculo.
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Controbucidon de emisiones ¥ pargue vehicular por afdo modelo de los vehiculos que
utilizan diesel como combustible
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Fuente : Inventario de Emisiones de la ZMVM.1998 Comision Ambiental Metropolitana, 2001.

Este es uno de los asuntos de mayor relevancia en los motivos que llevaron a plantear el
proyecto que se presentara en este trabajo. Porque puede hacer pensar en que se puede hacer
frente ante tal circunstancia con los beneficios que proporcione el proyecto - que mas adelante
sera explicado -, con el cambio a un transporte que sustituya el uso del vehiculo particular por
automoviles que emitan menor cantidad de contaminantes.
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1.3 POSIBLIDADES QUE EL PROYECTO PUEDE TENER FRENTE A UN
ESCENARIO QUE SE ORIENTE A SOLUCIONAR LOS PROBLEMAS DE
TRANSITO EN EL AREA METROPOLITANA.

Hacer una aproximacion al tema de la situacion del transporte en la Ciudad de México, tiene
que ver con la mencion de factores del entorno dentro de los cuales se podria enumerar el
planeamiento de la cobertura de mercado en el pais que llevan a cabo las compafiias que
pertenecen a la industria automotriz, por un lado y por otro referirnos a las concesiones y
permisos provisionales que las instancias encargadas de regular el trafico vehicular y del
transporte en la Ciudad de México esta autorizando para permitir que el transporte publico se
sature innecesariamente, pues es de conocimiento popular que existe una gran cantidad de
taxistas que trabajan sin placas portando solo un permiso provisional que los acredita para
hacerlo.

Otro situacidon a considerar dentro de este problema es jhasta que punto el gobierno del
Distrito Federal puede mantener el control sobre el problema que representa el transporte en la
Ciudad de México? .

Ademas de trabajar sobre las respuestas a estas preguntas, es necesario incluir el tema de la
corrupcion y de la falta de recursos que existen actualmente en los organismos reguladores para
hacer frente a los problemas en torno al transporte y a las necesidades para resolverlos con el fin
de lograr reconstruir una parte del escenario presente en este documento.

Es por ello que empezaremos por plantear la situacion actual de esta forma; la poblacion crece
pero crece en mayor proporcion el numero de automoviles que circulan en el D.F., puesto que
se incrementa el numero de automoéviles por persona, y con respecto a este incremento y su
relacion con la capacidad para cubrir la creciente demanda de un Transporte eficiente, seguro, y
de calidad no crece en la misma proporcidon, y existe también una mala distribucion e
infrautilizacion de los mismos.

Al hablar de esta mala distribucion de recursos se hace referencia a que el control del transporte
publico terrestre actualmente se encuentra mayormente en manos de particulares, y estos
particulares no estdn haciendo una distribucion de su ingreso que incida en mejorias en la
calidad o eficiencia del transporte, y de ahi surge la infrautilizacion de los recursos con los que
se cuenta y se podria contar para hacer frente a las demandas de transporte publico terrestre. Es
decir, no existe una gestion con enfoque al cliente sino un gestion centrada en la maximizacion
de las ganancias y eso ocasiona un servicio, de mala calidad muy poco eficiente y hasta
peligroso. Asi mismo, los recursos con los que el gobierno federal y local cuentan parecen
insuficientes.

El aumento de circulacion de vehiculos podria ser previsto si se correlacionara con, los planes
de crecimiento de las empresas automotrices en nuestro pais, ya que estos pueden indicarnos
datos interesantes como el que las ventas del ano 2003 al 2004 crecieron hasta un 10.3%
logrando un total de 490,628 hasta el mes de abril del 2004, y si a esto le agregamos la entrada-
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de importaciones de vehiculos por el libramiento de aranceles, se presenta un claro aumento en
la oferta de vehiculos y por consecuencia de la ley de oferta y demanda los precios bajaran
estimulando asi la demanda para que finalmente las ventas puedan ir en aumento y el numero de
vehiculos transitando en la ciudad también lo haga en esa misma proporcion. - Ver la tabla de
Venta Nacional de Vehiculos en el Anexo 1-.

Se debe también de considerar que las demandas de gasto publico que tiene este sector estan en
alrededor de 5,000 millones de pesos, y que esa cantidad solo representa lo necesario para dar
mantenimiento a la actual red de transporte publico, incluyendo los camiones de la Red de
Transporte Publico en adelante RTP, el Sistema de Transporte Eléctrico formado por los
trolebuses y las lineas del tren ligero y finalmente por la red del metro, que se encuentra
subsidiada por el gobierno del D.F., puesto que el gobierno federal ya no aporta nada a este
subsidio. La cantidad antes mencionada es importante si la comparamos frente a los 10,000
millones que se utilizan para el sector salud provenientes del presupuesto Federal. Esto nos hace
partir de la gran necesidad de una solucioén o varias soluciones integradas en una para poder
atender el problema que con urgencia nos ocupa.

Por otro lado, se puede notar que los recursos insuficientes y la ineficiencia en su empleo no
resulta ser todo el meollo del asunto, ya que siguiendo el modelo neoliberalista de gestion bajo
el cual ha venido funcionando la gestion en la Ciudad de México actualmente, podemos
observar que en el mismo problema existe también una posible solucidn, una alternativa muy
viable que consiste en que no solo nos limitemos al uso de los recursos que pueden obtenerse
del presupuesto federal, canalizdndolo a través de la Secretaria de Transporte, que de hecho
seria una propuesta a lo que no se le prestaria mayor atencion, puesto que el gobierno federal-
de acuerdo con su politica econdmica no piensa incluir mas esos rubros en la programacion de
su gasto por lo menos en algunos afios. Entonces entre los recursos del estado con los que se
puede contar estan solo aquellos con los que cuente el gobierno del D.F. los cuales se pueden
programar para aplicarlos via obras publicas.

La alternativa dentro de la cual se encuentra la propuesta presentada en este trabajo es la de
recurrir a aquellos recursos que se puedan obtener mediante la inversion de la iniciativa privada,
para responder en cuanto a las necesidades de recortar el gasto publico, mientras se logra la
reforma estructural en el aspecto fiscal dentro de el congreso de la union, para contar con
finanzas publicas lo suficientemente saneadas como para hacer frente a los gastos necesarios en
materia de transporte.

Ahora bien también se puede tomar en cuenta, que es posible que este proyecto pueda tener una
permanencia mayor, si se ve desde el punto de vista del control de los gastos, ya que no seria
necesario hacer un gasto excesivo en materia de transporte en la ciudad de México de un
momento a otro para dar soluciones a todos los puntos conflictivos a todas las arterias en donde
se presente la mayor cantidad de trafico, sino que se puede ir realizando ese gasto de manera
progresiva mediante la participacion de la iniciativa privada, ya que parte de ello es en lo que
consiste la propuesta hecha por el proyecto de usar el modelo de Franquicia en el transporte
privado de pasajeros en el Area Metropolitana, argumento del cual se puede partir para hacer la
negociacion con la instancia que regula el transporte y el trafico vehicular en la Ciudad de
México para que este proyecto pueda contar con su aprobacion, en cuanto a permisos.
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A esto también se puede agregar la consideracion de que el tener un mayor nlimero de empresas
funcionando generard un mayor ingreso por concepto de impuestos, asi mismo se continuara
aumentando el parque vehicular y este se renovara por lo menos cada tres afios lo cual aunado a
los impuestos que se generaran por empresas creadas también se vera incrementado por el pago
de las tenencias de los vehiculos ultimo modelo que se tendran que adquirir para llevar a cabo el
proyecto, y su readquisicion, sin embargo este proyecto no tiene como objetivo frenar el
consumo creciente del automodvil particular, mas bien su objetivo es ayudar a lograr la
canalizacion del transito de vehiculos de una manera eficiente, buscando cuidar el medio
ambiente, puesto que esta demostrado técnicamente que el uso del vehiculo en
congestionamientos es lo que principalmente genera la produccion de particulas contaminantes
para el medio ambiente.”

Es asi como podemos ver que sus objetivos no van en contra de la produccion y venta
automotriz, solo es una solucién que busca minimizar el problema ocasionado por el uso del
vehiculo particular, en horas de mucha concurrencia, con el fin de que eso impacte
positivamente en la sociedad y el medio ambiente, dejando en libertad al conductor de que
pueda usar su vehiculo en horas menos transitadas por tramos y avenidas que no cuenten con
€sos mismos problemas y principalmente los fines de semana, o cuando su viaje simplemente
sea fuera de las horas mas concurridas o hacia destinos sin saturacion. Ademas se debe tomar en
consideraciéon que el uso del vehiculo particular es mas amplio que el de solamente servir-
como medio de transporte al lugar de trabajo o estudio, y que este proyecto busca satisfacer
principalmente la necesidad de transporte a los centros de trabajo y quizé en algunos casos a los
centros educativos, y por lo tanto su objetivo definido es el de propiciar el uso eficiente del
automovil particular - visto este inicamente como medio de transporte - .

Por otra parte, el regente de la Ciudad comulga con la idea de fomentar y facilitar la inversion
privada para hacerse cargo de la solucion de problemas que anteriormente enfrentaba el
gobierno con sus propios recursos, solo se ha pensado hacer hasta el momento, en compaiia del
gobernador del Estado de México la construccion del tren suburbano que podra unir la region
de Huehuetoca y Coyotepec a la metrépoli, de la cual si se ha contemplado incluir la inversion
privada internacional, lo cual fue uno de los objetivos durante la gira por Europa del gobernador
del Estado de México. Sin embargo hay que tener en consideracion que el gobernante no puede
tener en consideracion todas las posibles soluciones y el como desarrollarlas, y para valerse de
ayuda puede recurrir a la participacion ciudadana dentro del marco de la democracia en la que
se pretende que vivan los mexicanos, y lo que hay que rescatar es que esa posicion que ahora
toma el presente gobierno es una de las oportunidades mayores con las que pueden contar
algunos proyectos, como el que se trata en este trabajo, para encargarse de la solucion de algun
problema social como en el que en esta ocasidn se trata que es el del transporte urbano en la
gran metrépoli de la Ciudad de México.

En cuanto al tren sub urbano todavia habra que preguntarse si jeso constituird una verdadera
solucion?.Este proyecto consiste en crear una linea férrea que llegue a tener hasta una longitud-

» SETRAVI, “Diagnostico” en “Programa integral de transporte y vialidad 2001-2006" p 35.
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de 242 kiléometros, y que lo que hasta ahora se ha pensado solo es la primera fase, de un “tren
rapido que tendra como destino final el centro del pais, especificamente el bajio.?

Sin embargo, el problema resultante es que, solamente esto sea visto como una solucion
superficial o indirecta para solucionar el problema del transporte, y que el objetivo principal de
esta proyeccion del gobierno sea detonar el crecimiento econémico de Huehuetoca y
Coyotepec. Y entonces, ;,qué es lo que pasara con los problemas secundarios en cuanto a
transporte que esto va a generar dentro de la metropoli? jalguien ya ha pensado en que se va a
hacer para mover a toda esta gente que va a llegar mas pronto al corazon de la ciudad? o jse
piensa mas bien que ya son suficientes los medios de transporte actuales para hacer frente a la
situacion?. Si miramos hacia la planeacion hecha por el STC metro podemos encontrar que si
existe un plan para eslabonar este proceso de transporte de la fuerza de trabajo, pero aun cabe la
pregunta siguiente ;, Se cuentan con los recursos o las inversiones necesarias para llevar a cabo
las etapas planeadas de una manera sincronizada con el fin de no crear cuellos de botella
agravando el problema del transporte ? Porque si lo que se piensa hacer es construir un tren
suburbano que incrementara el flujo de fuerza de trabajo hacia el centro de la ciudad, como
primer paso y no se esta construyendo ya la infraestructura de la red del metro necesaria para
soportar tal flujo, la planeacioén no resulta ser consistente en el corto plazo, aunque problamente
si llegamos al 2040 con el plan que ha desarrollado el STC metro, por lo menos el problema del
transporte publico quedard solucionado. -Véase el mapa de Planeacion de la Red del Metro para
el afio 2004 en el Anexol -.

El estilo de gestion del actual gobierno capitalino, debe apreciar la oportunidad que se presenta
en cuanto a la globalizacion, que consiste en empezar a externalizar costos y empezar a permitir
que la inversion privada empiece a asumir los costos de los servicios publicos, con el fin de
hacerlos mas eficientes y de evitar el desvio de recursos del presupuesto, por una mala gestion,
presupuesto muy comprometido por ser muy elevado, sobre todo en comparacion con el que
los demas estados reciben, y asi mismo evitar el déficit publico, y aunque el costo de los
servicios podria ser mayor para la poblacion, las finanzas publicas se pueden desahogar, se
pueden crear mas empleos y la situacion econdémica se puede estabilizar un poco, ademas de
que la calidad de vida de la ciudad se puede incrementar, por lo tanto se puede pensar que se
buscara el bien social mediante el crecimiento y desarrollo econémico y social pero también se
también se puede pensar que ese beneficio serd solo para un sector social que no es
precisamente el sector social mds marginado. Porque al permitir al capital invertir para generar
mas empleo también se debe prever que de manera implicita se buscara el incremento de ese
capital mediante la explotacion de la productividad del trabajo humano y de sus inversiones en
la maquinaria, equipo y materias primas o insumos que se empelan en la produccién incluso de
servicios y no solamente de productos. Viéndolo desde un punto de vista mas realista, cuando
se trata de la produccion de servicios, esta explotacion del ser humano, puede ser ain mayor,
puesto que en la prestacion de servicios el ser humano es visto como el principal insumo de la
produccion. Por lo tanto, para contrarrestar esta explotacion del ser humano, se hace necesario
que la inversion privada realice proyectos en lo que no solo se orienten a incrementar su capital
hasta el maximo punto que sea posible valiéndose de la explotacidn, sino que se le permita al
ser humano, recibir en la misma proporcion en la que aumente su productividad, no obstante de-

26 Reyes Lara Adriana, Luz verde al tren suburbano, México DF., a 27 de mayo de 2003, p. 23.
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antemano sabemos que esto en algunos casos se puede alcanzar de manera muy relativa y en
muchos otros casos no es posible.

Por otro lado hay que hacer un contraste de esta propuesta con respecto a el estilo de gestion de
los servicios publicos que se ha tenido hasta el momento, el cual ha contribuido a que el
problema del transporte hasta el momento siga latente, puesto que la participacion que se le ha
permitido tomar a los particulares al respecto ha sido muy limitada.

Sin embargo también es conveniente pensar en lo que este hecho nos permite ver; “que es asi
como suceden las cosas y no como deberian de ser”, lo cual es tratado en el articulo “La ciencia
de salir del paso”, escrito por Lindblom.”” . Quien escribe sobre la conveniencia de que las
politicas publicas sean pensadas en el corto plazo solamente, con el fin de evitar errores
considerables que puedan convertirse en escandalos y que pueden influir politicamente en el
voto del pueblo cuando nos encontramos en un sistema politico que tiende a ir a la democracia.

Dicha perspectiva de administracion estratégica puede ser muy criticable, puesto que destruye
la vision periférica y por consecuencia no se puede atacar con soluciones a problemas que
surgen de manera colateral con la toma de una decision sobre una politica publica que vaya
dirigida a resolver un problema determinado, pero asi como los aciertos pueden ser muy
grandes y notorios también los errores pueden ser iguales, entonces dentro de la gestion publica
tales errores son los que se deben de evitar, y por eso es que se tiende a optar por una gestion-
de este tipo, en el que la administracion estratégica se limite al corto plazo. Si asumimos esta
perspectiva nos encontramos con que en este proyecto el discurso podria ser no congruente con
el analisis del mercado.

Pero la oportunidad que se encuentra en el contexto en la actualidad para la gestion publica en
particular de los servicios, consiste en que se puede deslindar por completo de tener que cargar
con el peso de las consecuencias de la planeaciéon de los mismos permitiendo que los
particulares se encarguen de hacerlo, creando asi una estructura de mayor certidumbre para el
gobierno y para el pueblo, puesto que si bien es cierto los precios se tendran que mover por el
impacto de la inflacion, también es cierto que las empresas privadas viven de dar satisfaccion a
sus clientes y ademas se puede ver otra oportunidad en el contexto para este planteamiento y es
el apoyo fiscal que se les puede dar a este tipo de empresas en un inicio o cuando las
circunstancias en el contexto sean tan apremiantes que asi lo requieran con el fin de mantener
precios a los servicios a un nivel que puedan ser adquiridos por la mayoria de la poblacion. Si
asumimos esta perspectiva podemos encontrar que el discurso de este proyecto podria ser
congruente en el sentido de permitir realizar una planeacion a mediano y largo plazo
considerando este mediano plazo como un periodo entre 5 y 10 afios y librando al gobierno de
las responsabilidades de esas decisiones para evitar tener fracasos muy notorios en su gestion y
evitar con ello que esos fracasos se puedan politizar y creen tensiones dentro del ambiente
politico del pais.

La situacion actual referente a la posicidon que ocupa la inversion privada en el programa para
el mejoramiento vial de la Ciudad de México,. la podemos verificar en la siguiente tabla.

2" Lindblom, Charles E. , Clasicos de la Administracion Ptblica, Fondo de Cultura Econdmica, Universidad
Auténoma de Campeche México, 1999, p. 402-422.
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Fuente: SETRAVI (2002) Programa para el mejoramiento del transito vehicular en el DF.

Se puede ver aqui la participacidén que tiene la iniciativa privada en la creacion de soluciones
para mejorar la vialidad en el Distrito Federal, que aunque es escasa ya tiene presencia, en este
programa de la SETRAVI que si es oficial y que se culminara en los préximos 2 o 3 afios.

De manera que se puede encontrar una posicion acertada por parte del gobierno actual y es la

de delegar la atencion de problemas ciudadanos a la misma ciudadania, concepto que incluye a
la iniciativa privada, ya que con ese esquema de delegacion se delega la responsabilidad de las-
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fallas que pueda tener un proyecto, pero el compromiso de que este pueda tener buenos
resultados también crece puesto que es el dinero de particulares es el que esta en juego.

Entonces con este esquema se pueden evitar los riesgos de caer en decisiones poco asertivas
que incrementen el riesgo de manchar la reputacion politica tanto del gobernante como de su
partido, y por otro lado la poblacidon se puede ver beneficiada al contar con servicios mas
eficientes y que se adecuen en realidad a las demandas de la sociedad - que en este caso es el
cliente de los servicios a los que se hace referencia - . Siempre y cuando la demanda de estos
servicios se encuentre en funcion de la calidad que los mismos puedan ofrecer y no de poseer
un monopolio, como hasta ahora se ha visto con varias concesiones del gobierno.

En este aspecto las empresas se encuentran desarrollando en su mayoria competencias basicas
en torno a la calidad total y muchas de ellas ya tienen bastante tiempo haciéndolo como para
poder afirmar que es una ventaja competitiva que han logrado desarrollar, y si el cliente para
ellos es lo mas importante de conservar para seguir con vida en los negocios, entonces la
poblacion recibird un beneficio de poder contar con servicios que respondan a sus demandas.
Quiza en este proyecto este argumento se pueda ver mas concretado cuando se haga una
descripcion de su propuesta de valor, ya que los pilares de esta propuesta de valor son la
eficiencia y la calidad — que se encuentra en el capitulo 3 -.

Lo que sucede en muchas ocasiones es que la toma de decisiones de este tipo, es decir, de
incluir a la iniciativa privada para mejorar la eficiencia de los servicios no se esta haciendo en
funcién de alcanzar la solucion, sino en funcion de intereses corporativos principalmente, y de
los intereses mezquinos de quien se encuentra gobernando y en menor proporcion de buscar ser
una “buena” Politica Publica, si es que esta se puede implementar en nuestro contexto
viéndonos ante el proceso de globalizacion en el que estamos enmarcados historicamente., ya
que al hablar de implementacidn, no se puede decir que se tomara la mejor Politica Publica sino
la que se puede implementar de acuerdo a las circunstancias.

Es por eso que lo que se presenta en este proyecto pretende mediante su discurso ser visto
como una propuesta para que por lo menos en el ambito del transporte, el gobierno este
dispuesto a privatizar, pero con el objetivo de dar una solucion consistente a los problemas
existentes en la sociedad, y hacer un cambio benéfico en la manera en la que se ha venido
haciendo esta privatizacion de manera que se beneficie a quienes se les preste estos servicios y a
quienes se emplee para poder hacerlo, aunque en esta parte del discurso se puede notar una
contradiccion pues las Franquicias se han caracterizado por ser formas de organizaciéon donde
se presenta un alto nivel de explotacion del ser humano al realizar pagos por hora a un infimo
costo para sus propietarios, sobre todo en los casos mexicanos, como principales ejemplos
tenemos Mc Donald’s y Kentucky Fried Chicken, pero mas adelante se puede aclarar mas el
asunto de la fuerza de trabajo y como en este caso la explotacion podria ser menor, aun cuando
se trate de un modelo de Franquicia, para poder verificar si la aparente contradiccion en este
aspecto existe en este proyecto.

Por otro lado podemos echar un vistazo al pasado y ver como los gobiernos anteriores en la

ciudad de México se encontraron ante un problema similar al actual en cuanto al problema del
transito vehicular, solo que ahora el problema podria cobrar mayor importancia que en el-
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pasado, puesto que las soluciones se agotan y el problema sigue creciendo con el paso del
tiempo. Sobre todo por que hoy la globalizacion ha llevado a los productores y
comercializadores del sector automotriz tanto internos como del exterior, a tener como meta
hacer que el mercado mexicano consuma mds vehiculos para uso particular, puesto que la idea
es hacer crecer el mercado fomentando el consumismo y buscar los mercados que
principalmente requieran de un menor esfuerzo tiempo y dinero para poder realizar sus
mercancias, y se puede ver como esa oportunidad para la industria automotriz crece claramente
en el proceso de globalizacion.

Ahora bien, refiriéndonos a esto y para hacer un comparativo histérico de la situacion del
transporte en la Ciudad de México que pueda ser util para entender la posicion actual, sugiero
que nos ubiquemos a finales de la década de los 60’s y principios de los 70’s, momento en el
que el transporte habia llegado a su colapso porque el crecimiento de la poblacion resulto ser
mayor a lo que los servicios podian ser capaces de cubrir, provocando con ello grandes
problemas vehiculares, primeramente lo que se hizo fue recurrir a la planeacién y construccion
del metro, y en parte eso tuvo que ser a raiz de la politica econémica que se utilizo durante esa
década en la que se enmarca un momento que fue definitivo en la configuracion econdémica de
México, la cual consistio en realizar grandes inversiones primero para las construcciones del
metro, y casi de manera paralela la adquisicién de camiones ruta 100 que se constituian como
los dos medios de transporte principales en la Ciudad de México, puesto que el comun
denominador, en materia de politica econdmica en esa época fue el de tener un estado
expansionista con un gran gasto publico.

Posteriormente la falta de planeacion, y sobre todo de planificacion financiera, podemos ver
como la ruta 100, pierde su lugar como principal transporte terrestre en la Ciudad de México. A
consecuencia de esto la ruta 100 es adquirida por los trabajadores y finalmente no puede superar
la quiebra en la que se mantuvo por varios afios, para terminar teniendo actualmente una
participacion insipiente en el campo del transporte de la Ciudad de México, por ser una empresa
que represento mas gastos que ingresos para el gobierno, y que ademds no satisface las
necesidades de su cliente principal actualmente — que es la sociedad -.

Es asi como comenzo la privatizacion del transporte en la Ciudad de México con el auge de los
peseros, colectivos, y lo que hoy conocemos como microbuses, lo cual es una privatizacioén del
servicio de transporte publico antes en manos del estado, y ahora en manos de particulares a
través de la concesion. Sin perder con esto la regulacion sobre la prestacion de este servicio, ya
que continua haciéndolo a través de los 6rganos reguladores de la Secretaria de Transporte y de
la reglamentacion que este organismo emite.

En la actualidad este tipo de transporte, no resulta ser el mas comodo, ni el mas seguro, ni el
mas rapido, es mas, ni siquiera el que alcance a cubrir de manera suficiente la gran demanda
que hay, aunque si resulta ser muy econdémico. Y siendo una solucidén para un cierto segmento
de la poblacion, ademas cuenta con planes para expandirse e incrementar sus capacidades con la
adquisicion de unidades mas grandes, el precio esta al alcance del poder adquisitivo del
comprador. En conclusion podemos decir que se logré un avance y que ese servicio ha logrado
satisfacer las necesidades de un segmento del mercado que esta en constante crecimiento y que
por lo tanto también debe de afrontar retos y sumar esfuerzos para superar esos retos, y ante la-
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situacion actual del transporte en la Ciudad de México que se ha venido describiendo hasta
aqui, se convierte en algo necesario el que se den alternativas de solucion que vayan también
orientadas hacia otros segmentos de mercado que ya no son de su competencia, considerando
que lo que se busca es conformar una solucion integral para la situacion actual del transporte en
la Ciudad de México. De ahi podemos partir para encontrar que hay posibilidades para
encontrar una necesidad que satisfacer con el desarrollo de este proyecto para crear Franquicias
en el transporte privado de pasajeros en el Area Metropolitana.

Ahora bien, me parece importante hacer este sefialamiento debido a que este servicio no tendria
la suficiente capacidad, atin cuando aumentard sus capacidades, para solucionar el problema
vehicular que se produce a raiz de la falta de alternativas de transporte, ya que ademds he
mencionado es un transporte que se caracteriza por ser ni siquiera suficientemente comodo,
seguro , rapido y puntual. En conclusion, no es un servicio de calidad en el marco de las
necesidades del segmento de mercado que se ha elegido para llevar a cabo este proyecto de
prestar un servicio de transporte privado de pasajeros en el Area Metropolitana, valiéndose del
empleo del modelo de Franquicia . Pero esto no es la unica parte del problema a la que debemos
atender sin tener que mirar otras caras del problema en el desarrollo de la presente propuesta, ya
que la poblacidon que corresponde al segmento de usuarios del servicio de transporte publico,
de cualquier forma lo seguird utilizando, pese a todas las carencias que presente puesto que sus
ingresos no les darian otra opcion. Es por eso que debe entenderse de antemano que la presente
propuesta no va dirigida a resolver problemas de calidad en el servicio del Transporte Publico
directamente para beneficiar al segmento de la poblacion en la que podemos encontrar a sus
usuarios actuales.

Se ha sefialado esto, porque para poder ponderar la propuesta que hago aqui se podria ver hacia
otro foco de atencion, el cual es el planeamiento de ventas que existe en la industria automotriz
dentro del mercado mexicano, el cual es de 950 mil vehiculos rodados solamente en el ultimo
trimestre de septiembre del 2001 segun lo que fue rescatado como dato al hablar sobre el tema
por parte del periodista Jos¢é Antonio Duran de “El financiero”. Podemos imaginarnos si eso
fue solamente en un trimestre de hace dos afios, cuanto sera para el afio 2004 - la proyeccion
simplemente debe estar entre 3 y 4 millones —.

Actualmente se registran 3.5 millones de vehiculos en total, pertenecientes solo al parque
vehicular de la Ciudad de México, ahora bien, considerando también la entrada de nuevos
competidores en este ramo, a territorio nacional y tomando en cuenta el tratado de libre
comercio, en el cual se establece que podran entrar autos de otros 10 mercados con los que
Meéxico ha firmado tratados de libre comercio y entre ellos los chinos, con precios sumamente
competitivos, el parque vehicular tan solo para el afo 2007 en la ciudad de México se podria
duplicar, provocandose con esto un colapso aun mayor que el ocurrido en las décadas de los
60’s y 70’s. Y que hast acl momento no estamos preparados para confrontarlo pues son pocos
los planes que existen para dar salida a ese problema. - ver en el Anexo 2 resumen sobre el
Programa Integral de Transporte y Vialidad 2001-2006-.

La verdad es que somos un mercado altamente atractivo para la industria y eso es lo que se
puede ver desde ahora como lo que constituird una de los principales cambios que tendrd una-
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importante repercusion en el problema vehicular, ya que sabemos que no somos el unico pais
que se ha visto afectado por ese mismo hecho.

No obstante lo anterior podemos apreciar que el problema tiene nuevas connotaciones por las
implicaciones del tratado del libre comercio, y por la sobre produccion ante la que podemos
enfrentarnos por la competencia que se dard con un rigor sin precedentes dentro del pais. Se
esperan precios sorprendentemente bajos y no precisamente en los autos nuevos de agencia sino
de aquellos que ya tengan un par de afos o mas en circulacion, lo cual indica que el aumento si
se dara realmente en alrededor de 3 y 4 millones anuales a nivel nacional en el futuro, y ante tal
competencia y consumismo al que nos enfrentaremos, ademas de la centralizacion a la que se
tiende con las decisiones actuales del gobierno en cuanto a la construccion del tren sub urbano,
la insuficiencia de recursos por parte del Estado para subsidiar el transporte publico y
sumandose a esto las proyecciones de aumento en las unidades de transporte publico
concesionado, tendremos como resultado el escenario futuro muy favorable para la propuesta y
que le podria permitir tomar mayor importancia como una solucién alternativa.

Esto debido a que el servicio particular de transporte propuesto por la formulacion de estrategia
que se estara analizando a lo largo de este documento busca ser un servicio de calidad, que
realmente se constituya como una alternativa de transporte urbano colectivo, que consiga
desincentivar el uso del automdvil, principalmente en las horas de mayor afluencia vehicular,
sin que con ello se afecte a la industria automotriz ni tampoco sin quitarle el mercado al
transporte colectivo concesionado. Solucién que como consecuencias tendra la obtencion de
recursos en lugar del gasto de ellos y la formacién de micro, pequeias y medianas empresas
administradas con la ultima tecnologia comercial de mayor éxito como es el modelo de
franquicia, que permitird generar empleos de calidad en lugar de reducirlos, y con ello tendra
como repercusion crecimiento econdmico, obteniéndolo sin la necesidad de incurrir en ningun
costo social, por el contrario, se aportard con esta soluciéon un bien a la sociedad en cuanto a la
reduccion del indice de delitos, y de los indices de contaminacion, asi como también buscara
hacer eficiente el uso de recursos econdmicos que una parte de la sociedad actualmente se
encuentra ocupando de manera poco eficiente. Es posible ver en la actualidad que muchos
negocios cuentan con un importante enfoque y responsabilidad social ya que la sociedad, se
esta transformando en una sociedad mas informada y mas democratizada , pues nos
encontramos en medio de la era de la explosion de la informacion, lo cual inclusive podria
relacionarse con el incremento de la demanda en servicios y productos de calidad y de mayor
valor agregado.

Entonces la propuesta que se presenta como una alternativa para brindar ventajas en el aspecto
de la puntualidad, la comodidad, la seguridad, la cobertura y la economia, en verdad por esto y
por otros factores que trataremos mas adelante se puede decir, que esta empresa compuesta de
micros, pequefios y medianos empresarios emprendedores, es una respuesta para el presente y
para el futuro porque se debe vivir pensando en el y tratando de minimizar su incertidumbre
para evitar ser victimas de las amenazas que en el podamos visualizar.
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1.4 PLANTEAMIENTO DE OTRAS POSIBLES ALTERNATIVAS.

Podemos encontrar una alternativa integradora de esfuerzos que diferentes instituciones pueden
realizar en materia de transito vehicular, al crear una nueva Institucion conocida como el
Centro de Transporte Sostenible de la Ciudad de México.

La Secretaria del Medio Ambiente, la Secretaria de Transporte y Vialidad, la Secretaria de
Desarrollo Urbano, el Instituto de Recursos Mundiales y una organizacion no gubernamental
mexicana han realizado un esfuerzo colaborativo encaminado a resolver los problemas de
transporte y vialidad en la Ciudad de México, estableciendo esta nueva Institucion dedicada a
tal fin.

La solucién que se promueve mediante la creacion de tal Institucion, es el de reunir esfuerzos
para conseguir contar con planteamientos de nuevas posibles soluciones que aun no han sido
formuladas completamente, pero que se seguira trabajando en conjunto para poderlas formular
cuidadosamente y finalmente ponerlas en marcha. El proposito es trabajar mancomunadamente
para identificar, examinar y presentar soluciones financiera y ambientalmente sostenibles a los
problemas de transporte que enfrenta la capital, y crear un nuevo grupo que dirija la estrategia,
desarrollo e implantacion de un programa amplio de trabajo en materia de transporte y medio
ambiente. El Centro Interdisciplinario para la Biodiversidad y el Ambiente (CEIBA) lo
acogera en su sede y tomara la iniciativa en cuanto a organizar y dar cohesion a los elementos
que configuran este esfuerzo colaborativo y su programa de trabajo. Con el fin de garantizar el
¢xito de este emprendimiento, WRI (con financiacion de la Fundacion Shell) proporcionara
recursos financieros y técnicos iniciales por un monto de US $1 millén, ayudara a convocar a
los diferentes grupos de interés y colaborar en la bisqueda de compromisos financieros por
parte del sector privado y la comunidad filantropica. El Banco Mundial y el Fondo Mundial
para el Medio Ambiente (GEF) se han comprometido formalmente a asociarse en este esfuerzo
con la Institucién y la Ciudad. Fuentes del sector privado han prometido millones en efectivo y
en especie - como Servicios —

La Institucion buscara expandir su alcance para incluir a otros representantes del sector privado
y la sociedad civil. Tanto las empresas como los lideres civicos de Ciudad de México
comparten un interés natural por mejorar la salud publica, lograr la prosperidad de la
comunidad y cambiar la imagen de la capital para que pase de ser un lugar con una congestion
de trafico y una contaminacion atmosférica insufribles a convertirse en una urbe vibrante,
limpia y de fécil acceso. Estas mejoras ayudaran a fortalecer econdmicamente a la region.
Inversiones futuras en grandes centros comerciales, complejos de oficinas, teatros, hospitales y
escuelas, entre otras, dependerdn significativamente de la disponibilidad de un transporte
confiable que permita el flujo permanente de clientes, bienes y servicios. Las organizaciones
no gubernamentales, la academia y los grupos comunitarios representan una fuente inagotable
de riqueza en materia de conocimiento y valores comunitarios. Su participacion es vital para
garantizar el éxito de la nueva Institucion.

58



Las metas de largo plazo de México en materia de politicas de transporte son reducir el tiempo y
los costos de desplazamiento, mejorar el desempefio ambiental y econdmico de cada modo de
transporte (incluyendo automdviles privados), restaurar el balance entre esos diversos modos
haciendo nuevamente hincapié en el metro y los autobuses, todo esto con el fin de permitir que el
transporte contribuya al desarrollo econdmico y a la reduccién de la pobreza. Para ello se
requiere una mezcla de politicas que incluyan estandares para los vehiculos y los combustibles,
controles sobre el uso del suelo y estimulos econémicos. Esto implicara emprender acciones de
gobierno a nivel municipal, regional y a veces nacional. Algunas de esas soluciones se
mencionaran a continuacion.

En esta Institucion se han llevado a cabo analisis preliminares que sugieren reducciones de
largo plazo en la congestion de trafico y una mejor calidad del aire en Ciudad de México
involucren los siguientes elementos basicos:

» Desarrollar una vision durable y de largo aliento sobre la manera
en que el sistema de transporte de la region habra de lucir en el
ano 2020, en consonancia con la metas de desarrollo de Ciudad de
México;

= Eliminar las enormes ineficiencias econoémicas y externalidades
que plagan a cada uno de los modos de transporte, al tiempo que
se mejora el nivel humano del servicio y la seguridad;

» Revisar las varias leyes y regulaciones de transporte de la ciudad
para promover una utilizaciéon mas integrada y efectiva de los
diversos modos de transporte;

» Involucrar al sector privado, especialmente a los proveedores de
vehiculos y combustible, y estimularlos para que desarrollen
vehiculos que estén particularmente adaptados al mercado del
area metropolitana de Ciudad de México;

* Mejorar continuamente las medidas de control de combustibles y
contaminacion, incluyendo la sustitucion orientada hacia
combustibles mas limpios para vehiculos con una prolongada
esperanza de vida;

* Disminuir el crecimiento en la utilizacion de automoviles
individuales a través de medidas fuertes dirigidas a esa
utilizacion, asi como mediante politicas coordinadas de uso del
suelo, vivienda y empleo como parte de estrategias mas amplias
de desarrollo econdémico. es decir, planificar la urbanizacion
tomando en cuenta la ubicacion de las zonas habitacionales y las
zonas donde se ubican los centros de trabajo para reducir el uso
del automovil en los traslados mas frecuentes.

» Integrar todos los modos de transporte (incluyendo los colectivos)
mediante un mejor disefio de los puntos de transferencia y de un
sistema unificado de tarifas;

» Revitalizar el servicio de los grandes autobuses mejorando su
calidad (mas comodidades, menos tiempo de espera, estaciones
mas seguras) e introduciendo una red de corredores dedicados
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exclusivamente a ellos que les permita alcanzar una velocidad de
desplazamiento mucho mayor de la que se logra en la actualidad;

» Estimular el transporte no motorizado (caminar, bicicletas) en
tanto medios viables de desplazamiento directo y/o para acceder
al metro y a los sistemas de autobuses grandes.”

28 World Resources Institute, Centro de Transporte Sostenible en la Ciudad de México, en www.embarg.org.,
Junio 2004
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A continuacidn se presenta una tabla en la que se encuentran sugerencias para ir en busca de
una solucion integral para el transporte en la ciudad de México con el fin de reducir los

problemas ambientales que surgen a raiz del uso del automévil.

MEDIDAS PARA LA REDUCCION DE LA CONTAMINACION ATMOSFERICA

PROVENIENTE POR AUTOMOTORES

RELATIVAS A LOS
VEHiCULOS

TIPOS DE
MEDIDA

RELATIVAS A LOS
COMBUSTIBLES

GESTION DEL TRANSPORTE

NORMAS SOBRE EMISIONES Y
MEDIDAS AFINES PARA VEHICULOS

RESTRICCIONES SOBRE EMISIONES
PARA VEHICULOS

RESTRICCIONES A LA CIRCULACION DEL AUTOMOVIL
PRIVADO

NUEVOS IMPORTADOS
. . NORMAS SOBRE NORMAS SOBRE GASOLINA RESTRICCIONES AL ESTACIONAMIENTO Y COMERCIO
o EMISIONES ) . PLOMO EN LA VIA PUBLICA
& . CERTIFICACION . VOLATILIDAD )
= . PRUEBAS EN LINEAS DE . BENCENO Y OTROS MEDIDAS DE PRIORIDAD A LA CIRCULACION DE LOS
[e) ENSAMBLADO HIDROCARBUROS AUTOBUSES
(§) . RETIRO DEL MERCADO AROMATICOS
> o GARANTIA . AZUFRE IMPOSICION DE UN NUMERO MINIMO
[o) . OXIGENANTES DE PASAJEROS
fa) NORMAS SOBRE EMISIONES Y
<Z( PROGRAMAS DE INSPECCION NORMAS RELATIVAS AL DISIEL HORARIOS ESCALONADOS DE TRABAJO
s PARA VEHICULOS EN USO: . AZUFRE LIMITES DE VELOCIDAD
5 . NORMAS SOBRE . NUMERO DE CETANO )
a EMISIONES . HIDROCARBUROS SEMAFORIZACION Y OTRAS MEDIDAS DE GESTION
%) . PROGRAMA DE AROMATICOS Y DENSIDAD DEL TRANSITO
< INSPECCION Y COMBUSTIBLES ALTERNATIVOS
a MANTENIMIENTO . GAS NATURAL PLANIFICACION Y CONTROL DEL USO DEL SUELO
a . PROGRAMA DE . GAS LICUADO DE
s INSPECCION EN LA CALLE PETROLEO
. METAMOL
. ETAMOL
O CARGOS POR EMISIONES IMPUESTOS DE COMBUSTIBLES MAS PEAJES
oQ CARGOS POR REGISTRO DE CONTAMINANTES PARA HACERLOS CONCESIONES DE LICENCIAS DE ZONA
>< VEHICULOS E IMPUESTOS MENOS ATRACTIVOS
= 2 DIFERENCIALES PROGRAMAS DE PERMISOS Y CREDITOS NEGOCIABLES
ow RECONVERSION A COMBUSTIBLES
0= ALTERNATIVOS Y SISTEMAS DE
=z a CONTROL DE EMISIONES
‘2 [4] SERVICIO DE TRANSPORTE COLECTIVO
a :t' FOMENTO DEL TRANSPORTE NO MOTORIZADO
o=z ESTACIONAMIENTO FUERA DE LA ViA PUBLICA
20
20
a
<

Fuente: Documento técnico del Banco Mundial.

Ninguna de estas soluciones sera efectiva sin el apoyo de todo el espectro politico
y social de Ciudad de México y la region metropolitana. El gobierno, los
empresarios y la sociedad civil deben unirse en este esfuerzo para encontrar y
poner en practica soluciones durables a sus problemas de transporte. El nuevo
Centro para el Transporte Sostenible de Ciudad de México ha sido disefiado para
hacerse cargo de involucrar a estos grupos en su formulacion, planificacion y

ejecucion.”

YSETRAVI, “Diagnostico” en “Programa integral de transporte y vialidad 2001-2006” p.35.
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De acuerdo con la intencion de las acciones que se han listado, el proyecto que se continuara
analizando en los siguientes dos capitulos de este trabajo, podria tener cabida como un
alternativa que incluyera a algunas de las alternativas antes mencionadas, principalmente
porque tiene la intencion de reducir el uso del automdvil en los traslados que con mayor
frecuencia se realizan por parte del automovilista, como son los que realiza para acudir a su
trabajo o a la escuela.
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CAPI TULO 2

“ANALI SI'S DE LA VI ABI LI DAD Y FACTI BI LI DAD DEL PROYECTO DE
NEGOCI O PARA ESTABLECER EL MODELO DE FRANQUI CI A EN EL TRANSPORTE
PRI VADO DE PASAJERCS’

Pensar en la creacion de una Franquicia en el sector del transporte privado de pasajeros en la Ciudad
de México, tiene como intencidon indicar la posibilidad de crear micro, pequefias y medianas
empresas y que por consecuencia se originen mas fuentes de empleo, bien remunerados, de acuerdo
con el costo de vida, con un nivel de vida por arriba de lo que en promedio se puede conseguir en el
mercado de trabajo, para personas que no cuentan con una carrera profesional principalmente.

Tomando lo anterior como punto de partida, la Vision que pretende asumir el discurso va mas
orientada a resaltar dentro de sus objetivos la generacion de un beneficio social, que a atender el
punto de como puede ser un plan para incrementar la riqueza de aquella persona que se constituya
como el duefio de la Franquicia, es decir de aquel que vende las Franquicias, al que en adelante nos
referiremos como el Franquiciador.

Claro esta que dentro de la Vision que tiene el discurso del proyecto el argumento de tener que
satisfacer una necesidad de la sociedad siempre debe estar presente, puesto que eso es una condicion
para la existencia de un negocio y entonces hablar de ese beneficio a la sociedad debe tan solo ser
considerado como un elemento que inevitablemente debe estar presente en el discurso, para poder
convencer a un segmento de mercado que en este momento este necesitando aquello que este
proyecto le pueda ofrecer, pero principalmente para que el proyecto pueda surgir y pueda hacerse
una realidad y no como el objetivo de mayor prioridad y jerarquia del proyecto, mas adelante se
espera que esto pueda quedar claro y que no necesariamente se tiene que llevar a efecto ese
beneficio ideal del que nos habla el discurso de este proyecto, puesto que todo negocio que busque
tener éxito debe tener un beneficio en diferentes aspectos y no tan solo en uno, como el del
bienestar social en el sentido en el que lo plantea el discurso del proyecto puesto que pensar asi
obstruird la Vision real que un negocio que subsiste o cobra vida mediante el lucro debe de tener
siempre..

El objetivo como ya se planteo, es el de poder hacer ver que el discurso se distancia de la realidad
ya que no se puede planear un negocio sin tener como finalidad prioritaria hacer dinero, aunque se
trate de convencer con del discurso de que eso es algo implicito, y que se va presentando como
beneficio colateral en la busqueda del beneficio social.

Otro objetivo que se buscara cubrir sera el de ubicarnos frente al proyecto y tratar de cuestionarnos
que problemas y limites se encuentran en su disefio para lograr su fin real, que es el de ser un
negocio, claro que dentro de esta misma critica que se buscara realizar se tomara en cuenta que en la
actualidad también existen negocios que fijandose entre sus objetivos, objetivos que buscan
desarrollar y preservar a la sociedad y al ser humano, también han logrado llegar a ser significativas
fuentes de generacion de riqueza. Como es el caso de algunas de las empresas que dan consultaria
en la gestion ambiental a otras empresas
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El objetivo mas importante a cubrir sera el de analizar que tantas posibilidades hay para que se
pueda ser llevado a cabo este proyecto, pero sin pretender en ningin momento buscar establecer el
proyecto como la solucién mas adecuada ni como la mejor solucion, ni como la tnica solucion que
pueda haber antes los problemas planteados en cuanto a la situacién del transito vehicular en el Area
Metropolitana, sino siempre buscando la posicion de verlo como una alternativa de solucion y que
de hecho deba estar incluida dentro de una solucion mas integradora, , y tomando conciencia de
que para formular esa solucion integradora se necesita la colaboracion de otras instituciones, como
institutos de investigacion sobre transporte que hay en la UNAM vy el Instituto Politécnico
Nacional, en de postgrados en ingenieria de transito que hay en esas mismas instituciones que se
imparten a carreras como la de Ingenieria Civil, Arquitectura y a las areas académicas que tiene
relacién con la urbanizacion.*

Ya que uno de los objetivos que pretende el proyecto que se esta analizando en este trabajo es el de
contribuir a solucionar los problemas de transito vehicular en la Ciudad de México podemos tomar
como punto de referencia para ubicarnos y poder entender de una manera mas técnica ese problema
que se pretende atacar con el proyecto que es el del transito vehicular ,el punto de vista la
ingenieria de transité y podemos apreciar que:

El origen del problema del transito vehicular en la Ciudad de México se encuentra en
la enorme disparidad que existe entre el vehiculo moderno y los caminos antiguos que tienen
que usar: En el termino camino se incluye el trazo urbano, que data en la mayoria de los casos
de cientos de afios antes de cristo.”!

Asi pues la intencidn de este trabajo es la de poder verificar si el proyecto se puede caracterizar
como una solucién alternativa entre todas las que posiblemente en este momento se estén
estudiando los diferentes institutos de investigacién con respecto al problema del transito
vehicular en la Ciudad de México. Para ello iniciaremos buscando hacer una tipificacion de
soluciones con base en el punto de vista de la Ingenieria de Transito y estas soluciones se
pueden agrupar en tres tipos de soluciones como se sefiala a continuacion:

a)Ingenieria de Transito.
b)Educacion vial.
¢)Legislacion y vigilancia policiaca™

Se podra ir descubriendo a través de la lectura de este trabajo, que la solucion propuesta por el
proyecto se puede clasificar en la perspectiva del campo de la Administracion, y que esa
perspectiva no se puede identificar claramente dentro de ninguna de estas tres porque lo que se
propone en el, es una idea comercial, una idea para formar una organizacion que tenga la
capacidad de aportar una solucion.

30 Cal Rafael y Mayor, Ingenieria de Transito- Centro regional de ayuda técnica agencia para el desarrollo
internacional, México, Buenos Aires, 1972, p.25.
3! Cal Rafael y Mayor, Ingenieria de Transito - Centro regional de ayuda técnica agencia para el desarrollo
internacional, México, Buenos Aires, 1972, p.13.
32 Cal Rafael y Mayor, Ingenieria de Transito- Centro regional de ayuda técnica agencia para el desarrollo
internacional, México, Buenos Aires, 1972, p. 19.
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Ahora bien, atendiendo al origen del problema desde el punto de vista de la ingenieria de
transito la solucién determinante y efectiva, es una solucién que practicamente es imposible,
pero dejan otros dos caminos mas viables y factibles, que aquel que se constituye como la
solucidn integral como se muestra a continuacion:

Esto es que hay tres tipos de solucidon que podemos dar al problema del transito.:

Solucién integral.

Si nuestro problema es causado por un vehiculo moderno sobre caminos antiguos, la
solucion integral consistird en tomar un nuevo tipo de caminos que sirvan a este vehiculo,
dentro de la prevision posible. Necesitariamos crear ciudades con trazo nuevo, revolucionario;
calles destinadas a alojar al vehiculo de motor, con todas las caracteristicas inherentes al
mismo.

Esta solucion es casi imposible de aplicar en las ciudades actuales, ya que
necesitariamos empezar por barrer con todo lo existente. Los caminos actuales tendrian que
ser sustituidos por otros, cuya velocidad de proyecto fuese de 200 km por hora.

Solucidn parcial de alto costo.

Esta solucion equivale a sacar el mejor partido posible de lo que actualmente tenemos,
con ciertos cambios necesarios que requieren fuertes inversiones. Los casos criticos, como
calles angostas, cruceros peligrosos, obstrucciones naturales, capacidad restringida, falta de
control en la circulacion, etc., pueden atacarse mediante la inversion necesaria que es, siempre
muy elevada. Entre las medidas que pueden tomarse estdn: el ensanchamiento de calles;
creacion de intersecciones rotatorias, creacion de intersecciones canalizadas, tineles, cruces a
desnivel, construccion de arterias de acceso controlado; sistemas de control automatico con
semaforos, estacionamientos publicos y privados, etc.

Solucidn parcial de bajo costo.

Equivale al aprovechamiento méximo de las condiciones existentes; con el minimo de
obra material y el madximo en cuanto a regulacion funcional del transito, a través de técnica
depurada, asi como disciplina y educacion por parte del usuario. Incluye, entre otras cosas, la
legislacion y reglamentacion adaptadas a las necesidades del transito; las medidas necesarias
de educacion vial; el sistema de calles con circulacidon en un sentido; el estacionamiento de
tiempo limitado; el proyecto especifico y apropiado de sefiales y semaforos de transito; la
canalizacion del transito a bajo costo; las facilidades para la construcciones de terminales y
estacionamientos; etc.>?

Dentro de este ultimo tipo de solucion es donde si se hace una reflexion se podria encontrar
lugar al proyecto que nos encontramos estudiando, puesto que el proyecto pretende ser una
alternativa, para reducir al minimo la obra material y usar al maximo la regulacion funcional del
transito. Y asi podemos ver que aun cuando en la primera tipificacion no se encontraba
claramente cabida para este proyecto en esta ultima clasificacion si se le podrian dar
posibilidades al proyecto.

En este trabajo se hablara de la formacion de una organizacion, por lo que el asunto no solo cae
en aspectos técnicos, sino mayormente cae en aspectos humanos que tienen que ver mas con-

33 Cal Rafael y Mayor, Ingenieria de Transito- Centro regional de ayuda técnica agencia para el desarrollo
internacional, México, Buenos Aires, 1972, p.15-19.
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tecnologia blanda que con tecnologia dura, de ahi que se puedan encontrar posibilidades para el
proyecto como una solucion alternativa, y quiza innovadora.

No obstante, también cabe mencionar que la solucion, sobre la que esta trabajando este
proyecto, no por ser de caracter mas humano deje de incorporar datos y ciencias mas duras
como en este caso puede ser el uso de las herramientas estadisticas, de las matematicas, como el
uso de las formulas existentes para calcular el transito vehicular, los congestionamientos y los
tiempos de recorrido™ y de las finanzas, aspectos que incluso se trataran en este capitulo.

Hasta aqui resulta pertinente dar respuesta a una pregunta que pudiera servir también como guia
para la busqueda de la Viabilidad y Factibilidad que pueda tener el proyecto, ese
cuestionamiento es el siguiente ;Qué clase de solucidon es la que se debe esperar que de este
proyecto?. Para responderla, se hara referencia primeramente a lo que se sugiere debe contener
una solucion que se pretenda dar en materia de transporte, tomandola como una soluciéon que
integre diferentes aspectos para que pueda ser considerada como una solucion efectiva desde la
mirada de los especialista en el problema del transito vehicular. Por parte de ellos se espera que
esta solucion contenga lo siguiente:

a) Caracteristicas del transito.
b) Reglamentacion del transito.
c) Sefales y aparatos de control.
d) Planificaciéon Vial.

e¢) Administracién. *°

De los aspectos enunciados, este proyecto estara teniendo mayor relacién con los ultimos dos.
Por este motivo, estaremos hablando en el futuro a través del desarrollo del presente trabajo, de
que el proyecto busca ser una solucion alternativa en el ambito de la planificacion vial y la
administracion, y por lo tanto también su utilidad desde el punto de vista académico, consiste en
servir como fuente de referencia que se pueda anexar al desarrollo de soluciones que integren a
los demés aspectos para ser presentada nuevamente una propuesta enriquecida y enfocada a
considerar aquellos puntos que se han sefialado en esta introduccion pero que no seran
abordados en el desarrollo de este trabajo.

Tomando en cuenta el aspecto administrativo principalmente, este proyecto se enfila a proponer
una alternativa de solucion factible y viable pero no Unica ni absoluta. Es asi como veremos
con el desarrollo del presente capitulo y los subsecuentes, como es que la solucidén que se
pretende buscar con este proyecto es una solucion que se puede plantear en el marco de la
planificacion de la vialidad en el Area Metropolitana.

3% Cal Rafael y Mayor, Ingenieria de Transito-. Centro regional de ayuda técnica agencia para el desarrollo
internacional, México, Buenos Aires, 1972, p 149-182, 204-210.

3> Cal Rafael y Mayor, Ingenieria de Transito . Centro regional de ayuda técnica agencia para el desarrollo
internacional, México, Buenos Aires, 1972, p 15-19.
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Este proyecto puede ir dirigido a resolver un problema social, como lo es el del transito
vehicular, y ser una soluciéon alternativa dentro de la Ingenieria de transito . Definiendo el
problema del transito vehicular como la enorme disparidad que existe entre el vehiculo
moderno y los caminos antiguos que tiene que utilizar, donde el termino camino incluye el trazo
urbano que data de cientos de afios antes de Cristo , tenemos también que existen tres diferentes
tipos de solucion por los que se puede optar para resolver tal problema. Y estos tres tipos de
soluciones son los siguientes:

También se invita a contrastar la idea que pretende establecer este proyecto para solucionar la
problematica del transito vehicular con el programa actual que se ha formulado por parte de la
SETRAVI.,tomando en consideracion la tipificacion sobre las diferentes soluciones que pueden
existir al respecto que fueron senaladas en esta parte introductoria, para que a partir de ese
analisis comparativo se pueda llegar a conclusiones que permitan clasificar tanto a la idea de
este proyecto como al programa oficial de transporte y vialidad del cual se podra encontrar un
resumen en la parte anexa a este trabajo, pero que ademas mismo documento se encuentra
citado en la bibliografia final de este trabajo. Y que se pueda tratar de ubicar a ambas
alternativas de solucion dentro de las clasificaciones que sugiere la Ingenieria de Transito para
poder establecer esas conclusiones de manera referenciada.

La intencion de esto es permitirle al lector la libertad de hacer su propia interpretacion de los
elementos que este trabajo pueda rescatar y de que el lector pueda llegar también a sus propias
conclusiones y encontrar sus propios puntos de discusion sobre este mismo trabajo, y que lo que
se plantee en este trabajo le ayude a determinar que posibilidades puede tener el proyecto a
juicio propio del autor y del lector.

Los puntos que se buscard cubrir en este capitulo para proveer al lector de material para crear
su propio juicio respecto al proyecto que se esta analizando seran; primeramente, hacer una
exploracion de las condiciones actuales mas significativas para el proyecto y de como estas
pueden favorecer o afectar al proyecto en el sentido de su viabilidad y factibilidad, después se
entrard de lleno a esquematizar el proyecto de manera puntal y después hacer una descripcion
de ese esquema de manera mas amplia, para que eso pueda servir como una base para entender
las implicaciones del proyecto y después ligarlas a las condiciones que se tienen que cumplir y
con algunas condiciones que ya se cumplen, para poder establecer sobre esa base final en
funcién de que aspectos se puede llegar a la factibilidad y viabilidad del proyecto.
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2.1 EXPLORACION PREVIA DEL ENTORNO EXTERNO E INTERNO

Lo que se tiene que determinar primeramente en esta exploracion del entorno externo e interno
es que debe haber un interseccidon entre una necesidad real existente en el mercado y una
capacidad para cubrir es necesidad. La necesidad que se puede identificar claramente es la
necesidad de obtener ingresos aceptables sobre una inversion en un negocio que se quiera
emprender. La capacidad que tendria que estar presente es que este proyecto de negocio pudiera
cumplir con esta expectativa especificamente. Para lograr esto el proyecto pretende usar el
modelo de Franquicia y se ha basado para tomar esa decision en su disefio en la siguiente
argumentacion.

La crisis tanto econdmica como social en que se encuentra sumergido el mundo
actual, y muy especialmente nuestro pais, podrd sembrar el escepticismo en torno a las
técnicas de evaluacion de proyectos, que en mayor o menor grado se han utilizado para el
estudio de muchas iniciativas que terminaron en el fracaso, significando la quiebra para
quines tomaron una decision que parecia correcta.

Los fracasos sin embargo, deben servir para construir el futuro. Al respecto basta
recordar enormes progresos que se hicieron en las ciencias econdomicas como consecuencia de
la gran crisis de los afos 30, avances que permitieron manejar con ¢éxito la dificil situacion
que siguio a la altima gran guerra. Pero las nuevas crisis de los afios 70-80 nos recuerdan que
la realidad es mas compleja que nuestros modelos, y que es necesario seguir avanzando en
nuestrg)6 conocimiento de la realidad econdmico-social si pretendemos influir sobre nuestro
futuro

Argumento que podria servir muy bien como preambulo, para llevarnos a indagar sobre la
experiencia que actualmente existe para aquellos que han efectuado algun
microemprendimiento en el terreno de las franquicias que es el terreno al que se dirige el
proyecto en estudio.

Hacer un recuento historico de la posicion que han ido tomando las franquicias hasta llegar a lo
que en la actualidad representan en el mercado Mexicano, puede ser una manera de comenzar
este estudio sobre la Viabilidad y Factibilidad de este proyecto para recurrir al modelo de
Franquicia en el transporte privado de pasajeros en la ciudad de México, y posiblemente en
diferentes ciudades principales del mundo, con el fin de comprender mejor la realidad de lo que
significa recurrir al modelo de Franquicias para emprender un negocio micro, pequefio o
mediano. Por tal razén a continuacion realizaremos dicho recorrido, a través de la experiencia
que nos ha dejado la incursioén en dicho terreno los micro, pequefios y medianos empresarios
emprendedores en el negocio de las franquicias en nuestro pais.

Las caracteristicas del mercado nacional, y el marco normativo vigente, han traido
como resultado que México sea un terreno fértil en cuanto al desarrollo y crecimiento de

36 Sapag Chain, Nassir, Fundamentos de Preparacion y Evaluacion de Proyectos, México, Mc Graw Hill, 1985, p.
XIII.,39.
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franquicias, contando con una poblacion de 100 millones de habitantes aproximadamente, el
mercado mexicano se considera como el mercado mas grande de Hispanoamérica, (dicho de
manera muy estricta pues no se toma en cuenta a Brasil por que ahi no todos son hispanos), a
lo cual debemos agregar el atractivo de la ubicacion estratégica entre América del Norte y
Centro y Sudamérica, la cual representa una ventaja al ser la puerta de enlace entre dichos
mercados.’’

Ahora bien, si nos ubicamos mas particularmente a lo que en nuestro caso nos corresponde
tratar podemos ver que el mercado de la Ciudad de México representa una muy buena
proporcion de esos 100 millones puesto que hay mas de 20 millones de habitantes en el area
metropolitana. “Podemos identificar claramente 4 etapas que forjaron lo que actualmente es un
sector pujante dentro de la economia de nuestro pais™®. Estas cuatro etapas las presentamos a
continuacion. De esto podemos concluir que el Distrito Federal es un buen lugar para
emprender este proyecto.

Primeros Intentos de Franquicias en México.

Si bien antes de los noventa, existian conceptos que intentaban establecer Franquicias en
México, no podemos hablar propiamente de franquicias, habia combinaciones de contratos
de licencia de uso de marca con asistencia técnica o empresas operando bajo esquemas de
subsidiarias o representaciones.

Durante las décadas de los 70s y 80s surgieron los primeros conceptos, como KFC, Michel
Domit y el caso mas relevante de Mc Donalds, entre otras, que representan esfuerzos serios
por incursionar en México con esquemas que, si bien no podemos llamar franquicia,
pretenden operar como una, aunque con todas las limitaciones que el marco juridico
representaba.

A finales de los 80s, no podemos hablar de mas de 15 o 20 sistemas que pretendian operar
como franquicias en México.

El Boom de las Franquicias.

A partir de 1990 y hasta 1994, se da un fenomeno de crecimiento practicamente exponencial
de los sistemas de franquicia, al que se conoce como el Boom de las franquicias en México.

En 1990, podemos hablar de cerca de 40 franquicias operando en México, mientras que para
el inicio del afio siguiente, se habia duplicado dicho numero, aumentado a 150 franquicias
para 1992.

37 Invertia, Franquicias en México: Evolucion Del Mercado De Las Franquicias En México, en
http://www.franquiciasdemexico.org Junio 2004.
3 Invertia,. Franquicias en México: Evolucién Del Mercado De Las Franquicias En México, en
http://www.franquiciasdemexico.org Junio 2004.
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En 1994, ya existian casi 400 franquicias, de las cuales el 52.5 % eran mexicanas, siendo que
en aflos anteriores, la mayoria de las franquicias eran de origen extranjero.

Un crecimiento acelerado como el que se comenta, es explicable al conjuntarse factores como
la apertura comercial, la desregulacion, una aparente estabilidad economica, ;y por qué no? la

novedad del sistema de franquicias como formato de negocios frente al inversionista nacional.

La Desaceleracion.

Meéxico se vio sumergido en una profunda crisis economica a finales de 1994, situacion que
sumada a franquicias nacionales creadas "al vapor" y franquicias extranjeras que no se
preocuparon por adecuar sus conceptos al mercado nacional, el sistema de franquicias sufrio
un revés importante, el cual mirdndolo en retrospectiva, (y dentro de todo lo negativo), sirvid
para que sobrevivieran las franquicias mas solidas y se creard una nueva mentalidad entre
Franquiciadores y Franquiciatarios.

La Consolidacion.

e A partir de 1996 el sector retomd su crecimiento, con un ritmo mas moderado pero
consistente, gracias a la fortaleza de las franquicias que sobrevivieron a la crisis de 1994 y
1995 y al surgimiento prudente y planeado de nuevas franquicias mexicanas y extranjeras, asi
como a la difusion de la cultura de la franquicias entre los inversionistas, los cuales se
volvieron mas cuidadosos en la eleccion de una franquicia.

e En 1997, teniamos 450 franquicias y al rededor de 16 mil puntos de venta.

e Para 1998, con un crecimiento aproximado del 20 % respecto del afio anterior, habian 500
franquicias disponibles y 17,390 puntos de venta.

e De 1999 a la fecha, el crecimiento ha llegado a mas 600 conceptos de franquicia operando
con cerca de 20 mil puntos de venta, de los cuales el 60 % son franquicias mexicanas.

Tenemos entonces en México, un sector de franquicias maduro, consolidado, que se presenta
en un mercado cada vez mas concurrido y competido, al cual hay que llegar preparados, tanto
desde la perspectiva del Franquiciante como del Franquiciatario®”.

Este preambulo nos sirve para llegar asi mismo a la siguiente conclusion que servira como
punto de partida para este capitulo Las franquicias en México destacan en primer lugar por
haberse convertido en un modelo exitoso de negocios, ya que han podido sortear las crisis
econdémicas con mas de 4,000 millones de dolares en ventas*. El 95 % de las franquicias

* Invertia, Franquicias en México: Evolucién Del Mercado De Las Franquicias En México, en
http://www.franquiciasdemexico.org Junio 2004.

* Invertia, Franquicias en México: Evolucién Del Mercado De Las Franquicias En México, en
http://www.franquiciasdemexico.org Junio 2004.
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siguen operando al 5to afio de existencia, en contraste el 60% de negocios no Franquiciatados
no completan el 2do afio dentro del mundo de la economia. Ademas, de acuerdo con la
informacion proveida por la Asociacion Mexicana de Franquicias, estas crecieron a un ritmo
de 19% al 20% anual en el 2002 y no se registraron cierres de negocios, al contrario creci6 el
interés por dar franquicias a nuevos giros, y ha generado 365 mil empleos directos*'.

Ante los escenarios de guerra e incertidumbre por los que ha tenido que pasar la humanidad en
esta ultima década que nos encontramos viviendo, y ante la reestructuracion de los mercados
financieros, de la vulnerabilidad que propicia la globalizacion de la economia en los mercados
financieros, las economias y las inversiones se contraen y muchas personas buscan negocios
seguros donde puedan colocar sus recursos y hacerlos que se incrementen, y el sector que ha
mostrado tener la capacidad para responder a dichas demandas ha sido el de las franquicias.

El apoyo de | os bancos a las franquicias no ha sido facil, pero
al menos nacional financiera y el banco HSBC ya entendieron |a
i nportancia de este sector y el bajo riesgo que representan |os
negoci os que usan la forma de franquicia, ms si estas estan
certificadas.

Lo anterior es lo que conforma el horizonte mas general dentro
del marco en el que se busca ubicar a este proyecto, y el notivo
de haber incluido esta breve resefia sobre |as franquicias es el
de poder dar una idea nuy general de lo que el nodelo ha vivido
en territorio nexicano, enfrentando las msmas anenazas
genéricas que el resto de los mcro, pequeiios o nmedianos
negoci os que surgieron de nmnmanera paralela en ese nonento
historico critico para |la conformaci on del entorno ante el que
nos encontranos actual nente, y de poder ver cono ha tenido nas
éxito conmb una estructura de organizacién y figura juridica de
enpresa o negocio particular frente a |as demas que cominnente
se han practicado dentro del sector de las mcro, pequefias y
nmedi anas enpresas.

Después de esta breve introduccion al capitulo, se presentard a continuacion de acuerdo con los
elementos que se encontraron disponibles, una andlisis del entorno externo, e interno para el
proyecto, pero como se esta estudiando un caso que hasta el momento solamente se puede ver
como tal, es decir, solo como proyecto o como disefnio de lo que podria ser, se ha optado por
adecuar un titulo a este andlisis, que mas que ser un andlisis de fuerzas y debilidades
oportunidades y amenazas, que es lo que genéricamente se conceptualiza asi para una
organizacion, empresa 0 negocio que ya se encuentra en marcha. Pero en este acaso hablamos
de un proyecto y para realizar un proyecto se tiene primero que evaluar, por lo tanto se ha
escogido como titulo el de andlisis de viabilidad y factibilidad, para hacer énfasis en la
naturaleza del caso que esta estudio, al que también se podria situar dentro del rango de micro
emprendimientos, y mas exactamente es un proyecto que reune un conjunto  de micro

*1' Ferenz Feher , Franquicias en México algo de historia y estadisticas en http://www.franquiciasdemexico.org.,

Junio 2004.
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emprendimientos relacionados entre si de manera sistematica y cooperativa, dentro de un
mismo sector y giro.

La exploracidon propuesta, es una exploracion que nos permite ver tanto desde dentro como
desde fuera lo relacionado principalmente con el micro entorno del proyecto para hacerlo mas
especifico, dicho analisis se llevara a cabo a partir de dar respuesta a una serie de preguntas de
las que se puede partir para pensar en el negocio y buscar la informacioén especifica y requerida
para terminar determinando si es viable y factible el proyecto buscando la base mas sélida de la
que se pueda disponer - refiriéndonos al aspecto de la informacién - para poder hacer tal
afirmacion, y con ello poder convencer para lograr la legitimacion del mismo, como una
estrategia alternativa dentro del planeamiento de soluciones que hay que desarrollar para
resolver principalmente el problema social del transporte en la Ciudad de México, las
condiciones ambientales, las necesidades que hay en el mercado potencial, y el problema socio
economico de la falta de empleos bien remunerados, asi como de micro pequefios y medianos
negocios, administrados profesionalmente y con vision expansionistas lo cual sirve para
impulsar la aceleracién econdmica de México.

Dentro del marco de las MIPYMES debemos considerar el presente proyecto como un
microemprendimiento, pero que por su cualidad de tomar la forma de franquicia tendra la
potencialidad para crear pequefias y medianas empresas.

Segun el concepto elaborado por Horacio A. Irigoyen tenemos que “un microemprendimiento
es un fenomeno de una empresa unipersonal”“. Sin embargo, también hace la aclaracion de
que:

Existe una creencia generalizada de que el microemprendimiento, es una empresa
incipiente en funcidén exclusiva de su tamafo (medido en la forma tradicional de ventas o de
mano de obra ocupada)y también sefala que dentro de este concepto, los recientes
desempleados de la administracion publica que con el fruto de sus indemnizaciones poblaron
las ciudades de taxis y de kioskos serian considerados microemprendedores. jNo!; json,
simplemente taxistas y Kiosqueros!43

Y nos aclara, asi mismo que;

Los microemprendimientos tienen de comun con las PyMEs el criterio y las
habilidades de sus fundadores. El fundador es un emprendedor, un emprendedor, alguien con
inquietudes, iniciativas, empuje, disposicion a asumir riesgos, ambicioso, con deseos de
crecer, apunta a un horizonte mucho mas amplio que el de procurarse un medio de
subsistencia. A diferencia de esto , el taxista, el kiosquero, quieren encontrar un modus
viviendi que reemplace el que perdieron.

42 Irigoyen Horacio A. y Puebla Francisco A., Reseiia Historica de las PYMES, Buenos Aires, México, 1992, p. 19.
# Irigoyen Horacio A. y Puebla Francisco A., Reseiia Historica de las PYMES, Buenos Aires, México, 1992, p. 19.
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Quien encara un microemprendimiento responde a la primaria definicion del
emprendedor atrevido que acomete tareas dificiles, quien inicia y desarrolla una pequeia
empresa retne los mismos atributos.**

Si se busca ubicar este proyecto en la categoria de microemprendimiento, entonces se tendra
que trabajar principalmente en cambiar el paradigma que segun Irigoyen existe en quienes
pertenecen al gremio de taxistas, par poderlos convertir en pequefios emprendedores. Mas
adelante profundizaremos en la importancia que tiene tal situacion para el proyecto, lo que hasta
aqui se puede indicar es que el disefio del proyecto, si nos habla de un micro emprendimiento.

Para que este proyecto sea un microemprendimiento para cada poseedor de su propia Franquicia
es decir para cada persona que compra la Franquicia al Franquiciador, en adelante
Franquiciatario , se tendra que valer de diferentes recursos en el manejo del factor humano, de
las percepciones, el aprendizaje y la cultura para llevar a cabo un cambio en las personas que se
buscara integrar al proyecto como Franquiciatarios, que serd detonante para que se realice el
plan disefiado para este proyecto. Y de esto dependera en mucho la viabilidad y la factibilidad
del proyecto, ya que se puede proyectar que los costos no mesurables del proyecto como son los
gastos en la cura de enfermedades, en tiempo dentro de un congestionamiento o en el
incremento de la seguridad del personal de las empresas y la comodidad, entre otras cosas,
también ocupan un lugar importante

El como y el cuando que se deben de comprobar la viabilidad de un proyecto es algo
que se debe hacer desde el primer momento en un proyecto de inversion como el que nos
encontramos analizando. Uno se tiene que preguntar, si se puede realizar si es posible operar
y si es conveniente. La fase de planificacion previa de un proyecto es también un proceso de

. o 45
comprobacion de viabilidad del proyecto .

Es por eso que en este apartado se presentard un analisis de viabilidad y factibilidad, mediante
una serie de preguntas que podemos hacernos en torno del problema que se quiere solucionar,
un analisis que también serd 1til para poder darnos una idea mas clara de la naturaleza de este
proyecto.

Las preguntas a realizar para llevar a cabo este andlisis de viabilidad y factibilidad seran las
siguientes, entendiéndose como viable si existen las condiciones para realizarse y como factible
si es posible realizarlo dadas las condiciones, del mercado, la tecnologia y las capacidades de
quien busque llevarlo a cabo.

- 46
(Debe o no realizarse la tarea?

* Trigoyen Horacio A. y Puebla Francisco A., Reseiia Historica de las PYMES, Buenos Aires, México, 1992, p.
19.

* Burton Celia, Michael Norma, Guia practica para la gestién de proyectos Buenos Aires, Paidos, Afio 1995 p.53.
“ Burton Celia, Michael Norma, Guia practica para la gestion de proyectos , Buenos Aires, Paidos, Afio 1995
p.54.
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Para dar respuesta a esta pregunta, primero se debe dejar en claro a que tarea nos referimos. La
tarea no es hacer un negocio para enriquecer a alguien, que en este caso podria ser el
Franquiciador, mas bien la tarea la definiremos como contribuird a resolver los problemas de
transito y vialidad de la Ciudad de México, presentes y futuros para contar con vias de
transportacion mas rapidas dentro de la ciudad para ahorrar tiempo en los traslados de personas
que necesariamente se tienen que llevar a cabo en horas pico. Esa es la que definiremos como
principal tarea, claro que también se debe recordar que el proyecto se llevara a cabo con la
mayor responsabilidad social posible, por lo tanto implicard una solucién colateral a los-
problemas relacionados con la contaminacion atmosférica que se produce a raiz de las grandes
congestiones viales, y por otro lado también servird como fuente de empleos directos, seguros y
bien remunerados. Entonces, si nos volvemos a plantear esta pregunta, la respuesta de entrada
debe ser un rotundo si, puesto que todo lo antes mencionado es necesario para la sociedad que
vive en la Ciudad de México.

Debe Hacerse Ahora o més adelante?*’

Para respondernos esta pregunta, debemos pensar en que si bien es cierto el problema se
agravard aun mas en los tres siguientes afios, se debe empezar desde ahora puesto que
continuamente se presentan congestionamientos que hacen perder mucho tiempo en el traslado
a todos, incluyendo a aquellos que conducen su automoévil particular para trasladarse de un
punto a otro de la ciudad. Ademas debemos adelantarnos para evitar que en tres afos cuando el
problema ya cause un caos total, tenga que intervenir el gobierno instrumentando una solucién
contingente que implique el empleo de mayores recursos, y con ello un mayor endeudamiento
principalmente para el gobierno de la Ciudad de México. Por otro lado, la solucion se tiene que
implementar en un tiempo muy corto porque existen otros problemas aledafos crecientes como
es el aumento de inseguridad en cuanto a los autos la falta de estacionamientos publicos, que
sean capaces de cubrir la demanda creciente, los accidentes vehiculares, y la necesidad
creciente de creacion de empleos y de aumentar el ingreso de las personas que ya se encuentran
empleadasg que pertenecen a este gremio, que podemos focalizar principalmente en el gremio
de taxistas .

Ademas actualmente es posible llevar a cabo este proyecto, por que existen los medios
necesarios para poder hacerlo, como son transportes con la capacidad requerida y los
suficientemente comodos, veloces y flexibles como son las vans o mini vans, y por otro lado
para lograr las otras caracteristicas con las que debe cumplir el servicio, como es la seguridad,
la rapidez y puntualidad, contamos con la tecnologia de comunicacién necesario como los
radios de banda corta y la monitorizaciéon via satélite. Por medio de la misma tecnologia
satelital se puede medir el tamafo de las rutas y de las rutas alternativas, o bien ese trabajo se
puede hacer también mediante el uso de un vehiculo convencional o de un taxi que vaya
haciendo la medicion exacta de tales rutas, o bien mediante el uso de las cartografias
disponibles en la mapoteca.

*" Burton Celia, Michael Norma, Guia practica para la gestién de proyecto , Buenos Aires, Paidos 1995, p 54.
* Cano Araceli, Franquicias: buena opcién para quienes perdieron su empleo en periédico El financiero, México
DF a 15 de noviembre del 2001.
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Ademas mediante el uso de los conocimientos desarrollados por el 4rea de la ingenieria en
transporte, se puede calcular el tamafio de los congestionamientos o del transito en dichas rutas
alternativas, mediante el uso de bandas magnéticas o bien mediante el uso del mismo vehiculo
particular, con el fin de poder prever la cantidad de vehiculos que circularan por esa zona, con
el fin de trazar las rutas principales y alternativas de acuerdo a la manera mas eficiente posible
prevista de antemano.*

Por otro lado existe la cantidad suficiente de posibles Franquiciatarios que podrian hacer
posible el proyecto, incluso tomando en consideracion a aquellos que cuentan con la capacidad
para hacer la compra de la franquicia y el desembolso del monto del capital inicial de la
inversion, esto sin contar a los que no pertenecen al gremio de taxistas y que sin embargo
quisieran adquirir la Franquicia.

. 50
(Debe hacerse conjuntamente con otras cosas?

Tomando en consideracion la variedad de grupos que se encuentran implicados en la
responsabilidad de brindar soluciones en cuanto a Transporte se refiere en la ciudad de México,
la respuesta a esta pregunta es si, ya que se necesita que ocurran de manera paralela otras cosas
que coadyuven a que la solucidén presentada sea mas contundente. Entre estas otras cosas
podemos enumerar la introduccion de un parque de unidades nuevas, para el transporte publico
concesionado en el servicio que brindan los microbuses, que permitan tener un flujo mas
continuo, y menor uso de espacio.

Por otro lado el gobierno por su parte debe trabajar en la planeacion de obras publicas con el
fin de que la circulacion y el transito pueda ser mas fluida y que ademas permita la convivencia
de transeuntes y conductores, lo cual es también conocido como ‘el redisefio geométrico
inevitable que se necesita en nuestra ciudad™'.

Asi mismo los organismos responsables de mejorar y controlar la vialidad tendran que dirigir
programas para restringir el uso del automoévil particular en las vias mas congestionadas, dentro
de ello cabria la implementacion de carriles especiales para uso de transporte publico y la
restriccion a la entrada de automoviles particulares que solo vayan ocupando un asiento de su
vehiculo, e incluso en este punto se podria incluir que el proyecto tuviera un lugar muy
importante para que quien no optara por viajar en el vehiculo de otro lo hiciera dentro de una de
las unidades que proveera este servicio y que asi mismo se asigne un carril especial al servicio
para conformar un circuito de rapida y fluida circulacion, que permite inclusive equiparar la
rapidez con la que el metro proporciona su servicio.

* Cal Rafael y Mayor, Ingenieria de Transito. Centro regional de ayuda técnica agencia para el desarrollo
internacional, México, Buenos Aires, 1972, p 125-131.

> Burton Celia, Michael Norma, Como comprobar la viabilidad de un proyecto-Guia practica para la gestion de
proyecto” Buenos Aires, Paidos, Afio 1995 p.54.

*!Secretaria de Transporte y Vialidad (SETRAVI), Subprograma para el Desarrollo de la Red Vial del Distrito

Federal (2001-2006), en Programa para el Mejoramiento de la Fluidez del Transito en el Distrito Federal, en
www.setravi.gob.mx, s.f.
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4 r r 2
¢ Deberia hacerse alguna otra cosa ademas o en vez de ésta?”

Esta pregunta se responde de manera muy similar a la anterior, en este caso se resolveria la
segunda parte de la pregunta. La respuesta podria ser, que si hay otras soluciones posibles que
se pueden tomar en lugar de la que se presenta en este proyecto. Esto debido a que la
inmediatez que representa esta solucion permite alcanzar la solucion alternativa de decidir
destinar una gran cantidad de recursos para iniciar con el redisefio geométrico de la Ciudad,
porque en primer lugar no podria darse a la misma velocidad y en segundo lugar implicaria este
redisefio un gasto mucho mayor, que incluso el Gobierno de la Ciudad de México no podria
afrontar en el corto plazo, puesto que podemos ver lo comprometido que esta el presupuesto con
el que cuenta. Y por otro lado podemos ver que ya ha acumulado bastantes deudas con la
construccion del distribuidor vial San Antonio y querer acelerar todas las obras publicas que se
necesitan para dar solucion al problema solo nos llevaria a ahogar en deudas a la gestion
publica. Entonces se puede concluir en este punto que si existe una necesidad en la gestion
publica que el proyecto podria cubrir.

¢ Deberia hacerse de otro modo?”’

Pensar en otras formas en las que se pudiera llevar a cabo esta solucion, nos lleva a pensar en el
modo tradicional que se maneja hasta ahora en el sector, es decir por medio de concesiones.
Para esto cada persona tendria que ocuparse de su propia inversion en cuanto a su unidad y la
oferta del transporte se manejaria de manera fragmentada practicamente reduciendo con ello el
numero de servicios que podria proporcionar una unidad restando la velocidad de recuperacion
de la inversion y con ello desincentivando la entrada de propietarios al negocio.

Ademas se encarecerian los costos de mantenimiento y los costos de operaciéon puesto que
implicaria una manera desorganizada y poco planificada de operar cada quien su propia unidad
y su propia ruta. Asi mismo el crecimiento de la capacidad del servicio seria menor por la
reduccion del beneficio, por la falta de capacitacion, de asesoria y de asistencia técnica que se
podria ofrecer por parte de una empresa constituida como Franquicia, y a consecuencia de esa
misma falta de capacitacion y de certificacion se perderia calidad y uniformidad en el servicio
lo cual desgastaria la imagen del mismo y en lugar de abarcar todo el mercado potencial se
podria perder parte sustancial del mismo.

Finalmente como resultado se podria obtener un proyecto inconcluso y un fracaso, no solo para
quienes sean sus propietarios sino para toda la sociedad, porque entonces nos enfrascariamos en
el problema sin llegar a una solucion satisfactoria.

A esto también podemos agregar que de esa forma no se podria brindar el servicio con todas las
caracteristicas que se pretende y que ya han sido mencionadas con anterioridad, y que esas
caracteristicas propuestas representan el atractivo primordial y la premisa que condiciona la

>2 Burton Celia, Michael Norma, Guia practica para la gestion de proyecto” Buenos Aires, Paidos, 1995, p.54
53 Burton Celia, Michael Norma, Guia practica para la gestion de proyecto, Buenos Aires, Paidos, 1995, p.54.
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puesta en marcha, la existencia y la continuidad del proyecto por varios anos, por lo menos en
lo que los organismos puedan ir haciendo su trabajo de manera gradual hasta que logren la
realizacion completa del redisefio geométrico de la ciudad, o que surjan nuevas tecnologias que
hagan posible transportarnos de la manera mas eficiente posible superando la presente
propuesta. En lo cual de hecho se dirigiran también recursos por parte de la empresa constituida
como Franquicia para conformar un departamento de investigacion y desarrollo con el fin de ir
en busca de esas nuevas soluciones que se escudrifiaran en el entorno y con el aprendizaje-
resultante de la operacion del mismo proyecto, con el fin de seguir brindando empleo e ingresos
atractivos a sus Franquiciatarios.

Uno de los aspectos que mas abandonados se presentan en el estudio de los proyectos
es aquel que se refiere a los factores propios de la actividad ejecutiva de su administracion:
organizacion, procedimientos administrativos, y aspectos legales, y estos aspectos de este
estudio en este proyecto es lo que nos compete estudiar y desarrollar en el presente trabajo de
investigacién.54

Estos aspectos organizacionales son los que se describiran en lo que resta de este capitulo,
tomando en cuenta que como elemento fundamental en cuanto a la organizacion del proyecto,
se requiere de una gerencia que sea tanto de tipo vertical como horizontal que promueva la
participacion, la cooperacion y el compromiso. Que la comunicacién como proceso humano
serd otro elemento clave como medio tanto para hacer que la informacion fluya a la velocidad
adecuada para responder al cambio como una constante, pero ademas tratarlo de mitigar con la
creacion de estructuras como estrategia, que contrarreste el cambio y sobreponga ante ¢€l, la
estabilidad. Es por eso que resulta indispensable hablar del cambio, y por ello se dedicard un
apartado para describir la naturaleza del cambio y su contexto, con el fin de entenderlo,
mesurarlo en la medida de lo que sea posible y con ello establecer una vision, puesto que se
puede identificar claramente que el tipo de estrategia que se dispondra a usar este proyecto es
principalmente una estrategia de liderazgo. Que si bien, significa trabajar en el proyecto y en su
direccion ponderando la vision, también significa que esa vision no se limite a ver hacia
delante, sino también ver hacia atras, asi como tampoco a no solo ver desde arriba, sino también
a ver desde abajo, ni tampoco a ver de costado sino a ver mas alld. De ahi que dentro de su
estructura, como se ha mencionado, no se limite tan solo a ser una gerencia vertical sino
también horizontal a su vez.”

Por otro lado, el estudio y la evaluacion de este proyecto desde el punto de vista del aspecto
administrativo, reclamard también que se tome en cuenta la cultura como algo con lo que se
tendra que trabajar inevitablemente, para hacer de este proyecto una realidad, ya que la cultura
es el elemento que vincula al esqueleto de la organizacién conformado por la estructura con la
fuerza motriz de sus musculos conformados por sus procesos, es decir, lo que da vida a la
organizacion, la cultura es el alma de la organizacién. Asi mismo la cultura es el medio por el
cual la estrategia se convierte en un patron o en una perspectiva del entorno para una

> Sapag Chain, Nassir, . Fundamentos de Preparacién y Evaluacién de Proyectos, México, Mc Graw Hill, 1985,
p. X1I1.,39.

>> Mintzberg, Henry, Bruce Ahlstrand y Joseph Lampel Safari a la estrategia: una visita guiada por la jungla del
managment estratégico-Buenos Aires, Garnica, Afio 2003 p. 166-167.
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organizacion, y con ello se pueda conseguir la estabilidad para mitigar la incertidumbre que
proviene del cambio y que puede ser un amenaza para la planificacién del proyecto.’®

Ademés tiene una gran significacion tratar el aspecto de la cultura dentro del aspecto del estudio
y la evaluacion administrativa del proyecto, puesto que es un premisa para el cumplimiento del
mismo que se cambie la perspectiva asumida por parte de los taxistas que se piensa incluir para-
que formen parte de la organizaciéon de este proyecto, con el fin de que sea un
microemprendimiento realmente, y de que el modelo de Franquicia que se busca adecuar en
este proyecto sea realizado con éxito cumpliendo asi con la visién y los objetivos y metas
especificas que se estan estableciendo para el proyecto. Y por su puesto hay que tomar en
cuenta que el cambio visionario que busca el proyecto, es también una revolucién cultural.”’

Lo que se conseguira con la racionalizacion, procedimientos, reglas y sanciones es crear un
servicio que se caracterice por su eficiencia y que esa eficiencia beneficie tanto al conductor de
la unidad, que es el mismo Franquiciatario, como al usuario del servicio. Al Franquiciatario en
el sentido en el que puede aumentar su productividad y sus costos de operacidon en comparacion
de sus ingresos se disminuyen para lograr tener una mayor utilidad o beneficio econémico
teniendo que invertir una menor cantidad de tiempo para conseguirlo, aunque por otro lado esa
menor cantidad de tiempo requerird de un esfuerzo mas intensivo aunque espaciado. Y en
beneficio para el usuario del servicio en el sentido de satisfacer su necesidad de comodidad y de
ahorro de tiempo esperado en el traslado principalmente de la oficina al hogar.

Una vez hechas y respondidas las anteriores preguntas, ya nos hemos abierto camino para poder
visualizar mejor en que consiste la viabilidad y factibilidad del proyecto, en cuanto al aspecto
administrativo. Sin embargo esto no seria suficiente para poder decir que contamos con un
analisis suficiente de viabilidad y factibilidad para este proyecto, puesto que hace falta
mencionar cuales son los objetivos que provienen de la vision que se ha mencionado, y en los
que tiene que enfocar su atencion la actividad ejecutiva.. “Asi mismo se debe pensar en otras
condiciones que se deben de dar para afirmar la viabilidad y factibilidad del proyecto, y para
lograr tal fin podriamos también cuestionarnos el esquema del Proyecto”.”.

Pero hay algo que tampoco se debe dejar escapar en esta etapa del disefio, y es la
consideracion de que existen varios grupos, que se veran implicados dentro del cambio que
pretende ocasionar este proyecto, ni tampoco se debe dejar de lado la existencia de las fuerzas
que se encuentran torno a dicho cambio y que estardn afectando ya sea directamente o
indirectamente al proyecto, tal como este les estara afectando a ellos™.

Es por eso que para hacer un estudio de viabilidad y factibilidad se debera definir y tipificar que
clase de cambio pretende ocasionar este proyecto, presentara las diferentes fuerzas que estaran

°6 Mintzberg, Henry, Bruce Ahlstrand y Joseph Lampel Safari a la estrategia: una visita guiada por la jungla del
managment estratégico Buenos Aires, Garnica, Afio 2003 p.203-209.

°7 Mintzberg, Henry, Bruce Ahlstrand y Joseph Lampel, Safari a la estrategia: una visita guiada por la jungla del
managment estratégico- Buenos Aires, Garnica Afio 2003 p.203-209.

>¥ Burton Celia, Michael Norma, Guia practica para la gestion de proyectos, Paidos, Buenos Aires, 1995, p .47.

% Boddy David, Buchuman David. Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos,
Meéxico, Legis, 1992, p 17-41.
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en accion en torno al proyecto, se describira el contexto de dicho cambio, se indicara cuales son
los peligros latentes 0 amenazas y finalmente se determinaré cuales son los grupos que se veran
afectados y con los que se tiene que trabajar para buscar su cooperacion en pos de la realizacion
del proyecto. Todo ello con el fin de permitirnos reconocer de manera sustentada la viabilidad
del proyecto.
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2.2 ESQUEMA DEL PROYECTO.

Fecha: 30 Julio del 2004

Titulo del Proyecto:. “Franquiciar MIPYMES en el Sector Transporte de Pasajeros”.

Antecedentes: Dado el constante congestionamiento vial que padece la sociedad que
habita la Zona Metropolitana y el area conurbada, y el gran crecimiento del uso del vehiculo
particular como principal causa, se ha pensado en proponer una solucion al respecto que
permita desincentivar el uso del automovil particular para lograr una mayor afluencia en las
principales arterias de la susodicha region.

Alcance y objetivos : Se creard una empresa franquiciadora que se ocupe de formar y
vender franquicias, que ofrezcan un transporte con comodidad, buen trato, seguridad rapidez
y al alcance del mercado conformado por todas las personas que ocupan su automoévil
particular para trasladarse de un punto a otro de la ciudad en horas pico, con el fin de sustituir
el uso del automovil particular por un medio de transporte que exceda a las expectativas del
grupo de usuarios que pertenece a un nivel econémico exclusivo, como es el de las personas
que pueden mantener con un promedio de $28,000 pesos anuales el uso de su vehiculo, y de
esa manera contribuir a reducir en un gran porcentaje los congestionamientos vehiculares que
se suscitan muy frecuentemente y en diversos puntos de las vias de transporte principales y
mas transitadas de la Ciudad de México.

Resultados clave dentro de los principales objetivos:

-Reducir cuando menos 60% el exceso de aglutinamiento vehicular en las principales
ciudades de la republica mexicana en un inicio y posteriormente en otros paises.

-Reducir cuando menos 60% la contaminacion ambiental en esas mismas principales
ciudades.

-Reducir cuando menos 40% el costo de transportacion personal cuando se esta
utilizando el automovil particular.

-Reducir cuando menos en un 40% el traslado de los usuarios del sistema de
transporte que utilizan actualmente su vehiculo como medio de transporte a sus centros de
trabajo principalmente, entre los cuales solo en la zona metropolitana y el 4rea conurbada
podemos encontrar un mercado potencial un milléon de personas, lo cual representa un ingreso
mensual de $100 millones y anual de $1,200 millones de pesos, ingreso que se distribuira
entra la Franquiciadora y cada una de sus franquicias otorgadaséo.

%Informacion proporcionada por Express Met. todos los derechos reservados, que sancionan a cualquier persona
que la utilice para su reproduccion sin contar con autorizacion por escrito para dicha reproduccion.
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2.2.1 MISION, VISION Y OBJETIVOS

Visién.

Llegar a ser un proveedor de servicios de transportacion de pasajeros de
excelencia, capaz de cubrir las exigencias de nuestros clientes y con proyecciones de
rapido crecimiento y penetracion en el mercado.

Misiéon

Crear un espiritu de servicio en todos los miembros del equipo, desarrollandose en
un ambiente de respeto y cordialidad para brindar un servicio de excelencia.

Obijetivos estratégicos.

. Prever un desarrollo de programas para los proximos 10 afios por lo
menos.

. Cubrir las principales ciudades de la Republica Mexicana por sector
constructivo.

. A nivel internacional exportar la experiencia en cuanto a los servicios a
Centro y Sudamérica, en un futuro no mayor a 10 afios, a otras latitudes a mas de 10 afios.

. Transportar a un sector social de personas que no sean clientes asiduos de

ningln sistema de transportacion de servicio publico, con ingresos de $8,000 a $50,000
mensuales, con edad entre 18 y 60 afios, ambos sexos y que cotidianamente conducen su
automovil usando uno solo los lugares de su automovil para llegar a su trabajo y regresar
a su casa con los instrumentos idoéneos para lograr un beneficio social citadino buscando
proteger la ecologia, la seguridad personal del usuario transportado, la disminucion de los
tiempos muertos en el congestionamiento vial y los gastos que en exceso se realizan por
parte de este sector de usuarios potenciales dandole valores agregados de servicio con una
responsabilidad empresarial a nivel de pais de primer mundo.

Metas

. Contar con lideres de mucha y calificada experiencia

. Tener un sistema de control y de informacion usando la contabilidad de
gestion.

¢ Ofrecer negocios rentables para los micro, pequefios y medianos
inversionistas.

. Ofrecer fuentes de empleo directo, seguras y bien remuneradas que
permitan elevar el bienestar social de las familias de quienes sean empleados en este
sector.

. Tener un sistema de capacitacion que impulse y facilite el logro de la
calidad total en el servicio.

. Introducir un sistema innovador de financiamiento que facilite la entrada

de inversionistas
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Tacticas.

. Tener controles administrativos y operativos de primer nivel mundial.

. Contar con informacién constante y transparente y avalada por
profesionales de la Contabilidad Publica Independientes.

. Proporcionar alta rentabilidad para los inversionistas, con la seguridad

total del desempeno del sistema Franquiciatario contratado, que operard con la maxima
calidad que le de eficacia y efectividad al 100%.

. Entrar en el programa de seguridad social preparado para quienes sean
empleados que incluye: Seguro Medico, Seguro de Vida, Plan de pensiones, Caja de
Ahorros y Cartera de clientes fijos. De esta manera los Franquiciatarios quedaran
protegidos en caso de cualquier eventualidad, enfermedad o accidente y podran llegar a su
edad de retiro con la confianza de tener una buena calidad de vida al momento de que ya
no puedan o quieran trabajar.

. Hacer microempresarios que tengan su propia unidad de transporte,
obteniendo su unidad a precios preferenciales de financiamiento.

¢ Contar con una capacitacion adecuada e inmediata para el cuidado de su
inversion y de su cartera de clientes y brindar asi un servicio de excelencia.

. Involucrar al publico inversionista con una cuota de arranque de $3,500
que se logre mediante un ahorro individual de $75 diarios, cuando todavia no se
encuentren operando su unidad moévil.

. Ligarse con una empresa de autofinanciamiento propia de la franquicia,
que les permita tener los precios de financiamiento mas competitivos del mercado, que les
permita adjudicar su unidad con un ahorro diario de $85 mientras no se encuentre en
operacion su unidad.

. Todas las iniciativas de personal serdn tomadas en cuenta y las decisiones
finales seran tomadas por la presidencia de Express Met.

. El equipo deberda apoyar a los nuevos miembros que se vayan
incorporando ayudandolos a hacer bien su trabajo y a conocer a la empresa .

. Los Franquiciatarios deberan de aprobar un curso de capacitacion para
conocer los fundamentos de Express Met., lograr su éxito personal y brindar un servicio
de calidad y eficiencia a los usuarios del servicio de Express Met.

. Todos los Franquiciatarios contaran con un seguro de vida, gastos
médicos mayores y con un fondo de ahorro. Las cuotas que deberan pagar seran las mas
competitivas del mercado y con el mejor servicio. Las cuotas serdn preferentemente
pagables para su propio beneficio.

. Todas las unidades deberan ser reemplazadas en un periodo de 3 afos, es
decir durante el cuarto afo de operacidon, siguiendo como criterio para realizar este
reemplazo el criterio de conservar la imagen de cuidado del medio ambiente y el contable
en el sentido de remplazar el equipo de transporte de acuerdo con su vida util de trabajo
continuo para brindar un servicio de calidad al usuario, y para que el Franquiciatario se
vea beneficiado con el costo de remplazo desde el punto de vista contable y financiero

. Cualquier problema podra resolverse con el area encargada de Express
Met.
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. La unidad deberd estar siempre limpia y lista para brindar un buen
servicio.

. Todas las unidades deberan estar pintadas con el color y los logos de la
Franquicia segun las instrucciones de la presidencia.

. Todos los conductores deberan portar el uniforme autorizado por la
presidencia de la franquicia.

. En caso de que una unidad se vea afectada por un accidente vial la unidad
deberd ser sacada de operacion inmediatamente y llevada a reparar lo antes posible para
no circular con raspones ni deterioro de su imagen y de la franquicia en un periodo no
mayor a 30 dias de ocurrido el accidente.

Filosofia de la franquicia.

. Todos obtenemos beneficio de Express Met por lo que cuidar nuestro
trabajo, cuidamos nuestra empresa y el beneficio de nuestros compaieros.

. Ante cualquier discrepancia de los miembros del equipo debera de existir
la cordura y el dialogo para la resolucion del problema.

. La puntualidad es importante para nuestra labor, el equipo no puede
comenzar a trabajar si un miembro falta.

. El dialogo con los clientes es lo mas importante. Ante cualquier conflicto

con el cliente debera existir la cordura y mesura de nuestra parte para con el cliente. En
caso de no poder controlar la situacion llamar a un companero de mayor jerarquia para
que de continuidad a la discrepancia y ponga equilibrio en ambas partes para la resolucion
final del conflicto.

. El cliente debera sentir que tiene siempre la razon.

. Nuestros clientes son los que permiten la existencia de Express
Metropolitano a través de su preferencia por lo que deberéan ser tratados con la calidad y
servicio que se espera de una empresa de primer mundo.

. Tenemos la firme conviccion de que la gente es lo mas importante por lo
que garantizamos un ambiente de trabajo agradable y de desarrollo en equipo.

. En un equipo todos sus integrantes son importantes por lo que el equipo
solo tendra éxito si todos trabajan en conjunto.

. Aquel integrante de equipo que no quiera obtener el éxito, retrasa a sus
compafieros en cu objetivo y no permite que el equipo progrese®.

Este documento facilitado por el Franquiciante, nos permite ver como la estrategia es traducida
para que cada parte que integre el proyecto pueda comprender de manera especifica su posicion
dentro del despliegue de la estrategia. Por otra parte también nos permite ver, como existen
objetivos dentro de cuatro perspectivas que pertenecen al cuadro de mando de gestion, como-

1 ., . - .
'Informacion proporcionada por Express Met. todos los derechos reservados, queda prohibida su parcial o total
reproduccion sin previa autorizacion por escrito.
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son: la perspectiva financiera, la del proceso interno, la del cliente, la del crecimiento y
formacion del personal, y vemos que los objetivos y tacticas establecidas en el mismo tienen
una interrelacion que incluso vinculan causa-efecto entre ellos.

Ademés podemos darnos una idea mas concreta de cuales son los alcances del proyecto, aunque
todavia nos permite ver claramente en que consisten sus limitaciones. Con este documento
obtenido por conducto del Franquiciador podemos enriquecer mas el conocimiento sobre los
objetivos estratégicos y que se encuentra planeado un ciclo de vida del proyecto en 15 afios y de
coémo el crecimiento se ve limitado a solo extender hacia algunas ciudades, y que el mercado
constituye una fuerza competitiva para este sector que también puede ser considerada como una
fuerza limitante y también como una fuerza impulsora del proyecto, es decir, que el rapido
crecimiento estard limitado por las capacidades que el proyecto pueda encontrar y desarrollar
para satisfacer una necesidad del mercado y no solo por asumir el modelo de Franquicia.

2.2.2 CARACTERISTICAS DEL PROYECTO .

El servicio que pretende ofrecer este proyecto es un servicio que antes no se conocia por los
usuarios potenciales del mismo. Esto porque el mercado objetivo para este servicio incluye a
ejecutivos de grandes y medianas empresas, y tiene que estar disefiado para satisfacer
expectativas muy exigentes de calidad, y superiores a todo lo que actualmente se encuentra
operando en el ambito de transporte colectivo dentro de la Ciudad.

No obstante, hay que hacer la aclaracion de que el servicio tendra toda una combinacion de
rasgos, que otros servicios actualmente poseen pero que hasta ahora no hay una que haya sido
capaz de reunirlos a todos en un solo concepto de servicio de transporte de pasajeros, como este
proyecto se lo ha propuesto. Entre las caracteristicas principales que este servicio pretende
reunir en el servicio, se encuentran los siguientes:

Seguridad.

En cuanto a seguridad, hay muy pocos ejemplos de un transporte que sea tan seguro como el
que se pretende brindar en este proyecto, quiza dentro de lo que se acerque a dicha seguridad
sean los radio taxis o los servicios de taxi particular nocturno o el servicio con el que
actualmente cuentan los hoteles que operan en la Ciudad de México.

La seguridad en estos casos sabemos que se debe a que el conductor es alguien que esta
recibiendo de alguna manera un respaldo que nos hace tener mayor confianza en el y por otro
lado porque somos los tnicos que estaremos a bordo de ese vehiculo, o bien si lo comparamos
con los transportes particulares de los hoteles, las pasajeros que viajan juntos son personas de
un mismo status social y que no contratan el servicio con el mismo conductor, sino que lo-
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tienen que contratar en las oficinas del hotel, por ejemplo, o en las oficinas de los radio taxis o
taxis nocturnos, ademds de que cuando se trata de un hotel, solo las personas que estin
hospedadas en dicho hotel pueden usar tal servicio, y en el caso de los hoteles y en algunos
casos de los radio taxis y los taxis nocturnos las unidades cuentan con un sistema de monitoreo
de seguridad.

Estas cualidades relacionadas con la seguridad son las que adoptara el servicio que ofrecera este
proyecto, puesto que en los ascensos y descensos programados no se podra subir a ninguna
persona, que no este autorizada previamente a utilizarlo, con esta restriccion que habra para el
uso del servicio no se permitird que viajen en las unidades personas que puedan representar un
riesgo para los usuarios del servicio. Ademas de esto el sistema de monitoreo sera doble, tanto
interno por parte de la organizacion, como externo por parte del sistema que se contrate, o si se
quiere ver de otra forma, uno que sera por tierra y otro que sera con el uso de las tecnologias de
comunicacion mas avanzadas.

Pero en cuanto a seguridad también se debe considerar la reduccion en los indices de robos a
vehiculos e incluso en el numero de secuestros, puesto que funcionarios medios y altos de
grandes y medianas empresas estaran dejando de utilizar su automovil particular en una gran
proporcidn, y con ello se reducird el indice de riesgo de secuestro del conductor o los pasajeros
y también del robo de vehiculos .

No obstante la seguridad no tan solo se refiere al nimero de robos y de secuestros que con el
proyecto se podrian evitar sino también al nimero de accidentes viales que se podrian evitar ya
que no dejan de ser dramaticas, las cifras de muertos y heridos causados por los accidentes de
transito en el mundo®.

La forma en que se evitaran esos accidentes viales, consiste en que al administrar bien el
transito vehicular y reducir los congestionamientos, habra menor necesidad de conducir a altas
velocidades, en vias no rapidas que es un factor que también influye en el indice de ocurrencia
de accidentes, ya que un vehiculo que es conducido a una mayor velocidad es mas dificil
detenerlo para evitar un accidente, y en muchas ocasiones los conductores conducen a una alta
velocidad para recuperar el tiempo de retraso que tienen después de salir de un
congestionamiento o antes de entrar en el como prevencion.

Por otro lado desde el punto de vista de los peatones, quienes corren un mayor peligro cuando
hay un mayor trafico y el conductor no puede maniobrar para evitar los accidentes. Ademas que
muchos puntos no existen los puentes peatonales suficientes para permitir que los automdéviles
puedan circular a mayor velocidad en las vias rdpidas como en los ejes viales, anillo periférico,
viaducto o circuito interior, principalmente. Al respecto ya se ha mencionado que la SETRAVI
llevara a cabo obras viales para satisfacer las necesidades de puentes, semaforos y sefalizacion,
pero ante la insuficiencia que puedan presentar tales programas se puede optar por esta
solucion, como una buena alternativa para mejorar la seguridad vial.

62 Cal Rafael y Mayor, Ingenieria de Transito. Centro regional de ayuda técnica agencia para el desarrollo
internacional (AID) México, Buenos Aires, 1972 p.25.
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Sistematizacidén

En este punto de la sistematizacion no tenemos un ejemplo tan claro de que es lo que pretende
ofrecer el proyecto, pero quizé el mas cercano sea el servicio del transporte colectivo metro. De
todos los servicios de transporté que existen tanto en el transporte publico como en el privado el
metro representa uno de los mejores ejemplos de un transporté sistematizado , ya que si no
tuviera una buena coordinacion, y una buena comunicacion ocurririan accidentes catastroficos.

Un sistema tan seguro y libre de fallas como el que utiliza el metro es el que pretende utilizar
este proyecto, pero ira también un paso adelante, puesto que el sistema no solo se esta
diseniando para evitar accidentes, sino para maximizar la posibilidad de eficiencia y puntualidad
que se pueda conseguir, mediante el orden, programacién de las rutas y control de los eventos,
haciendo el uso de herramientas como la programacion lineal, la ruta critica, el arbol de
decisiones, la teoria de juegos, la regresion lineal y otras herramientas sofisticadas de analisis
matematico, que sirven para la prediccion del trafico vial, combinadas con la informacién que
proporcionen los principales noticieros viales, y la intercomunicaciéon radial y con las
tecnologias mas avanzadas de comunicacion en tiempo real con las que en la actualidad
podemos contar, para poder lograr esa coordinacion en las rutas que permita la puntualidad y
prontitud mas estricta que cualquier otro servicio de transporte pueda ofrecer.

Para lograr tal fin el sistema con el que pretende contar este servicio, es un sistema disefiado
para implementar no solo la tecnologia dura sino también la blanda, y en el sentido de la blanda
se debe entender que el sistema incluye el manejo del trabajo en equipo entre las diferentes
franquicias, para lograr con ello una comunicacion muy fluida de informacioén en direccion
horizontal asi como vertical, con el fin de que esta comunicacion pueda facilitar la cooperacion,
y la retroalimentacion inmediata para conseguir la adaptacion del servicio a los eventos
impredecibles que se presenten durante la operacion y que puedan representar un riesgo para la
eficiencia y puntualidad del servicio.

Profesionalismo.

El proyecto planea que su planilla de Franquiciatarios que se encuentren operando las unidades
sea un grupo de profesionales, es decir, personas que tengan la experiencia suficiente brindando
servicio de transporte, ya sea que pertenezcan al gremio de taxistas o que hayan pertenecido a
alguna otra agrupacion, sociedad o empresa dedicada al transporte de pasajeros. Ademas de la
experiencia se ocupara el equipo que tenga a su cargo la seleccion y reclutamiento de personal
asi como el de la capacitacion y formacion de personal, de sélo aceptar como operadores de las
unidades de transporte a los mas calificados de acuerdo con las pruebas y examenes realizados
en torno al contenido de la capacitacion y en torno al perfil del puesto que se halla disenado,
para ser operador de una unidad, una franquicia y un grupo de franquicias.

La estrategia que se ha disefiado para la consecucion de tal fin es que como requisito de
admision para formar parte del grupo de emprendedores que se integraran al proyecto se tenga
que certificar con calificacion de 98% de los cursos podran ser Franquiciatarios vigentes, en
caso contrario se concederan prorrogas muy limitadas de operacion bajo condiciones estrictas.
Dichos cursos que se han programado son los siguientes:
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-Induccion.

-Operacion de unidades

-Manejo de conflictos imprevistos y/o emergencias

-Manejo financiero y administrativo para los Franquiciatarios con mas de 3 unidades y hasta 10
-Manejo financiero y administrativo para los Franquiciatarios con mas de 10 unidades y hasta
50

- Manejo financiero y administrativo para los Franquiciatarios con mas de 50 unidades.
-Mantenimiento preventivo y correctivo.

-Previsién Social y Planes Complementarios®.

Por otro lado, también se puede hablar de profesionalismo desde el punto de que se recurrira a
un grupo de expertos para poder disefiar los tramos de las rutas y sus interconexiones con otras
rutas, asi como la determinacion de rutas alternativas en caso de que se presentard alguna
eventualidad imprevista, y que aporten claves para una comunicaciéon mas veloz entre las
diferentes Franquicias a través de radio, asi mismo, este grupo se ocupard de que se estén
brindando los servicios de manera exigentemente puntual mediante la programacion de las rutas
de acuerdo con las necesidades de la clientela.

Puntualidad y Rapidez

El servicio buscara contar con trayectos planificados para optimizar el tiempo en los traslados,
con el fin de ofrecer una ventaja en la puntualidad al no manejar rutas fijas que le impidan su
flexibilidad, en lo cual también contribuird el tipo de vehiculo como es la mini van que
practicamente usa el mismo espacio que un automoévil particular y que le permita hacer mas
facilmente usar vias alternas explotando asi su capacidad de flexibilidad.

Pero ademds incluye una ventaja con respecto a la rapidez en el traslado, disefiando las
alternativas de llegada a un destino disefiadas por especialistas en la materia a fin de evitar
perder tiempo en los embotellamientos o ante el cierre de alguna avenida en caso de que haya
una marcha.

Esta ventaja se alcanzara a través del trabajo en equipo que se debera llevar a cabo entre los
diferentes Franquiciatarios y con ayuda de la tecnologia en comunicaciones como los
dispositivos inalambricos de comunicacion disponibles, tales como el radio de banda corta y los
celulares. Para poder recibir apoyo e informacion durante las horas efectivas de operacion y con
el fin de que los demas miembros del equipo estén al tanto del comportamiento de la circulacion
en todo momento y de manera oportuna, manejandose esta informacion desde un centro de
control central para todos los Franquiciatarios, al cual solo tendran acceso los miembros del
comité de trafico para cada equipo de trabajo que se forme. Ademas se contard con un
dispositivo de monitoreo propio que serd contratado con el dinero de las regalias que se paguen
por concepto de asistencia técnica el cual estara encargado de informar en tiempo real sobre las
condiciones de trafico en las principales avenidas y ejes viales de la ciudad, los cuales contaran

% Informacion proporcionada por Express Met. todos los derechos reservados, queda prohibida su parcial o total
reproduccion sin previa autorizacidon por escrito.
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con la disponibilidad total en los momentos en los que un evento pueda estar afectando los
trayectos programados, para que los conductores se puedan anticipar a la ocurrencia de algin
embotellamiento que pueda ser previsto, o cuando se genere un faltante de unidades para
recoger a clientes que estén esperando por que las unidades de un equipo hayan tenido algin
contratiempo y se hayan demorado mas de lo esperado, entonces el trafico de este dispositivo
serd el de coordinar la operacion entre los diferentes equipos, solicitando el apoyo de las
unidades de un equipo de trabajo y enviandolas a donde mayor falta hagan, para incrementar asi
mismo el promedio de ocupaciéon total en las horas efectivas de operacion de cada
Fraquiciatario.

Economia.

Quiza este sea uno de los factores medulares para la ejecucion del proyecto, debido a que lo que
se proyecta en un inicio, es que este beneficio sirva como un impulso en la etapa de
introduccion del servicio. Por lo tanto el servicio esta disefiado con el fin de proporcionar un
ahorro real a los usuarios, y este ahorro se ha calculado de la siguiente manera. Se ha tomado
como referencia un documental impreso en las paginas del periddico el financiero, en el cual se
nos muestra como para una persona que vive en el D.F. el costo de mantenimiento de su
automovil esta en alrededor de $28,077 y recorre 13,500 km® lo cual nos da un costo de 2.13
pesos por kilometro. Al hacer el calculo comparativo tenemos lo siguiente

Costo cotidiano de Transporte en automdvil particular | Precio que ofrecera el nuevo servicio. Ahorro Anual en $
= costo cotidiano-precio de
nuevo servicio

1 km $2.13

5 km $10.65 5 km $5 $1,356

8 km $17.04 8 km $9 $1,929

12 km $25.56 12 km $11.50 $3,374

14 km $29.82 14 km $14 $3,796

16 km $34.08 16 km $17 $4,099

18km $38.34 18km $20 $5,168

20 km $42.6 20 km $23 $4,704

24 km $51.12 24 km $26 $6,028

Fuente: Informacién proporcionada por Express Met.*”

Aqui es necesario hacer una observacion la cual consiste en que para realizar esta tabla se
tomaron en cuenta los datos correspondientes al afio 2001, para actualizar la tarifa y el
comparativo erogados por un automovilista promedio, por lo tanto para tener un dato mas
confiable se tendria que incrementar los precios en el mismo porcentaje en el que ha crecido el
precio de la gasolina principalmente, en caso de no contar con ese indice de precios se puede
usar el Indice Nacional de Precios al consumidor.

6 Martinez Alejandra, Cuesta en el DF. mas de $15,000 al ario tener auto, en El financiero, México DF a. 4
septiembre del 2001, p. 29.

% Informacion proporcionada por Express Met. todos los derechos reservados, queda prohibida su parcial o total
reproduccion sin previa autorizacion por escrito.
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Ahora bien estos costos se dan para demostrar que por parte del mercado existen razones para
que el proyecto se pueda realizar pero ahora veremos por parte de los Franquiciatarios, cual es
la rentabilidad del negocio que les debe de motivar a hacerlo realidad.

Primero se describira por el lado de los cotos de operacion de la franquicia por cada km
recorrido y después lo confrontaremos con el beneficio obtenido por Km. recorrido, como una
proyeccion que servird también como forma de evaluar el proyecto, en cuanto a su factibilidad.
Los conceptos que se tomaran en cuenta seran los siguientes.

Gasolina .- solo la gasolina invertida durante la operacion diariamente y luego se divide entre

los Km recorridos pro dia. Este concepto se calcula tomando en cuenta los 22 dias de operacion
efectiva que hay en un mes y con base en ello se hace el siguiente céalculo:
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Factores de Costo para Operacién numérica| Resultado
calcular el costo unitario de
E gasglma por el Operacioén con
peracion factores

Costo por litro de la gasolinai4.7

Capacidad de un tanque 40 litros

Recorrido de litro por km en

ciudad con un promedio de

velocidad de traslado de 40

km por hora operativa 14 km por litro
= cantidad de litros
por tanque x

Capacidad en km por cantidad de Km por

tanque litro =40 x 14
= se toma el dato

Cantidad de km recorridos |de la tabla de

en un mes operativo ingresos 7510.00Km
= cantidad de km
recorridos en un

Numero de tanques para mes operativo /

cubrir es cantidad de km en |capacidad de km

un mes operativo por tanque =7510/ 560 13.41Tanques
= numero de

Cantidad de litros para tanques para cubrir

cubrir esa cantidad de km  |el mes operativo x

en un mes operativo km por tanque =13.4107143 x 40 536.43Km
= cantidad de litros
para cubrir mes

Costo operativo total de la |operativo x costo

gasolina en un mes por litro de gasolinaj= 536.43 x 4.7 $2521.21
=( (costo total de la
gasolina / 22 dias
de operacion) /
nuamero de horas
operadas en un
dia) / km de

Costo operativo diario de la |operacion efectiva

Gasolina por hora = ((2521/ 22)/ 8)/40 $0.36

Fuente: Elaboracion Propia

Mantenimiento.-Se toma en cuenta el pago que hay que hacer al mes pero solamente es un
costo que incluye el mantenimiento preventivo y no el costo de mantenimiento correctivo en el
sentido de que no se implican los costos por no operacion de la unidad a consecuencia del
mantenimiento correctivo . La operacion que se realizé para calcular este concepto fue dividir el
pago que hay que hacer en el mes por el mantenimiento y se divide entre 22 dias de operacion
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efectiva que hay un mes para obtener el pago por dia de operacion y después este se divide entre
el numero de horas de operacion efectiva que hay en un dia y a su vez en el numero de km
recorridos en operacion efectiva, este ultimo dato se toma de la tabla que se presentara en el
siguiente titulo correspondiente a los ingresos del proyecto. EL calculo se muestra a
continuacion:

Operador.- Para calcular este costo se toma en consideracion que el pago no sera por hora sino
quincenal y se tomard en cuenta los 30dias del mes para calcular su pago diario y luego ese
pago diario se dividira entre 8 horas de trabajo, y a su vez por el nimero de Km de recorrido en
operacion efectiva de la unidad como se muestra a continuacion:

8,000 /22 =266.66 /8 =33.33/40= $1.13

Seguro.- En cuanto al seguro solo se tomara en cuenta el que cubre a la unidad y a sus pasajeros
esa cantidad como prima mensual se estima en $300 y se dividira entre 22 dias de uso efectivo
de la unidad para fines de operacion, a su vez se dividird en 8 horas y luego en 40 el numero de
Km. estimados por hora en recorrido efectivo de operacion con lo cual obtenemos el siguiente
calculo.

300/22=13.63/8=1.70 = $.04

Regalias.- Las regalias consisten en un pago de un 2% por concepto de asistencia técnica. Este
2% por concepto de asistencia técnica se calculara sobre los ingresos promedio calculados de
35000 y después se divide entre el numero de dias de operaciéon que son 8 horas y como
también se quiere relacionar con el nimero de Km. recorridos en la produccion del servicio las
8 horas se divide entre el numero de Km. recorridos por hora y asi se obtiene el costo unitario
sobre este concepto como se muestra a continuacion.

700/22=31.81/8=3.97/40=35.09

El calculo de los ingresos proyectados se realiza con los datos obtenidos en la tabla de ingresos
y este costo se puede incrementar en funcion del aumento de los ingresos.

Pago de la Franquicia .- es un concepto que incluye el pago por los derechos del uso del
sistema, uso de la marca y publicidad, y se obtiene a partir de un pago mensual de 3,000, este se
divide entre los dias efectivos de operacion, luego entre las horas efectivas de operacion y
finalmente entre el nimero de km recorridos en esas horas efectivas de operaciéon. Como se
muestra a continuacion.

3000/22=136.36/8=17.04/40=§0.42

Pago del Autofinanciamiento de la Unidad .- se toma en cuenta el pago mensual que se tiene
que realizar por § 7,000 y después se divide entre el numero efectivo de dias de operacion en
ese periodo que son 22 dias después entre el nimero de horas de operacion que son 8 y después
entre el nimero de Km. recorridos en operacion efectiva como se muestra a continuacion:
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7000 /22=875/8=39.72/40=§ 0.99

Impuestos.- En cuanto a los impuestos no se tomaran en cuenta los que se realizaran por
concepto de pago de regalias porque los retendrd El Franquiciador sobre el pago de regalias y
el pago de las Franquicias que se estara recibiendo por conducto de los Franquiciatarios. El
pago de los impuestos se calculo pensando en un descuento de 34% de ISR es decir Impuesto
Sobre la Renta sobre los ingresos de $35,000 tendremos entonces el calculo siguiente. Y se hace
las mismas operaciones que se hicieron por division en dias, horas y Km. recorridos en los
conceptos anteriores

35,000 x .34% = $11,900 /22 =540.90 / 8 =67.61 /40 =§$ 1.69

Todos estos calculos se concentran en el siguiente cuadro:

COSTOS
Concepto Costo
Gasolina $0.36
Mantenimiento $0.39
Operador $1.13
Seguro $0.04
Regalias $0.09
Pago de la Franquicia (financiamiento) |$0.42
Pago de la unidad (financiamiento) $0.99
Impuestos $1.69
Costo total de operacion por Km. $5.11

Fuente :Informacion proporcionada por Express Met.*

Ingresos

En esta parte se resumira solamente lo relacionado al ingreso que tiene que ver con la operacion
del Franquciatario ya que la informacion correspondiente al Franquiciador es estrictamente
confidencial. Sin embargo esta parte continua siendo 1til para entender si es posible que quede
satisfecha la necesidad del Franquiciatario como inversor en este proyecto, y por lo tanto se
podré determinar las capacidades que tiene el proyecto para satisfacer esas necesidades del
Franquiciatario y de esa manera se demuestre su factibilidad, claro esta que algo mas
fundamental es la demanda del servicio de la que parte la suposicion de los siguientes calculos:

Promedio de recorrido en Kilometros = 12 Km.
Precio promedio por pasajero por recorrido de 12 Km. = 11.50
Numero de pasajeros en la unidad por recorrido =9

% Informacion proporcionada por Express Met. todos los derechos reservados, queda prohibida su parcial o total
reproduccion sin previa autorizacion por escrito.
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Este promedio de Kilémetros recorridos se obtiene a partir de una estimacion hecha por el
disefiador de este proyecto, basada en los calculos de los diferentes trayectos que se pueden
presentar en la operacioén cotidiana de cada Franquiciatario, dejando un margen maximo de
variacion de hasta 43% de no ocupacion de la unidad por clientes en horas efectivas de
operacion. De esta suposicion se parte para hacer el siguiente calculo primero del ingreso por
recorrido suponiendo asi mismo que los traslados se llevaran a cabo con la utilizacion de la
capacidad maxima de la unidad es decir de 9 pasajeros. Este promedio subiria en medida que se
logre el 100% de ocupacion efectiva de operacion y puede llegar a ser de hasta 40.5 lo cual es
muy poco probable. Asi como también los costos se incrementarian en funcién de que las
regalias por asistencia técnica y los impuestos se incrementarian de manera directamente
proporcional.

Ingreso por recorrido = Precio por recorrido x Pasajero por recorrido
Ingreso por recorrido=11.5x 9 = $103.5

Después se procede a obtener el ingreso unitario por recorrido promedio con el siguiente
calculo, tomando en cuenta solo los recorridos efectivos.

Ingreso por Km. = ingreso por recorrido / Km. Recorridos = 103.5 / 12= $8.62

Una vez obtenido el Ingreso unitario por Km. efectivo de recorrido en operacion y teniendo el
costo unitario de operacion por Km. recorrido se puede proceder a hacer el calculo de la utilidad
marginal, es decir de la utilidad obtenida por cada Km. de operacion

Utilidad marginal por Km. de operacion efectiva . = Ingreso por Km.. —Costo total de operacion
por Km..= 8.62-5.11 =$3.51

Después se parte de la suposicion de que se cumple con la meta de Km. recorridos en operacion
que es de 40 Km. por hora de acuerdo con pruebas piloto hechas por el Franquiciador
considerando el margen maximo de 43% de recorrido en operacion efectiva en el que la unidad
se encuentra sin pasaje.

Utilidad neta mensual = Km. Recorridos x Utilidad neta por Km. = 4062 x 3.51 = § 14,257

De igual forma para hacer una revision mas concienzuda de estos calculos se tiene que tomar en
cuenta la variacion en el tiempo de los precios de la gasolina principalmente.

Para poder entender mejor lo referente a la consideracion de un margen de 43% que se deja

como maximo en el que se considera que la unidad realiza recorridos sin pasaje se presenta la
siguiente tabla de calculos y proyecciones de ingresos para el Franquiciatario.
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Escenario Optimista

distancia estimada recorrida por hora en

operacion 40.5
cantidad estimada de km recorridos en

operacion diariamente 324
Total estimado de km recorridos en

operacion 7128

Estimacion de Ventas mensuales en
funcion de los km recorridos en operacién
con ocupacion maxima $64,152.00

Estimacion de Costos mensuales en
funcion de Km recorridos en operacion con
ocupacion maxima $49,032.26

Estimacion de utilidades mensuales en
funcion de km recorridos en operacion con
ocupacion maxima $14,260.99

Escenario Pesimista

Con una variacion negativa de ocupacion
de -43%

distancia estimada recorrida por hora en

operacion 23.09
cantidad estimada de km recorridos en

operacion diariamente 184.68
Total estimado de km recorridos en

operacion 4062.96

Estimacion de Ventas mensuales en
funcion de los km recorridos en operacion
con ocupacion maxima $35,022.72

Estimacion de Costos mensuales en
funcion de Km recorridos en operacion con
ocupacion maxima $20,761.73

Estimacion de utilidades mensuales en
funcion de km recorridos en operacion con
ocupacion maxima $14,260

Fuente: Express Met.

Como dato curioso lo que podemos observar en esta tabla es que la utilidad resulta ser
practicamente la misma como resultado de aplicar el incremente en costos por el concepto de
impuestos y pago de regalias por asistencia técnica y por incrementar asi mismo el promedio de
recorridos lo cual tiene un impacto directo en el ingreso total y entonces queda la misma
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utilidad. Quiza lo que se hizo para lograr que el calculo resultara de esta manera fue establecer
el precio de los recorridos tanto en funcion de lo que un usuario estaria dispuesto a pagar como
en funcidon de lo que eso representaria finalmente en la utilidad de cada Franquiciatario, pero
también lo que se tendria que haber disefiado en funcion de que estos resultados quedaran
iguales son los recorridos para obtener como factor un recorrido promedio que pudiera nivelar
las utilidades a pesar del nivel de ocupacién de la unidad en horas efectivas de operacion.
Entonces se puede sacar como conclusion que se puede manipular el resultado en las unidades
al jugar con el factor precio y con el factor recorrido promedio, y por lo tanto seria
recomendable no manejar tarifas fijas abiertamente al publico, sino personalizar la tarifa, la cual
es una tactica que muchas empresas de renta de automoviles o de prestacion de servicios de
transportacion hacen para poder controlar el factor precio. No obstante aunque varias empresas
lo hacen, no esta permitido por la regulacion actual, puesto que cuando se presta un servicio las
tarifas tienen que ser publicadas, y seria mejor acudir con un asesor legal para poder adecuarse
a la regulacion actual y a la vez no manejar una tarifa plana, es decir sin variaciones, como por
ejemplo manejar la contratacion colectiva con precios sujetos a cambios o la presupuestacion
personalizada y confidencial para efectos de proteccion de la competencia puesto que no se trata
de un servicio abierto al publico en general. Otra conclusion a la que se puede llegar es que el
factor mas facil de controlar y manipular es el referente al disefio recorridos que permitan
nivelar el efecto de los costos frente a los ingresos y su impacto en las utilidades tratando de que
la unidad este mas cerca del margen de 43% de circulacion sin ocupacion en caso de que haya
obstaculos para hacer variar la tarifa ya sea por la regulacion impuesta o por la demanda del
mercado.

Hasta el momento y con base en los céalculos anteriores podemos ver que también se puede
convertir en una buena opcion para el Franquiciatario el invertir en la Franquicia, puesto que
existe una utilidad aun sin trabajar directamente en la Franquicia, si se trabajara en ella los
ingresos podrian aumentar y si estos fueran ahorrados y reinvertidos por el Franquiciatario, se
estarian multiplicando sus ingresos, si tomamos en cuenta que el tiempo promedio para liquidar
el total del precio de compra venta de la franquicia es de 5 afios en el mediano y largo plazo de
la Inversion puede brindar aun mayores frutos en el Largo Plazo que en el corto y en el
mediano.

Y es aceptable que en el mediano plazo se busque reducir costos mas que incrementar ingresos
puesto que estos al aumentar también aumentan por el pago de regalias principalmente porque
ya veremos mas adelante que la depreciacion se puede utilizar como una tactica mas para
incrementar las utilidades, lo cual se presentara mas adelante en este trabajo en la seccion que
se dedicara a hacer la valuacion financiera del proyecto, pero independientemente de eso lo que
es inevitable es conseguir reducir los costos de operacion a toda costa.

Por otro lado, a partir de los calculos hechos anteriormente se puede calcular cual es el margen
de utilidad que le reportaria el negocio al Franquiciatario con los datos obtenidos en los calculos
anteriores, puesto que ya se obtuvo el costo unitario de operacion por Km. también el ingreso
unitario de operaciéon por Km. con esos dos datos se puede obtener la margen de utilidad por
cada Km. recorrido en operacion. El célculo se realizaria obteniendo el porcentaje de los costos
sobre las ventas menos uno por cien, esto debido a que el margen de utilidad representa el
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porcentaje de utilidad que se obtiene por cada peso invertido en el negocio en este caso
tendriamos lo siguiente

= Costo unitario de Operacion / Ingreso Marginal de operacion. = 5.11/8.62 = .59 -1 x 100 =
40.71%

Una de la metas que se debe tener en el mediano plazo en cuanto a la relacion costo/beneficio
para el Franquiciatario es tratar de mantener esta relacién y eso es lo otro punto importante de
haber tratado este punto, puesto que algo que puede ser una necesidad para el Franquiciatario
como inversor es tener una idea de sus proyecciones en este negocio a mediano y largo plazo.

2.2.3 TIPO DE CAMBIO QUE SE BUSCA CON LA REALIZACION DEL PROYECTO.

Para responder a la pregunta ;qué clase de cambio es el que se espera con dicho proyecto?
Encontramos que existe la siguiente clasificacion para agrupar a los diferentes tipos de cambios.
Con base en el trabajo hecho por Boddy David y Buchuman David en su libro cada proyecto es
diferente®’

-Medular/ marginal.

Este tipo de clasificacion se refiere a tomar como criterio cual es la cercania que hay con las
actividades centrales de una organizacion®. Para determinar ese tipo de cercania recurriré a
tomar como organizacion a la Secretaria de Transporte y vialidad, ya que esta organizacion es la
encargada de proporcionar soluciones en materia de transporte en el D.F.

Por lo radical del cambio que se espera con el proyecto se puede decir que el proyecto no se
encuentra muy cerca de las funciones centrales de esta organizacion y por lo tanto esta mas
cerca de ser un proyecto marginal que uno medular, puesto que ya se proyecto que tan solo en
cuatro afios ocurrira un shock en la vialidad de la Ciudad de México por motivo del incremento
tan grande que tendra el parque vehicular a raiz de a apertura comercial y de la gran
competitividad que se vive en el sector automotriz a nivel global. Entonces el problema del uso
del automovil particular en la Ciudad de México, representa un problema central a resolver y de
grarégprioridad para la organizacion, es decir, para la Secretaria de Transporte y Vialidad, hoy en
dia.

"Boddy David, Buchuman David, Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Mexico, Legis, 1992. p. 17-41.

39 Boddy David, Buchuman David, Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Mexico, Legis, 1992. p. 17-41.

% Boddy David, Buchuman David, Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Mexico, Legis, 1992. p. 17-41.
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Por otro lado, una de las tareas centrales de la Secretaria de Transporte y Vialidad, es la de
recabar ingresos para el gobierno de la Ciudad de México, no se puede encontrarse cerca de
contribuir a esa tarea central de tal organizacion.

-Nuevo /conocido.

Clasificar dentro de este parametro el cambio consiste en mirar hacia lo que hay que
aprender y descubrir en el curso del cambio propiamente dicho. Cuando el proyecto es nuevo,
tiene alto grado de incertidumbre, y no se conoce todavia la manera exacta de como lograr los
fines especificados, estamos hablando de que un cambio nuevo estd mas cercano a ser un
sistema totalmente nuevo y jamas antes desarrollado o utilizado, y que por lo tanto sera un
cambio radical en la cultura y en los sistemas de trabajo, donde la intencion general del
cambio se conoce pero quienes dirigen el proyecto no saben como llegar hasta alli. Los
proyectos de este tipo son relativamente no estructurados no programados y abiertos 70

Lo que cambiaria al no tratarse de una concesion es algo muy sencillo en lo que se basa toda
Franquicia, su sistema disefiado para garantizar satisfaccion a su mercado objetivo y en este
momento ese sistema no lo tiene alguien que piense en establecer una concesion, y podemos ver
que al hablar de sistema se incluye el aspecto de conseguir rapido crecimiento para conseguir
tener una red lo suficientemente amplia para garantizar el beneficio econdémico de quien
invierte en este negocio, ni tampoco para satisfacer completamente la demanda existente.

visto desde quienes han disefiado el proyecto se puede apreciar que para ellos el cambio tiene
mas forma, mas estructura y se conoce el camino a seguir para llegar a conseguir el cambio
deseado.

A pesar de que el cambio que busca este proyecto se acerca mas a algo nuevo y radical, también
tiene la peculiaridad de que existen comparaciones que se pueden hacer y que le quitan lo
novedoso al cambio. Entre ese tipo de comparaciones podemos hacer las que corresponden al
hecho de que actualmente existen empresas de transporte privado que se encuentran haciendo lo
que se espera de este proyecto en paises como Argentina y Colombia, aunque tienen variaciones
considerables, pero que se pueden asumir, si se ve desde el punto de vista de como franquicias
creadas a partir de modelos disefiados en otras culturas y quizd contextos completamente
diferentes han sido puestas en marcha en nuestro pais y han funcionado tal como lo indican las
estadisticas que ya se han mencionado al principio de este capitulo. Y también cabe hacer la
mencion de que esas empresas no usan el modelo de Franquicia son mas bien solo empresas de
transporte privado que prestan un servicio similar al que ofrece este proyecto pero sus planes de
crecimiento en un tiempo relativamente corto no son los mismos.

Es por eso que tomando en cuenta esas comparaciones, podemos llegar a la conclusion de que
es bidimensional en cuanto a lo que esta categoria se refiere, puesto que tiene tanto de lo que-

7OBoddy David, Buchuman David, Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Mexico, Legis, 1992. p. 17-41
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corresponde a un proyecto nuevo y radical como uno conocido. Sin embargo parece ser que se
inclina mas por ser un proyecto nuevo y radical.

-Rapido /Gradual .

Por naturaleza el proyecto tiene que ser un proyecto mas rapido que gradual, esto debido a lo
que ya se ha mencionado anteriormente con respecto a la gran necesidad que tiene de ser de
rapido crecimiento y expansion, esa gran necesidad es una necesidad que tiene que ver con que
el cambio se haga lo mas rapido posible. “Esto implicara que se esperen resultados rapidamente
y que se produzca impaciencia ante peticiones de mas tiempo de disefio y estudio, pruebas o
asegurar que se cumplan adecuadamente los procesos de entrenamiento y consulta’’.

Esta implicaciéon pondrd a los ejecutivos encargados de llevar a cabo este proyecto, en la
posicion de tener una gerencia, altamente eficiente horizontal y que tenga la capacidad
suficiente para retroalimentarse en el menor tiempo posible y comunicarse de lo que el entrono
representa para el proyecto en ciertos momentos criticos, es decir, una gerencia que sea flexible,
de manera que pueda enfrentar cambios totalmente inesperados en la estructura organizativa,
politicas, metas o estrategias, y que pueda dirigir el cambio tomando la posicion de liderazgo
que le es requerida para hacerlo, sin dedicar mucho tiempo al disefio y conformacion del Plan.

-Discutible / indiscutible.

Este proyecto no debe generar discordias entre los diferentes grupos de transportistas que ya se
encuentran operando actualmente, ya que su intencion es proveer de una mejor fuente ingresos
a aquel que posee actualmente un taxi, estos ingresos estan calculados en $8,000 pesos
mexicanos si el da a trabajar su unidad y en $ 22,000 pesos mexicanos si el personalmente
opera la unidad y en $8,000 para el que se dedique a trabajar la unidad sin que sea suya
(mensuales con un horario de 8 horas diarias de Lunes a Viernes) ademas de estos se incluiran
las prestaciones incluso superiores a las que la ley promueve, siendo de esta forma una mejor
alternativa que la de continuar conduciendo un taxi. Se hace énfasis también en que la idea
principal en cuanto a la generacion del empleo es hacer que aquél que no era propietario de un
taxi pueda hacerse de su propio negocio, que es donde se encuentra el verdadero atractivo.

Por otro lado, el proyecto no esta disefiado para quitar pasaje o quebrar a los prestarios de
servicios de transporte publico o privado de pasajeros, ya que su mercado objetivo esta
compuesto por el grupo de personas que se transportan usando su vehiculo particular, por lo
tanto no se trata de entrar al sector con un negocio que ocasione mayor competencia a quienes
ya se encuentran operando en €l y por esa razon no debe ocasionar conflicto con ese grupo tan
importante conformado por los prestatarios del servicio concesionado de transporte de
pasajeros.

En donde si se prevé una problematica, es en que tan ficilmente sea aceptada la nueva forma
por el otro mercado objetivo al que tenemos que ya nos hemos referido en este trabajo, que son-

n .Boddy David, Buchuman David, Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Mexico, Legis, 1992. p. 17-41.
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los futuros Fanquiciatarios, puesto que se esta contemplando como mercado objetivo para la
venta de las franquicias, al grupo que actualmente opera brindando el servicio de taxi, y ya se
ha podido apreciar mediante un sondeo en el mercado que muchos de los que se pueden
contactar mediante un anuncio en un periddico o directamente en los sitios son principalmente
quienes trabajan los taxis sin que sean propietarios

Segun la muestra que se realizo solo el 20% de los propietarios de los taxis son los que se
pueden contactar mediante ese medio, ademas los que conducen el taxi y tienen que pagar una
cuenta y ademads obtener lo necesario para su manutencion, indican que no les es posible ahorrar
la cantidad necesaria para pagar el enganche de su franquicia, los pagos del autofinanciamiento
mientras no se les entregue la unidad ni tampoco pueden pagar el financiamiento de su
franquicia. Esta situacion es la que si se ha detectado como un problema que tiene que afrontar
la empresa que promueve este proyecto que es Express Met. para hacer posible el proyecto.” Es
por esto que podemos ver que ser taxista no significa que se posean las cualidades de un
microemprendedor, como se indicaba al inicio de este capitulo, y por tal situacion se necesitara
hacer un cambio de paradigma, en este grupo de personas que es clave para el cumplimiento del
proyecto, pues se ha identificado como el mercado objetivo para la venta de franquicias. Por lo
que también se sugiere desde el punto de vista de esta investigacion y de la Asociacion
Mexicana de Franquicias”, que se emplee a los adultos mayores, es decir, quienes se estén
jubilando y deseen seguir ocupandose o aquellos que estén siendo despedidos y por su edad ya
no encuentren trabajo.

Por esta percepcion y por otra que consiste en que la cultura del gremio actualmente presenta
ser una cultura ausente de pensamiento a largo plazo, principalmente porque en su toma de
decisiones financieras no se encuentra presente el ahorro como medio para reinvertir en
proyectos a mediano y largo plazo que les proporcionen una rentabilidad mayor, y mucho tiene
que ver la ideologia que es un nivel de cultura aun mas arraigado, por lo que si ya es dificil
hacer que una cultura cambie aun lo serd mas si pensamos en que lo que se tienen que cambiar
es una ideologia.

Por todo lo anterior es que se puede considerar el cambio que promueve este proyecto como un
cambio discutible mas que indiscutible.

Contexto Del Cambio Que Se Pretende Realizar Con El Proyecto

Retomando lo ya expuesto en el primer capitulo donde nos referimos al programa integral de
transporte para la Ciudad de México que actualmente tiene proyectado la Secretaria de
Transporte y Vialidad, podemos ver que la propuesta que se presenta en el caso que nos
encontramos estudiando, no es una propuesta que tenga un gran impacto en el cambio de metas
para este organismo, mas bien se adecua a las metas que se presentan en dicho programa y lo
complementa.

7? Informacioén obtenida de un sondeo de mercado efectuado por Express Met. S.A.
3 Alcazar Cordova, Enrique U, Situacion Actual de las Franquicias en México, Declive??, en
http://www.franquiciasdemexico.org., Junio 2004..
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En cuanto al grupo compuesto por el mercado objetivo de Franquiciatarios si podemos detectar
un cambio de metas significativo, ya que para que se logre este proyecto por lo menos en el
corto y mediano plazo se deben modificar sus metas, sacrificando de sus ganancias para
invertirlas en un negocio mas rentable y que requiere de menos horas hombre de trabajo y
ademads que les proporcione un mayor bienestar al contar con prestaciones que le den mayor
seguridad a su familia.

Ese es el cambio mas significativo de metas que podemos apreciar en el analisis del cambio que
propone el caso en estudio, debido a que como organizacion estamos viendo una organizacion
que surge y que por tal razéon lo que podemos estudiar es su planificaciéon y no su
implementacion. Sin embargo, la propia conformacion de esta organizacion nueva si implica un
cambio en mas areas puesto que hay que considerar que cada area de la organizacion tendra que
coordinarse para lograr la integracion conforme a lo que el disefio o planificacion del negocio
predispone sin atender a su estructura organizacional que es algo que no se ha planteado de
manera concreta en el proyecto y normalmente lo que una franquicia necesita para iniciar es un
teléfono y el tiempo suficiente para poder ser invertido en la venta del servicio que se pretenda
prestar asi como de una buena asesoria en el ambito de la creacion de los documentos que se
requieren para hacer el ofrecimiento y la venta de las Franquicias que mas adelante se sefialaran
cuales son, pero no con ello queremos decir que no es necesario que exista ese predisefio de
estructura organizacional ya que incluso es algo que nos limita en el analisis del proyecto.

Ademas de las consideraciones anteriores, se debe apreciar el cambio no solo dentro de la
vision del proceso administrativo como un proceso que da una sola vuelta sino de un proceso
que se encuentra continuamente haciendo una doble vuelta de manera simultanea, partiendo de
la generacion de una vision, de comunicar dicha vision, de planificar el negocio, y de obtener
retroalimentacion, doble vuelta que se puede dar tan solo en tres de los cinco momentos
descritos en el proceso administrativo como prever, dirigir y coordinar, los cuales también se
pueden dar sin que hablemos de ellos como momentos inherentes a la operacion o
implementacion completa de la planeacion.

Asi es como podemos ver que aun cuando estemos mirando una etapa del proyecto previa a su
completa realizacion podemos ver como se pueden tornar cambios en las metas en el momento
de planear o disenar el mismo, lo que para todos puede sonar como algo completamente 16gico.

Por otro lado considerando los cambios que se puedan tornar en cuanto a las metas establecidas
en el proyecto cuando este ya este en operacion y de el impacto que este cambio pueda tener en
el redisefio del proyecto, se pueden sefalar principalmente aquellos que se tendran que permitir
mediante la utilizacion de un pensamiento estratégico que busque alimentarse de las acciones
que cotidianamente se den hacia adentro de la organizacion, y de la exploracion del entorno que
continuamente se este llevando a cabo, principalmente por el uso de una gestion que incluya la
perspectiva del cliente, con el fin de responder rapidamente a los cambios que proponga el
mercado e incluso haciendo un esfuerzo por adelantarse a ellos haciendo uso de las técnicas
mas avanzadas en marketing para poder conocer la mente del cliente, y con ello contar con
informacion que permita hacer analisis de escenarios y modificacion de metas para elegir los-
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caminos mas favorables con el fin de cumplir con la vision, objetivos y metas de la
organizacion mediante la estrategia.”*

Elementos a considerar dentro del contexto del cambio que se busca con el proyecto. .

A continuacion se presentara elementos como puntos focales para el andlisis del proyecto y su
viabilidad y factibilidad en funcion de el conjunto de factores que se sefialaran a continuacion y
que se encuentran describiendo tanto el interior como el exterior del proyecto como son los
aspectos externos que se deben tener en cuenta como los de cardcter regulatorio y los de
mercado, que sera en los que se pondra mas énfasis. Sin embargo este primer analisis tiene sus
limitaciones por estar enfocado solo a atender ideas generales y podria complementarse con el
estudio de Fortalezas y Debilidades, Amenazas y Oportunidades que se presentara mas adelante
cuando se lleve a efecto la descripcion y analisis sobre Planeacion Estratégica del proyecto.

Mercados.

Para este proyecto este aspecto esta conformado por los usuarios del servicio, los
Franquciatarios, los posibles competidores que entren al mercado, los prestatarios de servicios
que se pueden identificar como sustitutos cercanos e incluso el gobierno y la sociedad en
general. El cambio de metas que los elementos aqui mencionados pueden ocasionar, se puede
proyectar principalmente en lo que respecta a la venta de franquicias, y el apoyo que se puede
recibir de las empresas para hacer que se asegure un mercado cautivo a los Franquiciatarios,
incluso esto se puede considerar como el establecimiento de una relacion causa-efecto dentro de
la estrategia que se esta planteando en el disefio de este proyecto Esta causa-efecto consiste en
determinar en que medida se reciba el apoyo de las empresas para dotar al proyecto de un
mercado cautivo que utilice el servicio que se proporcionard, entonces se podra incrementar el
numero Franquiciatarios, entre mas se incremente el numero de Franquciatarios, la Franquicia
dispondréa de mayores recursos y el servicio tendra mayores capacidades para brindar el servicio
e incluso podra llevar a cabo una diversificacion en el mismo que impacte en el incremento de
su penetracion de mercado.

Si esta relacion causa-efecto se ve afectada por un factor que hasta el momento no esta
contemplada en el disefio original del proyecto, esto ocasionara que inmediatamente se tengan
que producir cambios en las metas.

En cuanto a la disuasion para la entrada de posibles competidores, se puede detectar que lo
unico que existe es la eficiencia con que la administracion impulse el crecimiento del negocio y
que con ello pueda cobrar la fuerza necesaria en el tiempo necesario para poder protegerse de
sus posibles competidores, y aunque si se puede notar que en este aspecto se tornen menos
frecuentemente las razones del cambio de metas, no se puede descartar la idea de que entren
competidores. Teoricamente no existen muchos recursos para disuadir con barreras a la entrada
a posibles competidores’ la tinica razén de peso que se puede identificar para colocar barreras-

™ Mintzberg, Henry, Bruce Ahlstrand y Joseph Lampel Safari a la estrategia: una visita guiada por la jungla del
managment estrategico , Buenos Aires, Garnica, 2003 Pags. 111-114.
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a la entrada para los posibles competidores, es el argumento de que si existiera alguien que
quisiera realizar la competencia limitaria su crecimiento y su rentabilidad en el mediano y largo
plazo, y que principalmente esa merma en la produccion de beneficios se estaria dando a raiz
del incremento en los costos operativos, y que resultaria mejor para el entrar con su capital y
comprar las franquicias que puede cubrir con su monto de capital inicial, y que pese al monto
que implique el costo de la franquicia los resultados de retorno sobre inversion en el corto
mediano y largo plazo serian mayores.

Los prestatarios de servicios que se pueden considerar como sustitutos cercanos, en realidad
seran un elemento muy pasivo, en cuanto a ser una razoén que impulse el cambio, puesto que el
mercado que conforman los usuarios potenciales del servicio , sera un mercado muy selectivo y
muy cautivo, y actualmente un prestatario de un servicio sustituto no puede ofrecer todo el
cumulo de ventajas y beneficios que ofrecera el servicio ni siquiera aproximadamente. En este
en la estructura del mercado no existen barreras significativas a la entrada por lo que podria
considerarse este como un mercado de competencia monopolistica.”® — hasta cierto punto-. Pero
si tomamos en cuenta que el mismo vehiculo particular se puede considerar como un sustituto
cercano, entonces la apreciacion anterior se podria confirmar, debido a que ese sustituto cercano
cuenta con caracteristicas muy cercanos a lo que este servicio proporciona y por que se existen
muchas probabilidades de que el usuario del servicio en ocasiones opte por conducir su propio
automovil para trasladarse, y en se sentido este elemento entonces ya no se podrad ver como algo
tan pasivo, por el contrari6 serd un elemento que tomara parte muya activa en la planeacion
estratégica para el proyecto y que tendrd que buscar contrarrestar con la direccion de marketing
estratégico que sea capaz de conseguir la lealtad del cliente y que constantemente se encuentra
haciendo esfuerzos en ese sentido, y de ahi surgiran los cambios de metas de manera muy
dindmica.

Por ultimo en cuanto al gobierno y la sociedad en general, lo que podemos observar es que
ciertamente se deben considerar a estos dos grupos como parte de los mercados para este
proyecto, puesto que el proyecto por su propia naturaleza va dirigido a brindar soluciones para
estos dos grupos, que como ya se ha mencionado estas soluciones, son mejor gestion del
transporte de pasajeros en la Ciudad de México, lo que incluye brindar soluciones a los
congestionamientos viales, creacion de empleos mejor remunerados, los problemas de
contaminacion ambiental y en cuanto la reduccion de los niveles de inseguridad. Por lo que
también se puede identificar claramente que dadas dichas metas, sera muy dificil que cambien,
o bien dicho de otra forma, como son el corazon del proyecto tendran la mayor jerarquia con
respecto a las demas metas de las que se pueda hablar en términos de negocio y de produccion,
y por lo mismo se opondrd un resistencia decidida de antemano a tener que cambiar dichas
metas, en resumen estos dos grupos que conforman este primer elemento constituyen también la
parte mas estable en lo que se refiere a los mercados y por lo tanto no se pueden considerar
como fuentes potenciales de cambios en las metas, sino cuando se trate de cambiar otras metas
que estén indirectamente relacionados como son las que se ha sefalado que tienen menos
prioridad como las referentes a obtener resultados financieros extraordinarios.

76 Parkin Michael, Microeconomia versién para Latinoamérica, 1*.ed., México, Addison Wesley 1999 (5" ed.,
2001), p. 284-285.( tr. Espafiol, de Julio Silverio Coro Pando).
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Prioridades

Referente a las prioridades podemos tomar en cuenta lo que acabamos de mencionar, es decir,
debido a que las prioridades del proyecto se centran en hacer del proyecto una soluciéon para la
ciudadania y por ende para el gobierno también, las demas prioridades que en algin momento
se conviertan en incompatibles, entonces representaran una fuente dindmica que impulse el
cambio de metas, que de hecho deberan ser consideradas como las prioridades o metas
secundarias, marginales o periféricas y por lo tanto las que tienen que ser mas flexibles.

Fallas técnicas o cambios.

Aqui nos referimos a las fallas que se puedan presentar principalmente en lo que se refiere a
fallas operativas que surjan una vez que el sistema ya disefiado se ponga en practica, donde se
ha podido identificar un grado importante de incertidumbre en cuanto a lo que pueda suceder,
aunque dicha incertidumbre reclama atencion también existen factores que contrarresten esa
incertidumbre como es la estructura flexible y estratégica de la organizacién para cambiar y
adoptarse a los cambios que atn no se conocen pero que se pueden presentar. Por esa razon este
tipo de cambios imprevistos o fallas técnicas, que pueden ser producidas por accidentes viales,
marchas, manifestaciones, o cualquier otro tipo de imprevisto no conocido aun, tendrd que
contrarrestarse mediante la estructura que proporcionara la estrategia utilizada, de la que
podemos mencionar aspectos referentes a la capacitacion de los operadores, al sistema de
comunicacion utilizado, al sistema de rutas interconectadas y flexibles, y al apoyo vial de los
diferentes operativos ya existentes y de los que se puedan conformar a raiz de las necesidades
que surjan de la puesta en marcha del mismo proyecto, y de los recursos de los que se pueda
disponer para implementarlos.

Cambios en cualquier parte.

Este elemento es muy amplio y puede incluir cambios en todos los grupos que se vean
relacionados con el proyecto, aqui nuevamente tendrd que ver mucho el uso de la estrategia para
controlar la incertidumbre y conformar estructuras como por ejemplo la creacion de nuevas
empresas relacionadas con el negocio como pueden ser sus proveedores, en lo que podemos
incluir una arrendadora y un autofinanciamiento, asi como un holding administrativo que sirva
como Outsourcing y que complemente el trabajo del area de investigacion y desarrollo,
marketing , finanzas, recursos humanos y comercializacion. Esta asesoria externa puede
enriquecer en mucho el estudio de los procesos tanto operativos como humanos con el fin de
hacerlos mas efectivos y de que puedan responder a los cambios que se generen en cualquier
parte ya sea hacia adentro de la organizacion o en su entorno.

Esto implicara necesariamente un cambio dindmico en las metas para cualquier parte de la

organizacion incluso también considerando las metas individuales de cada uno de los
Franquiciatarios, que en un inicio se estan estableciendo en este proyecto.
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Metas corporativas no claras.

Cuando existe una falta de estrategia corporativa identificable se hace dificil el manejo del
proyecto porque se dificulta que cada Franquiciatario y cada gerente del Franquiciador fije sus
metas con cierto grado de certeza. “Si las metas del proyecto quedan vagas al principio lo mas
probable es que tengan que cambiar mas tarde”’’

Partiendo de ese argumento podemos identificar que en este proyecto existen metas claras y
bien definidas para cada Franquiciatario y para el Franquiciador, las cuales ya se expusieron en
el esquema del proyecto, y que también ademas de esas metas claras y especificas, existen
objetivos estratégicos, una vision y una misioén que clarifica la estrategia a seguir para cada una
de las partes de la organizacion. Esto es necesario, puesto que es parte de la estrategia y de las
tacticas que se tienen que seguir para seguir la estrategia y que como tales deben proporcionar a
la organizacion la estructura necesaria para la toma de decisiones en momentos con altos
niveles de incertidumbre, ya que he mencionado que la estrategia debe servir para minimizar la
incertidumbre y proporcionar orden en el desorden para encausar las acciones hacia un patron
esperado que es lo que se conoce como estrategia la cual también puede ser vista como el
camino a seguir para evitar tener una posicion riesgosa para la organizacioén y cada una de sus
partes y en lugar de ello poder tener un posicion estable y que brinde una ventaja frente a los
diversos cambios que se puedan suscitar y de los que alin no tengamos un conocimiento exacto
y que tengan el potencial de convertirse en una amenaza para la organizacion.

Por lo antes dicho, podemos considerar incluso que este foco que provoca cambios en la
organizacion es uno de los mas peligrosos y al que hay que prestar suma atencion pues el
impacto en el cambio de metas, ademas de ser muy dinamico, también puede convertirse en una
fuente de problemas para la administracion de la organizacion, puesto que la puede llevar a
enfrascarse en un constante cambio de rumbo estratégico que no le permita crecer y lograr los
fines que ya se estan predisponiendo en la vision y mision de la organizacion, ademads
desalentara la cooperacion.

Con ello no quiero decir que para evitarse esto se tenga que recurrir a una estructura y a una
estrategia completamente rigidas, por el contrario en muchos de los casos para manejar el
cambio de una manera favorable que no implique un riesgo es necesario recurrir a la
flexibilidad en la estructura y la estrategia, es por eso que en el caso que se esta estudiando
podemos ver que existe favorablemente una estructura y una estrategia suficientemente
flexibles que le permitan a esa misma organizacion llevar a cabo un buen manejo del cambio
estratégico, sin que esto implique apartarse tanto del rumbo que se incurra en inestabilidad, e
incertidumbre para la organizacion.

Nueva Informacion.

“Respecto a lo que se refiere como nueva informacion se puede ver algo que es muy claro, lo
cual es que las metas iniciales a menudo se basan en informacion deficiente que puede requerir-

7 Boddy David, Buchuman David Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis Afio 1992. p.29.
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de un cambio no planeado una vez que se haga claro el cuadro”.”*Para el presente caso que nos
encontramos describiendo podemos ver que tal elemento se convierte en una fuente generadora
de cambios, que también se esta considerando, puesto que tenemos que partir de que en todo
proyecto siempre hay una desviacion con respecto a la presupuestacion que se realice y aun
cuando esta organizacién cuente con un programa cronograficado con metas claras para cada
componente de esta parte de la organizacion nos encontramos que existen dos caras de una
misma moneda, que seria interesante mencionar en este momento con el fin de poner de la
manera mas clara posible la explicacion de este elemento como fuente de cambio en las metas.

Por ejemplo, vemos que por un lado, (viéndolo desde la Optica mas optimista) se cuenta con
informacion acerca del mercado objetivo para la venta de franquicias proporcionada por los
esfuerzos hechos por Express Met., que es propiamente la organizacion que esta sujeta a estudio
en este trabajo, y podemos ver como esta informacion indica que existen indicadores
desmotivadores como para pensar que sera facil emprender la tarea de contactar al mercado
potencial o de lograr los cambios necesarios en la percepcion del mismo para lograr cumplir
con el ambicioso plan de ventas de franquicias que se tiene dentro del proyecto. Sin embargo
como se habia mencionado anteriormente, si lo vemos de la manera mas optimista, contar con
esa informacion puede servir como una entrada para ajustar las metas de ventas de Franquicias
a un nivel mas alcanzable y que proporcione mayor satisfaccion e incentivacion al equipo de
ventas que se va a conformar, y de ello dependera mucho que se pueda planear la estrategia con
los pies sobre la tierra y que se pueda programar de manera mas realista el crecimiento de la
organizacion. Esto nos lleva de nuevo a determinar entonces que tan factible y viable es el
proyecto, puesto que se debe recordar en este momento que, depende de la velocidad que se de
el crecimiento que lo estipulado esencialmente en este proyecto se pueda cumplir.

Sin embargo, lo mencionado es que se encuentra la otra cara negativa de la moneda de esta
situacion, y es que existen datos que informan que hay un 20% de probabilidad de contacto con
el mercado constituido por los Franquciciatarios mediante los medios mas cominmente usados,
y si el mercado presenta que sus percepciones difieren de lo que el plan de este proyecto ha
logrado visualizar, entonces no se pueda realizar el proyecto, y que se pueda decir con
fundamento que el proyecto carece de sustento para afirmar que se pueda hacer realidad. Sin
embargo, el punto es que esa informacidon hasta aqui parece ser una informacion deficiente e
inconclusa, y por esa razén es que destinaremos parte del capitulo siete para dedicarnos a
estudiar de que forma se puede superar este punto negativo que nos presenta la informacion
deficiente ya mencionada.

Se concluye hasta aqui que todo lo referente a los cambios de metas es inevitable incluirlo en el
analisis de factibilidad y viabilidad porque es necesario describir que es lo que se encuentra
dentro de la planeacion y disefio y lo que se encuentra entorno a tal planeacion estratégica, para
poder determinar de manera mas completa y no solo bajo la lente técnica y financiera la
factibilidad y viabilidad del proyecto, puesto que sabemos que existe una gran complejidad en
torno del proyecto y que es necesario poder explorar ese entorno mediante los ejercicios que
hemos ido realizando tomando como base la bibliografia.

¥ Boddy David, Buchuman David Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis , 1992. p.29.

105



El andlisis de factibilidad y viabilidad se continuara haciendo en este trabajo mediante la
exploracion del contexto o el entorno en el que se presentara el cambio promovido por el
proyecto con los puntos que se mencionaran mas adelante.

Ya se ha mencionado hasta aqui algunos rasgos importantes que se han podido identificar al
explorar el entorno en el cual se llevard a cabo este proyecto franquciador de transporte al
hablar del cambio posible de metas, y que este ha servido como un ejercicio para empezar a
hacer una descripcion del escenario actual y de como se proyecta que se dard la evolucion de
ese mismo escenario. Como es sabido, tal descripcion es la que precede a un analisis concreto
de las fuerzas y debilidades las amenazas y oportunidades. A continuacién se continuara
sentando las bases para poder realizar de manera implicita, la propuesta de un analisis de
fuerzas y debilidades que podria ser de gran utilidad para quienes estén interesados en que tal
proyecto sea realizado, de hecho mas adelante se hara una indicacion de los diferentes grupos
que de llevarse a cabo este proyecto podrian verse afectados positivamente y/o negativamente,
puesto que tal impacto puede producir fuerzas impulsoras o fuerzas limitantes del proyecto.”

7 Boddy David, Buchuman David Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis, 1992. p.19.
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2.2.4 CICLO DE VIDA DEL PROYECTO.

ETAPA DESCRIPCION DURACION
El disefiador encuentra y desarrolla una idea de un

Desarrollo y nuevo servicio, durante este desarrollo las ventas son

Consolidacion del de cero y los costos por inversién en investigaciony |1 afio (aprox.

diseno del Servicio |disefio aumentan 2005-2006)

Es un periodo de crecimiento lento en ventas a
medida que el servicio se introduce en el mercado las
utilidades para franquiciador y franquiciatario son
practicamente nulas debido a los gastos considerables
en ventas como son la publicidad promocién y fuerza |6 meses (aprox.
Introduccion de ventas. 2006)

es un periodo en el que la aceptacién del servicio
crecera rapidamente y el aumento de la demanda
implicard mayores ingresos para el franquiciador y el |5 afios (aprox.
Crecimiento franquciatario 2006 - 2001)

es un periodo en el que se frena el crecimiento de las
ventas del servicio y de las franquicias porque el
servicio ha logrado la aceptacién de la mayoria de los
compradores potenciales las utilidades se nivelaran o
bajaran a causa de los gastos en Marketing crecientes
para defender el servicio ante los embates de la 7 afios (aprox.
Madurez competencia. 2011 - 2018)

Es un periodo en el que surgiran nuevas alternativas y |1 afio y 6 meses
servicios o productos sustitutos y ocasionaran que las |(aprox. 2018 -
Decadencia ventas bajen y las utilidades se desplomen 2020)

Fuente: Elaboracion propia.

La velocidad de expansion y crecimiento viene a ser un factor clave en el proyecto, por eso es
que en el disefio se ha pensado usar el modelo de franquicia, ya que se ha demostrado a través
de varios afnos de ser utilizado tanto en otros paises como en México que a pesar de las
diferentes crisis sufridas se han sobrepuesto y han logrado tener un rapido crecimiento y
expansion, no solo a nivel regional sino en todo el globo terraqueo.™’.

Por lo tanto usar el modelo de franquicia para este proyecto se convierte en una premisa para el
cumplimiento total del mismo, y por esa razon se ha dedicado todo un capitulo en este trabajo
para hacer un analisis mas detenido y pormenorizado de las ventajas de las que se valdra de
dicho modelo este proyecto, para poder ser realizado. Es una condicién muy importante contar
con dichas ventajas, puesto que cumplir con los objetivos que se han mencionado en el esquema
del proyecto, que ya se ha presentado, requiere que el aumento de Franquiciatarios en nuevas y-

% Ferenz Feher , Franquicias en México algo de historia y estadisticas en http://www.franquiciasdemexico.org.,
Junio 2004.
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numerosas rutas se haga a la par de el aumento de clientes y con ello se logre paulatinamente en
el corto plazo reducir el uso del automovil.

Analizando el esquema que se ha presentado del proyecto, para poder determinar su viabilidad
principalmente, nos encontramos con la necesidad de establecer las etapas del negocio, las
cuales son: Introduccion al Mercado, Crecimiento, Madurez y Agotamiento. Podemos
identificar que dos muy importantes son las de crecimiento e introduccién al mercado, casi
como en todos los proyectos de inversion sucede. Especialmente en este proyecto ocurre que
para que se puede cumplir con los objetivos establecidos para el proyecto es necesario a la vez
que se empiece a usar el servicio, para que a medida que se incremente el nimero de usuarios
del proyecto, se reduzca el uso del automovil, y que en la etapa de crecimiento se incremente el
uso del servicio de manera tal que se reduzca el uso del automovil particular despejando las vias
mas transitadas de la ciudad. Por lo tanto que se haya contemplado en el disefio de este
proyecto, una muy alta velocidad de expansion, puesto que de esa velocidad dependera la
continuidad del proyecto y de que este pueda superar la etapa introducciéon al mercado
rapidamente y pueda llegar a tener una etapa de crecimiento no muy prolongada para conseguir
una etapa de madurez mas prolongada y finalmente una etapa de agotamiento con un minimo de
entre 10 y 15 afios de distancia entre la primera y la ultima etapa, que es un tiempo considerable
para que se puedan crear nuevas soluciones por parte de los diferentes grupos implicados en el
problema del transporte urbano.

Sin embargo hay algo que llama la atencion en este analisis y es que 10 o 15 afios es poco
tiempo para hablar de un beneficio real en cuanto a tener un trabajo garantizado viéndolo desde
el punto de vista mas colectivo que individual, pero el complejo entorno en el que vivimos nos
hace pensar que cuando se planea un negocio este debe tener una vida no tan larga puesto que
hay muchos cambios tecnoldgicos principalmente que influyen en el movimiento de las
inversiones y las inversiones se mueven en funcion de la rentabilidad, y cuando los negocios
dejan de ser rentables los inversionistas tienen que buscar un nuevo negocio que sea rentable
para mover sus inversiones hacia el

Por otro lado ;Habra presion para acortar el camino o la organizacion ve el valor de hacer el
proyecto aun cuando tome mas tiempo?

Tomando en cuenta el plan que tiene la Secretaria de Transporte y Vialidad, podemos ver que el
rumbo trazado probablemente pueda llegar a interceptar la solucidon anticipada con el problema
anticipado a 7 afios donde se ha previsto que ocurrira un shock con la gran cantidad de
vehiculos que se encontraran circulando por las principales arterias de la Ciudad de México®'.
Pero debemos tomar en cuenta que la inversion que se tiene que hacer para lograrlo esta en
alrededor de $ 20,000 millones® y que este plan representard una ventaja al prorratear en una
mayor cantidad de tiempo, puesto que financieramente esos $20,000 millones como monto de
inversion dedicado a resolver el problema, podemos llevarlos a valor futuro y darnos cuenta de-

#1 Solis Mendoza, Benito El problema Vehicular, en El financiero, México DF a 13 de Agosto de 2002, p. 39
Ramirez de Aguilar Fernando, Reyes Lara Adriana, El DF. El limite de resistencia, en 7 arios Shock vehicula,r en
El financiero México DF a 22 de agosto del 2001, p. 41.

%2 Boddy David, Buchuman David Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis, 1992. p.19.
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que aun cuando el monto cambio su valor se conserva y significara hacer la misma inversion
pero en un mayor tiempo. También si tomamos en cuenta que la urgencia de terminarlo atin mas
rapido o en el tiempo proyectado implicara un costo de financiamiento adicional puesto que se
tendrd que recurrir al recurso ajeno (y por lo tanto no es el de menor costo financiero, aunque si
podria serlo entre las opciones que el mercado de instrumentos de deuda presente )para hacerlo.

Si este proyecto llega a su etapa de crecimiento en 5 afios el problema que se prevé que ocurrira
en 7 afios se podra trasladar incluso hasta 20 afios en lugar de 7 brindando asi mayor tiempo
para que el plan de redisefio geométrico y ampliacion de construcciones viales se pueda realizar
y eso podria ocasionar que el tiempo de vida del proyecto se alargara..

El modelo que ha demostrado ser la franquicia como un modelo para hacer crecer,
multiplicarse, y expansionarse a micro pequefios y medianos negocios bajo una misma marca,
para poder hacer posible el proyecto, de acuerdo con lo planificado de antemano y que este
pueda conseguir las metas que se han planteado desde la elaboracion de su esquema.

En conclusion, el proyecto buscara con prudencia seguir el siguiente consejo:

Es conveniente evaluar si algunos miembros de la alta gerencia se oponen al proyecto
como puede ocurrir Un proyecto puede ir en direccion contraria de los valores y creencias
basicas de algunos gerentes o ser una amenaza para poderosos intereses. Si grupos
importantes o individuos se empefian en socavar o trastornar el cambio, los problemas
gerenciales serdn sumamente diferentes a los experimentados en cambios menos
problemé‘ticos.83

2.2.5 VALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Una franquicia puede ser considerada un buen proyecto de inversioén cuando:

e Ofrezca mayor liquidez, es decir que tenga un comportamiento regular de los flujos
de efectivo positivos de cada periodo.

e La recuperacion de la inversion, considerando el valor del dinero en el tiempo, sea la
adecuada de conformidad con nuestras expectativas econdmicas.

e Tenga un Valor Presente Neto y una TIR superiores a las de otras oportunidades de
franquicial.84

Para entender mejor estas recomendaciones se definirdn algunos términos financieros.

% Boddy David, Buchuman David, Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis, 1992. p.39.

¥ Ferenz Feher, Franquicias en México algo de historia y estadisticas en http://www.franquiciasdemexico.org.,
Junio 2004.
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Liquidez. Es la capacidad de una empresa para hacer frente a sus obligaciones a corto plazo
conforme se vencen.

Valor del dinero en el tiempo. Se inicia el estudio sobre el valor en el tiempo en las finanzas
tomando en consideracion las dos perspectivas comunes de este concepto. — valor futuro y valor
presente — y los apoyos de célculo que se emplean comunmente para facilitar la aplicacion de
valor en el tiempo

Valor futuro y Valor Presente. El valor futuro es efectivo que se recibira en una fecha futura
determinada y el valor presente es efectivo disponible hoy mismo. Se usan principalmente
ubicandolos al final de la vida de un proyecto y al principio segin corresponda.

Flujos de efectivo. Son las entradas y salidas de efectivo que desde el punto de vista financiero
se consideran como los flujos de efectivos netos, restando a las entradas de dinero, las salidas de
dinero.

Valor Presente neto. Es una técnica compleja de preparacion de presupuestos de capital, y se
calcula restando la inversion inicial de un proyecto del valor presente de sus entradas de
efectivo descontadas a una tasa igual al costo de capital de la empresa.

Costo de capital. Es la tasa de rendimiento que una empresa debe obtener sobre sus inversiones
en proyectos para mantener su valor en el mercado y atraer fondos.

Tasa Interna de Rendimiento (TIR). Es una técnica compleja de preparacion de presupuestos de
capital; es la tasa de descuento que equipara el valor presente de las entradas de efectivo con la
inversion inicial de un proyecto lo que ocasiona que el Valor Presente Neto sea de $ 0.

Ahora se procedera a comprobar si este proyecto cumple con tener flujos de efectivos regulares
que le permitan tener mayor liquidez— desde el punto de vista de la inversion del

Franquiciatario- .

Flujos de efectivo

Afo |Inversion InicialDepreciacion Utilidad Flujo de Efectivo
0 220,000 -220,000
1 44,000 96,300 140,300
2 70,400 104,000 174,400
3 41,800 125,272 167,072

Los flujos de efectivo por afo parecen ser regulares, es decir no hay mucha variacion y por lo
tanto puede existir la liquidez necesaria, aunque esto se analizara con mas detalle al identificar
las fortalezas del proyecto en cuanto al ciclo financiero en el apartado de analisis de fortalezas y
debilidades, oportunidades y amenazas, en el capitulo 3.

8 Gitman, Laurence J., Administracion F. inanciera, 1* ed. México, Prentice Hall,1998 (8. ¢d.2000)
p-119,151,312,314,357, (tr. Espafiol de Miguel Angel Sanchez Carrion).
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Otro dato importante que se debe destacar en este cuadro es que la columna de utilidades
anuales se esta tomando en cuenta la utilidad neta después de impuestos y después del pago de
salario al operador de la utilidad, es decir, es la utilidad que netamente estaria recibiendo al
Franquiciatario simplemente por invertir su dinero, - y todavia se esta dejando un margen de
desviacion de 43% sobre las estimaciones de utilidad hechas en el escenario pesimista, con el
fin de estar previniendo gastos inesperados, o aumento de la demanda proyectada, con menor
ritmo de crecimiento acelerado al presupuestado-

En este caso se suma la depreciacion y la utilidad para encontrar los flujos de efectivo en los
tres afios En el tercer afio se tomara en cuenta la venta del activo , de la utilidad obtenida en la
operacion se descontara el impuesto correspondiente tomando como base un 34% de Impuesto
Sobre la Renta (ISR) y un 10% de Participacion de los Trabajadores en las Utilidades (PTU).
Esa operacion se encuentra representada en la siguiente tabla, suponiendo que el vehiculo se
puede recomprar, a un precio de $100,000.00 por el vendedor o tomandolo a cuenta por esa
misma cantidad para la compra de un vehiculo nuevo. .

Venta de Activo en el Tercer aino

venta de activo 100,000
valor en libros 63800
utilidad 36,200
ISRY PTU 15,928
importe neto 20,272

Donde el valor en libros es el resultado de aplicar la depreciacion hasta el 3er afio que es en
donde ocurre la venta del vehiculo. Asi se puede observar cual es el Flujo Neto de efectivo
desde el punto de vista financiero. Este dato nos sera de utilidad para calcular més adelante la
Tasa Interna de Rendimiento (TIR), para que pueda servir como punto de referencia con
respecto a otras Franquicias. También se debe considerar que la venta de la unidad al tercer afio
permitira que las utilidades anual del tercer afio se vean aumentadas hasta alcanzar un total de
125,272.

Ahora bien para poder evaluar si el valor del dinero en el tiempo es el adecuado , tendremos que
conocer cual es el costo de capital de la Franquicia para el Franquiciatario, como se hara a
continuacion.
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Costo Promedio de capital

Afo [Costo de Capital

1 180% financiamiento 0.80 0.2 0.16
20% Aportacion de capital 0.20 0.1 0.020
0.180

2 |80% financiamiento 0.80 0.2 0.16
20% Aportacion de capital 0.20 0.35 0.056
0.216

3 |80% financiamiento 0.80 0.2 0.16
20% Aportacion de capital 0.20 0.375 0.075
0.235

Costo Promedio de Capital 0.210333333

En este cuadro se debe entender que el financiamiento son las fuentes externas de capital, como
un préstamo de algun banco o alguna otra institucién de crédito o fomento econémico y como
aportacion de capital se debe entender las fuentes de financiamiento internas como son las
aportaciones de los accionistas, a las que también se les llama reinversion de capital, por que se
estan reinvirtiendo las utilidades que las acciones les estan proporcionando a los accionistas. En
este caso en particular esto se debe entender como la reinversion de las utilidades que se
registren en la operacion de cada Franquicia o unidad de transporte.

El costo de capital que se calcula en esta tabla, toma en consideracion que en el primer afio en
promedio no se toma en cuenta el rendimiento puesto que la mayoria de las Franquicias no dan
rendimiento en el primer afio de operacion. Por lo tanto solo se toma en cuenta la inflacion de
un 10% para calcular el costo de capital proveniente de la operacion de capital descontada de
las entradas de la operacion. En los siguientes dos afios se toma en cuenta un rendimiento del
25% resultado de la comparacion del rendimiento que ofrecen otras Franquicias durante el
segundo afio de operaciones —como dato hipotético - y una tasa del 8% de inflacion. En el tercer
afio se sigue considerando el 25% de rendimiento y un 10% de la inflacion. En los tres afios
también se toma en consideracion el costo proveniente del autofinanciamiento. Ademads se
puede ver que a pesar el gran apalancamiento el costo ponderado de capital no resulta ser tan
elevado como se podria juzgar inicialmente tomando en cuenta que hay un 80% de
apalancamiento financiero. —es decir el porcentaje del capital total de la empresa que proviene
de fuentes externas de financiamiento-.

Conociendo cual es el costo de capital y los flujos de efectivo se puede proceder a hacer el

calculo del Valor Presente Neto, para que también pueda servir como punto de referencia para
poder hacer la comparacion con otras Franquicias.
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Valor Presente Neto (Supongamos un Costo de Capital del 21.03%

Ao |[Depreciacion Utilidad FIVP FEVP
1 44,000 96,300 0.8262414270 79,567.05
2 70,400 104,000 0.6826748960 70,998.19
3 41,800 125,272 0.5640542810 70,660.21
Sumatoria de los flujos de entrada a V.P. 221,225.45
Sumatoria de los flujos de salida a V.P. 220,000.00
Diferencia 1225.45

No se llevara a cabo aqui mismo la comparacion del Valor Presente Neto con otras Franquicias
en este trabajo, pero a primera vista se puede identificar que este proyecto se acepta porque la
diferencia es mayor que cero, si fuera menos que cero se rechazaria. Las desventajas que hay
con respecto al Valor Presente Neto es que no sefiala la rentabilidad y la ventaja es que parte de
los flujos de efectivo a valor presente.

Tasa Interna de Rendimiento (Costo del Capital 21.03%)

ARo |Depreciacion  |Utilidad Flujo de Efectivo TIR 50.20%|Fondos a V.P.
-220,000
1 44,000 96,300 140,300 0.665778000 93408.65
2 70,400 104,000 174,400 0.443261600 77304.82
3 41,800 125,272 167,072 0.295114000 49305.29
Entradas - salidas de efectivo a V.P 18.76

Aplicando la técnica de la Tasa Interna de Rendimiento —sin hacer comparacion
con otras Franquicias - El proyecto se acepta tentativamente porque la TIR es de
50.20% y esto es superior al 21.03% que es el minimo requerido de rendimiento —
solo que el 21.03% de Costo de Capital es un dato hipotético ya que no se conocen
los datos reales del sector Franquicias-

Con esto se podria concluir parcialmente que el proyecto pueda ser aceptado, pero también es
cierto, que es ficticia esta evaluacion puesto que no se tomaron en cuenta datos reales del sector
Franquicias. Por lo tanto todavia no se puede concluir seriamente, en que el proyecto sea
aceptable desde el punto de vista financiero. Ya que principalmente en la tabla de costo de
capital promedio en la segunda columna se esta colocando los datos correspondientes a la tasa
de interés anual primero de las fuentes externas que serian los bancos o las instituciones de
crédito o fomento econdmico, — que en realidad lo inico que se tomo en cuenta fue el interés
del autofinanciamiento por que es lo unico sobre lo que realmente tendrd que pagar intereses el
Franquiciatario- y después el interés que solicitaran los Franquiciatarios por su inversion, ese si
es un dato que se coloco, de manera tentativa por que no se conoce el dato real del rendimiento
anual del sector Franquicias. Si embargo la herramienta puede ser util por que el Franquiciatario
solamente tendria que sustituir el dato real que arroje el sector Franquicias al respecto para
poder tener la valuacion economica que le permita tomar una decision sobre el proyecto, de
aceptarlo o rechazarlo.
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2.3 CONDICIONES PARA LA REALIZACION DEL PROYECTO

2.3.1CONDICIONES ECONOMICAS.

Apovos Financieros.

Los apoyos existentes por parte de la Secretaria de Economia son principalmente favorecedores
de las Franquicias extranjeras que operan dentro del pais llegando a financiar a quienes
inviertan en ellas de la siguiente forma:

Aquellas franquicias de marca americana que operan hoy en México podrian contar
con apoyos financieros para sus Franquiciatarios interesados en una primera unidad (hasta el
50% de financiamiento) o un segundo o subsiguiente punto de venta (hasta el 75% del total de
la inversion).

Cabe destacar aqui la participacion de Nacional Financiera, de Federico Patifio, Alan
Castellanos y Rebeca Pizano, y obviamente todo su equipo de trabajo, estan empujando
fuertemente para abrir esta llave de crédito a las franquicias mexicanas °

Ante tal panorama, con reducidas oportunidades de crédito hasta el momento, el proyecto
podria minimizar el costo de financiamiento recurriendo a una alternativa de financiamiento con

base en las regalias.

Costos de la Contaminacién

Es imprescindible tomar ahora las medidas de prevencion integral que eviten mayores
costos en el futuro. La sociedad debe de escoger entre invertir en prevenir la contaminacion o
gastar en tratar de recuperar la salud.

Para ser viable la solucion con la que pretende contribuir este proyecto, debe dirigirse a
reducir los costos de limpiar la atmdsfera y sanar los dafos que causa a la salud de la poblacion,
el costo de la utilizacion desproporcionada que hace de la infraestructura vial en relacion al
numero de pasajeros que transporta y el costo de las horas hombre perdidas en los
congestionamientos que ocasiona. Estos fondos deben canalizarse a la realizacion de acciones
que incrementen el atractivo de usar una alternativa de transporte. 87

% Rocha Huerta Fernando, Por fin financiamiento a Franquicias, en www.franquiciasdemexico.org, Junio 2004.

87 . . L, ;. , L.
Banco Mundial, Contaminacion atmosférica por vehiculos automotores, en Documento Técnico del Banco
Mundial, 1, 1997, Numero 373s.
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Impacto en las finanzas publicas.

Puede mejorarse el flujo de transito mediante inversiones cuidadosamente planeadas en
infraestructura, crear carriles exclusivos para transporte publico que reduzcan la duracion de su
recorrido, sefalizacion que privilegie la circulacion del transporte colectivo, restricciones a
vehiculos con un solo ocupante, prohibicion de estacionamiento en las laterales de los
principales corredores urbanos, etc. Deben también generarse opciones para el transporte no
motorizado como la bicicleta.

Este proyecto podra satisfacer una necesidad para el gobierno ayudandole a reducir los gastos
en obras publicas de infraestructura, y por lo tanto existe la posibilidad de que sea apoyado y
autorizado por el o6rgano regulador del sector

2.3.2. CONDICIONES LEGALES.

Como ya se ha indicado este proyecto no se catalogard como un servicio de transporte publico
debido a que no seré utilizado por cualquier persona que quiera abordarlo sino que el acceso
serd exclusivo y privado no manejara rutas fijas ni paradas fijas, por lo que para cumplir con los
requerimientos legales necesarios para la operacion de las unidades se cumplird con lo
establecido al respecto por parte la Ley de Transporte y vialidad del Distrito federal en el
capitulo 8 en materia de permisos de transporte en los Articulos 51,52,54-60. donde se senala
que ademas de cumplir con los tramites requeridos para el otorgamiento de los permisos
necesarios se debera registrar y dar de alta de manera adecuada cuando se trate de una persona
moral, como en este caso lo seran los Franquiciatarios, por tal razon se debera cumplir primero
el registro necesario para establecer una franquicia, antes de solicitar el permiso que se tiene
que otorgar por parte de la Secretaria de Transporte y Vialidad. Por tal razén a continuacion nos
referiremos a los requerimientos con los que hay cumplir para establecer la Franquicia
primeramente. Sin embargo no se dejara de cumplir con los requerimientos legales para poder
dar de alta cada franquicia como persona moral de acuerdo con lo dispuesto en el codigo
mercantil, asi como su dada de alta ante hacienda también de acuerdo a los requisitos y tramites
correspondientes.

En cuanto a la regulacion como franquicias se tiene que mencionar que existe una fuerte
relacion con la "Ley Sobre el Registro de la Transferencia de Tecnologia y el Uso y
Explotacion de Patentes y Marcas" promulgada en 1972. Misma que es abrogada en 1981 por la
"Ley sobre el Control y Registro de Transferencia de Tecnologia y el Uso y Explotacion de
Patentes y Marcas."*® Por lo que podemos ver que hablar sobre la regulacion del proyecto como

88 Invertia, Antecedentes Normativos De Las Franquicias, en México, en www.terra.com.mx, Mayo 2001.
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franquicia tiene que ver mas con la proteccion de la transferencia de los derechos a los
Franquiciatarios y de mantener el sistema como algo exclusivo lo cual es una ventaja hablando
de diferenciacion del servicio, y de ventajas competitivas..

Las leyes mencionadas no obstante actualmente se encuentran extintas de hecho desde
1981, afortunadamente puesto que estas se dieron en un marco en el que México vivia una
intervencion estatal particularmente referida a la aprobacion de tecnologias contratadas con
empresas extranjeras y donde se buscaba limitar el pago de regalias, restringir la duracion de
los contratos y las obligaciones respecto de secretos industriales.

Disposiciones como éstas, evidentemente limitan la libertad contractual y
consecuentemente inhiben las posibilidades comerciales, dejando a un lado la voluntad y la
autodeterminacion de las partes.

En 1990, con la promulgacion del Reglamento de la Ley sobre el Control y Registro
de Transferencia de Tecnologia y el Uso y Explotacion de Patentes y Marcas, se pretende mas
que reglamentar la ley sustantiva, brindar elasticidad a las disposiciones relativas a la materia,
como un primer esbozo de lo que seria la nueva politica econémica de apertura comercial en
Meéxico.

Actualmente, las tunicas disposiciones especiales sobre franquicias en nuestra
regulacion las encontramos en la Ley de la Propiedad Industrial, articulo 142 y en su
reglamento, articulo 65.%

Lo que se puede apreciar de esto es que la evolucion que hubo en la legislacion a raiz de las
exigencias de competitividad ante la apertura econdmica y la globalizacion de la economia
ahora son una de las principales oportunidades con las que cuenta este proyecto.

En cuanto a los aspectos legales que se tienen que cubrir para conformar a la franquicia se
encuentran tres documentos indispensables, que se describirdn de manera breve a continuacion.

Contrato de franquicia. Es el documento en el que Franquiciante y Franquiciatario
adquieren derechos y obligaciones. Debe presentarse por escrito, ser claro y conciso, ofrecer
beneficios y reglas a ambas partes. Es indispensable que sea el mismo instrumento que rija a
toda la red de establecimientos de marca.

Contratos auxiliares. Se emplean cuando es necesario detallar algunos aspectos
incluidos en el contrato de franquicias. Estan, por ejemplo, el contrato sobre el manejo de los
manuales de operacion del negocio y el contrato de confidencialidad, en el que se indica que
el entrenamiento y conocimientos que pasa el propietario de la franquicia a quien la adquiere,
quedaran a resguardo.

Circular Oferta de Franquicias (COF). Es el documento en el que se resume quién
es el Franquiciante, en qué consiste su franquicia y bajo qué términos y condiciones se hara el
otorgamiento. Se indica el nombre, razén social, domicilio y nacionalidad de quien vende la
franquicia. También se incluye una descripcion de esta actividad comercial, la antigiiedad de

8 Invertia, Antecedentes Normativos De Las Franquicias En México, en www.terra.com.mx., mayo 2001.
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la marca, los derechos de propiedad intelectual, los tipos de asistencia que ofrecen, asi como
las obligaciones y derechos que se implican en el contrato’.

En cuanto a estos tres documentos que se requieren para cumplir con los aspectos legales para
la conformacion de la franquicia, presentaremos a continuacion un documento propio del
Franquiciante en este proyecto.

COMPANERO(A) TAXISTA (No propietario de unidad)

Quieres pertenecer a la ORGANIZACION TRANSPORTADORA PARA EL
SERVICIO DE PERSONAS SELECTAS Y EJECUTIVAS MAS IMPORTANTE DEL
PAIS, obteniendo los siguientes BENEFICIOS:

0 Ingresos diarios de no menos de $ 350.00 libres de impuesto

(] Trabajando solo de lunes a viernes (de 7 a 8 horas diarias)

0 Seguro medico, funerario y juridico

0 Fondo de pensiones para tu retiro

0 Caja de ahorros y prestamos con bajos intereses

0 Plan facil para liquidar tu propia unidad tipo van de nueve pasajeros en
menos de dos afos y cumplido esto, tus ingresos se duplicaran

0 Club de esparcimiento, recreacion, acondicionamiento fisico y actividades
culturales.

(] Tienda de viveres a crédito y con precios competitivos.

(] Vivienda a crédito con muy bajos intereses y con las mejores condiciones.

Aunque parezca increible, todo lo anterior esta garantizado a través de un estudio
.. . . . . 91
técnico y profesional muy detallado que recibe la asesoria de reconocidas firmas.

Este documento es el que cubre el requerimiento de contar con una circular oferta de
franquicias. Sin embargo, contiene errores en cuanto a que no justifica los siguientes beneficios:

Ingresos diarios de no menos de $ 350.00 libres de impuesto

Trabajando solo de lunes a viernes (de 7 a 8 horas diarias)

Plan facil para liquidar tu propia unidad tipo van de nueve pasajeros en menos de dos afios y
cumplido esto, tus ingresos se duplicaran

Vivienda a crédito con muy bajos intereses y con las mejores condiciones

En estos puntos existen bastantes incongruencias asi como puntos obscuros que no
se abordan en la planeacién que se ha venido revisando por lo que mas bien parece
un gancho para encontrar compradores de las franquicias y se debe, prestar mucha
atencion a este tipo de errores porque podrian convertir a un proyecto realizable
como este en irrealizable.

% Guzmén Luisa, Aspectos Legales, en www.soyentrepreneur.com.mx, enero 2003.
°! Informacion proporcionada por Express Met. todos los derechos reservados, queda prohibida su parcial o total
reproduccion sin previa autorizacidon por escrito.
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BASES CONSTITUTIVAS

Estas bases en primer lugar establecen como Organo supremo de gobierno a nuestra
Asamblea General de Socios tanto fundadores como los Comunes, emanando de este
mismo un Organo Directivo denominado COMITE DE ADMINISTRACION, el cual estara
integrado por un Presidente(a), un Secretario(a), un Tesorero(a), un Auditor Interno(a), un
Coordinador(a) de Asesores y un nimero indeterminado de Consejeros y Asesores.

Este COMITE DE ADMINISTRACION queda obligado a rendir informes mensuales,
trismestrales y anuales tanto de caracter Financiero como Operativo con un perfil al
menos lo suficientemente profesional como para que esté fundamentado en la Etica asi
como en la tecnologia de la Administracion y la Informatica, la cual estara Certificada y
Auditada Externamente por Contador Publico Independiente.

El Segundo Comité sera el COMITE DE ADMISION DE SOCIQOS, el cual también
serd dependiente y elegido por la Asamblea General de Socios y estard integrado por tres
Socios.

El Tercer Comité sera el COMITE DE VIGILANCIA, con las mismas caracteristicas
del Segundo Comité pero ademas requerird de Personas con la suficiente cultura financiera y
Administrativa como para interpretar los informes del Comité de Administracion y dar una
Opinioén Valida y muy seria en cuanto a su dictamen independiente sobre esos informes.

El Cuarto Comité sera el COMITE DE EDUCACION, éste podra recaer en un
Director y uno o varios asistentes para elaborar El reglamento de Capacitacion y los
programas para la Formacion y Educacion

de los Socios.

Estos Comités solo podran ser presididos o dirigidos por Socios Fundadores
pudiéndose reelegir cuantas veces la Asamblea lo decida.

PRINCIPIOS

Como principio fundamental se establece que a cada convocatoria para Sesionar
nuestra Asamblea General de Socios se obliga la asistencia puntual de los Socios por lo que
una ausencia o retardo obligard al COMITE DE ADMINISTRACION a establecer sanciones
economicas en el Reglamento correspondiente y que deberd ser aprobado por la misma
Asamblea General de Socios.

El segundo principio serd que para los socios incumplidos en cuanto a las aportaciones
patrimoniales se le podran suspender sus derechos conforme a Reglamento correspondiente-

El tercer principio serd el de que cuando se dafie la Imagen de nuestra Sociedad por
conducta impropia de Socio, este sera sancionado conforme a Reglamento aprobado por la
Asamblea General de Socios.

El cuarto principio establece que nuestra Sociedad buscard permanentemente la
superacion digna, licita y comprometida con la Sociedad Mexicana en primera instancia y
enseguida con todas las Sociedades

Extranjeras a las que podamos atender.
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El quinto principio establece que nuestra Organizacion sancionara drasticamente hasta
la expulsion para cualquiera de nuestros socios en caso de dafio fraudulento en contra de
nuestro patrimonio.

Sexto principio, el reparto de nuestros beneficios sera prorrateado conforme al tamafio
y calidad de

la aportacion de nuestros Socios y en el tiempo que dictamine el COMITE DE
ADMINISTRACION.

Séptimo principio, todo beneficio repartido es hereditario por ausencia del Socio.

Octavo principio, nuestra Sociedad luchard por ser un empresa, lider, reivindicadora
social y coadyuvante al desarrollo de nuestro Pais México y ejemplo de Organizacion
trascendental.””

Este documento es el que se puede considerar como el contrato auxiliar de la Franquicia y
finalmente presentamos el ultimo documento que pudimos encontrar en la presente
investigacion el cual se puede asumir como el contrato de Franquicia. En este documento
podemos encontrar nuevamente que no es lo suficientemente claro como para motivar la
compra de la franquicia, pues no se sefale a que tipo de sanciones se expone el comprador de la
Franquicia.

A continuacidn se presentara el contrato de la Franquicia.

%2 Informacién proporcionada por Express Met. todos los derechos reservados, queda prohibida su parcial o total
reproduccion sin previa autorizacidon por escrito.
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CONTRATO MERCANTIL PARA USUFRUCTO
DE LA FRANQUICIA EXPRESS MET EXECUTIVE CLUB

Enla Cd. de
Siendo el dia del mes del afio , se celebra el presente
convenio/contrato unilateral entre el franquiciador, en este caso EXPRESS
METROPOLITANO EJECUTIVO PLUS Club DE MEXICO, S.A.

Y el franquiciador en este caso el Sr. (a).
Sefialando como beneficiario y obligado a cumplir como heredero franquiciario a

Quienes se someteran al articulado que sefalen las leyes, codigos y transitorios que se
encuentren vigentes a la fecha y que sean aplicables para este tipo de convenio, sin perjuicio
de reconocer a la vez lo que indique el protocolo de la Asociacion Mexicana de Franquicias
A.C.

Antecedentes

EXPRESS METROPOLITANO EJECUTIVO PLUS Club DE MEXICO, S.A. DE C.V.
De acuerdo a la proteccion que le da la Legislacion correspondiente al uso de marcas y
patentes en el marco de la propiedad intelectual Industrial y vigilada por el Instituto Nacional
para la Proteccion Industrial es la propietaria del Sistema Operativo y Organizativo asi como
del directorio de Usuarios del llamado Servicio EXPRESS MET EXECUTIVE PLUS club y
que tiene su derecho de marca registrada, por lo que en uso de tal derecho que la faculta para
otorgar a titulo mercantil el uso goce y disfrute del Sistema enunciado, via FRANQUICIA a
favor del Franquiciatario sefialado al principio del presente.

Especificaciones

EXPRESS METROPOLITANO EJECUTIVO PLUS Club DE MEXICO, S.A. en lo sucesivo
se le denominara como la Franquiciadora y teniendo el derecho de sefalar el clausulado
correspondiente a este convenio entre esta ultima parte y el Franquiciatario para ambas sean
beneficiarias de la utilizacion del Sistema Operativo y Organizativo asi como el directorio de
Usuarios del llamado Servicio EXPRESS MET EXECUTIVE PLUS, cumpliendo a cabalidad
el siguiente.

Clausulado
Primera.- La Franquiciadora Reglamentara Integramente el Servicio a través de Capacitacion
y Desarrollo que Institucionalizara a través de la Implementacion de Cursos y Programas

para Certificar a quien sea aprobado para Operar el Sistema materia de este convenio tanto al
Franquiciatario asi como a sus empleados u operarios.

Segunda.- La Frnaquiciataria estara obligada a cumplir cada instruccion especificada en el
Manual de Operaciones correspondientes en caso de no cumplir a cabalidad se sancionara con
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una suspension preventiva de cuando menos tres dias de no operacion en caso de reincidencia
esta suspension se podra extender hasta veinte dias de no operacion, en caso de reincidencia
por tercera vez y de ser grave el atentado a la operatividad al Sistema se CANCELARA el
presente convenio con la tnica obligacion de devolver el 50% del valor de aportaciones
cubiertas por concepto de uso, goce y disfrute de la FRANQUICIA materia del presente
contrato.

Tercera.- La Franquiciadora, tiene como derecho de vender entre sus clientes-usuarios el
Servicio materia del presente contrato y cobrar por anticipado otorgando el derecho de este
servicio via cupdén u otro medio que juzgue conveniente por practicidad y de este cobro
retener tanto carga fiscal, asi como otros derechos o contraprestaciones asumidos por el
Franquiciatario en su propio beneficio.

Cuarta.- El Franquiciatario, tiene la obligacion de sustituir la unidad prestadora del Servicio al
cuarto afio de operacion, sujetandose al modelo y especificacion es con las que debe contar
para poder prestar el servicio, asi también debera aceptar la inspeccion sorpresiva para
conocer el estado en que se encuentre su unidad y esta inspeccion tendra un cargo al estado de
cuenta Franquiciatario.

Quinta.- La Franquiciadora, tiene el derecho del proteger su Sistema Operativo y
Organizativo asi como a sus Cliente-usuarios para beneficio de todas las partes que
conforman el negocio de EXPRESS METROPOLITANO EJECUTIVO PLUS Club , por lo
que buscara la manera do las formas de incrementar la calidad del Servicio especificado y
dictando la correspondiente normatividad que sera dada a conocer mediante boletines, avisos
o disposiciones en Asambleas de Franquiciatarios.

Sexta.- EL Franquiciatario tiene el derecho de USUFRUCTUAR EL SISTEMA DE
EXPRESS MET EXECUTIVE PLUS club, siempre que haya cumplido con pago del
enganche y las sucesivos pagos asi como de las regalias que en este caso seran del
sobre el importe del valor de los servicios prestados, asi también como de liquidar su
renovacion quinquenal que sera fijada seis meses antes de su vencimiento y dada a conocer
mediante boletin especial con sus accesorios correspondientes.”

CONFORMES

EL FRANQUICIADOR EL FRANQUICITARIO

En esta parte encontramos una clausula interesante en lo que se refiere a las regalias ya que
indica que existe una renovacion quinquenal y eso podria ayudar a facilitar el control de los
costos para el Franquiciatario en momentos dificiles, o a nivelar sus utilidades frente a la
relacion que el pago de regalias guarda con su costo/beneficio de operacion.

% Informacion proporcionada por Express Met. todos los derechos reservados, queda prohibida su parcial o total
reproduccion sin previa autorizacioén por escrito
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La importancia de la legislacion con la que hay cumplir en torno al proyecto se convierte en
algo que representa mas una oportunidad de lo que se puede valer este proyecto que un amenaza
como es explicado en el articulo siguiente:

El crecimiento de las franquicias en México se debe, entre otras cosas, a que a partir
de 1990 fue desarrollandose poco a poco una legislacion dirigida a otorgar mayor seguridad
juridica a franquiciantes y franquiciatarios.

Actualmente se puede afirmar que en México el marco juridico de la franquicia ha
sido adecuado y ha permitido cumplir con sus objetivos: dejar que el propio sector se
autorregule a través de cada uno de los contratos de franquicia que se han celebrado a lo largo
de diez afios, asi como a la participacion de la agrupacion que aglutina a este pujante sector: la
Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF).

Cuando en 1990 se plante6 la necesidad de estructurar un marco juridico adecuado
para el desarrollo de un sector naciente, habia dos alternativas: sobrerregularlo o crear una
legislacion minima que, lejos de inhibir el crecimiento de la industria, la fortaleciera y
promoviera.

Fue asi como naci6 lo que en otras ocasiones se ha llamado una "legislacion ligera "
que, sin perder de vista los puntos basicos, otorg6 seguridad juridica a las partes y contribuyo
al crecimiento y fortalecimiento de las Franquicias en México. Conviene decir ahora que el
modelo mexicano se esta siguiendo en paises como Colombia, Venezuela, Perti y Ecuador.

(En qué consiste la Legislacion en Materia de Franquicias? Para ser muy precisos,
consta de solo dos articulos en dos diferentes disposiciones legales. El primero es el articulo
142 de la Ley de la Propiedad Industrial, cuyo contenido se puede resumir asi:

' Definicion de la Franquicia.

1 Obligacion por parte del Franquiciante de entregar a los futuros Franquiciatarios --
previamente a la celebracion del contrato-- la informacidon basica sobre la misma en un
documento denominado Circular de Oferta de Franquicia (COF).

] Obligacion del Franquiciante y del Franquiciatario de inscribir el contrato de
franquicia ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) a efecto de que esta
autoridad registre la o las licencias de uso de marca que contiene un contrato de franquicia.

La segunda disposicion juridica es el articulo 65 del Reglamento de la Ley de la
Propiedad Industrial, que define con exactitud el contenido de la COF.

Hoy, con un sector de franquicias plenamente consolidado, reconocido y que vive un
franco crecimiento, se debe hacer hincapi¢ en el cumplimiento de dos obligaciones
importantes que ya se mencionaron: el registro de los contratos ante el IMPI, y la entrega de
la COF a los futuros franquiciatarios.

Preguntas Claves.

1 ¢Por qué el registro de los contratos?

Son dos las razones bdsicas:

'] Para que puedan tener efectos frente a terceros, lo que resulta fundamental en las
acciones contra usos indebidos en las marcas.

[l Para que el IMPI pueda tener un registro de los usuarios legalmente autorizados a
usar las marcas registradas en dicho organismo.

(Cual es la importancia de la Circular de Oferta de la Franquicia?
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La entrega de este documento es, sin duda, uno de los elementos que han contribuido
a consolidar el sector de las franquicias en México. El Franquiciante debe entregar la COF
con absoluta veracidad y teniendo en cuenta que a través de él su empresa se vuelve una
compaiiia publica, es decir, que empezara a ser conocida no solo por los clientes, proveedores
y competidores sino por todo el publico en general, por ejemplo, mucha gente conoce la
Franquicia Dry Clean, pero no todos los que la conocen son sus clientes. La oferta debe venir
junto con las distintas alternativas que el mercado de las Franquicias ofrece al inversionista,
en este caso no existe esa parte anexa en los documentos que presenta el Franquiciador de este
Proyecto

11 ¢Y el contrato?

Es necesario mencionar la importancia que en una relacion de franquicia representa
contar con un buen contrato elaborado con sencillez, bien redactado, que abarque todos los
aspectos que involucra la operacion de un negocio Franquiciado, justo, equitativo, pero a la
vez estricto y unico. En este punto es recomendable asesorarse siempre con un abogado
especialista en la materia que formule este instrumento juridico tomando en cuenta las
caracteristicas especiales de la franquicia de que se trate.

A diez afios del desarrollo de las franquicias en México --este mes se cumple una
década de la primera disposicion legal sobre esta materia--, se hace necesario fortalecer la
legislacion. Conservando su caracteristica ligera se pueden reforzar algunos puntos en
beneficio del sector. Actualmente la AMF ha tenido platicas con la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial (Secofi) y con el IMPI para proponer algunas reformas a la legislacion
existente en materia de franquicias.

Estas reformas se refieren basicamente a lo siguiente:

1 Definir el contenido minimo de los contratos de franquicia.

'] Agregar algunos elementos al contenido de la COF.

[1 Establecer plazos en la entrega de la COF y penalidades en caso de que no se
cumplan.

"1 Proteger la imagen de los negocios que integren una red de establecimientos
Franquiciados (lo que en Estados Unidos se conoce como Trade Dress).

Ademads, la AMF trabaja en fortalecer una posicion mediadora y conciliadora en los
afortunadamente pocos conflictos entre Franquiciantes y Franquiciatarios. , en el sentido de
proteger juridicamente a estos negocios, por ejemplo, con contra demandas de difamacion de
honor

Asi las cosas, el futuro del sector de las franquicias en la Republica Mexicana en
cuanto a los aspectos legislativos se observa prometedor. Muy pronto la regulacion podra
modificarse en los términos propuestos por la AMF para contar con una legislacion moderna,
eficiente, mas completa y que promueva y defienda un concepto de negocios que ha mostrado
sus beneficios al emprendedor que se desarrolla tanto a nivel macro como microeconémico”*

Impuestos

Resulta importante conocer lo establecido por la ley mexicana con respecto al gravamen que
deberan cumplir las franquicias para establecer de manera mas clara como es que se cumplira
con dichos requerimientos por parte de la Franquicia asumiendo asi la Franquicia el pago de los
impuestos sin afectar a los Franquiciatarios en su rentabilidad pera evitar caer en perdida de

 Gallastegui Armella, Juan Manuel, El panorama actual de las franquicias en México, en
www.soyentrepreneur.com., Junio 2004.
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competitividad como opcidén para invertir, por esa razoén se presenta el siguiente articulo que
hace la aclaracion correspondiente en cuanto al cumplimiento de obligaciones fiscales con las
que debera cumplir la Franquicia.

De conformidad con nuestra legislacion para que las deducciones sean autorizadas,
tratindose de asistencia técnica, de transferencia de tecnologia o de regalias, se debe
comprobar ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico que quien proporciona los
conocimientos cuenta con elementos técnicos propios para ello; que se preste en forma directa
y no a través de terceros, excepto en los casos en que los pagos se hagan a residentes en
México y en el contrato respectivo se haya pactado que la prestacion se efectuara por un
tercer autorizado; y que no consista en la simple posibilidad de obtenerla, sino en servicios
que efectivamente se lleven a cabo. (Articulo 24 Ley del Impuesto Sobre la Renta). Con lo
que queda de manifiesto la importancia de inscribir la parte respectiva de los contratos de
franquicia ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, y se establece la
conveniencia de preestablecer los esquemas y soportes de la asistencia, siendo recomendable
llevar una bitadcora o registro sobre la misma, incluso cuando sea otorgada en linea o por
cualquier otro medio.

Resulta interesante revisar los términos de regalias y de asistencia técnica conforme
los prevé la normativa fiscal.

Se consideran regalias, entre otros, los pagos de cualquier clase por el uso o goce
temporal de patentes, certificados de invencidon o mejora, marcas de fabrica, nombres
comerciales, derechos de autor sobre obras literarias, artisticas o cientificas o grabaciones
para radio o television, asi como de dibujos o modelos, planos, férmulas, o procedimientos y
equipos industriales, comerciales o cientificos, asi como las cantidades pagadas por
transferencia de tecnologia o informes relativas a experiencias industriales, comerciales o
cientifica, u otro derecho o propiedad similar.

Lo que comprende de acuerdo a nuestro esquema, las marcas, las patentes y los
secretos industriales.

Por otra parte entendemos por asistencia técnica la prestacion de servicios personales
independientes por los que el prestador se obliga a proporcionar conocimientos no patentables
que no impliquen la transmision de informacién confidencial relativa a experiencias
industriales, comerciales o cientificas, obligindose con el prestatario a intervenir en la
aplicacion de dichos conocimientos.

Aqui estamos hablando entonces de know-how o saber como, no patentable ni
confidencial.

(Articulo 15 B, Cddigo Fiscal de la Federacion)

Por otra parte, la ley establece que tratdindose de ingresos por regalias o por asistencia
técnica, se considerara que la fuente de riqueza se encuentra en territorio nacional cuando los
bienes o derechos por los cuales se pagan las regalias se aprovechen en México, o cuando se
paguen las regalias o la asistencia técnica por un residente en territorio nacional o por un
residente en el extranjero con establecimiento permanente o base fija en el pais.

El impuesto se calculard aplicando al ingreso que obtenga el contribuyente, sin
deduccion alguna, la tasa que en cada caso se menciona:

I. Regalias distintas de las comprendidas en la fraccion II, asi como por asistencia
técnica 15 %.

I1. Regalias por el uso o goce temporal de patentes o de certificados de invencion o de
mejora, marcas de fabrica o nombres comerciales, asi como por publicidad, 40 %.
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Cuando los contratos involucren una patente o certificado de invencién o de mejora y
otros conceptos relacionados a que se refiere la fraccion primera de éste precepto, el impuesto
se calculara aplicando la tasa correspondiente a la parte del pago que se haga por cada uno de
los conceptos. En caso de que no se pueda distinguir la parte proporcional de cada pago que
corresponda a cada concepto, el impuesto se calculara aplicando la tasa establecida en la
fraccion segunda de éste articulo.

Las personas que deban hacer pagos por los conceptos indicados en el articulo que se
menciona, estan obligadas a efectuar la retencion que corresponda.

. Se puede concluir que una correcta planeacion fiscal es fundamental cuando se trata

de franquicias,”.

Apovos Legislativos

Son pocos los apoyos legislativos que se pueden contemplar hasta el momento para facilitar la
realizacién del proyecto, entre ellos como ya se ha mencionado en su momento podremos
considerar, la legislacion referente a las franquicias, y la referente a lo estipulado en la Ley de
transporte y vialidad en los articulos ya mencionados con anterioridad que corresponden al
capitulo 8 de esa misma Ley en materia de permisos de transporte.

Ubicacién dentro del plan integral de la SETRAVI para mejorar el transito vehicular en el area
metropolitana

No obstante la instrumentacion de una estrategia integral para abatir las emisiones
contaminantes provenientes del transporte, requiere de la realizacion simultanea de una serie
de medidas que necesariamente obligan a la participacion de multiples instituciones
gubernamentales. En los paises y ciudades donde la lucha contra la contaminacion ha
mostrado éxitos, es evidente que los resultados son producto de una coordinacion estrecha
entre los ministerios de transporte, finanzas, medio ambiente, desarrollo urbano y los
municipios. Como todas las medidas de prevencion y control de la contaminacion cuestan y
obligan a cambios en los patrones de conducta sociales, es imprescindible educar
ambientalmente a la sociedad, para obtener su comprension, participacion y apoyo social. %,

Esta educacion servira de mucha ayuda para el programa de marketing del proyecto, y de hecho
este plan de marketing también tendra como uno de sus objetivos lograr esa educacion y
conciencia ambiental y se espera ver dentro de poco cambios en la conducta social en cuanto al
uso del automoévil. Otro enfoque que se integra al plan de marketing ademas de educar a la
sociedad y darle conciencia del enfoque ambiental que debe tener para evitar y solucionar los
problemas relacionados con el y con su salud, es el de la seguridad, aspecto que ya no necesita
de crear conciencia en el mercado objetivo de este proyecto puesto que ya es una necesidad
palpable para un alto porcentaje ellos.

% Invertia, Consideraciones fiscales en una franquicia, en www.terra.com.mx, Mayo 2001.
% Banco Mundial, Contaminacién atmosférica por vehiculos automotores, en Documento Técnico del Banco
Mundial, 1, 1997, Namero 373s.
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2.3.3 CONDICIONES ORGANIZACIONALES.

Certificacion de la Franquicia.. .

Como parte final de este apartado, es oportuno hablar de la certificacion de la franquicia puesto
que:

La Norma Oficial de Franquicias Mexicana, la cual fue desarrollada bajo los
parametros metodologicos de la International Standards Organization (ISO), aborda cinco
aspectos fundamentales:

= Elementos Legales.

» Administracion y Operacion.

= Aspectos Financieros.

= Comercializacion y Mercadotecnia.
» Planeacion Estratégica.”’

Que son aspectos que estamos tratando en el presente capitulo y que de lograr una certificacion
en ello, el proyecto lograria contar con las bases de credibilidad necesaria para lograr conseguir
el apoyo de los grupos clave ya mencionados con anterioridad.

Dicha certificacion consiste en un documento que refleja lo que, desde el punto de vista de la
Asociacion, debe cumplir cualquier empresa que se considere seria y profesional en el mundo
de la franquicia.

Este programa, Unico en el mundo, es un elemento mas de seguridad para el
inversionista. Al comprar una Franquicia Certificada, el inversionista puede tener mayor
tranquilidad de que, en realidad, recibira los apoyos ofrecidos por el franquiciante,
incrementando asi su posibilidad de éxito.

El Programa parte de la Norma Mexicana de Franquicias, la cual fue desarrollada por
miembros afiliados y consultores de la Asociacion Mexicana de Franquicias, en conjunto con
la CALMECAC (Calidad Mexicana Certificada, A.C.), empresa dedicada desde hace varios
anos a la Certificacion de cumplimiento de diversas normas, tales como ISO 9000, ISO
14000, Distintivo H y Stars and Diamonds. El proposito principal de este distintivo es facilitar
el otorgamiento de créditos para franquicias y que también sirva como elemento de referencia
para inversionistas. Asimismo, tiene los siguientes finalidades colaterales:

e Favorecer un crecimiento ordenado del mercado de las franquicias en nuestro pais.
o Impulsar la constante profesionalizacion de las empresas que participan en le sector.

7 Cano, Ricardo, Certificacion de Franquicias, en www.franquiciasdemexico.org, 2004.

126



e Dar un elemento de mayor confianza al inversionista en el proceso de toma de decisiones
sobre qué franquicia seleccionar.

e Abrir de manera definitiva y responsable las puertas al financiamiento para la adquisicion y
apertura de puntos de venta Franquiciados, basado en la experiencia y reconocimiento del
propio Framquiciante.98

Sin embargo, por la naturaleza que tiene este proyecto como franquicia no se puede
pensar en tal certificacion en una parte muy prematura de su entrada al mercado,
aunque si tiene que contemplarse tal certificacion en la etapa final de la
introduccion al mercado para que de ella se obtenga un mayor impulso al proyecto.

Apovyo de Grupos y Organismos Afines

Como ya se ha demostrado a lo largo de esta ultima parte de este apartado el proyecto depende
del apoyo activo de tres grupos principales que son el de las empresas, del grupo conformado
por los taxistas que también son los futuros Franquiciatarios y de los clientes. Ahora también
agregaremos a estos tres grupos el grupo de los organismos afines donde se puede mencionar a
un organismo gubernamental como es la Secretaria del Medio Ambiente, y otros organismos no
gubernamentales que apoyan a los proyectos encaminados a la proteccion del medio ambiente.

“La reaccion que se debe esperar con respecto a ellos debe corresponder a una que evite que la
propiedad del proyecto continué en manos directivas de la organizacion™.” Es decir del
Franquiciante. Esta reaccion por parte de los grupos ya enumerados debe consistir, tanto en un
apoyo que se relacione con lo politico como en un apoyo que tenga relacion con lo politico, ya
que este representara tener un valor incalculable para el proyecto. Y siempre es necesario contar
con grupos de presion para enfrentarse ante una fuerza que se puede percibir como una fuerza
amenazante o limitante, como es la que ya se hablara en un momento posterior en este mismo
trabajo puede provenir del gobierno. Es por eso que el encargado de las relaciones publicas con
los grupos ya mencionados tiene que tener como un objetivo estratégico de su funcion, recurrir
a establecer y fortalecer los nexos politicos que permitan la libre y favorable comunicacioén y
negociacion entre el equipo directivo del proyecto y ellos, con el fin de establecer asi mismo un
marco de confianza y de apoyo reciproco.

Establecer este tipo de comunicacion, de negociacion y de apoyo reciproco, lo debe buscar el
equipo directivo del proyecto a través de su encargado de relaciones publicas., y con un fin mas
filantropico que de lucro para hacer aun mas efectivo el apoyo, y para ser congruentes con la
finalidad que tiene el proyecto, la cual es netamente de responsabilidad social. Esto podra en un
momento representar algo de sacrificio para el Franquiciador al verse minimizadas sus
ganancias, pero se dejaria ver mejor el beneficio social que busca en su discurso. Es asi como se
enfrente ante un dilema de ser un proyecto que busque el bien social o que solo busque la
rentabilidad y se podria adaptar la argumentacion indicando que lo que se busca es un bien
econémico mas que un bien social, y que solamente se vale de ese bien social para alcanzar lo-

% Cano, Ricardo. Certificacién de Franquicias, en www.franquiciasdemexico.org, 2004.
% Boddy David, Buchuman David Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis, 1992, p.39.
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mas deseable que es un beneficio econdmico, como es incrementar gradualmente el valor de sus
negocio.

Para poder dejar expuesto de una manera mas clara el significado que tiene este proyecto se
recurrira a la descripcion de los alcances y limitaciones del mismo, con lo cual al delimitar su
area o circulo de influencia y al demarcar los limites para la realizacion del proyecto, estaremos
explicando de manera mas detallada la importancia, tamafio, relaciones y tiempo de vida del
proyecto. Los cuales son aspectos en los cuales el equipo directivo del proyecto se debe enfocar
para que de la atencion que se preste a ellos permita que surja la formulacion de la estrategia,
es decir, que en medida que se tomen mas en cuenta estos factores, la formulacion de la
estrategia vendra seguida de un buen sistema de control que permita encauzar todos los recursos
necesarios, al despliegue de la misma.

Con el fin de alejarse de una situacidon negativa para el proyecto, las fuerzas impulsoras
necesitan ser mas fuertes que las limitantes. Los gerentes del proyecto pueden estimular ese
movimiento reforzando y acentuando las fuerzas motrices, dando énfasis en las ventajas del
cambio, haciendo mas atractivos los beneficios. Alternativamente se puede tratar de reducir o
disminuir las fuerzas limitantes, demostrando que las problemas no son tan grandes como se
temen y que las dificultades seran temporales.

La experiencia indica que es mas facil poner en movimiento los proyectos reduciendo
las fuerzas limitantes. Si se concentran los esfuerzos en las fuerzas impulsoras, probablemente
las fuerzas resistentes se aumenten en forma correlativa, a medida que se fortalecen las

posiciones defensivas'®.

Esto quiere decir que se tendra que poner como prioridad trabajar en disminuir las fuerzas
limitantes que en aumentar las fuerzas impulsoras para poder tener un buen manejo de las
fuerzas limitantes y motivadoras. Entonces se puede ver que la estrategia debe proporcionar la
estructura que disminuya la probabilidad de ocurrencia de las fuerzas limitantes latentes para el
proyecto.

Sin embargo no podemos descartar el cambio de esa estrategia en un futuro puesto
que también hay que pensar en que los factores externos ofrecen una fuente de justificacion,
una forma de legitimar un cambio a gran escala. Un cambio que se consideré dificil y
amenazante puede llegar a ser aceptable para la gente si esta se convence de que los

acontecimientos externos estdn haciendo imperativo el cambio'®".

Y para el caso de este proyecto, puede ocurrir en el entorno la presencia de factores externos
que puedan hacer para el gobierno imperativo el cambio, y se aprovecharan tales fuerzas para
acudir entonces al gobierno y buscar su apoyo con la mayor certeza posible de se podra
encontrar dicho apoyo. Entre otras cosas se encontrara la fuerza politica que puede cobrar la-

1% Boddy David, Buchuman David Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis, 1992, p.19.
%" Boddy David, Buchuman David Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis, 1992, p.19.

128



organizacion al demostrar brindar las soluciones que se estan proyectando, cumpliendo con ser
una fuente de empleos bien remunerados, mejoramiento en los servicios de transporte en todos
los aspectos mediante la reduccion de la carga vehicular y por ende de los niveles de
contaminacion, asi como una mejora en los ingresos para todos los servicios pertenecientes al
sector. De igual manera se puede convertir en un ingreso representativo para el gobierno, via el
cumplimiento oportuno y conforme a la ley de los requerimientos fiscales. Entonces seria un
buen momento para buscar de manera explicita el respaldo del gobierno para el proyecto de una
forma mas directa, lo cual seria sobre todo mas necesario en la etapa de madurez del proyecto.

Racionalizacion en funcidn del cuidado del ecosistema.

Segun una investigacion hecha por el Banco Mundial hace poco tiempo en relacion al uso del
vehiculo particular y sus repercusiones sobre el medio ambiente se encontré que “el uso del
vehiculo particular, repercute de manera importante en la generacion de contaminantes y que si
se utilizara mas el transporte publico esto podria reducir desde un 40% hasta un 99% la
produccién de diferentes contaminantes”.'”” Por lo que podemos clasificar como un cambio
radical el que se generaria con la creacion de este proyecto. Ya que este proyecto lo que busca
es reducir el uso del vehiculo particular al minimo, puesto que este incrementa la tasa de
produccion de contaminantes por pasajero transportado. Es importante hablar de esta tasa ya
que incluso tiene relacidon con el atractivo que pueda tener la Ciudad como un centro turistico
(como lo ocurrido en la década de los 90°s) por lo que podemos observar que el problema
influye de hecho en otros sectores.

De igual forma esa investigacion nos indica que el modelo de vehiculos que se utilicen es un
factor que influye en los porcentajes antes mencionados, porque a medida que los vehiculos son
de un modelo mas antiguo, se producen mas contaminantes, debido a que el convertidor
catalitico no se encuentra funcionando 6ptimamente, asi mismo sefiala los rangos en los que la
produccion de contaminantes es mayor. Los datos obtenidos en dicha investigacion tienen
relevancia y se pueden relacionar con uno de los objetivos principales de este proyecto, que es:
la proteccion del medio ambienté y muestran la urgencia de emprender este proyecto ya que en
ella se afirma que la mayoria de los gobiernos de las ciudades donde principalmente se ven
afectados por este problema no cuentan con la capacidad para resolverlo en el corto y mediano
plazo por que incluso es algo a lo que no se le considera como un problema de importancia
para darle solucion mediante su gestion de gobierno.

Por lo que la investigacion nos reporta datos técnicos de manera dramatica con el fin de
brindarle méas importancia al problema y con ello crear conciencia en la sociedad y en quienes
representan sus intereses. Entre esos datos técnicos y estadisticos podemos encontrar los
siguientes:

-Los vehiculos arrojan bioxido de carbono (CO2) que contribuye al efecto
invernadero que esta produciendo un cambio climatico debido al progresivo calentamiento de
la atmosfera. Hoy en dia existen suficientes experiencias internacionales y tecnologias-

12 Banco Mundial, Contaminacién atmosférica por vehiculos automotores, en Documento Técnico del Banco
Mundial, 1, 1997, Namero 373s.
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accesibles que permiten abatir simultineamente los contaminantes con efecto local
conjuntamente con aquellos que generan un problema global. Aunque llamarle “problema
global” es quizas inapropiado, pues debido a la recurrencia e intensidad de los desastres
naturales que genera y que impactan a las naciones, finalmente termina por convertirse
también en un problema local. 103

Factores que afectan las tasas de emision de los automotores

Parametros del Paramertros del Condiciones de Pardametros
vehiculo combustible operacion del ambientales
vehiculo
Clase de vehiculo Tipo de combustible | Velocidad promedio | Altitud
Modelo Contenido de Carga (aire Humedad

oxigeno acondicionado,
cargas pesadas, etc.)
Sistema de Volatilidad Condiciones del Temperatura

motor (frio o ambiente

caliente)

distribucion de
combustible
Sistema de control de

Contenido de azufre WVariacion de

emisiones temperatura durante
el dia
Sistema de control Contenido de Topografia

benceno
Contenido de

por computadora
Alteraciones del

Volumen y tipo de

sistema de control olefinas y aromaticos combustibles
utilizados

Historial de

inspeccion y

mantenimiento

Fuente: Adaptado de Guensler (1994)

-Las tendencias historicas muestran también que a mayor crecimiento urbano, se
desarrolla una mayor tasa de motorizacion. Por ejemplo, Sao Paulo tiene 2.9 veces mas
automoviles por cada mil habitantes que los registrados a nivel nacional. Santa Fe de Bogota
tiene 1.98 veces mas que el promedio en toda Colombia. Santiago 1.68 veces y asi
sucesivamente. Esta tendencia es producto de la ausencia de coordinacion entre las politicas
ambientales disefiadas para el transporte con aquellas promovidas para la planeacion del
desarrollo urbano. Las tendencias son preocupantes, pues América Latina presenta la tasa de
urbanizacion mas acelerada del mundo. En 1994 habia 43 areas urbanas con una poblacion de
mas de un millon de habitantes y se esperan que 52 centros alcancen esta cifra para el afio
2010. Se estima que el 80% de la poblacion de América Latina vivira en zonas urbanas para el
afio 2010.

1% Banco Mundial, Contaminacién atmosférica por vehiculos automotores, en Documento Técnico del Banco
Mundial, 1, 1997, Numero 373s.
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La region de América Latina y el Caribe tiene niveles de motorizacion mas altos que
otras regiones en desarrollo, con excepcion de Europa Oriental. Por ejemplo, el nivel de
motorizacion de la region es aproximadamente el triple que el de Asia (excluyendo a Japon) y
el cuadruple que el de Africa. La motorizacion de la regién se elevé de 38 vehiculos por cada
mil habitantes en 1970 a 89 en 1994, con una tasa de crecimiento del 4% anual.

.El Banco Mundial prepard un analisis de regresion de corte transversal de los niveles
de ingreso per capita y de motorizacion para 21 paises de América Latina. Los resultados
revelan que a mayor ingreso per capita, mayor es la motorizacion. Los coeficientes de
elasticidad mostraron que un incremento de 1% en el ingreso daria lugar a incrementos en el
numero de propietarios de vehiculos de 1.18% en 1990. Asi, si no cambiamos esta tendencia,
el crecimiento del bienestar social traerd un mayor consumo de combustibles y
potencialmente un incremento en la generacion de contaminantes. En varias ciudades se ha
demostrado con amplitud que la instrumentacién de todas las medidas de control de la
contaminacion, pueden realizarse en forma autofinanciable, a través de concesiones operadas
por el sector privado.104

Es aqui en donde entra ya directamente la implementacion del proyecto como una parte de la
respuesta al problema que se plantea para la sociedad en cuanto a la conservacion del medio
ambiente y de su salud propiamente, solo que de una manera un tanto particular y no
exactamente como una concesion de transporte publico al sector privado, puesto que lo que
proporcionara como servicio este proyecto no es realmente un servicio de transporte publico

sino privado.

"“Banco Mundial, Contaminacion atmosférica por vehiculos automotores, en Documento Técnico del Banco
Mundial, 1, 1997, Namero 373s.
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Desacelerar el crecimiento de los vehiculos privados.

-Es imprescindible desacelerar el crecimiento del nimero de vehiculos privados en circulacion,
mejorando la calidad, la eficiencia, el acceso y el atractivo econdomico del transporte colectivo.
Lo que seré el objetivo que debe alcanzar este proyecto, aunque no siendo precisamente un
transporte publico, pero si colectivo en la modalidad de transporte privado, mas confortable, de
mas calidad, més eficiente, mas seguro y con un precio bajo relativamente.

La urbanizacion existente.

Es fundamental fortalecer las medidas de planeacion y control del uso del suelo, para evitar
urbanizaciones extendidas que hacen imprescindible el uso del transporte privado. Esto nos
ayuda a ver también que en el caso de la ciudad de México donde ya existen estas
urbanizaciones extendidas se constituyen estas en un mercado potencial para el proyecto puesto
que un gran porcentaje de quienes se encuentran en esas urbanizaciones extendidas tienen que
usar su vehiculo con el fin de acortar distancias.

El gobierno de la Ciudad de México y del Estado de México proyectan construir un tren bala
que pueda comunicar a estas urbanizaciones extendidas de manera mas rapida todavia con el fin
de desincentivar el uso del vehiculo de aquellos que se tienen que transportar desde lejos hasta
el Centro de la Ciudad. Solucion que es criticable, porque si bien es cierto este proyecto
reducira los tiempos de traslado y podra transportar a un gran numero de personas que viven en
las urbanizaciones extendidas en un menor tiempo genera una mayor necesidad de un transporte
que los pueda llevar desde el punto en donde tendra su terminal hasta los diferentes puntos de la
ciudad a los que se tienen que dirigir. Y aunque ese punto pueda entroncar con una terminal del
metro que es la de Buenavista saturara la capacidad que hay en este tipo de transporte y que-
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hasta ahora ya demuestra ser insuficiente e ineficaz para transportar al gran nimero de usuarios
que tiene, de manera rapida y comoda hasta las puertas de sus centros de trabajo. Por lo que la
aparicion de este proyecto como una alternativa para poder mover a esta multitud sera
representativa, puesto que se va a tener que buscar como alternativa forzosamente el transporte
terrestre, y esta necesidad impactara considerablemente en la proyeccion del numero de

gy , 105
Franquicias que se tendran que aperturar .

Vinculos Externos

Al referirse a vinculos externos uno puede tomar en cuenta principalmente a los proveedores y a
diferentes areas de una corporacion de las que se podria recibir apoyo para tener un respaldo
que sirva para realizar el proyecto y salvaguardarlo pese a los diferentes eventos que se
presenten de manera inesperada, esto quiere decir que es una forma de seguir estableciendo
estructuras que permitan contrarrestar o disminuir la incertidumbre de la que surgen las
principales amenazas para el proyecto.

En el caso de este proyecto podemos ver que identificar y manejar los vinculos externos tiene
que ver principalmente con las siguientes razones.

Experiencia Técnica.

La experiencia técnica de la que este proyecto se valdra dependera principalmente del grupo
conformado por los taxistas Franquiciatarios, puesto que se requerird que como minimo para
poder conducir su propia unidad tengan un minimo de 3 afios de experiencia, pero no solo se
recurrird a este tipo de experiencia técnica, sino que también como ya se ha mencionado en su
momento se requerira de la consultaria externa principalmente en materia de transporte y
comunicaciones por parte de expertos en la materia, cabe mencionar que este tipo de consultoria
se podra obtener a raiz de los vinculos que se logre establecer con las principales instituciones
que estan desarrollando conocimiento referente al tema del transporte urbano, lo cual se buscara
realizar mediante una labor a cargo del responsable de dirigir el programa de relaciones
publicas sugiriendo principalmente eventos y simposiums, que tengan relacion con el transporte
urbano.

Visto desde esta perspectiva encontramos una incongruencia en el disefio puesto que una
Franquicia no debe recurrir al uso de la experiencia de los Franquiciatarios para que esto se
convierta en una ventaja para ¢l, sino mas bien en aportar la experiencia ganada para que los
Franquiciatarios se puedan aprovechar de ella para tener éxito, y de hecho pagard por esa
experiencia que el Franquiciador les de y en eso debe radicar la ventaja.

Nuevas formas de trabajo.

Las nuevas formas de trabajo son las que se proyectan llevar a cabo por parte de los operadores
de las unidades de transporte, puesto que ya no sera el mismo sistema al que estdn adecuados
los conductores de taxis, debido a que este sistema requerira de un aumento en la intensidad de-

1051 ara Reyes Adriana, Luz verde al tren suburbano, en El Financiero, México DF: a 27 de Mayo del 2003.
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sus labores pero en un tiempo mas corto. Esto es debido a que ya se cuenta con una informacion
previa que consiste en saber en que momentos en cuando se produce la mayor afluencia de
circulacion en las diferentes arterias de la ciudad de México, entonces esto nos permite saber
que la mayor actividad que tendrdn que realizar serd en un lapso seguido de 4 horas, después
bajara el ritmo en el cual incluso podra haber hasta un tiempo de descanso de las unidades, para
preparase para las siguientes 3 horas vespertinas de trabajo intensivo. Como se puede ver este
vinculo externo que se tendrd que manejar con cada Franquicaitario requiere de un extremo
orden para cumplir con la promesa de valor al cliente, lo cual es de fundamental importancia
para hacer crecer y mantener a la franquicia con vida y al proyecto lo mas cercano a la
planeacion hecha con anticipacion.

Sin embargo no aparenta ser un cambio tan radical que produzca un reto muy dificil de lograr
en cuanto a la organizacion de la franquicia y de esto ya se hablard con mayor detalle en el

siguiente capitulo.

Normas Comunes.

En cuanto a esto las normas en el sentido de estandarizar el servicio, serd una verdadera razon
para mantener vinculos externos ahora principalmente con el oOrgano regulador,
En primer lugar porque una vez que el proyecto haya tomado fuerza y haya demostrado ser una
solucion para las empresas principalmente se valdra del respaldo que le puedan dar las empresas
y los Franquiciatarios , ademads se confia en la misma necesidad que el gobierno tendra ante los
desajustes en el sector de transporte y vialidad en el Distrito Federal. En segundo lugar, hay que
tomar en cuenta que con la aparicioén del proyecto se estara solamente tratando de conformar un
mercado mas eficiente en el sector transporte urbano, puesto que es ya excesiva la demanda de
taxis en la ciudad y eso merma las ganancias de sus propietarios, con el proyecto entonces tanto
se ayudara de manera directa a quienes sean afiliados a la franquicia como a los que no lo sean
debido a que las fuerzas de la oferta se emparejaran con las de la demanda, al hacer que muchos
taxistas actuales se conviertan en Franquiciatarios y que la salida de ellos haga que la oferta de
taxis iguale a la demanda asi los que queden como taxistas también incrementardn su propio
beneficio econdmico y por consecuencia su ingreso se incrementard incluso sirviendo como
resistencia al no aumento de las tarifas.

Vemos pues como los vinculos externos pueden tener una interrelacion compleja con el entorno
politico, que en su momento puede encontrar las coyunturas oportunas para ayudar a conseguir
el apoyo del proyecto por grupos de interés, lo cual significara que el gobierno a través de su
organo representativo que ya hemos mencionado numerosas veces, vea la toma de esta decision
mas con consecuencias politicas que con consecuencias econémicas. Vemos con esto de nuevo,
la importancia tan fundamental que tendré el uso de las relaciones publicas no solo para hacer
eficiente la mercadotecnia del servicio, sino para buscar establecer estructuras que mitiguen la
peligrosa incertidumbre que puede convertirse en la fuente de obsticulos terribles para el
proyecto.

134



Cambios en otra parte.

La necesidad de establecer vinculos externos porque haya cambios en otra parte la podemos
relacionar en este proyecto, con el gobierno a través de su 6rgano representativo en esta materia
que es la Secretaria de Transporte y Vialidad, pero también en las empresas, en los
Franquiciatarios y principalmente del cambio que se de en los mercados y en el entorno,
refiriéndonos al mercado no solo a los clientes sino a los proveedores de unidades y de
combustibles asi como de tecnologia en el disefio de trayectos y en un trabajo para la
integracion de equipos a través de la comunicacion cooperacion y negociacion, otro tipo de
proveedores que habrd serdn las empresas fabricantes de automdviles, llantas, aditivos,
combustibles, los proveedores de mantenimiento, de seguros, y los proveedores de tecnologia
para disefiar bases de datos que permitan guardar un historial de los clientes y sus ubicaciones
para poder disehar las rutas de manera econdmica tanto para el usuario como para el
Franquiciatario, asi como también un proveedor muy importante que es el del auto
financiamiento .También se deben atender los cambios en cuanto al surgimiento de nuevas
tecnologias tanto duras como blandas, la entrada de nuevas competidores, el cambio que ocurra
con algunos de los proveedores o que se presente a raiz, de algin cambio que se de en los
sustitutos cercanos.

Fusiones.

El proyecto en si mismo representa una fusion que puede ser vista como la fusion de parte del
gremio de taxistas y de quienes pertenezcan al transporte privado de pasajeros, a esta nueva
organizacion, asi como de aquellos a los que nos hemos referido como posibles compradores
del grupo de personas comprendidos entre quienes estan jubilados y despedidos con pocas
posibilidades de encontrar un empleo digno y bien remunerado, y ello implica que exista un
vinculo externo con estos grupos para introducirlos a una nueva cultura en el ambiente de
trabajo, una cultura que se buscara por todos los medios introducir a todos los Franquiciatarios
o miembros fusionados, con el fin de lograr la alineacion de objetivos estratégicos con los
objetivos personales.

Propiedad Variable.

“Los proyectos necesitan una dedicacidon continua, apoyo y un sentido de propiedad de gente
poderosa que los respalde en la organizacion™.'” En este proyecto serd necesario también
contar con ese apoyo por parte de gente poderosa que haga posible su realizacion, para poder
clarificar mas este punto se ve necesario indicar cuales son los grupos que convergen, lo cual

haremos a continuacion:

-Franquiciatarios (taxistas)

-Proveedores ( autofinanciamiento, industria automotriz, etc)

-Proveedores actuales de servicio de transporte terrestre de pasajeros en la ciudad de México
(Taxistas, Microbuses, trolebus, camiones de la red de transporte ptblico).

'%Boddy David, Buchuman David, Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis, 1992. p.39.
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-Clientes (Toda persona que tiene que conducir su vehiculo a través de las principales arterias
usando solo uno o dos de sus asientos, en horas pico)

-Franquiciador (Organizacion encargada de promover primariamente el cambio que se busca
con el proyecto)

Para la mayoria de estos grupos el cambio se considera como proveniente de fuera, y en este
caso “se necesita desarrollar un sentido de propiedad y dedicacion hacia el proyecto entre
aquellos que pueden manifestar indiferencia”'’’ Pasar de solo no oponerse al cambio a apoyarlo
asiduamente, sera necesario principalmente para los grupos de Franquicaitarios, de las empresas
y de los clientes, estos grupos asi como el Franquiciante son quienes dardn vida al proyecto y
entre los cuales se encontrard la red de promotores del servicio que se buscara conformar, y
sobre la cual se apoyara el proyecto en sus etapas iniciales. Si lo vemos desde este punto de
vista, resulta condicion necesaria para la realizacion del proyecto el contar con el apoyo por
parte de los grupos calve mencionados, ya que si no se contara con el completo apoyo de ellos
no se podria echar a andar el proyecto, o bien no se podria lograr que creciera al ritmo que se
proyecta para que realmente se pueda constituir como una solucidon y de esa manera se pueda
mantener y continuar el proyecto.

Por su parte Express Met. quien se constituye actualmente como la Franquiciador de este
proyecto, ya ha realizado sondeos para medir la cantidad de apoyo con la cuenta, y se ha
encontrado con resultados no muy alentadores en lo que se refiere a las empresas, puesto que al
recurrir a ellas, no cumple con sus expectativas y por ende la reaccion es de indiferencia, y
vemos que no cumple con sus expectativas porque normalmente lo que espera una empresa del
proyecto es que este ya este en marcha y que le pueda asegurar lo que promete en su propuesta
de valor para los clientes. Refiriéndose en este sentido a los clientes como los usuarios del
servicio, que seran los empleados de dichas empresas, y que se les pueda otorgar un beneficio
personal como parte de lo que representa hacer el uso de las relaciones publicas, que en este
caso pudiera ser que se les garantice reduccion en los gastos que se realzan en transporte de los
empleados y en asegurar la mayor puntualidad de los empleados y la reduccion de los
accidentes en via publica que sean considerados como accidentes de trabajo. Puesto que para
ello necesitaran analizar el proyecto conocer las rutas que se encuentran operando y probar ellos

mismos el servicio'®.

Por otra parte, se da un caso similar en cuanto al grupo de los Franquiciatarios, puesto que ellos
también requieren que se les asegure la clientela para desde que se inicie la operacion de las
unidades. Si vemos esta problematica que se presenta refiriéndonos a la teoria del camino
critico podremos ver que estos son dos eventos que se tienen que producir al mismo tiempo, se
tiene que contar con los clientes en cuanto empiece a operar la primera flotilla y ruta del
proyecto, se ha calculado que la primera ruta o flotilla se puede conformar en un mes contando
con 100 Franquiciatarios que hayan entrado al programa de autofinanciamiento, pero también-

197 Boddy David, Buchuman David, Tome la delantera: habilidades interpersonales para gerenciar proyectos-
Meéxico, Legis, 1992. p.39.

1% Amat Joan M, Control de Gestion una perspectiva de Direccién, Barcelona, Gestion 2000, 2000 p.. 80-81

Feher Tocatli Ferenz, Franquicias a la mexicana: hablemos de Franquicias con Franqueza, México, Mc Graw
Hill, 1999, p. 52-53.

136



se debe lograr que al momento que inicie la operacion la primera ruta se tendra que contar con
la clientela suficiente que garantice la propuesta de valor hecha al Franquiciatario. Por lo tanto
existe cierta contradiccion en la programacion del proyecto puesto que nos encontramos ante un
caso en el cual dos eventos requieren el uno del otro, pero de que se verifiquen una antes del
otro, sin embargo resulta ser que los dos se deben realizar de manera simultanea, esa es la
contradiccion principal que hasta el momento Express Met no ha podido resolver, es aqui
donde podemos ver uno de los principales riesgos para el proyecto pues se crea un circulo
vicioso que tiene un gran potencial para evitar la realizacion del proyecto en cuanto a que en la
ruta critica que se tienen que seguir existen pasos o etapas que tienen interdependencia, es decir
si no se cumple la primera, la segunda no se puede cumplir y si no se cumple la segunda la
primera tampoco se puede cumplir esta es una incongruencia muy contundente que puede hacer
irrealizable el proyecto. Entonces se le puede sugerir al Franquiciador, que para poder
minimizar esa debilidad en su disefio, es no pretender iniciar el negocio con las mismas
pretenciones de querer lograra un alto crecimiento en un corto tiempo, sino que primero haga
una inversion el mismo en una o dos unidades y que esa inversion sirva como una prueba piloto
de su disefo, esta prueba puede llegar a tener una duracién hasta de un afio y en ese afio
incrementar su experiencia operativa y aplicar las adecuaciones necesarias para potenciar sus
disefio para después lanzarse a la venta de Franquicias, y asi incluso hard mas facil su
crecimiento, puesto que se contara con un mejor fundamento en la venta de las Franquicias.

La respuesta a lo que tiene que hacer el Franquiciador'® para poder solucionar esta
contradiccion, puede representar el eslabon que permita el arranque del proyecto, por eso es tan
importante encontrarla. Para obtener tal respuesta uno se puede preguntar ;es posible cambiar la
percepcion de los prospectos a ser Franquiciatarios en canto al asunto? o ;Seria mas facil
cambiar la percepcion de las empresas al respecto? ;Cudles son los mecanismos a los que se
podria recurrir para lograr ese cambio de percepcion de uno o de ambos grupos?. Estas son las
preguntas que se pueden sugerir para llegar a la solucion, puesto que no podemos pensar en que
ocurra como primer evento la adquisicion de las unidades por parte del Franquiciador,
principalmente porque no cuenta con los recursos para hacerlo, entonces no es factible para el
Franquiciador hacerlo, y se tienen que buscar otros caminos para el Franquiciador.

También vemos que no es viable optar por que el Franquiciador recurra al sistema financiero
mexicano para allegarse de recursos, puesto que aun cuando existan las unidades operando una
ruta y se dirija el grupo de promotores a la zona de oficinas por las que cruzare tal ruta el
movimiento para contar con su apoyo puede tardar mas de un mes incluso puede tardar hasta
tres meses, y el Franquiciador necesitara ademds de recursos para operar las unidades de
recursos para hacer que el plan de marketing se cumpla a marchas forzadas puesto que en tal
caso el Franquiciador seria el que estaria asumiendo toda la responsabilidad de la realizacion
del proyecto y esa sobrecarga de responsabilidad lo llevaria a quizd no poder sostener el
proyecto por mucho tiempo sin fracasar, eso desquiciaria completamente la formula y se
expondria a una incertidumbre tal que muy probablemente la vida del proyecto pueda ser una
infima parte de lo que pudo haber llegado a ser.

"“Haciendo referencia al Franquiciador del caso particular que se encuentra en estudio.
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Entonces se puede llegar a la conclusioén de que no es posible poner en primer lugar el evento de
contar con las unidades operando antes de acudir a las empresas para solicitar su ayuda, sino
mas bien, lo que se tiene que hacer es buscar medios para convencerlos del minimo riesgo que
hay en apoyar el proyecto, mediante el otorgamiento de garantias y contratos que establezcan
tal seguridad para los grupos principales, tanto para las empresas como para los clientes asi
como para los Franquiciatarios y buscar medios alternativos para promocionar el servicio con el
fin de captar clientela sin necesidad de recurrir al apoyo de las empresas, es decir, que “se
deben buscar medios para diversificar el ingreso proveniente por parte de los diferentes clientes,
puesto que aun el mercado objetivo se puede segmentar mas”''’. Asi mismo, como parte muy
importante de la solucion se tendrd que poner atencion a los procesos de liderazgo y de
comunicacion que se den principalmente dentro de la fase de formacion de equipos que
conformen la red de promotores del proyecto.

"%Amat Joan M, Control de Gestion una perspectiva de Direccién, Barcelona, Gestion 2000, 2000, p. 77, 80-81.

Feher Tocatli Ferenz, Franquicias a la mexicana: hablemos de Franquicias con Franqueza, México, Mc Graw
Hill, 1999, p. 52-53.
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Capitulo 3
“| NSTRUVENTACI ON ADM NI STRATI VA DEL PROYECTO'.

3.1 PLANEACI ON ESTRATEQ CA

En este capitulo se presentara el disefio, en su forma nas
general de |la propuesta a solucionar el problenma del transporte
de pasajeros en |la Cudad de México, y se establecerd un vinculo
entre los principales problems actual es generados por el uso
del vehiculo conmpb transporte en |la C udad de México con |as
sol uci ones que esta propuesta tiene para estos problenas. En
cierta forna este capitulo es una descripcién tacita del proceso
de planeaci 6n estratégica que se realizo para presentar este
proyecto, ya que en el se realiza un analisis Fortalezas,
Opor t uni dades, Debilidades y Anenazas solo que organi zado bajo
un formato diferente al que tradicional mnente se usa.

Lo que se tratara de hacer en este apartado es proporcionar un
preanbul o para abordar el analisis del entorno en el que se
desarrollara el proyecto para crear franquicias en el sector de
transporte privado de pasajeros. Esto se hara con |la finalidad
de presentar el entorno cono un elenmento fundanental y cono el
punto de partido para el analisis estratégico que es uno de |os
obj etivos que se pretende al canzar en este trabajo.

El andlisis estratégico tanbi én puede ser el punto de partida
para iniciar la fornulaci6n de una estrategia para el proyecto,
puesto que es indispensable contar con wuna fornulacién de
estrategia para que pueda |levarse a cabo un proyecto de tanta
conplejidad com es el proyecto de Ilevar a <cabo Ila
i npl enentaci 6n de una Franquicia en el sector de transporte
privado de personal, e igual de inportante es que se defina cua
es su razéon de ser, su conetido, sus ventajas y desventajas y
sobre todo si es posible llevarlo a cabo con |os recursos
exi stentes en la actualidad y si estos recursos se encuentran
di sponi bl es para poder ser enpleados en este proyecto. En otras
pal abras a este anélisis es al que se le Ilama andlisis de
viabilidad y factibilidad, el cual es un analisis que consiste
en determinar si existen |0os recursos necesarios en cuanto a
tecnologia se refiere y si esos recursos se pueden obtener de
al guna manera o de otra por parte de |la enpresa que se dispone a
enprender este proyecto, este analisis incluso podria formar
parte del analisis estratégico, si tomanps en consideraci 6n | os
siguientes el enentos cono parte del analisis estratégico:

e Expectativas de | os principales intereses exteriores.
o Soci edad
o Conuni dad
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o Accioni st as
o Oientes

o Proveedores
o Acreedores.

e Expectativas de | os principales intereses interiores.

Al'ta direccion

Oros directores

Enpl eados por hora (maquila de recursos humanos)

Personal . (Contratado Directanente por |a enpresa)

e Base de Dat os.
o Desenpeiio en el pasado
o Situaci 6n actual
o Previsiones

e FEval uaci 6n de:
o Anbi ente:

e (Oportuni dades
e Peligros
o Conpaii a:
e Potenci al i dades
e Debilidades

Ya que de esta manera es conmp se disefia la estructura del
proceso de pl aneaci 6n conercial en una conpafi a.

Para ejenplificar |o anterior haciendo uso de un ejenplo
bastante conmin se puede pensar en el plan para establ ecer un
m cro negocio conb por ejenplo una tienda de abarrotes, para
esto tendrianps que partir de pensar en que ubicaci 6n podrianos
tener la tienda para que esta pudiera ser realnmente rentable, es
decir, que nos pueda dejar una ganancia o utilidad, esto inplica
que estarenos pensando en algunos elenmentos exteriores a

proyecto de establecer la tienda y |la organizacién interna de
esta, esos elementos exteriores son la sociedad o |a comuni dad
| ocal en donde se piensa establecer esa tienda de abarrotes, ya
que son el nercado al que se destinaran |os productos que se
vendan en esa tienda, a este grupo de la sociedad se les |lanmm
clientes, pero tanbién existen otros grupos que tienen una
rel aci 6n con esa tienda cono | os proveedores, y |os acreedores,
aunque en el caso de una tienda no podrianps hablar de un grupo
de accionistas conp existe en |as enpresas nedi anas o grandes,
sino solanmente de un duefio pero el duefio no se considera un
agente externo a l|la organizacion de la tienda, porque en I|a
mayoria de | os casos es quien se encuentra al frente del negocio
realizando las funciones <centrales de direccion, aunque
obvi anente estas funciones no son conparables con |a conplejidad
de funciones de direccion que se tienen que desenpefar en una
organi zaci 6n nmas grande conp una pequefia, nediana o0 gran
enpresa. Por esa msnma razon no se tonmarian en cuenta en una
organi zaci 6n tan pequefia conb una tienda de abarrotes a

menudeo, | os elenentos internos sefial ados anteriornente cono:
alta direccion u otros directores, tal vez el elenmento que se
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pudi era considerar seria el del personal cuando se trata de un
caso en el que el duefio de |a tienda contrata enpl eados para que
| e ayuden a atender la tienda. Ahora bien, nuchas veces el duefio
de una tienda de abarrotes no cuenta con un base de datos fornal
en la cual pueda recurrir a evaluar al camno que ha recorrido
su tienda en un afio o 5 afios para que |a ayude a reconocer su
posicion actual y a partir de ese reconociniento proyectar su
posi ci 6n futura, esto porque no todas |las tiendas cuentan con un
sistem formal de control conp el gque se puede tener a partir de
tener una contabilidad con estados financieros y un sistenma de
i nventarios, conmb el que se |leva en enpresas nmas (randes que
una tienda de abarrotes al nmenudeo. Esto no quiere decir que no

sea posible Ilevar a cabo la elaboracién de un sistema de
control  fornal basado en estados financieros y sistenas
contables para admnistrar el inventario de l|la tienda de

abarrotes al nmenudeo, y tanmpoco quiere decir que una tienda de
abarrotes al nenudeo no cuente con un registro de |las entradas
y salidas en efectivo que le sirvan cono un marco de referencia
para tomar decisiones en cuanto a |a nmercancia que va a conprar
y va a vender por |lo nenos en el corto plazo, y es asi conp
podenbs ver que en una pequefa tienda tanbi én existe el elenento
de |la base de datos aunque no conb un elenmento de control tan
formal y sistematizado conb ocurre en |as enpresas mas grandes.

Este ejenplo tanmbi én puede servir cono ilustraci 6n para explicar
qgue es lo viable y que es lo factible, lo factible seria que
exi sten | os nedi os necesarios para poder realizar el viaje cono
por ejenplo un autonmdvil, carreteras que |leguen hasta ese
destino y que exista un hotel en el que podanbs hospedarnos en
la playa a donde querenps ir y lo viable consistiria en que
tenganbs un auto sepanbs nanejarlo, tenganbs el dinero para
pagar |a gasolina del auto y las casetas de cobro de |Ilas
autopistas y para pagar el hotel y los alinentos que tendrenos
que consumr durante el viaje, asi cono tanbi én para pagar |as
di ver si ones que queranos tener en ese viaje tanto para nosotros
conp para qui enes queranps que nos acompafien.

Tal vez el ejenplo es nmuy sencillo, en conparaciéon de la
conpl ejidad que tienen |os planes para |1 evar a cabo un proyect o
de inversién, o para entender la forma en la que se Illevan a
cabo las formulaciones de pl anes estratégicos en Ilas
organi zaciones, o0 bien para Ilevar a cabo evaluaciones de
viabilidad y factibilidad para esos planes, sobre todo cuando e

nonto de la inversién para realizar |os planes es nmuy grande, ya
gue en esos casos se debe contar con nucha informacién y con un
estudi o nuy detall ado de diferentes aspectos de inportancia para
poder dar una seguridad a quien va invertir de que su dinero no
se perdera y que por el contrario el podra ganar algo con
respecto a lo que invirtio. Principalnente esta seguridad es la
que podria dar un estudio nuy detallado de viabilidad vy
factibilidad y wuna evaluacidén del proyecto haciendo uso de
herram ent as par a eval uar proyect os de i nversi on, y
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princi pal nente nmedi ante el uso de herram entas especial i zadas en
| a eval uaci 6n de | a viabilidad para establ ecer Franquici as.

Ahora bien este ejenplo tiene grandes |imtaciones para darnos
una idea de lo que en l|a actualidad necesita ser una plan
estrat égi co, puesto que el entorno actual es mucho mas conpl ejo
y canbiante de |o que seria para una persona realizar un viaje
comb el que se ha planteado en el ejenplo, pero puede ser de
utilidad el ejenplo para hacer claro que el entorno que tiene
que considerar una enpresa en la actualidad representa una
conplejidad y un canbio tan constante que ocasionara que una
enpresa tanbi én tenga que encontrarse a través de sus ciclos de
vida con nuchos canbios entre estados de estabilidad e
i nestabilidad para poder adoptar |a configuracién correcta de
acuerdo con el nonento y el contexto.

Es necesario también aclarar que tanto el estudio de viabilidad y factibilidad y la evaluacion del
proyecto no son lo mismo que un analisis est r at €égi co, el anélisis estratégico
es el punto de partida para realizar la formnulacién de un plan
estratéegico | o cual nos servira conop una parte nas para |levar a
cabo el analisis del proyecto para poder ver si existe una base
para poder sustentar el argunento de que el proyecto se puede
realizar y que representa beneficios que pueden justificar la
i nversi 6n requeri da.

Aunque el analisis estratégico, el estudio de viabilidad vy
factibilidad y la evaluaci é6n de un proyecto no son lo msnp, a
pesar de que estos térmnos si tienen una estrecha relacion
entre si 'y con el entorno, es necesario no confundir |os
térm nos pensando que es la msm cosa. Al gunos autores han
organi zando estos térm nos ordenandolos de nmanera sistemtica
poniendo al termno de evaluacion del proyecto conb |o nas
general y haciendo ver que |los otros dos térm nos de estudio de
viabilidad y factibilidad y analisis estratégico se encuentran
i ncluidos dentro de este termno mas general que es el de la
eval uaci 6n de proyectos. Pero el termno de evaluacion de

proyecto tanbi én se encuentra incluido dentro del term no nas
general que tanbi én es conoci do conp eval uaci 6n del proyecto, es
decir, se establece una relacién a nanera de secuenci a de pasos
para poder |legar finalnente a |a evaluaci 6n del proyecto y se
define a | a eval uaci 6n del proyecto (conp aquel term no incluido
dentro del msno) conb algo que tiene su propio contenido
refiri éndose solanente a herram entas matematicas para conocer
si el proyecto se puede aceptar o no, diganps que en |la fornmm
comb se utiliza el termno solo se incluyen herranientas
cuantitativas y se dejan conpletanente fuera herranientas
cualitativas conbp seria una parte de |los datos que un analisis
estratégico y un estudio de viabilidad y factibilidad en
conjunto nos podria proporcionar. Por esa razon es que el
term no puede tener dos connotaci ones, una conp un term no mnas
general que incluye tanto herramentas de analisis cualitativo
conmo herram entas de analisis cuantitativo que es el term no nas
gl obal al referirnos a hacer una eval uaci 6n de proyectos, y otra
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connotaci 6n nmas particular que se refiere solo a herram entas de
analisis cuantitativo. Si |lo aplicanps al ejenplo de un viaje a
| a playa seria algo parecido a final nente determ nar si contanps
con el dinero necesario para poder hacer el viaje y si conp
resultado del msnb tendrenbs un beneficio suficiente para
justificar la decision de destinar |a cantidad de dinero
requeri da para poder hacer dicho viaje.

A m punto de vista esta forma de hacer |a organi zaci 6n de | os
térmnos analisis estratégico, evaluacién de proyectos, vy
analisis de viabilidad y factibilidad, nme parece una buena form
para encontrar cual es el significado de estas relaciones entre
estos tres térmnos y conb poder entender ese significado al
estar mrando cual es el objetivo final, el cual es servirnos
para decidir realizar el proyecto o no realizarlo, pese a que
fi nal mente pueda ocurrir una confusion con el term no eval uaci 6n
de proyectos.

Se indicara tanbi én nediante otro ejenplo en que consiste el
analisis estratégico, y para ser mas preciso el concepto, se
hablara de un analisis estratégico sectorial, es decir por
sectores economcos, el concepto es traido del anéalisis
estratégico sectorial desarrollado por Mchael Porter(1947), en
donde el sentido que se le da es sobre sectores industriales, y
pese a ese sentido que el |e da, encontranbs que existe parte
del concepto que puede ser aplicable al sector que se estara
estudiando en el <caso de este proyecto de querer formar
Franqui cias en el sector de Transporte de Pasajeros que no es un
sector industrial usando estrictanmente el termno sino mas bien
es un sector de servicios, es por eso que hago énfasis en que |o
que se aplicard sera un analisis estratégico por sector
econonmico y no conb sector industrial, y a lo largo de este
esfuerzo por Ilevar a cabo el analisis estratégico sectorial se
podra identificar en que sentido el concepto puede ser aplicado
en este sector de servicios en el transporte privado de
pasaj eros en | a C udad de Méxi co.

El otro ejemplo que daré para indicar en que consiste el andlisis estratégico es hacer una
comparacion con un juego de futbol, en un juego de futbol existen jugadores y dos equipos en
un mismo juego pero también existen muchos otros equipos contra los que se esta compitiendo
en un mismo torneo, también existen reglas para controlar el desempefio del juego y de cada
uno de los jugadores con el fin de que reducir la existencia de condiciones ventajosas para

cualquiera de los equipos participantes y que las ventajas SOl 0 tengan que ver con
| os esfuerzos- y habilidades desarrolladas por cada equi po para
que ganar tenga un nerito legitino. Asi msnp existen actores
gque se encargaran de regular que se cunpla con esas reglas
durante la duracién de cada partido, conocidos <conpo |os
oficiales o arbitros, existe tanbién una cancha y porterias que
deben cunplir con las nedidas que se establecen dentro de

regl anento. Una vez que se encuentran juntos todos | os el enentos
menci onados entonces se puede jugar futbol de wuna nmanera
ordenada. Cuando un partici pante conp un jugador un equipo O un
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entrenador conoce a profundidad |a natural eza de estos el enentos
entonces se puede decir que se encuentra habilitado para
desenpefiar su |abor dentro del juego, claro en este sentido
tanbi én tiene que conocer |a organizaci 6n que un equi po puede
tener para poder |levar a cabo |as jugadas que se tienen que
reali zar de manera ordenada y en equipo tanto para defender la
propia porteria conb para atacar |a porteria del equipo
contrario.

El anélisis estratégico sectorial consiste en ubicar todos |os
el ementos fundanentales que se encuentran en un sector
det erm nado, conp podria ser en un juego de fuatbol ubicar todos
| os el enentos que henps nencionado. De igual nmanera el analisis
estratégico sectorial no solo <consiste en ubicar a |los
conpetidores, conb en el juego de fuatbol no solo consiste en
saber quienes son los equipos contra los que se tendra que
conpetir y cual es su forma de jugar, aunque eso sea algo
fundanmental para estar dentro del juego. E andlisis de
viabilidad y factibilidad en este sentido tendria relacién a
partir de que para poder jugar el juego de fuatbol se tiene que
contar con |los jugadores que son necesarios, con |os unifornes,
con | os zapatos necesarios, con el equipo necesario para cada
jugador, con un director técnico y que todo el equipo se
encuentre entrenado y organi zado de manera que cada quien sepa
su funcién y la funcidon de sus conpafieros y cuando debe ser
real i zada esa funci 6n, ademds cada jugador debe estar preparado
fisicamente para poder cunplir con esa funcion y debe tener |a
edad requerida para poder participar en ese torneo. De esa m snma
forma todos esos detalles se deben cubrir en un estudio de
viabilidad y factibilidad cuando se quiere introducir una
enpresa en un sector para que pueda jugar el juego conpitiendo
con |los participantes de ese sector econémico en particular.
Pero recordenos el analisis estratégico sectorial consiste en
al go mas fundanental que solanente el determnar si se cunple
con todo | o necesario para entrar y participar en el sector con
una enpresa, y ademds consiste en algo mas fundanmental que en
tan solo conocer a |os conpetidores y conb se desenpefian en ese
sector. El analisis estratégico estructural esta destinado a
determinar con mucha precisién y detalle que es |0 que esta
detras de |os conpetidores actuales que tanbién constituye |a
conpetencia a la que se debe hacer frente cuando se ingresa o
cuando ya se encuentra dentro de wun sector econdémco una
enpresa. Es asi conmp el analisis estratégico estructural trata
de ver mas halla de |o que se puede ver a sinple vista, va a
analizar la raiz de donde proviene l|la intensidad de |Ila
conpetencia en un sector econom co deternmnado y en eso es en |o
gue consiste su utilidad para poder servir cono punto de partida
para poder |levar a cabo la formulaci 6n de un plan estratégi co.

En el pensamento estratégico existen diferentes visiones vy
escuelas |la escuela a |la que pertenece el analisis estratégico
de M chael Porter(1947) que seréa utilizado en este trabajo es |la
escuel a del posicionam ento, una escuela en donde |a fornulacién
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de un plan estratégico consiste en un proceso formal sustentado
un analisis sistematico.

Desde la escuela del posicionamento un plan estratégico
consi ste en prever cual sera |la posicioén futura de una enpresa a
corto nediano y largo plazo partiendo de Ilas posibles-
oportuni dades o anenazas que el entorno presente y de Ias
ventajas que una enpresa pueda desarrollar de acuerdo con sus
propi as deci siones que tonme para invertir y para organi zarse con
el fin no so6lo de prepararse para el futuro que se puede prever
sino de construir ese futuro, conop en al guna ocasi 6n | o nenci ono
Peter Durker uno de |los gurus de |la adm nistracion; “planeacion
estratégica no es decidir en el presente para prepararse para e

futuro sino decidir en el presente |o que querenps que sea el
futuro”. Es necesario hacer |a aclaracion de que Peter Durker no
pertenece a |a escuela del posicionamento y que esta
decl araci 6n podria estar mas bien perteneciendo a |a escuela de
| a configuraci én, ya que denota una integraci 6n del pensam ento
estratégico aportado por |a escuela del posicionamento y de |a
escuel a del liderazgo y al del poder cono finalnente una de |as
prem sas de |a escuela de | a configuracion afirnma:

Una fornulacion de un plan estratégico puede ser un
di sefio conceptual o una planificacién formal, wuna andlisis
sistematico, o wun |liderazgo inmaginativo, un aprendizaje
cooperativo o una politica conpetitiva y puede estar centrada
esa formulacién de |la estrategia en el conocimento individua
o en la socializacién colectiva o en una sinple respuesta a
| as fuerzas del entorno pero en todos | os casos ese proceso de
formacion de la estrategia debe ser hallado en su propio
moment o o contexto. ™

Tomando en cuenta esta prenisa de |a escuela de |a configuracion
y tomando en la definicidn que hace Peter Durker de planeaci dn
estrat égica, parece que dicha definicidén se encuentra entre |a
escuela del posicionamento y |la escuela del liderazgo y la
escuela del poder y que la forma de hacer la planeacion
estratégica tiene mas inclinacién al punto de vista voluntarista
que determnista que existe en torno a la planeacion
estratégica, es decir, que parece ser que desde esta vision de
| a planeaci 6n estratégica el futuro de una enpresa dependiera
mas de |as decisiones que toma un admnistrador dentro de |a
enpresa para poder dirigir su curso que de |as condiciones que
presente el medio anmbiente. Pareciera ser conp si se trataré de
una exploraci6n hacia un lugar poco conocido en el cual no
inporta tanto |lo inesperado que uno pueda encontrarse en esa
exploraci 6n, sino que inporta mas la manera en l|la que estenps
preparados de antemano para responder ante €sS0S sucesos
i nesperados que contradictorianente alguien diria, se puede
esperar que suceda , |lo cual es nuy parecido a decir que la

" Mintzberg, Henry, Bruce Ahlstrand y Joseph Lampel ,Safari a la estrategia: una visita guiada por la jungla del
managment estratégico, Buenos Aires, Garnica , 2003, p 387
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pl aneaci 6n estratégica es prepararse para el futuro porque se
pueda tener conocimento de | o que puede pasar en el futuro. Sin
enbargo no es asi, ya que esta declaracion de Durker tiene el
sentido de decirle al lector, que conb no es posible conocer
todo I o que pueda suceder en el futuro, sera nmejor para el no
pensar y especular tanto en conb pueda ser el futuro, sino
solanmente | o necesario, |lo que significa ser precavido y tomar
| as deci siones necesarias para que el futuro sea cono el |ector
qui ere que sea, pensando en que no es posible calcular y nedir
todo | 0 que pueda pasar en el futuro.

Para poder explicar con mas detalle esta idea tomaré de nuevo el
ejenplo anterior de la exploraci6n a un |ugar poco conoci do por
nosotros, y para ser mas especifico se puede hacer referencia a
una expedicion a un bosque, podenps reconocer el terreno antes
de que estenps en el por las experiencias de otros que han
estado en el y han podido entrar y salir de el exactanente en e

lugar que se decidio anticipadamente que sucederian |os
aconteci mentos,- pero poder |ograr que esos sucesos se hayan
dado de |a manera en la que se decidi 6 de antemano, se tuvieron
que tomar nuchas otras decisiones previas, cono |levar una
brdjula consigo que pudiera dar orientacion a |os participantes
en esa expedicion, arnmas para poder ahuyentar a |os aninales
sal vajes que habitan el bosque, asi cono cuchillos y cuerdas
para poder fabricar una balsa para atravesar un rio que se
encontrara en nedio de ese bosque, o para poder fabricar
herram entas para hacer fuego en |la noche a falta de cerillos, y
una gran lista de otras cosas pequefias que se pudieran || evar
consigo para ser frente a cualquier evento probable pero
rel ati vamente “inesperado”. Es decir al realizar este viaje en
| as entrafias de un bosque podenpbs saber que probabl enente pueden
ocurrir mnmuchas cosas, conb un ataque de |obos, encontrarnos con
un o0so hanbriento tal vez una serpiente venenosa 0 aninales
ponzofiosos o0 incluso hasta con |adrones, o bien puede caer una
tormenta y el cause del rid6 que sabenps se encuentra dentro de

bosque puede ser nas grande de |os que esperanbs y no existe
manera al guna de contar con una fuente de informaci 6n que pueda
ayudarnos a predecir todos esos acontecimentos que podrian
alterar el curso de nuestra expedici on dentro de un gran bosque,
e incluso para nosotros seria nejor que ninguno de es0os sucesos
ocurriera durant e nuestra expedi ci 6n y por eso son
“i nesperados” pero probables. Pero si |legaran a suceder esos
acontecimentos |lo Unico que podrianps desear es |legar hasta
nuestro destino sanos y salvos, y ese es el futuro que con
deci siones previas al acontecimento de |os eventos podenops
tener realnente, es decir, el futuro de Ilegar al otro |ado del
bosque con vida y enteros entonces es decidir en el presente que
querenbps que nuestro futuro sea |legar hasta el otro |ado del
bosque enteros y con vida. Y podrenps hacer que ese futuro se
cunpla decidiendo Ilevar todo |o necesario con nosotros para
| ograr que el futuro que henos inmagi nado || egue a cunplirse.
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Caro que el analisis estratégico estructural gue nos
proporciona M chael Porter(1947), no Ilega hasta el punto de
decir que nos puede servir para construir el futuro de una
enpresa efectuando canbios en el entorno, porque la visioén de
M chael Porter(1947) esta mas orientada a conocer la forma en |la
que la enpresa se tiene que dirigir para hacer frente a I|as
anenazas del entorno y aprovechar |as oportunidades. Pero
haci endo m i nterpretaci 6n personal de 1o que escribio
Porter(1947) en cuanto al analisis estratégico estructural es
que si esta considerando que una oportuni dad tanbi én puede verse
conb una anenaza dependiendo de la situacidén en |la que se nos
presente en nuestro entorno especifico que estenps analizando.
Esto quiere decir que Porter(1947) en el desarrollo del concepto
del analisis estratégico estructural I|e esta dando nayor
i mportancia al entorno que a la forma en |a que enpresa puede
transformar y construir este entrono, pese a que si toma en
consi deraci 6n que se va transformando y no es algo fijo a traveés
del tienpo, y que nucho tiene que ver en esa transformacioén |a
actuacion de las ~cinco fuerzas conpetitivas del mer cado
incluyendo la actuacion de l|la enpresa desde donde se esta
formulando y dirigiendo el plan estratégico. Sin enbargo,
Porter (1947) no explica que el canbi o  del entorno es
consecuencia de las acciones de una enpresa, ni tan solo del
conjunto de enpresas que conpiten en un sector econOm co
det erm nado, mas bien Porter(1947) nos indica que “este canbio
es consecuencia de una participacion nas global de las cinco
fuerzas conpetitivas, del conportam ento de esos el enentos que
conforman | a estructura de un sector industrial determ nado”, y
es ahi donde viene | a aportaci 6n mas conoci da que hace Porter en
cuanto al analisis estratégico estructural y esa aportacion
consiste en las cinco fuerzas conpetitivas del mercado que son:
i ngreso, anenaza de sustituci 6on, conpetidores potencial es, poder

negoci ador de |os conpradores, poder negociador de |os
proveedores y la rivalidad entre- |os conpetidores. Estas cinco
fuerzas conpetitivas son | os el ement os que conf or man

fundanmental nente | a estructura de un sector industrial.

Regresando de nuevo al ejenplo de |a expedicién por un gran
bosque, a Mchael Porter(1947),- se le podria interpretar cono
alguien que le daria inportancia a las caracteristicas nas
particul ares del lugar a donde se realizara |a expedicion, es
decir el buscaria un mapa del bosque prinmeramente y preguntaria
a | os guardabosques cuando es |la nejor época del afio para |l evar
a cabo la expedicion con el fin de elimnar la incertidunbre de
gue pueda haber un gran tornenta, o |os aninales del bosque sean
mas peligrosos, por nedio de | a experiencia de | os guardabosques
tanmbi én buscaria saber cuales son las partes peligrosas del
bosque para que nedi ante sus deci siones controle el evento de no
enfrentarse a esos peligros que puedan poner en riesgo su vida.
Todas estos elementos |le servirian en mucho para conocer el
terreno al que en particular va a Ilevar a cabo | a expedicion, y
aunque estas fuentes de informacion que podrian ser el
guar dabosques o un mapa no son suficientes para conocer todo |lo
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que le va a ocurrir en la expedicién pues el entorno de un
bosque es canbiante de tal forma que no se pueden prever nuchos
de |os acontecimentos, sino solo hasta que se encuentre uno
dentro de él. Sin enbargo el aporte que hace M chael Porter con
respecto a |la planeaci 6n estratégica es que se busque tomar en
consi deraci 6n elenmentos nuy inportantes del entorno que nos
ayudaran a reconocer el terreno que estanpbs pisando, para que
entonces podanpos tener el poder de tomar decisiones que nos
podran ayudar a construir el futuro que deseanps pero tonando en
cuenta todo | o que es posible reconocer en el entorno para poder
hacer nmas probable |la ocurrencia del acontecimento previsto y
de que con nuestras deci si ones podanos control ar el
acontecimento para que finalnente tenganos el futuro deseado.
Aungque casi sienpre sucedera conp sucederia en una expedicion a
un bosque acontecimentos “inesperados” y tal vez en ocasiones
aconteci m entos que nunca nos | magi hanbs que sucederian, sino
hasta que nos encontrenos sobre la nmarcha de inplenentar |a
formul aci 6n de una estrategia en donde finalnente |a preparaci on
que tenganos para hacer frente a cual quier acontecimento futuro
i npredeci ble nos servira para poder |legar hasta |a posicion
deseada, ocurriendo esto incluso en el conplejo y canbiante
mundo de | os negoci os.

Durante el desarrollo de este apartado en el cual se
establ eceran |as bases para conenzar con la fornulaci6on de

proyect o para establ ecer Franquicias en el sector de transporte
privado de pasajeros, es de fundanmental inportancia reconocer
gue el punto de vista para fornular una estrategia bajo el cual
se Ilevara a cabo | a formul aci 6n del plan para este proyecto, es
un punto de vista que busca nmantenerse integrando | os dos puntos
de vista antes nencionados, es decir, el que busca por nedio de
| as decisiones del adm nistrador y de todos |as personas que en
una organi zaci 6n tienen |la capacidad de decidir el curso que
pueda tomar, alcanzar a hacer realidad la msién, visiéon y |os
obj etivos de esa organizacién. Y por el otro lado, el punto de
vista que nos indica que existe una gran inportancia en |as
condi ci ones que presente el contexto particular de una enpresa
para poder tomar decisiones correctas en funcidon de esas
condi ci ones.

Lo que se procederda a hacer a continuacion consistirada en hacer
primero un acercamento hacia el pensam ento estratégico
aportado por M chael Porter(1947), pues netodol 6gi canente es nas
| 6gico enpezar por reconocer |o mMAs que sea posible Ilas
caracteristicas particulares del terreno en el que querenps
hacer nuestra expedicion, en este caso el sector en donde se
quiere introducir el proyecto, con el fin de que esto sirva
después para reconocer de acuerdo con las condiciones de

entorno de este sector en particular cuales seran | as deci siones
gque se necesitan tomar para construir el futuro que se desea

Pero adenas de esto es necesario indicarle al |ector que es nuy
importante fornularse la pregunta de si la expedicion que se
qui ere hacer es posible y necesaria, de acuerdo con el contexto
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que se estara analizando y de acuerdo con |as decisiones que se
identificaran conp necesarias para |levar a cabo el proyecto de
establ ecer franquicias en el transporte privado de pasajeros en
la Ciudad de México, por m parte trataré de cuestionar |o que
nme sea posible cuestionar a partir del uso de las herranientas
propor ci onadas por el pensam ento estratégico de M chael
Porter (1947) e incluso mas adelante incorporando otras
herram entas que se han proporcionado para |levar a cabo un
analisis mas particular de la viabilidad del establecimento de
franquicias, con el fin de cuestionar todo |o necesario sobre
| os puntos centrales que han notivado a la realizacion de este
trabajo, es decir, esos puntos que tienen que ver con dar
respuesta a si es posible Ilevar a cabo el proyecto de
establ ecer franquicias en el sector privado de transporte de
pasaj eros, y principalnmente a poder nencionar porque es posible
en este nonento realizar este proyecto, o porque no, partiendo
desde el analisis del entorno y luego recurriendo al analisis
interno del proyecto a partir de |las ventajas y desventajas que
present a.

Recurrir a hacer un estudio de las cinco fuerzas conpetitivas
que sugiere Mchael Porter(1947) para conformar un analisis
estratégico estructural, puede servir en este trabajo
principal nente para poder determnar |a intensidad de Ila
conpetencia en el sector particular en el que se quiere realizar
el proyecto para formar Franquicias en el transporte privado de
pasajeros en |la Cudad de Mexico, y por esa razon es que ne
valdré de esa herramenta de analisis conb algo previo a la
propia fornulacion de la estrategia para el proyecto de
est abl ecer Franquicias en el sector del transporte privado de
pasajeros en |la C udad de Mexico, puesto que por su propia
natural eza al tratarse de un proyecto y no de un negocio en
marcha, es aun mas necesario en este nonmento y contexto |l evar
acabo el comenzo del proceso de formacion de |la estrategia
vi éndolo conmo wuna planificacion formal y conb un analisis
sistematico, y conb un plan y una posicién que se desea y se
tiene que alcanzar para hacer realidad este proyecto de
establ ecer Franquicias en el sector de transporte privado de
pasajeros en la Cudad de Mexico. Y seria pertinente que el
| ector se hiciera |la siguiente pregunta, ¢es necesario que sea
asi para todos | os enprendi mentos? Es decir, ¢es necesario que
todo tipo negocio que se este planeando pero que no este
funci onando necesita iniciar el proceso de su propia fornacion
de estrategia de esta msma forma viéndolo conb una
planificacion formal, un analisis sistematico, un plan o la
busqueda de una posicion en el sector o en el nercado? o ¢seria
nmej or ver el proceso de formacion de |a estrategia tomando otra
forma?. Desde m propio punto de vista esto no ha sido una regla
que se haya cunplido en todos | os negoci os enprendi dos, incluso
en el sector de mcro negocios ya que de hecho podria ser el
sector en el que nenos se ha observado que ocurra un proceso de
formaci 6n de estrategia previo al establecimento del negocio
cono el que indico que se debe realizar para este proyecto, pero
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si se mra hacia otro sector que es nas particular cono es el de
| as Franquicias, entonces si podrianps observar que el ver el
proceso de formaci6n de |a estrategia esta mas orientado a una
formaci 6n de estrategia desde el punto de vista de que sea una
pl anificacion formal, wun analisis sistematico, un plan y una
posi ci On deseada en el nercado. Y para darse uno cuenta de esto
tan solo hace falta dar un recorrido rapido por una feria de
Franqui ci as conp |as que se realizan periodicanente en |a C udad
de México para poder hacer un sondeo de que es |o que ofrece
cada una de las Franquicias y principalnmente es una estrategia
basada en | os cocimentos mas exactos del sector y del- nercado
que se han podido obtener por |o0os negocios ya en marcha, es
decir, lo que vende una Franquicia es principalnmente el saber
hacer, un conocimento no patentable de cono |levar a cabo un
negoci o basado en el conocimento obtenido por |a experiencia y
por el estudio del sector y de sus principales fuerzas
conpetitivas, aunque mas adelante se explicara que hablar de
conpetencia en el sector Franquicias requiere de aclarar ciertas
parti cul ari dades.

El Ilevar a cabo una fornulacion de estrategia para |levar a
cabo un enprendimento en el sector Franquicias tiene mucho
que ver con el punto de vista de contar con una planificacioén
formal un analisis sistematico un plan intencionado y dirigido y
buscar una posici 6n dentro de un nercado sobre el que se tiene
que establecer con claridad su intensidad conpetitiva, su
riesgo, y su rentabilidad, aun cuando esto sea utilizado nas
conb un argunento de ventas por parte de |os Franquici adores,
eso es |o que en gran parte constituye el concepto de
Franquicia. Contar con informacion formal ya sea que esta
provenga de fuentes de anélisis de datos o de la propia
experi enci a, constituye un elenento esencial del sect or
Franqui cias, es por esa razoéon tanbi én que se han elegido |as
herram entas que se estaran utilizando a continuacion prinmero
para hacer el analisis estratégico del sector y luego para
partir de ese analisis y hacer la fornulacién de |a estrategia
para establ ecer Franquicias en el sector privado de transporte
de pasajeros en |a Ciudad de MXxico.

Ahora bien, la utilidad que tiene conocer |la intensidad de |a
conpetencia en ese sector en el que se quiere realizar el
proyecto para establecer Franquicias que es el sector de
transporte privado de pasajeros en |la Cudad de Mxico, radica
en que nos permte conocer el grado de riesgo que se tiene que
asumr por parte de los inversionistas y de la rentabilidad que
pueden tener | os inversionistas conb prem o a ese riesgo, aungque
es nmuy inportante aclarar gue en ocasiones un mayor riesgo no
sienpre representara la posibilidad de una mayor rentabilidad

porque Porter (1947) nos plantea que existen casos en |los que |la
conpetenci a puede ser tan intensa que incluso |as enpresas que
se encuentran conpitiendo al finalizar pueden resultar mas
af ectadas que beneficiadas de esa conpetencia, sobre todo en
casos en que |la lucha es por tener mayor cobertura de nercado,
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el sector tiene poco crecimento, son pocas |as enpresas que se
encuentran conpitiendo y las estrategias que se fornmulan son
prinmero para atacar a |la conpetencia directa y |uego responder a
| os ataques de esa conpetencia, incluso Porter(1947) nmenci ona
que el estado de un sector que ha al canzado su méaxi ma i ntensi dad
conpetitiva, es al que los “economstas |lamn una estructura
de nercado de conpetencia perfecta, en que |las enpresas
exi stentes no tienen poder negoci ador con |os proveedores y |os
clientes, la rivalidad es desenfrenada, debido a |os numerosas
enpresas y | os productos son todos simlares”'’. Este estado de
conpetencia perfecta no inplica que se pueda obtener una gran
rentabilidad para cada enpresa, sino por el contrario la
rentabilidad puede ser nmuy ninima, y si el caso es que la
i ntensi dad conpetitiva va aconpafada de riesgo, entonces no se
cunpl e que a mayor riesgo haya nayor rentabilidad en todos | os
casos.

Si el conocimento profundo de conop se encuentra funci onando el
entorno, nos permte fornmular un plan para poder controlar hasta
cierto punto | os canbi os que puedan suceder, es inportante que
se haga una exploraci6n del entorno. Pero ademds en el caso
particul ar del estudio que se Ilevara a cabo en este trabajo que
tiene cono finalidad abordar el caso de un plan para establ ecer
Franqui cias en el sector del transporte privado de pasajeros en
la Ciudad de Meéxico, es necesaria una exploracion del entorno
puede ayudar para obtener informacién que sea suficiente para
deternminar cuales son |las condiciones en |las que se tendra que
realizar ese proyecto, |lo que nos servira tanbién para
fundanent ar hasta que punto es posible |Ilevar a cabo el proyecto
y sSi es conveniente hacerlo desde el punto de vista de quien
tendra que invertir en el.

Al hablar del entorno podenbs pensar de innediato que su
natural eza es canbiante de nanera gradual en el tienpo, el
entorno es algo que se tiene que ir descubriendo a nedida que e

tienmpo transcurre. Si bien es cierto |o que se encuentra en |a
decl araci 6n de Peter Durker en cuanto a que una enpresa puede
estar afectando a su entorno, tanbién es cierto | o que nenciona
M chael Porter (1947) en cuanto a que existen algunas
circunstancias del entorno no pueden ser nodificadas por Ila
acci on de una enpresa sino por la interaccion que hay de Ias
cinco fuerzas conpetitivas, ya que en el desarrollo que Ileva
acabo acerca del analisis estructural podenps encontrar que se
i nsinda una dependencia entra una y otra fuerza conpetitiva de
las cinco que él indica que conforman |a estructura de un
sector.

Para poder iniciar con la formulacién de una estrategia de
negoci 0s es necesario asumr un punto de vista que pueda
integrar |as dos visiones, tanto la vision de que |la enpresa con

"2 porter Michael, Estrategia Competitiva: creacion y sostenimiento de un desemperio superior, 1* ed., México,
Grupo Patria Cultural Continental, 1947, (2% ed .1992), p.23 - 48
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sus deci siones puede |legar a construir el escenario que |le sea
mas favorable conb |a de que se tenga que tener un conocimento
de la estructura del sector para poder hacer posible ese
escenari o, adecuando las acciones de la enpresa a |las
condi ci ones propias de ese sector.

La inportancia que tiene descubrir el entorno e irlo
redescubriendo con el paso del tienpo que es |o que se busca
pl atear en este apartado, se centra en el conocimento y el
entendi mento del sector industrial - o econdém co en este caso
en particular -, para que este sirva conb punto de partida para
Ilevar a cabo el andlisis estratégico necesario para poder
|l evar a cabo un enprendimento cono en el que en este trabajo
se esta analizando.

Como | o he venido sefal ando hasta aqui el asunto de analizar |a
estructura de un sector, es decir de explorar su entorno tiene
su inportancia en cuanto a ser el preanbul o para después |l evar
a cabo la formulaci 6n de una estrategia, ya que es |a base para
poder fundanentar todo | o que se argunente en la fornulaci 6n de
una estrategia de negocios, entonces se procedera a hacer
prinmeranente este analisis de |la estructura del sector tonando
conb apoyo para el enpleo de este andlisis |a netodol ogia
sugerida por M chael Porter(1947).

Se toma esta netodologia conb nodelo hasta donde pueda ser
aplicable puesto que cabe recordar que Mchael Porter(1947)
orienta este nodelo de analisis hacia | os sectores industriales,
y propianmente el sector al que tenenbos que referirnos con
respecto a este proyecto de Ilevar a cabo el establecinmento de
Franquicias en el sector de transporte privado de pasajeros en
la Ciudad de Mexico es un sector de servicios y no un sector
i ndustrial, y es un sector Franquicias que tiene sus propias
particul ari dades sobre todo en |lo que tiene que ver con la
conpetencia, es decir, a la fuerza conpetitiva a |la que Porter
Ilama rivalidad entre | os- conpetidores.

Lo que puede servir para justificar el wusar conp apoyo |a
nmet odol ogi a sugerida por Porter(1947) para hacer el andlisis de
| a estructura del sector entonces es; que |os el enentos que nos
sugiere estudiar esta netodologia se pueden encontrar en el
sector correspondiente a este proyecto, que cono he nenci onado
su naturaleza no es industrial sino de servicios, Yy que
particul armente se trata del sector de Transporte Privado de
Pasaj eros. En este sector se encuentra representada cada una de
las cinco fuerzas conpetitivas que seflala Porter(1947) aunque
con sus propias particularidades tal conb sucederia con |os
diferentes sectores industriales. Lo inportante es que podenos
descubrir que tanbi én existe una fuerza conpetitiva que es la
gue tiene mayor inportancia y que es la que préacticanmente puede
estar gobernando |a actuaci é6n de |as demas fuerzas conpetitivas
del sector, por lo tanto es a la que se |le debe prestar la
atenci 6n de manera central tomandola en consideraci 6n cono el
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factor clave para el éxito de wuna enpresa en un sector
determ nado. Particularmente en este caso habl arenps del factor
cl ave para que este proyecto tenga éxito, esa es la razén por |la
que se buscara darle aplicabilidad a |a metodol ogia sugerida por
Porter(1947) para poder |levar a cabo el estudi o propianente de

sector de Transporte Privado de Pasajeros en |a C udad de
Mexico, ya que el proposito de este trabajo es saber que
condi ci ones tienen que encontrarse existentes en este sector en
| a actualidad para poder decidir si es factible el proyecto, ya
que conb se explico en el ejenplo del viaje a la playa, si nho
exi sten los nedios para |legar a | a playa aunque contenbs con e

dinero y el tienpo necesario sinplenente el viaje no se puede
realizar. Entonces el uso de |a netodol ogia de Porter(1947) para
anal i zar el sector industrial cono parte de explorar el entorno
sera orientado a determ nar principal nmente a reconocer Ila
factibilidad que el proyecto podria tener.

La viabilidad del proyecto se estudiara haciendo uso de otras
herram entas que mas adel ante se explicaran, |as cual es han sido
di sefiadas especificanmente para determinar la viabilidad de un
proyecto de establecimento de Franquicias, por especialistas
que se han dedicado a |levar a cabo estudios en el sector de
Franqui ci as especi al nrente. Asi misnp se tratara de |l evar a cabo
una exploraci 6n del entorno que integre tanto aspectos externos
al sector y a la enpresa conop aspectos internos del sector y de
| a enpresa, para poder hacer un estudio que se vea conpl enentado
usando tanto el punto de vista de Porter (1947) conp desde el
punto de vista de | a nercadotecni a.

Dej ando para ser atendida en una parte posterior de este trabajo
esta integracion en la exploracién del entorno en particular
para este proyecto, se Illevara a <cabo prineranente la
aplicabilidad del pensam ento desarrollado por Porter (1947).

Para realizar el analisis sectorial al sector de transporte
privado de pasajeros en la Cudad de Mxico prinmeramente es
necesari o determ nar | o que corresponde al exterior y después a
interior y establecer que |lo que se determne conp exterior
tendra un inpacto mas relativo y que |lo que se determ ne conp
parte integrante o perteneciente al interior del proyecto ser
lo que se encontrara afectando de manera mas directa a |
enpresa y determ nando de cierta forma cual tendrd que ser |
posi ci 6n que debera buscar |la enpresa dentro del sector. Citar
a Mchael Porter en su obra titulada Estrategia Conpetitiva:

a
a
a

e

La esencia de la fornmulacion de una estrategia
conpetitiva consiste en relacionar a una enpresa con su nedio
ambi ente. Aunque el entorno relevante es mas anplio y abarca-
tanto fuerzas sociales conb econdm cas, el aspecto clave del
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entorno es el sector o0 sectores industriales en lo que

conpite. '
La afirmaci 6n anterior hecha por Mchael Porter quien es un
tedrico nmuy i mportante del pensam ent o estrat égi co
cont enporaneo, nos lleva a la reflexién sobre que es |o que

debenos tomar en cuenta cuando nos diriginbs a hacer una
exploracio6n del entorno de una enpresa. En esta afirmcidn
Porter indica prinmeranente que es inevitable el hecho de
relacionar a |la enpresa con su entorno, es decir, con su nedio
anbi ente y después nos clarifica que es | o que para el conprende
el medio anbiente y de manera indicativa nos hace ver que el
medi o anbiente es algo anplio donde se pueden encontrar fuerzas
sociales y econbémicas. La parte reflexiva se pude encontrar en
tratar de identificar en que consisten esas fuerzas social es que
el indica, no cabe duda que para cada analisis particular que se
este haciendo para un sector y para una enpresa en especi al
podra tener un significado diferente cuales son esas fuerzas
sociales relevantes. En el caso particular del proyecto para
establ ecer Franquicias en el sector privado de pasajeros
encontranos que esas fuerzas sociales pueden consistir en |o
si gui ent e:

Legal / Politi co.

En lo legal politico haré referencia primeramente al poder legislativo particularmente hablando
de la Asamblea Legislativa del Distrito Federal, y Camara de Diputados, ya que ellos son los
que representan el poder social mas importante en un sistema democratico que es el gobierno
del pueblo por el pueblo representado y ejercido este poder del pueblo por estos representantes
institucionales del sistema politico mexicano. Dentro de este mismo aspecto también se
encuentran los partidos politicos, quienes no son representantes ni portadores institucionales
del poder que el pueblo les puede otorgar, pero si tienen la capacidad de poder llegar a serlo y
por lo tanto pueden constituirse como una fuerza que tiene la potencialidad de llevar a cabo
cambios en el ambiente legal politico en el que se tendrd que buscar introducir este proyecto.
Se hace este sefialamiento de manera general, pero haciendo notar el estado actual en el que se
encuentra el funcionamiento de esta representatividad y de su efectividad y de la efectividad
que en lo futuro pueda tener la relevancia de este proyecto, en el aspecto de la responsabilidad
que se tiene de construir el marco juridico al que se tenga que adecuar este proyecto, y son los
encargados de elaborar una parte muy importante de las reglas de este juego, en lo que se
refiere a permisos, establecimiento de 6érganos reguladores y la operacion y vigilancia de esos
organos, asi como de decretar los apoyos fiscales o de subsidios con los que se podria contar
para este proyecto.

Cabe hacer aqui Ila aclaraciéon que hablar de aspectos de
regul aci 6n del sector por parte de un Organo representativo del

"Porter M chael,. Estrategia Competitiva: creacién y sostenimiento de un desempeiio superior, 1* ed.,
Meéxico, Grupo Patria Cultural Continental, 1947, (2% ed .1992), p.23
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gobi erno corresponde mas a un aspecto interno del sector al
anal i zar una de las fuerzas conpetitivas que es |a de anenaza de
ingreso y que nas adel ante se explicara, 1o que en este punto se
busca establ ecer solanente es que el funcionam ento del poder
Legislativo ejercido por las instituciones que directanente
ti enen que el aborar las |leyes para |la Cudad de México afectara
de nmanera relevante aunque relativa al desarrollo de este
Proyecto, tanto en el nomento de su fornulacion conp en el
nonento de la iniciacion de operaciones y a lo largo de Ias
di ferentes etapas del Proyecto.

Qui ere decir que existiran canbios que se generaran en estas
estructuras institucionales y que podran tener un efecto en el
sector del transporte privado de pasajeros y propianente en el
proyecto para poder establecer Franquicias en ese sector.
Principalmente me refiero a esos canbios en el sentido de
conformarse estas instituciones de una manera mas denocratica
es decir, de ser realnente representativas de la voluntad de |a
mayoria. Sin enbargo es necesario aclarar que al hablar de un
aspecto politico, no solanmente se debe hacer referencia a la
parte institucional y representativa sino a |lo que se encuentra
detras de eso que es |la capacidad que una sociedad tiene para
al canzar un mayor nivel de denocracia, y de relacionarlo en el
sentido de que a nedida que una sociedad se encuentra mas
conciente de sus problenmas y se encuentra nas preparada para
formul ar sol uciones a dichos problemas podra ejercer de nejor
manera esa denocr aci a.

Por 1o tanto al nencionar el aspecto politico que se encuentra
entorno al proyecto no se debe entender conb solanente |as
i nstituciones sino lo que esta detréas de ello que es |la sociedad
conformada por todos |os habitantes de esta sociedad, quienes
son una parte que no podenos dejar de lado al hablar de Ila
conformaci 6n de la vida politica de |a G udad de MXxico.

Para poder identificar todo aquell o que pueda tener una rel acion
o efecto sobre este proyecto, es necesario que se identifique
claranente la relacién que tiene I|la ciudadania con |Ias
decisiones que se toman en las esferas politicas vy
guber nanent al es gue tienen rel aci on con el proyect o.
Principalnente con o que pasa en la GCudad de México en |as
esferas a las cuales se ha hecho referencia conp |a Asanbl ea
Legi slativa del Distrito Federal, y |os Diputados Federal es que
pertenecen a los distritos dentro de la Cudad de México y area
Metropolitana y finalnmente tanbién a | os partidos politicos.

Cul tural .

La cultura es un aspecto propio de la sociedad que como fuerza social puede ser determinante
como resistencia a un cambio o como impulsora de un cambio, por lo tanto es que este aspecto
también debe de considerarse como un elemento del entorno que tiene importancia relevante, en
la iniciacion y en el desarrollo del proyecto. Por ejemplo en este caso estariamos hablando de
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los usos y costumbres de la Ciudad de México y el Area Metropolitana, no solamente
refiriéndonos a los ciudadanos a los que vaya dirigido el proyecto, o en otras palabras a los que
son prospectos para convertirse en los clientes del servicio que proporcionara este proyecto,
sino que puede ir mas haya incluyendo a los conductores de taxi, a los conductores de
microbuses, y a toda la ciudadania en general.

Estariamos haciendo referencia a la manera en la que principalmente estos, que en el caso de
los microbuses ni siquiera son un sustituto del servicio que dara este proyecto - como mas
adelante se explicard- , puedan apreciar o percibir lo que para ellos significa el cambio
propuesto por el proyecto. Para ser mas claro en este punto quisiera referirme a la importancia
que tiene para una persona dentro de la sociedad conformado por los ciudadanos de la Ciudad
de México y Area Metropolitana el uso del automévil particular, jes mayor la necesidad de
transportacion que cubre o es mayor la necesidad de conceder un estatus social la que cubre?.
Esta es una pregunta que tiene una relevancia considerable para ser tomada en cuenta en la
formulacion de este proyecto, sobre todo cuando se analice si el proyecto busca ofrecer un
servicio para el cual exista una demanda y para clarificar entonces cual seria esa demanda
existente o si por el contrario, no existe una demanda actual para ese tipo de servicio que busca
ofrecer este proyecto.

La forma de responder a esa pregunta es algo que tiene que ver fundamentalmente con un
aspecto cultural que como se ha sefialado se puede considerar en si misma como una fuerza
social porque es — en cierta forma -el contrato social al que todos y cada uno de los miembros
que pertenezcan a esa cultura estan sometidos a cumplir dia con dia de manera implicita en
muchos actos cotidianos que llevan a cabo en su conducta normal para que esto sea coherente
con lo que toda la sociedad comparte como un valor.

Entonces tiene que ver mucho lo que se considera como un valor dentro de la cultura con
respecto al uso del automdvil particular. Por lo tanto para poder responder cual es una mayor
necesidad en cuanto al uso de un automdvil particular por el promedio de los ciudadanos de la
Ciudad de México y el Area Metropolitana, se tendra que recurrir a ver que es a lo que le da
mayor valor si al estatus social que le proporciona el uso de su automovil particular, o los
servicios de transportacion que este le proporciona, incluyendo en ello la comodidad de llevarlo
a donde ¢l quiera, de conducirlo a la velocidad que el considere necesaria y que lo tenga a su
disposicion a la hora que ¢l quiera.

Si hacemos una reflexion al respecto podemos encontrar que el uso del automovil particular es
un simbolo cultural en la sociedad, y tener un auto es un simbolo del poder adquisitivo con el
que cuenta su poseedor, incluso hasta el tipo de auto que se tiene sirve como indicativo de el
nivel social en que se encuentra el individuo, entre mas caro, mas exclusivo y mas clase tenga el
auto que posee el individuo servirda como un simbolo de di stinci é6n social. Se
podria ser mas preciso nediante encuestas para determ nar por
medio de porcentaje a que se le da mas valor dentro de la
cultura de la sociedad de la Ciudad de Mxico y el Area
Metropol itana, se deberia considerar una nuestra no proporcional
al mercado al que se le quiere vender el servicio que
proporcionard este proyecto sino de toda |a poblacidn, puesto
que el aspecto cultural no solo se toma en cuenta desde quien
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tiene el auto y lo interpreta asi sino desde quienes no |o
tienen y tanbién o interpretan asi, ya que la cultura al
respecto no solanmente se esta conformando por quienes tienen el
auto sino por todos los menbros de |la sociedad que estan
haci endo de ese val or una creencia conun.

Luego entonces es por eso que este aspecto ademas de tomarse en
cuenta dentro del sector en estudio tanbi én tiene al cances fuera
de ese sector y es mas anplio y trasciende a otros sectores, que
se | es puede considerar cono |las fuerzas sociales anplias y que
tienen repercusi 6n no solo en un sector sino en varios sectores,
aun cuando con estos planteam entos que se han hecho de Ias
fuerzas sociales que podrian encontrarse mas fuera del sector
que dentro del msno, tienen wuna repercusion considerable,
princi pal nente hablando de la fuerza conpetitiva que cobraréa
mayor inportancia dentro del sector para este proyecto que sera
la de |l os clientes.

Por el nomento cabe la posibilidad de hacer nencion de I|o
siguiente; si encontranbs que en la cultura de la sociedad a |a
que nos estanos refiriendo es de mayor valor el estatus social
que el autonmdvil le da al individuo que el valor que proviene
del servicio que el autondbvil l|le da al individuo, y después
contrastanos entre ese valor y el valor de |la conservaci 6n de
medio anbiente nediante |la reduccion de [|os contam nantes
produci dos por el uso del autonmdvil, y encontranps tanbi én que
es mayor el valor que se le da culturalnmente a conducir un
aut omovi |l por estatus social, que evitar el uso de el msno para
conservar el nedio anbiente, o que es mayor el valor que se le
da a la novilidad y transportaci 6n que proporciona el autondvi
particular que al de poder hacer algo por conservar el nedio
anbi ente, entonces esta solucion se puede considerar conp al go
total mente fuera del alcance de poder ser realizado, ya que no
exi sten | os nedi os para poder |levar a cabo el proyecto si no se
cuenta con una denanda que pueda cubrir la oferta del servicioy
sol anmente quedaria pendiente por hacernos estas ultims dos
preguntas ¢es posible canbiar esa cultura? en caso de que la
respuesta sea si, entonces ¢gqué necesitarianpos para poder
hacerl 0? Si se pudiera dar una respuesta afirmativa al respecto
y bien sustentada con todo |o que es posible hacer para poder
canbi ar esa cultura, entonces se podria establecer un nuevo
pl ant eam ento para pensar nuevanente en que el proyecto puede
ser factible.

Lo inportante es que estanpbs verificando cono |la teoria aportada
por Porter (1947), esta ayudandonos a reconocer el terreno al
que querenos ingresar y a poder estinmar por |o nenos de manera
cualitativa hasta el nonento cual es son | os obstacul os posibles
que se pueden presentar en el entorno y que podrian obstaculizar
por conpleto le realizacion de tal proyecto o si son superables
esos obstacul os y que podria ayudar a superarl os.
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Usando este analisis se ha podido Ilegar a |la conclusion de que
| a fuerza conpetitiva determ nante en el sector donde se quiere
implementar |la fornulacion de la estrategia que se esta
anal i zando son | os clientes.
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3.1.1 ANALI SIS DE FORTALEZAS Y OPORTUNI DADES, DEBI LI DADES Y
AVENAZAS

La Red del netro se ha planeado de acuerdo con el crecimento
urbano para atender a |os sectores geogréaficos popul ares donde
mas se |le necesita y tanbi én de acuerdo con |a necesidad de un
vincul o para aquellos que viviendo en el perimetro de |la G udad
tienen que utilizar el transporte foraneo, en donde para poder
hacer frente al problema de | os congestionam entos viales que ya
se producian desde | as décadas de los 60°s y 70°s , se tuvo que
i mpl ementar esta soluciédn. Dicha solucién hoy en dia se ha
m ni m zado, es decir, ya es insuficiente, o dicho de otra
manera: l|la Red del Metro enpieza a verse conb el nedio de
transporte colectivo nmas usado y diseiflado con el fin de evitar
| os congestionamientos en la Cudad de Mxico, lo cual si
representd una solucién efectiva en su nonento, pero nos ha
rebasado el crecimento de |la mancha urbana y de |a densidad
denogr afica, sinplenente sonbs tres veces nmas de | o que éranops
en el tienmpo en el que se pensé en esta solucio6n. Varias cosas
han canbi ando, y han canbi ando de un manera acel erada qui zas mas
acel er ada de lo que se tenia pensado cuando se planed |a
construcci 6n del Proyecto Metro para la G udad de Mexico. Entre
otras cosas se encuentra principalnente, el hecho de que no se
pensé en el crecimento que tendria el uso del vehiculo y en que
el servicio que el nmetro daria no podria cunplir con Ias
expectativas de ese sector de la poblaciodn, y por tal razon el
proyecto no fue pensado conb wuna alternativa al wuso de
autondvil. En parte el consum sno ocasionado por |as grandes
enpresas autonotrices han influido para la construcci én de tal
paradi gma, ya que hoy por hoy es inposible pensar en que el
Metro pueda ser considerado cono wuna alternativa que se
encuentre en la nmente de |as personas que utilizan su autondvi
para desplazarse a sus centros de actividades, y es asi que el
transporte colectivo no es realnente un servicio sustituto
directanente para gran parte del sector de l|la sociedad que
utiliza su automdvil cominnente para desplazarse. Esto porque
para todo ese sector de |a sociedad es muchas veces mas cénodo
usar el autondvil, aunque se tengan que enfrentar a un
enbotel | am ento, que usar el Metro.

O ros aspectos que no se tomaron en cuenta en |la planeaci 6n del

Metro fue primero que el sector que usa su autonbvil para
despl azarse fue escasamente considerado conop un nercado
pot enci al , y por tal razén la mayoria de todas |as colonias

donde el porcentaje del wuso del vehiculo conb transporte
principal es el mas alto, tienen nmuy retirado |la estaci 6n del
metro ms cercana. Adenmas del estatus, ya que conducir un
autondvil da status social, y eso es algo en lo que ha influido
directanente |las conpafiias autonotrices ademas es algo que
actual nente representa una de las mayores dificultades para
i npl enmentar un proyecto que de al transporte un giro de 180
grados en el que se vea conp la fornma de transportarse nas
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conoda segura, rapida y nenos contamnante y que nos permta
reducir el tienpo que utilizanps para transportarnos.

Partiendo de ese msno nmarco referencial que nos ha dejado la
descripcion innediata anterior, nmenci onaré que una parte
inportante de este apartado radica en proporcionar una
explicacion sobre el porque se ha pensado en realizar este
proyecto para formar mcro, pequefias y nedi anas enpresas dentro
de el sector transporte de pasajeros en |la Cudad de Mexico bajo
el formato de franquici as.

El andlisis de fortal ezas-debilidades, oportuni dades —-anenazas
es realizado cominnmente en organi zaci ones ya establecidas y se
realiza con el fin de servir de apego para poder disefiar | a-
estrategia o la planeaci 6n que les permtird al canzar su inagen
proyectada en el futuro a corto, nediano y largo plazo, es un
di agnostico del entorno externo e interno de |a organi zaci 6n que
pretende mnimzar la incertidunbre, buscando equilibrar o
contrarrestar 'y aprovechar las fuerzas externas de |Ia
organi zaci 6n racionalizando |as capacidades internas de Ila
or gani zaci 6n en funci 6n de objetivos e ideal es especificos.

Lo importante para el estudio que se esta realizando sobre este proyecto, es que no
necesariamente, este analisis pueda ser llevado a cabo por organizaciones establecidas, sino que
también puede ser utilizado en proyectos, aunque estos solamente se encuentren en disefios.

Este andlisis de fortalezas-debilidades, oportunidades-amenazas, se ha incluido en el anélisis de
este proyecto con la finalidad de servir como un vinculo entre la determinacion de la viabilidad
del proyecto y de su propio disefio y refiriéndonos especificamente al disefio de la estrategia del
proyecto, definimos brevemente la estrategia, como la manera de decidir en el presente el futuro
de la organizacion. Al establecer la viabilidad como un método para identificar las condiciones
necesarias para el cumplimiento tanto del proyecto como su estrategia. Por esta razon es que a
continuacion se incluye este analisis de fortalezas debilidades, oportunidades-amenazas.

La metodologia que se ha elegido para realizar este analisis de fortalezas-debilidades,
oportunidades-amenazas es la de realizar un andlisis cruzado entre las siguientes perspectivas
diferentes.

Las perspectivas que se tomardn en cuenta para hacer este analisis cruzado son las siguientes:

e Perspectiva de los inversionistas en la compaiia fundadora del modelo de franquicia

e Perspectiva del rendimiento de las inversiones que realizan los fundadores de la
franquicia

e Perspectiva de la creacion y el aprovechamiento de sinergias

e Perspectiva del posicionamiento y creacion de las marca
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e Perspectiva de la calidad del servicio
e Perspectiva de aprovisionamiento y competitividad en cuanto al ciclo financiero
e Perspectiva de la innovacion y creacion del valor como ventaja competitiva

e Perspectiva de la captacion de inversionistas

El analisis cruzado consistira en tomar cada una de |as ocho
perspectivas ya nencionadas y sefialar cuales pudieran ser
fortal ezas-debi |l i dades y tanbi én sus oportuni dades-anmenazas, |a
razén por la cual se ha elegido esta netodol ogia es porque se
debe tonmar en consideraci 6n que una fortal eza puede ser en ella
m sma una debilidad, y viceversa. O bien una anenaza puede ser
a su vez una oportunidad, y viceversa todo depende desde el
punto de vista del que se analice, o bien desde |a perspectiva
gque se tone para hacer el analisis

Tomando en cuenta. que las Franquicias son solanmente un nodel o
de hacer negocio, pero un nodelo del cual nuchos pequefios vy
medi anos enpresarios hoy en dia se han valido y se siguen
val iendo para |lograr mantenerse con vida en el nundo de |os
negoci os y crecer en el nercado. Sin enbargo el decidir en que
se negoci os se debe usar el nodelo de Franquicia vya inplica un
probl ema de investi gaci on.
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PERSPECTI VA DE LOS | NVERSI ONI STAS EN LA COVPANI A FUNDADORA DEL
MCDELO DE FRANQUI CI A

El aplicar el nodelo de Franquicia para crear y hacer
crecer negoci os es un nétodo de expansi Oon que le permite a una
enpresa multiplicarse réapidanmente con un ninino de capital
Todos | 0os otros netodos de expansi 6n requi eren que se
desenbol se capital existente o se le tone en préstano. ™

Entonces ¢de donde obtienen el dinero para expandirse |as
enpresas exitosas? Algunas optan por vender acciones para
obtener dinero y a su vez renunciar a una cierta cantidad de
autonomia y control. Oras acuden al banco, pero el banco quiere
garantia y hay garantia de sobra en cualquier enpresa. El
capital nmas valioso que una conpafiia puede tener atraviesa |a
puerta de l|a enpresa todas las noches: el enpresario y su
personal.. Una de las fortalezas que podenpos identificar en
térmnos de la utilizacion del nodel o de Franquicia es en cuanto
al nonto del capital que se requerird realizar en un proyecto de
negoci o que busque el crecimento y |la expansion acel erada, ya
que al wusar el nodelo de franquicia el nonto de inversion en
dinero es nenor relativanente con respecto a |la inversién que se
tendria que efectuar para lograr, ese msnb crecimento y/o
expansi on.

En el caso de los micro, pequeiios y medi anos enpresari os,
se tiene la alternativa de recurrir a | os apoyos financieros
qgue brinda Nacional Financiera NAFIN | os cual es en cuanto a
fi nanci am ento son:

El otorgamiento de crédito con tasas de interés
conpetitivas y adecuadas a | as condiciones de | as enpresas
naci onal es. Esto constituye una de | as preocupaci ones
centrales de la politica para apoyar a | os pequefios y nedi anos
enpresari os. En este sentido Banconmext es quien se encarga
princi pal rente de | os apoyos financieros y | o que hace es
establ ecer los niveles aplicables de |la tasa de interés a | as
instituciones internediarias de crédito dejando a estas en
| i bertad de cobro de com siones por |as operaciones. La
i ntenci 6n de esta politica es favorecer |a conpetencia entre
i nstituci ones internediariasé para que |las M PyMES recurran a
la que nejor |es convenga.

Por otro | ado, tambi én | o que hace NAFIN en el sentido de apoyar
financieranente a las MPYMES en el sentido de reducir sus
costos financieros nediante un programa de diversificacion de

intermediarios financieros es : “ Anpl i ar la gama de
internediarios financieros, incorporando uniones de crédito,
enpr esas de factoraje y arrendador as fi nanci er as. La

"'"* Boraian Donald D. Las ventajas del franchising (1993), Machi, México p. 43
"% Nacional Financiera (NAFIN), Red de negocios piiblicos y privados hacia la competitividad de las PYMES proyecto
de investigacion NAFIN-FLASCO, Nacional Financiera México, 2002. p. 168, 171
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canalizaciénlmde créditos a través de los internediarios
fi nanci eros.”

Sin enbargo, a pesar de estos apoyos con |os que cuentan |as
MPyMES y que les pernmiten ser ms conpetitivas ¢Cuando |as
henbs visto crecer y expansionarse conmo |o han hecho |Ias
franqui ci as exitosas? Recordenos el caso de M Donal ds.

En poco nenos de 10 afos, |a cadena habia |l egado a cerca
de 1,000 uni dades, y sus acciones pasaron de costar $ 22.50
dol ares desde el priner dia de su oferta . Veinte afos
después, esas m snas acci ones val en al rededor de $ 4,000
dél ares cada una: un retorno de nada nenos que $ 400, 000
dél ares (mas | os dividendos que se pagan después de cada
peri odo contable) de una inversion de $ 2,250 dol ares.

Actual mente Mc Donald” s es sinonino de franquiciar por
todos los EUYy en el exterior. No solo es el principal
m norista de fast food con mas de 12, 000 uni dades hast a
final es de | a década pasada, sino que tanbi én es el nayor
poseedor de inmuebl es de negoci os mnoristas del mundo. M
Donal ds al canzo una sélida posicion financiera gracias a su
deci si 6n, en sus etapas iniciales, de ser propietarios de
terreno y sus locales. Para fines de los 70°'s M Donald’s
poseia mas del 50% (hasta finales de | a década pasada nas de
60% de | os terrenos donde estaban edificadas sus sucursales y
cobraba un al quiler que ascendia al 8.5%de ventas unitarias
por encima de su regalia oficial el 3% mentras que sus
conpetidores solo se encontraban cobrando regalias. En
consecuenci a, |a conpafia esta actual mnente en condi ci ones de
generar |a mayor parte de su capital internanente™

Al generar gran parte de su capital internanente se reduce al
mnino su costo de financiam ento puesto que este capital no le
cobrara las m smas tasas que un préstanop de un banco o de al guna
instituci on crediticia.

Ahora bien, con respecto a esta conparacién que pretendo
i ncorporar con respecto a |os costos de financiamento, que
necesari anente se tienen que tener para iniciar un negocio,
entre solanmente el uso de |os apoyos que pronmueve NAFIN vy |lo
que se podria hacer nediante el uso del nopdelo de franquicia
tanbi én se encontrard una conparacion senejante en la
bibliografia a la que se ha recurrido para el apoyo de este
trabajo de investigacion. A continuaci 6n se nmenciona el ejenplo
referido.

Haciendo una conparacion entre el crecimento 'y
suprenacia en la plaza del nercado con el tipo de desarrollo
de otra cadena de Hanbur guesas, White Castle, que fue

"6 Nacional Financiera (NAFIN), Red de negocios piiblicos y privados hacia la competitividad de las PYMES proyecto
de investigacion NAFIN-FLASCO, Nacional Financiera, México, 2002,. p. 168, 171

"""Nacional Financiera (NAFIN), Red de negocios piiblicos y privados hacia la competitividad de las PYMES proyecto
de investigacion NAFIN-FLASCO, México, Nacional Financiera,2002, p. 168, 171
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iniciada a principios de siglo y que podria haber nonopolizado
el nercado de fast food de haber sido franquiciada. En
canbi o el duefio de Wiite Castle tonp |a decision de no conprar
nada que no pudiera pagar, de nodo que se enbarco en un
prograna de expansion lento, invirtiendo las utilidades de |os
| ocal es existentes en |la construcci 6n de uni dades adi ci onal es,
una por vez. Hoy luego de 70 afios en el negocio, White Castle
cuenta con aproxi madanmente 300 unidades. Se trata de una
trigésima parte de la cantldad gue M Donal ds estableci 6 en
menos de la mitad de ese tienpo.’

Con tal ejenplo se puede apreciar nejor la ventaja que hay al
usar el nodelo de Franquicia en cuanto a la multiplicacién de
| os negocios, que es | o que precisanente le interesa al proyecto
que se esta analizando, es decir la multiplicaci én acel erada de
nuner o de negoci os establ eci dos, para al canzar el objetivo de su
creacion que es el de nejorar las condiciones de transito
vehi cular en la G udad de Mexico y el Area Metropolitana.

Fortaleza.

Ante este marco, la fortaleza que se puede identificar en el proyecto, es que puede reducir el
costo de una gran inversion al invitar a otros a que inviertan en €l pero sin necesidad de perder
el control de la empresa que otorga la Franquicia y sobre todo sin tener que desembolsar una
fuerte suma como inversion inicial para poner en marcha el proyecto, y por supuesto no es
necesario cubrir los costos de financiamiento de un prestamos o de la utilizacién de capital que
genere la empresa a través de su operacion.

El nodelo de franquicia le pernmitira tener a una MPyME una
mayor potencialidad de crecimento. El rapido crecimento le
permtira reducir los costos financieros principalmente adenmas
del resto de los costos. La clave de wusar el nodelo de
Franquicia en 1los negocios con el fin de lograr répido
crecimento no esta en diversificar costos de financiamento
medi ante la diversificaciéon de las fuentes de financian ento,
sino nedi ante |a descentralizaci on de |as inversiones.

A continuaci 6n verenps a detalle cono es que funciona el usar el
nodelo de Franquicia para lograr reducir |os costos
incentivando el réapido crecimento. Cono ya se ha nencionado
“el usar el nodelo de franquicia es un netodo de expansi 6n que
le permite a una enpresa multiplicarse rapidamente con un ninino
de capital. Todos |os otros metodos de expansion requieren ue
se desenbolse el capital existente o se le tonme en prestanD"

Por o tanto se puede llegar a la conclusion de que el caplta
mas val i o0so que una M PyME puede tener es el capital humano. Por
lo tanto, tenenbs que pensar, en que para poder iniciar un
negoci o, es decir para convertirnos en enprendedores, y crear

"8 Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993 p. 43

""Boraian Donald D. Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, p. 43
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una M PyME, no tenenps forzosanente que pensar en fuertes
i nversiones de capital financiero. Esto debido a que es una
realidad que |a situacion econdém ca aprema, Yy que para poder
iniciar una MPyME o0 para poderla expandir | o que es nas escaso
y o que representa un nmayor costo es el capital financiero.

Conocenps solanente un nodo eficiente de expandirse sin
abandonar el control de |la enpresa o sus activos, esa forma
es: vendi endo franquicias. Sin enbargo deberenos aclarar —por
lo menos al principio- el dinero que se obtenga de |as m snas
ventas no servira sino para pagar |os gastos de creaci 6n de un
prograna de Franquicias y capacitacién de Franquici ados
(aunque eso honestanente ya es bastante). Y a no ser que se
adqui eran bienes innuebles y se entreguen en |ocacion a |os
Franquiciados (lo que requerird capital), real mrente el
enprendedor no sera duefio de ninguna parte de su negocio. Sin
enbargo, una cadena de establecimentos Franquiciados (0 una
| egi 6n de represent antes de ventas 0 di stri bui dores
Franqui ci ados) que utilice su nonbre y |le aboné regalias de
manera  pernanente constituye ciertanente una forma de
capital

Venbs que esta fuente de capital es |la nenos costosa, ya que de
hecho no se incurre en ningun costo directo, solanente se
incurre en costos indirectos cono es el de la creacioén de |as
habi | i dades gerenciales requeridas y del tienpo invertido para
pensar en un nodelo o una forma de “saber hacer” exclusiva que
| e proporcione a la Franquicia una ventaja conparativa ante su
mer cado, tomando conp referencia de esta ventaja conparativa a
la oferta actual del nercado, esto es conpetidores y productos
susti tut os.

De acuerdo con la anterior, ya se ha establecido una de Ias
princi pales ventajas que hay en usar el nodelo de Franquicia, y
que facilitara la creaci 6n del proyecto que es objeto de nuestro
estudio. La anterior ventaja se ha establ ecido viéndolo conpb un
proyecto de inversién y por lo tanto solo henos habl ado de sus
costos en térmnos de costo del financiamento. Sin enbargo
verlo de esa forma nos ha permtido tanbi én establecer una
superioridad relativa con respecto a | o que el programa de NAFIN
pronueve para incentivar financieranente a las M PyMES. Por otro
|lado es m intencidén aclarar conp es que se constituye el usar
el nodelo de Franquicia conp una verdadera alternativa para
reducir los costos en otros anbitos operativos cono es el del
manej o de un programa de calidad, |la obtencidn de |os activos
necesarios, el mnejo de la capacitacion que requiere el
personal, la dismnucion en |os costos de nercadotecnia, | a
m ni m zaci 6n de |l os costos de los insunbs, y en general de |os
gastos indirectos. Lo cual se pretende hacer mas adel ante en el
desarrol |l o de este apartado.

0 Boraian Donald D. Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, p. 44
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Pero antes se debe hacer al gunas acl araci ones sobre el punto que
se trato por ultino. La prinera aclaracion es que: de acuerdo
con la naturaleza que tiene el proyecto que se esta analizando,
es 100% de crecimento, a diferencia de otro tipo de negocios
en | os que se pudiera estar pensando, aunque hoy en dia y en |os
ej enpl os antes nencionados el crecimento se convierte en un
comiun denom nador, ya que no podenbs hablar de conpetitividad y
de prepararnos para conpetir con |as paises que son socios
conerciales de México si no se esta pensando en crecer y
expandirse. Asi pues, es tan necesario para este proyecto el
crecimento y |a expansion del negocio, no solo por ser su
nat ural eza, sino porque el propio entorno |o esta determ nando
asi y con nmayor razén podenos pensar en que usar el nodelo de
Franqui cia es una buena opci on.

Para ejenplificar o anterior prinmero se determnara cual es el
capital que se requiere para |levar a cabo este proyecto. Se
partira del mcro enpresario que tendra que contar con un
uni dad de transporte con una capaci dad para 9 pasajeros por |os
nmenos, el costo de la unidad esta por encina de los $ 200, 000.,
si se toma cono referencia que el nonto de |as inversiones para
iniciar un mcro negocio esta en un pronedio $30,000 y $50, 000
se puede ver que el costo de la inversion inicial esta nuy por
encima de |lo normal, tomando en cuento a todo el sector. S
reducinos la vision y la centranbs en el sector del transporte
privado y colectivo de pasajeros nos darenos cuenta que |as
I nver si ones estan nuy a la par de estos $200,000, ya que
tendrianos que considerar el poseedor de un mcrobus o el
poseedor de un taxi, entonces podrianos inferir que |la inversion
se encuentra nuy cerca del pronmedio quiza un poco por arriba
Pero si focalizanbs mas nuestra vision y tomanps en cuenta que
el sector al que se distinguira cono nercado neta para |la venta
de | as Franqui ci as, es decir, los actuales propietarios de un
taxi, podenos clarificar un poco mas |a conparaci 6n en el nonto
de anbas inversiones, por un |lado el taxista tiene que cubrir la
i nversi 6n del vehiculo que se podria decir esta entre |os
$80, 000 y los $100,000 y a esto agregarle el costo de pintar |la
uni dad $10,000 y finalnmente el costo de las placas que puede
estar entre $50,000 y $60,000, estarianmps- hablando de una
i nversi 6n que puede fluctuar entre los $140,000 y $170,000
cuando nmucho. Eso si tomanpbs en consi deraci 6n que se conpren | as
pl acas, si quitanps el costo de |las placas porque muchos ya | as
tienen o porque estan trabajando solanmente con un anparo,
entonces |l a inversion podria estar entre $90,000 y $110, 000.

Hasta aqui, el costo de la inversion en la Franquicia es alto.
No obstante hacer esta inversion nediante |la forma de franquicia
debe representar que el capital inicial invertido en el tienpo
resultara ser nenor que el del taxista mdiéndolo con referencia
a los ingresos obtenidos, y adenas debera ser en nonto de
inversion inicial nmenor a lo que el msnp taxista tuviera que
hacer el sol o.
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Si no fuera asi la franquicia seria un rotundo fracaso. Por eso
podria ser aceptable recurrir a usar el nodelo de Franquicia
para dismnuir el nonto de la inversion inicial. Esto se
conseguira medi ant e un aut of i nanci am ent o, el aut o
fi nanci am ento deberad ser uno de |os beneficios que otorgue |a
franquicia, en el sentido de que al lograr un nunero de 100
franquicias vendidas se lograra hacer que a este grupo de 100
Franquciatarios se les entregue 30 unidades en un nes y la
i nversion solo incluira la cuota de inscripcion a |la franquicia,
un ahorro para cubrir el precio de la Franquicia y la
nmensual i dad del auto financi am ento requerida, por ser un numero
que la franquicia |l e estara asegurando al autofinancianm ento se
podran contar con otros beneficios conb el no pagar cuotas de
Inscripciéon. De esa nanera Yya enpieza a representar una
ventaja, puesto que el nonto de la inversioéon inicial es nenor a
que podria ser si se hiciera una inversion solitaria.

No obstante |la ventaja no radica principal nente en que sea nenos
costoso invertir en el prinmer pago hecho para obtener una uni dad
de la franquicia que para obtener un vehiculo para ponerlo a

trabajar conp taxi, es decir, existe una ventaja prioritaria
respecto a |levar a cabo este nmisno tipo de negocio de manera
solitari a. Ya que si una sola persona entrara en e

autofi nanciamento para recibir su unidad contaria con
desventaj as que harian mas costosa su inversioén. Y por otro | ado
estos costos se intensificarian por |la nucho nenor vel ocidad
para recuperar su inversion hecha, ya que nuy dificilnente |a
uni dad se |le entregaria al final de ese m smo nmes, y una vez que
se la entreguen, la velocidad de expansion seria aGn rmenor
puesto que con |as ganancias obtenidas esta msma persona no
podria invertir en 29 unidades mas nes con nmes ni siquiera tal
vez en otra unidad por nes, puesto que no contaria con el
respal do del Franquiciador quien entre otras cosas se dedicara a
realizar la captacion de clientes y admnistrar de tal fornma el
plan de Marketing, y a que el nercado |le proporcione a el
Franquiciatario los ingresos necesarios para hacer que el costo
de su inversién se vea mnimzado por el alto rendimento de su
inversion y la rapida recuperacion de la msm . Asi msnp se
destaca que el crecimento proyectado en nunero de uni dades debe
ser exponencial para que se alcancen |las netas de ingresos
programados, y l|las de penetracion en el mercado y que la
vel ocidad del <crecimento y expansién, si bien es un reto
tanbién es algo con o que se tendra que cunplir para hacer
realidad el proyecto en |lo que respecta a |la calidad de

servicio y en cuanto a que este cunpla con |a pronesa de val or
presentada al cliente. Todo esto se explicara nas adelante
cuando abordenbs el punto de la creacion de la marca en el
capitulo del plan de Marketing. Por esa razon podrenos observar
que la naturaleza del negocio es l|la de ser un negocio en
expansi 6n, puesto que de otra nmanera se veria nuy |limtado para
bri ndar un servicio que en realidad- cunpla con |a propuesta de
valor al <cliente que consiste en dar un servicio puntual,
si stemati zado, privado, econdm co, seguro y coénodo.
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Ademés este tipo de negocio no puede tener una expansion y
crecimento lento ya que su vida se acortaria pues no se estaria
cunpl i endo con su propuesta de tener mas eficiente y fluido el
trafico en |la G udad de MXxi co.

Podria ser este un argunento inportante para denbstrar que es
viable el nodelo de Franquicia para realizar este proyecto, no

obstante este argunento es inconpleto y se tiene que
conpl ementar con un analisis conb el que se Ilevo a cabo en el
apartado sobre el analisis de viabilidad en el capitulo Il de

este trabajo.

Regresando a lo que compete a la ventaja que proporciona usar el modelo de Franquicia
respecto a los costos, abordaremos la forma en la que los costos de operacion para el vendedor
se convertirian en superiores si se tratara de hacer este negocio bajo otro tipo de agrupacion.

En realidad al analizar que se podria destacar como ventaja en este aspecto, comparandolo con
otro tipo de agrupaciones, se puede ver que hay muy pocas cosas que podrian destacarse. Entre
ellas se encontraria principalmente los costos de capacitacion, los costos de investigacion, los
costos de administracion y direccion. Es decir, aquellos elementos que conforman una
Franquicia. Ya que podemos ver que si solamente se agruparan a los emprendedores, con el
simple fin de que todos juntos entraran al autofinanciamiento, seria solo como una variante de
lo que cominmente se conoce como una flotilla, y una flotilla por si sola nunca ha representado
mayor ventaja en cuanto a crecimiento y expansion, comercial, ni siquiera en cuanto a mayores
retornos de inversion en el corto plazo, ya que de acuerdo al monto de las inversiones en una
flotilla se sigue conservando el porcentaje de rendimiento sobre la inversion, es decir el
coeficiente de rendimiento no se mueve nunca en esta forma de agrupacion, lo que se podria
mover en todo caso es el volumen. Esto quiere decir que no porque se hayan adquirido mas
unidades al formar una flotilla de taxis se vaya a incrementar con ello el volumen de ventas del
servicio por unidad, por que no se cuenta con el sistema o el plan para poder incrementar esas
ventas, por lo tanto el costo en relacion al beneficio econdmico guarda la misma proporcion y
en lo unico en lo que se puede ver beneficiado en comprar por medio de autofinanciamiento una
flotilla es en conseguir un descuento especial, que en el caso de la Franquicia si se consiguiera
este descuento, se tendria que transferir a los que compren la Franquicia pero la reduccion de
este costo seria minima.

Para ilustrar lo antes mencionado se puede tomar el ejemplo del servicio de transporte privado
que se contrata por teléfono. Este tipo de negocio que ya esta funcionando actualmente consiste
en un grupo de personas que poseen un vehiculo privado, lo Uinico que tienen que hacer para
pertenecer a este grupo microempresarios es, ademas de contar con su vehiculo, pagar una
cuota de inscripcidon y comprar un radio, esta inversion es menor que la de un taxi, incluso
considerando que no se compren las placas, ya que dicha inversion que se hace pagando la
cuota de inscripcion y la compra del radio, por lo tanto la inversion es menor que mandar a
pintar el vehiculo de taxi y ponerle torreta, taximetro y banderilla, ademés de otros accesorios,
como el pago del tarjetén y el pago del amparo en caso de no contar con placas propias. Esto es
un beneficio en cuanto a costos para quien quiere emprender su propio negocio, y proviene por-
el simple hecho de hacer un cambio en el concepto del negocio, aunque este cambio no sea muy
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radical, pero no es un beneficio de costo en cuanto costo-beneficio, porque si bien se reducen
los costos no se maximizan los ingresos.

Entonces este grupo de vehiculos particulares que dan el servicio de taxi pueden trabajar todo el
dia si lo desean solo durante la noche, el caso es que no han tenido una gran penetracion en el
mercado, eso ocasiona que ain cuando su monto de inversion inicial sea bajo, se encarezca en
la operacion. Se puede concluir de esto que el costo de la operacidn castiga los rendimientos del
negocio directamente, y por ello se encuentra en desventaja frente al modelo de Franquicia.

En realidad mucho de lo que tiene que ver con la optimizacion de los costos que resultan como
ventaja de usar el modelo de Franquicia en el negocio de transporte y otro tipo de negocios, son
los aspectos intangibles que le dan valor a un negocio, y que se pueden valuar como parte de su
activo, sin embargo, la inversion que se realizo para obtenerlos fue la minima posible. Estos
aspectos intangibles a los que se hace referencia en esta parte son aquellos que tienen que ver
principalmente con el talento intelectual para poder llevar a cabo una ingenieria de servicio que
pueda disefar un servicio que responda a las necesidades del seguimiento de mercado al que se
dirija haciendo uso de los conocimientos de mercadotecnia, para ademds tener programas
adecuadamente planeados para construir una propuesta de valor capaz de responder a la
demanda y mantenerla por medio de la fidelidad del cliente.

Lo anterior es demostrable , ya que nadie ha visto como una unidad de negocio o como un
inversionista solitario - como puede ser el caso de un duefio de flotilla -, podria asumir menores
costos para lograr tal fin que los que se pueden distribuir entre todos los que conforman una
Franquicia, por un lado, y por el otro lado, aun cuando se este agrupado en un gremio pero de
diferente manera al de la Franquicia, no se logra la maximizacion del rendimiento, puesto que el
modelo de agrupacion se centra mas en el fin que se tiene que obtener, es decir, un mayor
mercado para el servicio, que en la elaboracion y disefio de un plan valiéndose de las
herramientas eficaces y eficientes para lograr la maximizacion de los ingresos de quienes lo
integran. Lo anterior quiere decir que la diferencia clave entre un tipo de organizacion de
negocio y otra, es el talento que se tenga para dirigir el proyecto, en lo que respecta al uso de las
herramientas de mercadotecnia, con el fin de elaborar planes y tacticas de mercadotecnia que
efectivamente estimulen la demanda del servicio.

Lo que hace falta es salir del simple cobro de cuotas mensuales, y de la falta de enfoque del
compromiso que se tiene que cubrir con sus miembros brindando una eficiente consultoria que
es de lo que principalmente carecen, y esa salida eso lo que puede proporcionar una Franquicia.
Por lo que concluyo este punto, de esta manera : el alma de usar el modelo de Franquicia es el
crecimiento y la expansion, si eso se logra, los costos de la inversion se reduciran al minimo en
porcentaje y en volumen con respecto a sus ingresos.

Ora manera en que usar el nodel o de Franquicia proporciona una
ventaja en costos a | os que deci dan enprender un negoci o de esta
nat ural eza, es con respecto a la reduccién directa de costos en
|l os gastos indirectos, cono los gastos de consultaria,
adm nistracién, 'y conercializacion, los <cuales a su vez
ocasi onan una reduccion de nanera indirecta en |os costos de
operaci 6n del negocio y eso nos da la eficiencia, rentabilidad y
con ello conpetitividad- necesaria para considerar el nodelo de
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Franquicia conbo una buena alternativa para |l evar acabo este
proyect o.

Por otro lado existe una fortaleza colateral en cuanto a |os
costos de financiam ento, tomando en cuenta que NAFIN nuchas de
| as veces no conparte riesgo de inversion directanmente, ya que
qui enes otorgan los créditos son las instituciones financieras,
el conprom so es nenor que el de el Franquiciador ya que del
éxito de su Franquiciatario dependen directanmente sus propias
gananci as. Los bancos por su parte corren nmenores riesgos puesto
que prinmero analizan el proyecto de inversién para dar un
crédito y si esto representa para ellos el nenor riesgo posible,
entonces autorizan el crédito y lo hacen no solo con grandes
enpresas o0 (grandes inversiones, sino tanbién con |os pequefos
negoci os que representan pequefias i nversi ones.

Debi | i dad

Como debilidad el proyecto manifiesta tener una desventaja en relacion a lo que se tiene que
pagar por haber vendido una Franquicia, porque si bien es cierto que mediante la venta de las
franquicias se pueden obtener fondos para invertir en el proyecto, también es cierto que la
empresa que venda las Franquicias tendra que dar a cambio un atractivo paquete de beneficios,
entre ellos incluyendo la rentabilidad de la Franquicia vendida y un muy corto plazo de
recuperacion de la inversion total hecha por las personas que compraron las franquicias. Es
importante identificar claramente cual es el monto de inversion total de la franquicia para aquel
que la compra, para hacerlo podemos comenzar por definir que el costo de la franquicia debe
incluir el costo total de la unidad, el costo de la Franquicia, y el pago por derechos, ademas del
pago de las cuotas al Franquiciador. Por lo que el costo total del paquete completo de
Franquicia puede ser alto para los clientes potenciales, y eso representaria una debilidad.

Ademés de las fortal ezas y debilidades ya nenci onados en esta

per spectiva podenps encontrar |as siguientes oportuni dades y

anenazas, que tanbi én encuentran sustento en | a argunentaci on

que se desarroll 6 durante |a explicacién de las fortalezas y
debi | i dades en esta perspectiva.

Oportunidades.

e El modelo de Franquicia le permitira al proyecto crecer con base en la descentralizacion
de las inversiones y no con base en la diversificacion de fuentes de financiamiento.

e Usar el modelo de Franquicia permite una mayor potencialidad de crecimiento.

e EIl wusar el nodelo de Franquicia, concede un rapido
crecimento porque evita los costos financieros y la
rei nversi é6n que puede tener dicho crecimento
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Amenazas.

¢ Que el negocio que se conforme no consiga tener el éxito suficiente para estimular la
compra de Franquicias.

PERSPECTIVA DEL RENDIMIENTO DE LAS INVERSIONES QUE REALIZAN LOS
FUNDADORES DE LA FRANQUICIA

Esta es la contra parte de |a perspectiva tratada en el apartado
anterior, debido a que ya se ha tratado |o que es fundanental
para poder entender nejor cono es que |a Franquicia proporciona
una ventaja. En este otro terreno se presentara una explicacion
mas breve.

Ya abordanbs en el apartado anterior |o referente a |as
I nversi ones desde el punto de vista del Franquciatario osea del
gue invierte conprando una franquicia, hace falta verlo desde e
punto de vista de el Franquiciador, |lo cual harenps en este
apart ado.

No sirve de mucho expandirse a través de usar el nodelo
de Franquicia o cualquier otro nétodo a nenos que una de |as
netas sean de indole financiera . De nbdo que |a pregunta debe
ser ¢qué grado de efectividad tiene Franquiciar cono fuente de
i ngresos para el Franqui ci ador 2™

Oportunidad

e Diversificacion de los ingresos

En efecto esta pregunta es de caréacter obligatorio al hablar de
inversiones . recordenbps en el ejenplo que he descrito
anteriormente con respecto al caso de M Donald"s , una de sus
acertadas decisiones fue haber guardado |a propiedad de al gunas
de las unidades en las que uso el nodelo de Franquicia conp ya
fue sefal ado anteriornmente, y que en sus inicios era el duefio da
casi todos los terrenos y establecimentos donde operaba |a
Franqui ci a, produci endo asi nmyores ingresos por |los alquileres
que por las regalias a diferencia de lo que ocurria con sus
conpetidores . Fue entonces esta diversificacién de ingresos,
la clave de su exitosa decisién, eso le permtié tanbién dirigir
| as ganancias de |os negocios obtenidas de los alquileres de

! Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993 p. 43
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estos negocios para enprender el establecimento de nuevas
Franqui ci as.

La expansi6n a través de |las unidades de propiedad de |la
enpresa asegura que toda |a ganancia proveni ente de una uni dad
dada vaya a |a conpafi a. Por otra parte esta tanbi én debe
hacer se car go de todas | as perdidas e inversién de capital de
una uni dad. **

Amenaza

e Aumento del riesgo

Con esto se reitera |lo nmencionado anteriornmente: el riesgo es
conpartido entre Franquiciador y Franquiciatario y por lo tanto
hay mayor conproniso en hacer que se expanda. Para lograr ta
finalidad, el Franquiciatario y el Franquciador por su parte
tendran que trabajar en lograr contar con el per sonal
debi danent e capacitado y notivado de tal forma que |la Franquicia
en cada una de sus uni dades funcione de acuerdo con | o esperado
y lo ofrecido en |a propuesta de valor. Estos el enmentos son | os
que podenps considerar cono elenentos clave para alcanzar el
mayor rendimento de la inversion, (visto desde el punto de
vista del Franquiciador) y en un corto tienpo. Pero el riego
serda mayor para el Franquiciatario que para el Franquiciador a
pesar de ello.

e Pronta recuperacion de la inversion.

Esta ventaja consiste desde el punto de vista financiero en brindar mayores rendimientos sobre
la inversion en un menor tiempo. Entonces ya se puede ver cual es la ventaja principal que
tendra el Franquiciador frente al Franquiciatario en lo que respecta a los rendimientos de sus
inversiones. El benéfico que presenta el modelo de franquicia con respecto a los inversiones que
se tienen hacer para establecer toda una cadena o red de pequefios negocios es que se pueden
reducir en cierta forma algunos gastos administrativos, como por ejemplo los gastos de
organizacion hechos en supervision. Y en particular el modelo aplicado a este proyecto puede
presentar beneficios particulares, porque si el Franquiciador tiene unidades propias operando
se reducen sus gastos en ese aspecto, y el Franquiciatario no tiene que invertir nada en horas
hombre, ya que el mismo puede conducir la unidad y con ello incrementar la rentabilidad de su
inversion, aumentando su margen costo-beneficio teniendo esta reduccion no solo en gastos
administrativos sino incluso en costos operativos ya que son actividades directamente
relacionadas con la produccion del servicio, lo que no se puede ver tan claramente la
disminucién en los gastos administrativos como los gastos de organizacién'> Para ambos
Franquiciador y Franquiciatario las ventajas también consisten en que la supervision sera un
servicio que se pagara entre todos y por tal razon los costos se reduciran.

2 Boraian Donald D., Las ventajas del franchising, México, Ed. Machi, 1993 p. 36 - 37
2 esto se tratard de explicar cuando se hable de la integracion de equipos de trabajo por parte de los compradores de las

Franquicias, lo cual se tratara en el apartado de Estrategia de Personal en este mismo trabajo.
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Debilidad

e Codependencia Franquiciatario-Franquiciador

El Franquiciador no participa en la ganancia cono tal.
Tanpoco conparte ninguna perdida en la que pueda incurrir el
Franqui ci atario, porque estos generalnmente abonan regalias
sobre las ventas totales y no por las utilidades. Esto por
supuesto, no inplica que si l|los Franquiciatarios no tienen
éxito el Franquiciador |o seguird teniendo durante nmnucho
tiempo. Si una franquicia fracasa, conb a algunas |es sucede
el duefio de |a franquicia |e dejara de pagar al
Franqui ci ador . ***

Es necesario que el Franquiciador tenga que diversificar sus
I ngresos. para ver maximzado el valor de su enpresa. La nanera

sugerida para lograrlo es la siguiente(esta manera tanbién se
I dentifica cono una oportuni dad del nodel o de Franquicia):

Oportunidad

e Diversificacion de los ingresos

Los Franqui ci adores deberéan obtener sus ingresos de seis

fuentes:
1.- Los derechos de ingresos en |la franquicia.
2.- Las regalias.
3.- Los derechos de publicidad.
4. - Ventas de | os productos a | os franquiciados.
5.- Ventas de servicios adicionales a |los franquiciados.
6.- Alquiler de | a propiedad.

~La publicidad no se puede considerar comp una fuente de
utilidades para el fraan|gE§nte. Sin enbargo, las otras cinco
fuentes de ingresos |o son.

Fortaleza

e Baja inversion y adecuada administracion del riesgo

Lo interesante del caso estudiado es que la inversién que se
pretende hacer para iniciar conp Franquiciador, (es decir su
nonto de inversion inicial), es practicanmente nula. En este
sentido la inversién ms que ser una inversion en capital
financiero es una inversién en capital humano, nediante el
enpl eo de las habilidades enpresariales. Pensar en tener que

124 Boraijan Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, p. 47
> Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, p. 47
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invertir |o menos posible para obtener el nmayor rendimento
posi ble es una de l|las piezas que eslabonan este proyecto a la
I dea de utilizar el nodelo de Franquicia para hacer realidad el
m sno.

Revi sando | as alternativas que el nercado objetivo para adquirir
| a Franquicia puede tener se pueden encontrar |as siguientes;
aquel l o que el banco |es pueda dar conp interés a su ahorro, lo
cual es invertir en un instrumento de renta fija y que |les da
por ende un bajo rendimento, ya que recordenbps la premsa
fundanental de |a especulacion. “mayor rendimento es igual a
mayor riesgo”. Ora alternativa es wusar instrunentos de mayor
riesgo cono | os que se pueden operar en el nercado de capitales
o en el nmercado de productos derivados, donde es posible obtener
mayores rendimentos, pero corriendo nmayores riesgos y a |los
cuales solo es posible acceder nediante un internediario
fi nanci ero.

Contrastando estas alternativas con | o que ofrece el proyecto al
futuro Franqui ci atario se podr & apreci ar, que tiene
posi bi |l i dades para ser aceptada conp una buena opcidn para
I nvertir.

Fort al eza

e Perspectiva de crecimento, productividad y expansién

Para analizar l|a potencialidad se tendria que hacer uno la
pregunta siguiente “gcuantos locales u otros tipos de
sucursal es distribuidoras estaria en condi ci ones de establ ecer?,
¢cuantas sucursales podria poseer de una nanera realista en
condi ci ones optimas de acuerdo con | o planeado?” '

Este tipo de preguntas permten nedir con el pensamento la
pot enci al i dad de una Franquicia. Segun quienes se encargaran de
la realizaci én de este proyecto, han programado un crecimento
de 50,000 franquicias en 5 afos de arrancado el proyecto.
Parecen cifras de fantasia, pueden ser cuestionables pero
tanbi én  pueden  ser real es. Y que nejor gue  pensar
estrat égi canente en hacer realidad ese proyecto tomando cono
base un nodel o de, que se ha caracterizado por ser un nodel o de
crecimento y expansion y con wun bajo uso de recursos
financi eros cono es el nodel o de Franquici a.

Debi | i dad
e Inexistencia de un Plan Pornenorizado y detall ado.

Ahora para analizar |as capaci dades de este negocio se tendria
que renmontar uno a la realidad actual nuevanente, y dejar de

126, Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, p. 35

175



| ado un poco estas cifras que parecen de fantasia. Para hacerlo
podenps tonmar estas otras preguntas:

cuales son actualnmente |as posibilidades de Ilevar a
cabo el programa ideado para al canzar dicho potencial? ¢cuanto
dinero posee el Franquiciador que pueda ser dedicado a |a
expansi6n? Si bien las formas de expansion son diferentes
entre una y otra, y unas son nmenos costosas que otras, nada de
o que conocenps es gratuito ¢tiene dinero suficiente para
generar 50,000 unidades? Si la respuesta es negativa ¢de
donde | o obtendra?™

Con este tipo de preguntas, podenbs regresar a revisar el
contenido de este apartado y podrenos concluir que |o nmas
i nportante para que el proyecto pueda obtener fuentes de
financi am ento nenos costosas, es hacer una fuerte inversion en
capital no financiero conb es el tienpo y Ila habilidades
enpresariales, paro |lograr perfeccionar el sistena que ya se ha
pensado, es decir, el de |a Franquicia.

O ra pregunta nuy inportante que podria hacerse es:

pueden establ ecerse esas 50,000 uni dades antes de que
el mercado sufra nodificaciones o0 aparezca |a conpetencia?
Tal vez se considere que este concepto conercial sea
exclusivo, o por |lo nenos poco habitual. Pero en esta era de
informaci on |as ideas “nuevas” se vuelven obsoletas antes de
haber al canzado su pl eno desarrol | o.

Es nmuy inportante la respuesta a esa pregunta, y no solo
i nportante para qui enes encabecen este proyecto, sino para |os
fines del presente trabajo. La dificultad que habria para
encontrar esas respuestas esta en que se puede entender que el
grupo de interesados que hay en que este proyecto surja, no tan
facil mente publicarian la idea que se entrafia en sus nentes con
la que proyectan alcanzar la posicién tan anbiciosa de este
proyecto en el futuro. Entonces para encontrar esas ideas se
tendria que recurrir a elaborarlas nediante el planteam ento de
diferentes hipdétesis que pudieran dar una respuesta a |as
preguntas anteriores.

Fortaleza

e Baja inversion y adecuada administracion del riesgo

Sienpre que un inversionista piensa en invertir, evalla |os
rendimentos frente a los riesgos, y determna asi su decision

127 Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, p. 35
%8 Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, p. 35
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entre sacrificar seguridad por rentabilidad o viceversa. Es por
eso0 que ne parece tan inportante rescatar este punto en este
apartado. La valuacién del riesgo que un inversionista 0 un
especi alista hace del riesgo es algo mucho mas conplejo de |o
que nenci one anteriornente, ya que existe detras toda una teoria
en la que se basa la técnica que cominnente se utiliza para
val uar el riego.

Al gui en que esta pensando en crear un establecimento cono un
m cro negoci 0 0 una pequefia o nedi ana enpresa, | o hace porque se
sabe por sentido comin que resulta nmas rentable un negocio que
una inversion en el banco o en el nercado de dinero, que
princi pal mente alguien asi estaria pensando en una soci edad de
inversiéon. Por ello la opcidn de establ ecer un negocio
representa un mayor atractivo en términos de rendimento. Sin
enbargo al entrar al canpo de |las inversiones en negocios, es
decir, si alguien esta pensando en establ ecer su propio negocio
conb una inversioén, tanbién debe de pensar - - aunque no nuy
conmunnmente | o hace -, en el tipo de riesgo al que se sonetera su
i nversi on. Ese riesgo, |o debe considerar conb algo inherente a
su inversion y puede consistir en el fracaso conpleto del micro
negoci o, de |la pequefia o nmedi ana enpresa, o del establecimento
conbo se le quiera |lamar. Los riesgos que se pueden correr se
encuentran principalmente en cuanto al tienpo, energia, dinero
y partici paci 6n del nercado.

En el caso practico si alguien pretendiera manejar su uni dad de
manera individual o bajo la figura de concesio6n, se estaria
habl ando de que todo el riesgo recaeria en el propietario de esa
uni dad” . Porque el misno propietario seguiria siendo el
responsabl e de todos | os costos de operaci 6n de |a unidad sobre
la marcha de su enprendimento Esto no quiere decir que
haci éndol o bajo la forma de Franquicia el Franquiciatario no
vaya a dejar de ser el responsable de |os costos operativos que
se generaran sobre |la marcha. Mas bien el sentido del argunento
esta en funcion de que el riesgo se mninmza puesto que el
Franqui ci ador medi ant e su equi po de especi al i stas
adm ni strativos se encargara de desarrollar el plan de marketing
que tendra que proporcionar l|la relativa seguridad de Ila
recuperaci 6n de sus inversiones, seguridad que no dejara de ser
cuestionable, es decir, que plantear esta alternativa de usar el
nodel o de Franquicia para proveer de mayor fortaleza al grupo,
debe ser vista conp algo que uUnicanente disminuira el riesgo
sin hacer que este deje de estar presente.

Lo que hard el Franquicitario es absorber el riesgo de

Franqui ci ador. Esto debido a que |la responsabilidad financiera
recaera en cada nueva unidad que se ponga en operacion . Ellos
corren con |os desenbol sos en cuanto a |os insunbs que tendran
que hacer conpb conbustible, pago del financiamento y |os denas

' Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993,p 47
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costos de arranque.™™ Ahora ya se puede ver que el principal

benefi ci ado por esta ventaja en especifico sera e

Franqui ci ador, puesto que no pierde nmucho porque no esta
haciendo | a inversidén, en tienpo, la energia y la participacion
en el nercado, a pesar de que sigue corriendo un riesgo, el cua

consiste en que su potencialidad de rapido crecimento se
estaria viendo nermada, |o cual resulta conmp un inconveniente en
cuant o perdi da de oportuni dad.

Por otro lado, si un concesionario operarda 20 uni dades y las 20
uni dades |e pertenecieran a €l y eso constituyera su pequefia
enpresa tendria el problema de asumr todos |os costos de
operacion y de enfrentar el riesgo de nanera solitaria, de que
sus 20 uni dades dejaréan de funcionar. En contraparte un grupo de
particul ares puede constituirse en Franquiciador, y obtendra el
beneficio que se ha venido tratando hasta aqui, es decir, el de
invertir nmuy poco, y dejar |la mayor responsabilidad financiera a
otro grupo que es el de los Franquiciatarios, con el fin de
obtener un negocio de gran rendimento y poco riesgo |lo que
nunca ocurriria en otro tipo de inversiones, puesto que
recordenos la premsa financiera “a mayores rendi mentos
mayores riesgos”.

1% Eeher, Tocatli Ferenz, “Las franquicias un efecto de la globalizacion sin preguntas y sin repuestas”, , Mc Graw Hill

Interamericana de México, México, 2001, pp. 6, 10
! Raab y Matusky, Stevens S.y Gregory, “ Franquicias, como multiplicar su negocio” México, Limusa, 1994, p 17y
113
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PERSPECTI VA DE LA CREACI ON DE SI NERG AS

Oportunidad

e Disminucién de costos directos y gastos indirectos

La creacion de sinergias al wusar el nodelo de Franquicia se
obtienen a partir del pago conjunto de los servicios de
super vi si on, capaci taci 6n consul taria, adm ni straci6n vy
marketing conmo ya henpbs hecho nencidn de ello en el apartado
anterior. Por otro lado tanbién esta creacién de sinergias
provi ene del increnento en el poder adquisitivo de la M PyMe
asi comb de la manera eficiente de allegarse de recursos
financieros. Lo anterior ya ha sido explicado en parte hasta el
nonent o, pero ahora se procederd a explicar mas a fondo cada uno
de estos puntos, dentro de I|la perspectiva de creacion de
sinergias. Tal explicacion se anpliara mas en el sentido de |as
ventajas que se obtienen al contratar |os servicios de
manteni m ento de nanera conjunta, |a conpra de refacciones, la
asistencia técnica y en general de tener acuerdos con |os
proveedores, |o que permitira |la reducci6n de costos directos e
i ndi rectos de fabricaci én.

Para identificar esta oportunidad se debe tomar conp punto de
partida la premsa que nos prescribe la literatura de
mer cadot ecni a, “conprar por vol unenes reduce |os precios y por
consecuencia | os costos de quienes son conpradores” y por otro
| ado “vender en grandes vol unenes inplica una mayor producci én,
una mayor produccion inplica que |os costos fijos se distribuyan
entre un mayor nunero de productos y |l os costos unitarios bajen
i ncrenentando el margen de beneficio por wunidad producida o
vendida”. En este sentido se tendra que aplicar esto a |os
servicios puesto que ese es el giro de el proyecto que se esta
est udi ando.

Fortaleza

e Control del servicio

Tradi cional mente |as enpresas que distribuyen productos
se han expandido teniendo acceso a canales de distribucion
exi stentes tales cono concesionarias y/o distribuidoras
i ndependi entes. Pero a nuchas conpafiias les resulta dificil
noti var dichos concesionarios o distribuidores e inposible de
controlar a nmedida que crecen y prosperan. Esto sucede
especialnmente en |los rubros altanmente conpetitivos; | as
concesionarias que ofrecen una variedad de productos
probabl emente favorezcan a aquellas enpresas que proporcionan
grandes presupuestos para publicidad y descuentos, asignaci6n de
fechas a facturas y tienen un gran renonbre por sobre |las que no
lo tienen. Si su enpresa no puede conpetir en estas areas,
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probabl emente descubra que su programa de expansién tiene un
corto circuito a pesar de las superiores ventajas de su
producto o servicio.

De aqui podenps inferir el gran problema que ocurre con |as
concesi ones que actualnmente se manejan en el anbito del
transporte colectivo. Si este proyecto se quisiera dirigir bajo
esa msma forma, no tendria control para poder otorgar un
servicio con las caracteristicas especiales que presupone su
creaci6n, la calidad en el servicio se perderia, y eso seria un
obstacul o para |la expansién y ocasionaria que todo el proyecto
fracasara.

Esta clase de sinergias son las que se tienen que aprovechar
nediante el wuso del nobdelo de Franquicias, es decir, una
sinergia en |lo que respecta a controlar todo el servicio desde
una msnma parte o centro de poder, con un estandar al que se
tendran que ver sujetos |os propietarios de las Franquicias , a
NMeNOS que no qui eran conservar su contrato de Franquicia y que
se les multe con todo el dinero que hasta el nonento hallan
aportado para el pago de su Franquicia, este tipo de controles
son mas estrictos y de ellos se puede valer el Franquiciador
para asegurar el crecimento a sus Franquicatarios y con ello
| ograr su nmeta de operaci 6n en nunero de uni dades proyect adas.

Sin enbargo aun cuando se recom enda tener este centro de poder
gue asegure la calidad, t anbi én es i ndi spensabl e | a
partici paci 6n de cada Franguci atario, que ayude a enriquecer el
plan y el control. La conmisién de asesoria que se forme para
dar asistencia a |os Franquiciatarios, se dedicard precisanente
a recoger t oda | a parti ci paci 6n gener ada desde | os
Franquci atarios para retroalinentar y con ello perfeccionar el
sistema de la franquicia, |o cual representard uno de | os puntos
mas claves, en la creacion de las sinergias e incluso nmas
fundanmental que el de |a reduccién de costos en |os insunbs que
se adqui er an.

Esto no se define explicitamente en la bibliografia citada, ya
que esta dirigida a enpresas conercializadoras de productos que
se tienen que surtir enviandolos a través de canales de
di stribuci 6n, pero bien se podria hacer una analogia entre |os
canal es de distribucidn tradicional en una enpresa tradicional
y los que tendra que usar este proyecto, la diferencia es que en
este proyecto el canal de distribucién es eni nentenente corto, y
directo, ya que la msma unidad de operaci 6n se considera conp
el canal de distribucidn.

Opor t uni dad

e Transferencia de costos

32 Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993.p. 39
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Quiza uno de los puntos principales que relaciona con el crecimiento de una micro negocio que
se forme bajo el modelo de franquicia y la sinergia sea el siguiente:

La contratacion de Franquicias permite que su compaiiia crezca con rapidez pero
usando el dinero de los demas. Ya que la franquicia es un sistema de mercadotecnia que libera
al emprendedor o pequefio, mediano o microempresario a uno de muchos de los costos
asociados con la expansion al transferirlos a los Franquiciatarios. '**

Es decir, esta transferencia de costos consiste en obtener recursos de los Franquiciatarios a
través de las regalias u otros pagos que se tengan que realizar por el derecho a la Franquicia en
los que respecta al uso de la marca y a recibir apoyo técnico y de asistencia en el control,
direccion e instrumentacion administrativa como son las funciones de mercadotecnia, finanzas,
planeacion y capacitacion. Después se aplicaran estos recursos al crecimiento y apoyo del
negocio de cada Franquiciatario, asi como en programas para lograr mayor penetracion de
mercado y posicionamiento de la marca partiendo de estudios de mercado . En resumen la
transferencia de costos consiste en repartir los gastos administrativos incluyendo la publicidad
entre todos los Franquiciatarios.

Opor t uni dad

e Aprovechamiento de las sinergias en el uso de talentos

Una de las principales ventajas del modelo de Franquicia es la sinergia en el uso de talentos:
“Creo que una de las mayores ventajas de las franquicias radica en el grupo de talentos
creativos que se forma con los Franquiciatarios," dice Nell Balter de California Closets quien
continua diciendo "Con frecuencia, el triunfo depende de la creatividad y la imaginacion. Los
Franquiciatarios representan un fuente inagotable de ideas y de opiniones."

Al aumentar el nimero de socios, de establecimientos y de tiendas, se adquiere la vision y la
prevision de empresarios que comparten muchas de las mismas metas que el Franquiciador.
"Gran parte de mi labor consiste en escuchar a mis Franquiciatarios," dice Charm de Docktor
Pet Centers y continua diciendo "Asisto a los seminarios para Franquiciatarios, no como orador,
sino para enterarme de cémo van las cosas en el campo. Después de todo, ;/quién sabe mas del
negocio que las personas encargadas de manejarlo? Los buenos Franquiciadores son aquellos
que recogen las ideas creativas y rentables de sus Franquiciatarios, las afinan y sistematizan, y
después las comunican al sistema en su totalidad.""**

Esto es muy cierto si tomamos en consideracion que una de las formas de Direccidon de personal
que ha resultado muy efectiva es aquella que tiene que ver con la vision corporativa compartida,
la cual requiere de la participacion de todos los niveles de la organizacion en su formulacion.
Ademas en este tipo de participacion se incluye la participacion de todos para llevar a cabo la
formacion y en cierta forma también la formulacion de la estrategia para la organizacion.

' Raab y Matusky, Stevens S.y Gregory, “ Franquicias, como multiplicar su negocio” Ed. Limusa, México 1994, pp
107

134 Raab y Matusky, Stevens S.y Gregory, Franquicias, como multiplicar su negocio México, Limusa, 1994, p. 107.
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Un sistema de franquicias le permite compartir los talentos energias de un grupo de
personas dispares y competentes. un recurso y una ventaja estratégica que su compaiiia nunca
podria tener por si sola. Como franquiciador, es su responsabilidad capitalizar este activo,
motivando y alentando a sus franquiciataros hora que identifiquen las nuevas oportunidades
de mercado y las eficiencias operativas, y después abriendo los canales de comunicacion . Los
boletines, los memorandums, los seminarios y las conferencias son medios que pueden
emplearse para difundir las politicas y las noticias de la compafiia. Cuando los
franquiciatarios logran comprender la importancia de sus aportaciones, a menudo, se
muestran mas dispuestos a compartir sus experiencias e ideas con usted y con los demas
franquiciatarios. Los franquiciatarios llegan a reconocer que a cambio de su participacion,
reciben el incremento de valor de su negocio porque se puede lograr el mejoramiento
continuo del servicio y la adecuacion del mismo de las exigencias del cliente, lo cual
incrementara el valor en la marca y eso se podra traducir en fidelidad por parte de los clientes
y asimismo el aumento de la participacion en el mercado, es decir, se estimulara la demanda
del servicio, repartiendo esto en el aumento de los ingresos de cada franquiciatario

Los talentos combinados de los franquiciatarios de su sistema conforman un recurso muy
valioso y poderoso. Si se trata de identificarlos lo mas pronto posible y se utilizan a menudo,
sera la mejor forma de capitalizar la fuerza que traen aparejada los nimeros.'*

Por lo antes mencionado, este proyecto debera de buscar la manera en combinar
los talentos de sus Franquicitarios para cumplir con las altas expectativas del cliente en cuanto
al servicio. Sin embargo por el gran nimero de Franquiciatarios que se tendra en una misma
zona se necesitard dividir en equipos y en cada equipo establecer una supervision efectiva que
se encargara de estar en contacto para valerse de todo el capital humano que esta en uso y de
aquel que pontecialmente puede ser utilizado. Es decir, que se tendrd que pensar en crear una
organizacion que no se caracterice por ser, vertical, autoritaria y monopolica del poder de
decision y de participacion para construirse asi misma, sino de un proceso colectivo de
formacion de vision y de estrategia que le permita a la organizacion formar empresarios o
Franquciatarios que se oriente a brindar el servicio ejerciéndose sobre ellos como forma de
poder el autocontrol, y basandose en ello para lograr otorgar la propuesta de valor y con ello
alcanzar parcialmente el cumplimiento de la vision de la Franquicia, de las estrategias y del
contenido de los objetivos establecidos en la planeacion.

Ora de las oportunidades que se presenta en cuanto a |Ias
sinergias que se pueden encontrara en el nodelo de Franquici a,
es que para lograr el msno crecimento un enprendedor aislado
tendria rnuchos probl enmas. Primero porque una de | as
caracteristicas con |las que debe contar es |a de ser un servicio
que permta rapidez en el trayecto, esto no se lograria sino se
enpi eza a atacar de nmanera directa el problema, es decir, el uso
del autondvil particular, y producir una considerabl e reducci én
en |os principales congestionamentos, en las diferentes
arterias principales de |a G udad de México, |o cual no se podra
| ograr sino nediante un avance exponencial en l|la col ocaci on de

1% Raab y Matusky, Stevens S.y Gregory, “ Franquicias, como multiplicar su negocio” México, Limusa 1994, p. 113
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un gran nunero de unidades al servicio del cliente. Por otro
lado | a colocacidn de tantas unidades en un lapso ninino de
tiempo permtird que el servicio sea rapido al poder disefar
trayectos y circuitos en los que estén rotando de nanera
continua las unidades de transporte, pudiendo con ello
establ ecer un tienpo de arribo exacto. E crecimento en el
caso de este proyecto entonces viene a ser un ingrediente
i ndi spensabl e para este proyecto.

Fortaleza

e Mnimzaci 6n de costos de adqui sici 6n

Analizando el aspecto de las sinergias como una oportunidad para el proyecto, se puede
identificar como oportunidad el aumento del poder adquisitivo y la minimizacién de los costos
de adquisicion.

Para esto vanps a tomar en cuenta |lo siguiente: |la publicidad si
bien no es un insunp, es una inversion necesaria en |la que todo
negoci o en expansi 6n debe pensar. Podenps ver el ejenplo de M
Donalds vy aplicar o que sea aplicable a este proyecto.

En 1986 Mc Donald’s desenbol so aproxi madanente US $ 525
mllones en publicidad y fue el segundo |ugar después e
Protecter & Ganble en cantidad de dinero enpleada en
publicidad, M Donald s vende US $ 1,300,000 al afio el 4% de
esta cantidad fue recaudado para publicidad o sea al rededor de
US $ 52,000 anualnente. Eso no es una cantidad significativa
para un solo restaurante pero si nultiplicanbs esos US $
52,000 por 6000 o nas locales, que eran con los que hasta |a
fecha contaba Mc Donald” s , se puede ver nucho nmas claranente
| a asignacion de publicidad de un M Donald” s que la msma
canti dad desenbol sada por un restaurante no asociado .
Gastando US$ 52,000 una sola unidad de M Donald s tiene la
facultad de obtener la publicidad televisiva de la mas alta
calidad en su nercado en el afio entero. En una ciudad grande,
una enpresa independiente podria agotar esa cantidad en
televisién en unos pocos dias aun cuando |o gaste
prudent enent e, **°

El ejenplo que se pone es dificil aplicarlo a Ia Franquicia que
se esta tratando en este proyecto, puesto que |o que se busca
destacar en este caso no es tanto |a conpra de publicidad, sino
otros aspectos, conb son la adquisicion de |las unidades
propi anent e, adqui sicion de seguros, de mantenimento vy
refacci ones principal nente que seran |os principales insunos en
| a operaci on.

136, Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, 46-47
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Desde luego el poder adquisitivo de <cualquier tipo puede
corresponder a cualquier tipo de cadena que use el nodelo de
Franquicia o no o use. Pero es probable que |la que crezca mas
rapi damente sea aquella que extrae el mayor beneficio de la
conpra col ectiva. Y |las cadenas que usan el nodel o de Franquicia
conb henos visto tienden a volverse nas grandes en nenos tienpo.

Lo que puede ser aplicable del ejenplo de Mc Donald” s es en el
sentido del aunento del poder de conpra y de negociaci 6n con | os
proveedores no solo de publicidad sino de adquisicion de
seguros, mantenimento y refacciones principal nente.

Por 1o tanto en el ejenplo de Mc Donald”s se tendria que hacer
una analogia en lo que se refiere a la publicidad, ya que para
este proyecto nas directanmente esto tendia que ver, con insunops
i nportantes, que van desde la adquisicion de las msnas
uni dades hasta |los colores que se tengan que manejar, Yy |os
rotulos que se les tengan que colocar hasta el servicio de
mant eni m ento y refacciones.

Para explicar esto se debe hacer la indicacién de que con |as
gananci as obtenidas a partir de las ventas de |as franquicias se
pi ense en conprar un centro de servicios directanmente asesorado
y abastecido por las principales marcas de |os vehicul os que se
adqui eran con la finalidad de reducir e internalizar |o0s costos
de transferencia que se presentan cuando hay que solicitar este
servicio de manera externa. Esto representara un beneficio,
porque a diferencia de que el Franquiciatario por su parte
acudiera a recibir este servicio por parte de |la agencia su
costo seria nmucho mayor al ser contratado de manera i ndivi dual
que si todos en conjunto o contratan. No- se cobraran
refacciones en caso de ser necesaria alguna, todo esto se
cubriréd tanto por el pago de sus cuotas cono de sus franquicias.
Ademés al conprar este centro de mantenimento se obtendré el
beneficio de | a operaci 6n de ese otro negoci o ya que puede estar
dando servicio a otros clientes, y de ahi enpezar a generar
I ngresos adicional es para el Franquici ador.

En general |os gastos conunes se distribuirdn entre todos y se
abarataran esos costos. Ya que el pago de las franquicias y de
las cuotas no solo, cubrird este tipo de servicios cuando se
soliciten, sino tanbién incluird | os gastos de publicidad, y de
asesoria 'y asistencia en las principales areas de
admi ni straci 6n cono son : mer cadot ecni a, per sonal :
contabilidad, finanzas , auditoria , juridico, y planeacidn.

Ahora se puede ver conmb se beneficiaran en la operacion
particularnmente y directanente tanto |os Franquiciatarios cono
el Franquiciador. Y se puede ver tanbién conb que esta
fortal eza proviene de aplicar el nodel o de Franqui ci a.
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PERSPECTI VA DE PCSI Cl ONAM ENTO Y CREACI ON DE MARCA.

Para conmenzar el analisis de esta perspectiva, quisiera hacer
enfasis en la inportancia que actualnmente estan teniendo |as
marcas en casi todas |as conpafias, para nuchas de ellas la
marca representa el activo, aunque intangible, el de mayor
valor. La marca representa nmucho mas que un sinbolo o un nonbre
que se le de un producto o a un servicio, la marca es |la manera
en la que estos se diferencian unos de otros en el nercado
frente a su conpetencia y en |la nente del consum dor.

Oportunidad

e El respaldo que un sistema de franquicias puedo dar a un negocio en cuanto a la
creacion de la marca.

La marca como signo distintivo de la franquicia, permite crear en el consumidor final una
imagen de garantia, servicio y calidad directamente vinculado y condicionado a la marca, con
lo cual ésta adquiere un reconocimiento y un prestigio que trasciende al establecimiento o
punto de venta visitado o al servicio recibido. Por lo anterior, una adecuada proteccion de la
marca en un sistema de franquicias, resulta fundamental.

Podemos comentar sobre las Marcas, definidas como un nombre, término, simbolo,
disefio o cualquier signo visible o bien una combinacién de ellos, que sirva para distinguir un
producto o servicio de otro de su misma clase y especie, que en México es factible proteger
tanto marcas comerciales como de servicios, siendo aplicable la clasificacion de Niza, misma
que contempla 42 clases, 34 para productos y 8 para servicios. Asimismo, se reconocen cuatro
tipos de marca: Nominativas (palabras o frases); Innominadas (disefios y logotipos); Mixtas
(combinacién de las dos anteriores) y Tridimensionales (figuras o formas con tres
dimensiones).'?’

Se puede observar en la actualidad que la importancia de la marca se extiende de las grandes
corporaciones hasta llegar a las Franquicias. Este proyecto por lo tanto debe de tener una marca
para conseguir penetrar en el mercado con esa velocidad que le hara crecer rdpidamente como
una caracteristica distintiva de una Franquicia. De hecho se puede decir que la Marca ahora es
una condicionante para la existencia de una franquicia en la mente de los consumidores, ya que
lo que primero se conoce es la marca y luego se sabe a que se refiere tal marca.

Las Franquicias a lo largo de su desarrollo y expansion a través del mundo, nunca lo han hecho
sin utilizar como pieza clave la marca. Escuchamos Domino’s, Mc Donald’s, Pizza Hut,
Burguer king, Estafeta, y de inmediato sabemos de que se trata, la marca lo dice todo en nuestra
mente como consumidores. Si hay algo que sea caracteristico en las franquicias con respecto a
su éxito y expansion mundial, eso es una marca.

"7 Marcas y Franquicias, en http://www.soyentrepreneur.com/ , 2004
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Ahora continuemos viendo porque son tan importantes las marcas para dirigir a una franquicia,
y en general a cualquier negocio hacia la expansion y el éxito. Primero, como ya se ha
mencionado las marcas pueden constituir uno de los activos mas valiosos de cualquier empresa,
mas aun cuando se trata de una franquicia. Por lo tanto si es tan importante la marca lo que se
recomienda por los especialistas es protegerla y a continuacidn se presentan una serie de puntos
que cualquier persona que quiera establecer una marca debera tener en cuenta.

e Reservarse el uso exclusivo del signo distintivo, facultando al titular para ejercitar
acciones legales y en consecuencia evitando que un tercero invada los derechos;

o Evitar acciones derivadas de utilizar el signo distintivo cuando éste, 0 uno semejante
en grado de confusion, se encuentra registrado por tercero de buena o mala fe;

e  Otorgar seguridad juridica al titular del registro, permitiéndole acreditar la marca
como sinonimo de prestigio, calidad y servicio relacionados con los principios empresariales;

e Otorgar seguridad juridica a los eventuales franquiciatarios, garantizando a los
mismos el uso pacifico de las marcas y evitando posibles conflictos con éstos o con terceros,

y

e La existencia y licenciamiento de un registro marcario, se considera como un
requisito esencial para el otorgamiento y existencia de una franquicia.'*®

De acuerdo también con estos mismos especialistas, se sabe que en México existe la legislacion
necesaria para hacer de esto algo posible, por lo que esto es algo que este Proyecto
Franquiciador de Transporte de Pasajeros no debe pasar por alto. Pero no solamente no debe
pasarlo por alto por el simple hecho de que sea un requerimiento del Gobierno para regular su
Franquicia sino por que ademas de proteger su innovacion comercial y su sistema les da una
posicion en el mercado y es lo que més le conviene a este Proyecto.

Ganar una posicion en el mercado es un factor clave para el éxito para cualquiera que tenga un
negocio. A pesar de ello podemos ver que muchos de los micro emprendedores, tienen el
concepto completamente enterrado, porque podemos ver son pocas las pequeias y medianas
empresas y aun son menos las micro empresas que se han preocupado por crear una marca. De
hecho son pocas las empresas corporativas mexicanas que han logrado crear una marca con
reconocimiento a nivel mundial, entre ellas podemos contar a Bimbo, Telmex, las cervecerias,
entre otras mas.

Nuestra cultura acepta, asi como la de muchas otras regiones que las franquicias van de la mano
de una marca, que es lo que primero que queda posicionado en nuestra mente antes que el
producto o servicio de que se trate, después la asociacion es inmediata.

Esta es una de las principales armas de las que se pueden valer las Franquicias, frente a la gran
competitividad requerida producto de la innovacion, de la diversificacion, y del desarrollo del
mercado y de la sociedad. Es por eso que hablar de usar el modelo de Franquicia, y verlo como

%% Marcas y Franquicias http://www.soyentrepreneur.com/, 2004
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una facilidad para trabajar en la creaciéon de una marca, se convierte ya en una ventaja
competitiva que preparara al negocio para la futura competencia que tendrd que librar en el
mercado una vez que decida lanzarse sobre su presa. Recordemos con ello lo que nos dice la
siguiente premisa “ganar posicion en el mercado significa ganar primero una posicion en la
mente de quienes integran el mercado”.

Si embargo hablar de la creacion de una marca, no significa que por el simple hecho de tener
una franquicia en automatico significara que tendremos una marca que se encuentre en el top fo
mind. No de hecho nunca ha ocurrido tal cosa, la creacién de una marca, es todo un proceso que
debe seguir una franquicia. La marca se crea cuando existe confianza en el cliente respecto a
dicha marca, y la confianza se gana cuando el cliente recibe la propuesta de valor hecha por la
marca. Otro punto importante que se debe buscar para la creacion de una marca es la creacion
de una personalidad de la marca que sea consistente con la segmentacion de mercado que se
realice. La Franquicia primero debe enfocar su mercado objetivo y luego segmentarlo, una vez
que tenga un mayor conocimiento de ¢l entonces esta en condiciones de crear la personalidad de
su marca, y esta debe ser una personalidad con la que su mercado objetivo se identifique. Debe
crear asi mismo una cultura en los miembros de la organizacion, que les permita tener un
perspectiva de la marca, para que todas sus acciones y en especial las acciones de aquellos que
se encuentren en contacto directo con el servicio, puedan percibir la imagen que la marca quiere
proyectar en sus mentes.

Una vez que hemos visto aquello en lo que consiste la creacién de una marca, que es algo que
va mas halla de lo que normalmente se podria entender como creacion de la marca, que
consistiria en la simple eleccion de un nombre y de un simbolo que tenga relacion con el
servicio que se presta o con el producto que se vende, ya se puede apreciar como es que desde
esta perspectiva la creacion de una marca se puede hacer de una manera mas sencilla y menos
costosa mediante una Franquicia.

Viéndolo desde el punto de vista mas aplicable a este proyecto, la creacion de una marca no
solo tendrd que ver con lo que pasa cuando decimos Mc Donald’s y pensemos en
hamburguesas, porque hablar de McDonald’s como marca pretende ser sinénimo de limpieza y
diversion. En ese sentido la marca puede manejar aspectos mas intangibles que tangibles que
nuestra mente pueda percibir. Entonces la ventaja real de que este proyecto consiga crear una
marca, es que cuando la gente hable de Express Met. (como ya se ha registrado la marca),
piense en algo mas que en un vehiculo de transporte, en este caso podria ser en, rapidez de
traslado, comodidad, y seguridad, ademas de proteccion del medio ambiente.

Si este proyecto es capaz de lograr plasmar esa imagen en sus mentes podemos decir, que el
cometido del Proyecto casi se ha logrado. El resto solamente dependera de que el Proyecto
consiga entregar la propuesta de calidad con la misma eficacia con la que lo haga desde un
principio, lo cual se puede también definir como la defensa de la marca frente a los embates de
la competencia a través del tiempo. .
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PERSPECTIVA DE CALIDAD Y SERVICIO.

Oportunidad
e Posibilidad de encontrar demanda ofreciendo calidad.

Se partira de que el significado de la existencia de este negocio tiene que ver con lograr ser un
sinonimo de calidad. Cuando hablamos de servicio de transporte muy raras veces pensamos en
calidad, refiriéndonos a transporte urbano, y no foraneo, ya que en el foraneo las cosas se dan
de manera diferente. Cuando hablamos de una aerolinea o de un linea de autobuses foraneos, si
pensamos en confort y calidad. Y esto se debe a que en realidad en la Ciudad de México los
servicios de transporte urbano de pasajeros, estan bastante deteriorados, y normalmente cuando
hablamos de ellos, en lugar de pensar en comodidad, eficiencia y calidad, pensamos en lo
opuesto, es decir , en incomodidad, traslados muy largos, incluso alto costo con respecto a la
calidad que se ofrece, y sobre todo en inseguridad. Es por eso que la idea de este proyecto
viene a satisfacer una necesidad real en la Ciudad de México, porque es una necesidad urgente
que esa imagen cambie, y no precisamente haciendo cambios directamente en el transporte
publico. De ahi la gran oportunidad de este proyecto de poder llegar a tener demanda en la
Ciudad de México.

Amenaza
e No conseguir cubrir totalmente las expectativas del cliente.

Una buena alternativa de trabajar para que eso cambie, esta en manos de lo que este proyecto
pueda lograr hacer, es un gran reto pero se tiene que lograr, para evitar encarar problemas
mayores que representen ain mayores retos y mas costosos que este. Se dice que es un gran
reto, porque nunca ha sido facil brindar al cliente un servicio de satisfaccion total que incluso
exceda sus expectativas, y esa es la meta de este Proyecto en lo que a calidad se refiere.

La calidad y el servicio en este proyecto van de la mano, aunque no con ello queramos decir
que el servicio representa todo en cuanto a calidad, las unidades tienen mucho que ver, y podria
ser realmente un problema determinar un disefio de unidad capaz de responder a las demandas
de comodidad del cliente, a menos que se pueda trabajar en conjunto con la industria automotriz
para encontrar el disefilo mas adecuado.

Oportunidad
e Asegura sistematicamente la calidad
Las ventajas que aprovechard este Proyecto provenientes de usar el modelo de Franquicia ,

consisten en los manuales, la capacitacion, la motivacion, el aprendizaje de una filosofia, el
crear el compromiso con los Franquiciatarios, y sobre todo la creacién y vigilancia de un
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sistema que se base en altos estindares que permiten finalmente, brindar un servicio con una
calidad de altura.

Al mencionar esto recordemos las ocho claves genéricos de la franquicia exitosa que menciona
. 139
Boraian.

1.- Dimensiones y antigiiedad.
2.-Rentabilidad.

3.-Posibilidad de ser ensefiada.
4.-Sistematizacion.
5.-Comerciabilidad

6.- Transferibilidad.
7.-Originalidad
8.-Accesibilidad Financiera.

De entre los cuales tendremos que destacar los que estan en relacion con poder entregar calidad
y servicio a los siguientes:

Posibilidad de ser ensefiada. Este punto tiene que ver con la facilidad que se tiene para ensefiar a
otras personas a manejar el negocio de una manera uniforme con la cual el Franquiciador estaria
seguro de que se esta proporcionado calidad y servicio a los clientes.

Sistematizacion. Este punto tiene que ver con la capacidad que se tiene para analizar y describir
plenamente todas las operaciones diarias en un manual de operaciones que otra persona pueda
seguir para producir los mismos resultados que en la Franquicia mas exitosa que por obviedad
es quien cumple en mayor grado con la entrega de la promesa de valor al cliente.

Transferibilidad. Este punto nos indica la prioridad que hay en que el servicio se pueda prestar
con las mismas condiciones, de rapidez, comodidad, seguridad, puntualidad etc, en otra parte de
la ciudad o del pais.

1% Boraian Donald D., Las ventajas del franchising , México, Ed. Machi, 1993, p. 67
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Originalidad. Este punto nos lleva a pensar si la empresa puede entregar a sus clientes algo
especial en el servicio que proporciona que los demas no puedan o no hagan actualmente.

Si seguimos estas pautas que nos da Boraian, y las utilizamos como herramientas de analisis
para determinar si el proyecto cuenta con las capacidades que necesita para convertirse en una
franquicia exitosa entonces el proyecto estard en posicion de lograr con su cometido de
convertirse en una muy buena opcion, para poder generar bienestar y dar una respuesta a la
sociedad de la Ciudad de México, por lo menos.

El modelo que se ocupa actualmente y que se ha ocupado para brindar este servicio en ningun
momento ha alcanzado a cubrir los puntos del perfil antes mencionado. He aqui una ventaja
fundamental con la que cuenta este proyecto para hacerse realidad. Puesto que si tomamos las
herramientas antes propuestas para hacer un andlisis y evaluacion de las capacidades del
proyecto podemos ver lo siguiente.

La primer pregunta seria: ;Se les puede ensefiar a otras personas para que manejen su empresa
de la misma forma en que todos los demds Franquciatarios lo hacen, es decir de la misma
manera exitosa? La respuesta seria que si existe la manera de ensefiar a la gente tal cosa, ya que
algo que servird como soporte es que puede haber solo dos figuras, alrededor del servicio, uno
es el Franquciatario y otro el conductor que el asigne para operar su unidad. El Franquiciador
se encargara de evaluar y seleccionar a quienes pueden ser los conductores en caso de que no
sean Franquiciatarios, ademas de que les otorgara un curso de capacitacion que puede ser muy
breve y en el cual se le puede ensefar todo lo necesario, en muy corto tiempo. Por otro lado el
aprendizaje se facilitara por la competitiva remuneracion o ingreso que podra recibir tanto el
conductor como el operario, esto se ha calculado de la manera siguiente: para el operario un
sueldo fijo de $ 8,000 mensuales libres de impuestos y de cualquier otro aportacion, para el
Franquiciatario $ 16,000 mensuales en caso de convertirse también en el conductor de la
unidad y $8,000 mensuales en caso de no conducir el mismo la unidad. Después trataremos con
mayor detalle los ingresos que recibira el Franquiciatario ya que estos no seran fijos, con el fin
de incorporar una flexibilidad para que puedan aumentar. La idea es que no serd lo mismo que
ocurre con un conductor de un taxi o de un microbus, pues esto ocasiona que el ingreso para el
duefio del taxi o el microbts sea fijo, pero para el que lo trabaje en ocasiones y por lo regular a
si pasa, tenga variaciones. En este proyecto los papeles se pretenden invertir con el objetivo de
lograr que quienes estén manejando la mitad tengan como principal objetivo brindar calidad en
el servicio a los clientes.
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PERSPECTIVA DE APROVISIONAMIENTO Y COMPETITIVIDAD EN CUANTO AL
CICLO FINANCIERO”.

Para facilitar el estudio de esta perspectiva emplearemos los siguientes cuadros:

Costos Variables

Gasolina 3,000.00
Mantenimiento 900.00
Sueldo del conductor 8,000.00 11,900.00 52%
Costos fijos
Autofinanciamiento 7,000.00
Pago de Franquicia 3,000.00
700.00 10,700.00 48%
Total de costos 22,600.00

Como se puede ver esta es exactamente la estructura financiera de una empresa de servicios,
donde los costos fijos no son tan representativos e incluso los costos variables pueden ser mas
mayores que los costos fijos'*

Activo Circulante

Cuenta por cobrar 8,750.00
Inventarios 3,900.00 12.650.00
Total

Pasivo circulante

Cuentas por pagar 7,000.00
autofinanciamiento

Documentos por pagar. Pago de la 3,000.00

franquicia

Cargos por pagar. regalias 700.00 10,700.00
Total

En esta tabla encontramos las cuentas por cobrar que se encuentran compuestas por todas las ventas
a crédito que realiza la unidad de Franquicia, y los inventarios que se componen de los gastos en
mantenimiento y en gasolina. De estos datos podemos partir para calcular la razén de circulante de
la siguiente manera.

1% Gitman, Laurence J., Marketing, 1a. ed. México, Prentice Hall, 1999 (8 ed., 2001) p. 528-552.(tr. Espaiiol de
Roberto Luis Escalona Garcia
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Razon del circulante = activo circulante / pasivo circulante.

Entonces la razon del circulante seria:

Razoén circulante = 12,650 /10,700=1.18

Para una empresa de servicios una razon de circulante admisible seria de 1.0 porque cuanto mas
sean los flujos de efectivo de una empresa menor sera la razon del circulante aceptable como en
este caso, quiere decir que, el negocio tendrd la capacidad suficiente para hacer frente a sus

L 141
obligaciones a corto plazo, o sea cuando vencen .

Pero algo que aln se encuentra mas relacionado con el ciclo financiero, es la razén financiera
de rotacién de inventarios la cual la obtendremos de la siguiente manera:

Rotacion de inventarios = Costo de ventas / Inventarios

Costo de ventas

Sueldo conductor 8,000.00
Pago de Franquicia 3,000.00
Regalias 700.00
Gasolina 3,000.00
Mantenimiento 900
Total 15,600.00
Inventarios
Gasolina 3,000.00
Mantenimiento 900

Rotacion de inventarios = costo de venta/ inventarios = 14,000/3,900 = 3.58
Periodo promedio de pago = cuentas por cobrar / cuentas promedio por dia
Cuentas promedio por dia = cuentas por cobrar / compras anuales /360
Compras anuales = 11,900 *12 = 142 800

Cuentas promedio por dia = 142 800 / 360 = 396.6

Periodo Promedio de Pago = 8750 /396.66 = 22.06

14! Gitman, Laurence J., Marketing, 1a. ed. México, Prentice Hall, 1999 (8" ed., 2001) p. 528-552.(tr. Espaifiol de
Roberto Luis Escalona Garcia
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Periodo promedio de cobro = Cuentas por cobrar / Ventas promedio por dia
Ventas promedio por dia = ventas anuales /360
Ventas promedio por dia = 420,000 / 360 = 1166

Periodo Promedio de Cobro=8750/1166=17.5

Ahora si podemos calcular el ciclo financiero o también llevando el ciclo de caja. El cual se
calcula de la siguiente forma:

Ciclo de caja=-Dp + (360/R1)+Dc

Dp = Dias de pago = 22.06

R1 = Rotacion de inventarios = 3.58

Dc = Dias de cobranza = 7.5

=-22.06 + (360/3.58) + 7.5 = 85.99

La rotacion en caja seria

=360 /85.99 = 4.18 veces en un afio

El periodo promedio de pago solo es significativo en relacion con al condiciones de crédito
concedidas a la empresa. Los proveedores del Franquiciatarios le darén a la empresa un crédito
promedio de 22 dias por lo que su nivel de solvencia tendra que ser muy alto.'**

El periodo promedio de cobro es significativo solo en relacion con las condiciones de crédito de

la empresa. Es este caso de Franquiciatario otorgara al Franquiciador y a sus clientes un crédito
’ . . , .. 14
de 7 dias por lo que el periodo promedio de cobro seria aceptable en sus condiciones. '**

142 Gitman, Laurence J., Marketing, 1a. ed. México, Prentice Hall, 1999 (8 ed., 2001) p. 528-552.(tr. Espaiiol de
Roberto Luis Escalona Garcia
143 Gitman, Laurence J., Marketing, 1a. ed. México, Prentice Hall, 1999 (8" ed., 2001) p. 528-552.(tr. Espaifiol de
Roberto Luis Escalona Garcia
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Debilidad
e Administracion del ciclo financiero limitado

El objetivo de poder encontrar una fortaleza en el proyecto con respecto al ciclo financiero, es
el de mantener lo minimo posible en el saldo disponible en caja, cobrar lo mas rapido posible
vender los inventarios la mayor cantidad de veces que se pueda en el aflo, y pagar en el mayor
tiempo posible a los proveedores en este proyecto podemos encontrar que solo se puede
alcanzar un buen nivel de cobro pero que en los demds aspectos no consigue el objetivo.
Ademas el ciclo financiero no logra ser oOptimo porque no se puede manejar un crédito mas
largo con los proveedores, como son los que proveen de gasolina, mantenimiento o el
Franquiciador mismo.'**

Con este tipo de proveedores no es posible negociar un mayor periodo de pago, puesto que el
Franquiciador necesita darle al Franquiciatario como maximo de 30 dias para que efectlie sus
pagos en cuanto a regalias y el pago mismo de la franquicia.

Hay que considerar también que el objetivo de administrar el ciclo financiero también puede ser
evitar la incertidumbre, pero la debilidad que existe en este punto para el Franquiciatario es que
el negocio del Franquiciador estara creciendo con los recursos de €l y su propio negocio tendra
un crecimiento menor, puesto que el Franquiciador estard usando los recursos provenientes del
pago de las Franquicias para capitalizar la operacion de su negocio principalmente y no
precisamente el del Franquiciatario.

PERSPECTIVA DE INNOVACION Y CREACION DE VALOR COMO VENTAJA
COMPETITIVA.

Este tema se enfocard a tratar la ventaja de como se facilitara y se hara mas dinamico el proceso
de investigacion y desarrollo del servicio para lograr lo que antes ya se ha expuesto en este
capitulo referente a la creacion de la Marca y el cumplir con las propuestas hechas sobre la
calidad. Ambos aspectos tienen que ser tratados en este tema con el fin de resaltar la
importancia de tomar en cuenta el aspecto del cliente en la gestion del negocio, tomando en
cuenta, que el cliente no sera solamente aquel que utiliza directamente el servicio, sino también
al personal que conduce las unidades, a los micro, pequefios y medianos empresarios e
inversionistas, y al gobierno y los partidos politicos.

14 Gitman, Laurence J., Marketing, 1a. ed. México, Prentice Hall, 1999 (8 ed., 2001) p. 528-552.(tr. Espaiiol de
Roberto Luis Escalona Garcia
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Fortaleza
e Creacion de la marca y Aseguramiento de la Calidad

El servicio tiene que planearse a la par del conocimiento que se obtenga del usuario sobre la
marcha de la operacion del negocio, para esto se debe recordar que el Franquiciatario que se
emplee a si mismo en la operacion de su unidad de Franquicia tendrd en sus manos un gran
poder para conocer los gustos y preferencias del cliente en cuanto al servicio que espera recibir
y contara con el apoyo del Franquciador quien es el que se encargarad de analizar toda esta
informacion que fluya de sus Franquiciatarios, para ir realizando las innovaciones que se
requieran, para mejorar el servicio y de acuerdo con la segmentacion que se realice, ofrecer un
servicio que pueda mantener complementa satisfecho al cliente y con ello generar lealtad hacia
la marca. Un rasgo principal con el que debe cumplir una marca es con la identificacion que
pueda lograr con el cliente, es decir, que entre mas se identifique el cliente con la marca, se
podra notar el trabajo de crear la marca. Por eso razon es que es indispensable conocer dia con
dia las expectativas que hay por parte del cliente, para poder adecuarse a ellas y para lograr
otorgar un servicio, que sea completamente compatible con el estilo de vida del cliente y con su

propia personalidad.

Para lograr esto la capacitacion del Franquicaitario, serd indispensable, el sera un contacto
directo entre el servicio y el usuario del mismo, es una gran ventaja, pues no hay empleados
entre el Franquiciatario y el cliente del servicio, el Franquiciatario podra acudir al personal que
estara a cargo de recibir las sugerencias directamente del Franquiciatario dia con dia para
modificar el servicio para responder a las demandas de su cliente, lo podra hacer en tiempo real
a través del dispositivo de seguridad y de comunicacion que se implantara en cada franquicia.
Eso es una ventaja pocas veces vista en cualquier otro tipo de negocio hasta la fecha conocido,
puesto que el tiempo de respuesta puede ser inmediato con el fin de lograr darle al cliente en
cada uso del servicio una experiencia que lo mantenga completamente satisfecho, y con la cual
se gane su lealtad. Con ello también se estard cumpliendo con la propuesta de valor hecha al
usuario.

Para lograr lo que se ha mencionado, ademés de una capacitacion orientada a lograr tal fin, y de
contar con personal totalmente comprometido- pues estara conformado por los mismos
Franquiciatarios quienes recibiran el beneficio inmediato de la creacion de la Marca -, también
se tiene que tomar en cuenta la tecnologia dura y la tecnologia blanda. Tecnologia dura en
cuanto al uso de dispositivos de comunicaciéon que pueden ser en este caso los radios que se
puedan utilizar para intercomunicar a los operarios en cada trayecto, y en cuanto a dispositivos
de localizacion para monitorear el flujo de las unidades, y programar y controlar, con la mayor
exactitud posible el arribo a cada destino de manera puntual. Y por el lado de la Tecnologia
blanda, se tiene que contar con una estructura de comunicacién entre las franquicias bien
planeada, contando con claves especiales de comunicacion para movilizar a las unidades
necesarias de acuerdo con el flujo de pasajeros que se este dando en los diferentes puntos del
trayecto asi como la informacion a los pasajeros cuando el servicio tendra algun retraso debido
a algun accidente que se haya ocasionado a lo largo del trayecto. En cuanto a hacer frente a-
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este tipo de contingencia se debe disefiar todo un sistema de trayectos alternativos para
brindarle al operario un estructura de toma de decisiones mas amplia con la que pueda
solucionar la contingencia. Asi mismo en cuanto al uso de Tecnologias blandas tendra mucho
que ver el disefio del sistema de comunicacidon entre Franquiciador y Franquiciatario para
solventar la necesidad de la introduccion de un cierto servicio o una modificacion en el servicio
actual para atacar un segmento determinado de clientes.

Oportunidad
e Disminuir el trafico Vehicular y los Indices de contaminacion.

Se ha expuesto hasta aqui lo que tiene que ver con el cliente que es el usuario del servicio,
pero, también el cliente se puede considerar como el mismo Franquiciatario, la sociedad en
general, el propio gobierno y los partidos politicos. En cuanto a estos aspectos de ver al cliente
en esta forma se debe ser mas claro en como se pueden considerara ellos como clientes.

Empezando por el Franquiciatario se le puede ver como cliente principalmente hablando de que
todo el sistema que se va a disefiar para innovar un servicio de transporte y para crear valor en
el mismo, es un sistema de comunicacién y de organizacion complejo que no cualquier
Franquiciatario estaria en posicion de elaborarlo, se requiere incluso la intervencion de
especialistas en el ramo, que un solo Franquciatario no podria pagar, pero que si se puede
contratar con los ingresos obtenidos por la venta de las franquicias, o en todo caso por otro
sistema de negociacion que el Franquiciador, disefie para obtener la ayuda deseada en ese
aspecto con el minimo de inversion inicial requerida, es decir se puede hacer un contrato con
algun grupo de especialistas en la materia y que aquellos reciban comisiones en cuanto a la
efectividad que tenga su sistema en la operacion .

En cuanto al disefio de comunicacion organizacional entre Franquiciador y Franquiciatario el
mismo Franquciaciador puede contar con todos los recursos intelectuales para poderlo disefiar.
El sentido de esto es que el Franquiciador pueda mantener satisfecho al Frangiciatario incluso
con las innovaciones que se hagan al propio sistema de la Franquicia a través del tiempo,
siempre representando su negocio una solucion al problema del trafico vehicular.

Oportunidad
e Satisfacer las demandas sociales en cuanto a transporte seguro, comodo y eficiente

En cuanto al otro grupo constituido por la sociedad en general tendremos que, una de las
ventajas u oportunidades que tiene este proyecto de franquicia, es la que tiene que ver con los
resultados que se logran al disminuir realmente el trafico vehicular, y los indices de
contaminacion, eso es algo que beneficiara a todos, aun cuando ni siquiera estén aportando un
solo peso para que eso sea posible, esteremos hablando de que la Franquicia lograra satisfacer
una necesidad a un cliente que ni siquiera le paga para ello porque otro cliente con mayor
capacidad de compra lo estara haciendo para hacer de su ciudad una lugar mejor en donde vivir.
Este proyecto responderd a una demanda real de la sociedad actual en este momento en el que
estamos viviendo en el sentido de que lo que se requiere es reduccion de tiempo y de distancia,-
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y esto permitira que cualquier persona se pueda trasladar de un lugar a otro lo mas cémodo que
pueda ser posible y de acuerdo a sus posibilidades de pagar el servicio de transporte que mas
este a su alance, en el menor tiempo posible acortandose asi las distancias.

En cuanto al grupo conformado por el gobierno en turno, el proyecto de Franquicia le ofrecera
que pueda brindar una solucién dentro de su gestion a un problema que a la mayoria ataie
puesto que todo miembro de esta sociedad en un momento necesita ser transportado, y lo
necesita hacer con comodidad , con seguridad y con rapidez. Se mejorara con ello el indice de
delitos de robo a vehiculos e incluso de secuestros, asi mismo podra reducir los indices de
accidentes automovilisticos, y todo ello constituye una necesidad de su gestion que puede ser
cubierta por este proyecto de Franquicia.

Y por ultimo en cuanto al grupo constituido por los partidos politicos, el proyecto de
franquicia, podrd buscar satisfacer las demandas de ese cliente en la medida que pueda
representar una propuesta para mejorar la gestion publica en los aspectos anteriormente
tratados, y disminuyendo el gasto a la vez que resuelve asuntos que demandan urgencia.

Todas estas ventajas mencionadas en este apartado las podemos ver como exclusivas de este
proyecto de franquicia por motivo de sus caracteristicas particulares, puesto que esas son las
que he tratado de enfatizar hasta aqui . Esta franquicia ofrece todo este paquete al mercado, de
ahi el interés que ha motivado el estudio de este proyecto.

PERSPECTIVA DE LA CAPTACION DE INVERSIONISTAS.

En esta perspectiva se incluira lo relacionado con el programa que se ha planeado desplegar
para utilizar una fuerza de ventas lo menos costosa posible, mediante el empleo de las
relaciones publicas con el fin de hacer llegar este plan de inversion a un mercado objetivo.
Principalmente se describird como se ha planeado este plan de Marketing con el fin de atraer a
los inversionistas basandose en todas las ventajas del modelo de franquicia que se esta
integrando en este proyecto y que se han expuesto hasta aqui.

Una pregunta que resultaria interesante seria la siguiente:. ;Cémo se puede atraer al mayor
nimero de personas que quieran invertir en esta franquicia sin tener que utilizar una gran
cantidad de recursos propios para poder hacerlo? La respuesta a esto, esta ligada al uso de las
relaciones publicas, estas relaciones publicas tendran que solventar la imposibilidad actual del
Franquiciador para poderse anunciar en una exposicion de Franquicias en el WTC por ejemplo.
Entonces se tiene que idear una manera alternativa de hacerla llegar al mercado objetivo, lo cual
principalmente tiene que ver con el comentario que se puede provocar de boca en boca con el
gremio de taxistas, para iniciar.

Ahora bien jen donde se deberd iniciar ese comentario y como se debera iniciar ese
comentario?, es una buena pregunta, y para responderla lo primero en que he pensado es que-
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actualmente el gremio no es solo aquel que esta conformado por los que tiene un taxi con placas
y que cuenta con un tarjeton, también se encuentran aquellos que tienen su automoévil particular
y lo prestan para servir como taxi de hoteles o como taxis nocturnos que se agrupan mediante
una asociacion en la que estan al pendiente del posible pasaje que se encuentre cerca para
poder hacer un servicio de transporte y que por lo regular trabajan en la noche.

En estos ultimos dos grupos es en donde se podria iniciar el comentario de cémo se piensa
hacer la franquicia y se les entregard un plan de la franquicia, y de cdmo esto puede iniciar
como un programa de ahorro para ellos en el cual la clave sera traer a sus conocidos para
incrementar sus rendimientos sobre el ahorro que estén realizando ellos, es decir que esto se va
a conseguir, copiando en cierta forma el sistema que utilizan los multiniveles para hacerse de
una fuerza de ventas de bajo costo, la diferencia y la ventaja que habrd, es que en este proyecto
no se les compromete a tener que vender nada ni a tener que asumir un riesgo, es decir, que en
el momento en el que quieran retirar su dinero se permitird hacerlo sin ninglin cargo adicional, y
por lo tanto tendran poco riesgo, ya que el tinico compromiso que tendran que asumir es el del
autofinanciamiento, aunque en ciertos autofinanciamientos existe la posibilidad de retirar su
dinero cuando se quiera antes de recibir la unidad y si el negocio en un momento llegara a no
tener el éxito esperado la unidad se puede vender y como resultado de la venta se podria cubrir
casi la totalidad de la suma invertida en la misma, sin embargo, esto se debe considerar solo
como una posibilidad.

Por otro lado, entonces entre mas rapido corran la voz, mas répido el rendimiento de sus
inversiones se incrementard y mas pronto podran realizar la adquisicion de su unidad de
Franquicia y cubrir el costo de la misma . Y en cuanto a los pagos que se tendran que realizar al
autofinanciamiento el Franquiciatario lo tendrd que realizar fuera de la Franquicia, ese pago se
recibira directamente en la empresa de autofinanciamiento.

Con este tipo de publicidad que se generara de boca en boca, entre este gremio poco a poco se
podré ir extendiendo y de hecho con mayor rapidez en el grupo que corresponde a los taxis
convencionales, que ya cuando este iniciado el proyecto este tendrd que crecer aun mas rapido,
y serd de ese movimiento en cuanto la adquisicion de inversionistas en la que se basara el
crecimiento y la expansion exponencial en la que radicard el éxito del proyecto. Esto porque si
crece el Franquiciador, entonces el Franquiciatario podra recibir el apoyo real para lograr tener
la clientela esperada con la continuidad esperada, y si logra los ingresos esperados se tendra la
manera de que otros quieran invertir en la franquicia pues existirdn antecedentes comprobables
de su rentabilidad.

En cuanto a la clave para lograr tal crecimiento con la base de los inversionistas habra que
referirse al planteamiento ya hecho en el presente capitulo en cuanto a montos de inversiones,

rendimientos sobre la inversion, y tiempo de recuperacion de la inversion, que se encuentran
principalmente en el apartado correspondiente al ciclo financiero.

3.2 ESTRATEG A PARA LA DI RECCI ON DEL TALENTO HUVANO.
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Después de lo que se ha expuesto en ¢l apartado anterior principalmente tenemos frente a
nosotros una pauta para poder indicar la importancia estratégica clave que parece tener el factor
humano dentro del proyecto, ya que sin ¢l no se podria cumplir con la entrega de la promesa de
valor hecha al cliente por el servicio que se desea introducir al mercado.

En este proyecto el factor humano ocupa un lugar prominente, puesto que el gerente de este
proyecto tendré que formar multiples equipos de trabajo que puedan impulsar al proyecto, para
lo cual requerira de un proceso de seleccion adecuado, un sistema de formacidén que potencié a
dichos grupos y que permita obtener la mayor cooperacion de ellos enfocandose a los objetivos
del proyecto, mediante una gestion participativa. Primero se indicara de manera general en la
que consiste una estrategia de recursos humanos, y después se precisard cual opcioén se ha
escogido para el proyecto.

Aunque no existen estrategias generales para todas y cada una de las empresas, si
podemos afirmar que hay una serie de componentes generales que permiten su disefio.
Para poder estudiarlos primero hay que aclarar una serie de conceptos:

En primer lugar por estrategia de recursos humanos debe entenderse: “el plan
maestro y deliberado que una empresa hace de sus RRHH para obtener una ventaja

i . 145
competitiva sobre sus competidores”.

Tanto en los estados unidos de Norteamérica como en México es comin que el
concepto de planeacion estratégica o simplemente, la formulacion de estrategias a
significado crear ventajas competitivas sustanciales y sostenibles que abatan a la
competencia. Dicho enfoque equivale a emprender acciones constantes para ganarle al
competidor simplemente porque hay que ganarle146

Sin embargo recordemos que en el caso de este proyecto la competencia directa no se
esta tomando en cuenta de esa manera porque de echo ni siquiera existe, en el sentido
estricto de ser un proveedor de un servicio de este tipo, aunque si existe competencia
indirecta puesto que si existe un servicio sustituto que es el proporcionado por el
automovil particular. Asi mismo la competencia mas directa de la que podemos hablar
en este proyecto, consiste en ser una Franquicia que tendra que competir con las demas
opciones de negocio que usen el modelo de Franquicia que hay entras las opciones por
las que puede optar un prospecto comprador de esta Franquicia.

Ante la existencia de la situacion del tipo de competencia que existe en la mayoria
de las empresas, cuando una empresa lanza una campana de publicidad haciendo alguna
., . . . . . o 14
promocion, sus competidores inmediatamente reaccionan con algo similar 7.

145 Escat Maria, Estrategias de Recursos Humanos en http://www.arearh.com/, 2004

146Manriquez Picazo Luis Rubén, Fabian Martinez Villegas, Ingenieria de Servicios, México, Mc Graw Hill ,
1992,p. 35-53

147 Manriquez Picazo Luis Rubén, Fabian Martinez Villegas Ingenieria de Servicios. México Mc Graw Hill ,

1992 p. 35-53
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Lo que en este proyecto puede suceder es que al ser lanzado pueda ocurrir la existencia de un
servicio similar mediante el intento de un proyecto similar que busque la competencia como
competencia entre Franquicias.

Para hacer posible que dicha competencia ganara totalmente con su estrategia, esta se tendria
que desplegar en la primera etapa del ciclo de vida del proyecto con el fin de que la
competencia realmente pueda desplazar a su competidor y quedarse con la cobertura de todo
el mercado potencial ya que el primero en cobrar mayor fuerza sera el que pueda enfrentar los
ataques de la competencia resistiéndolos y manteniéndose asi por mayor tiempo en el
mercado. Aunque en muchos casos cuando sucede una competencia entre Franquicias rara
vez sucede que una quede fuera de combate.

Para lograr que dicha estrategia resulte se tiene que recurrir a las areas funcionales y de
apoyo con una estrategia consistente, basada en un analisis detallado de la operacién pero
sobre todo contar con el apoyo, cooperacion y participacion creativa e innovadora de cada
persona que pertenezca al proyecto, esto quiere decir que ademas del analisis detallado para
explorar el entorno, el talento humano serd el mayor soporte para hacer que la estrategia se
cumpla. Lo que hay que hacer para conseguir ese soporte es lo que se tratard mas adelante.

(Entonces que estrategia es la que se debe seguir para hacer frente a la actual competencia
indirecta y la posible competencia directa, que consiste en el servicio que proporciona el
automovil particular, y en la posible entrada temprana de un competidor o varios
competidores directos al mercado?.

Para responder a esa pregunta lo principal serd enfocarse a no seguir la estrategia de ganar a
la competencia simplemente por ganar, lo cual lleva a una guerra de desgaste, y se debe
tomar en cuenta que las realidades competitivas son los factores contra los cuales se prueban

las posibles estrategias'*® .

Por lo tanto aun cuando se pueda presentar una entrada temprana en el mercado de un
competidor directo se podria o no tomar en cuenta como una realidad competitiva, ya que
desde un enfoque podemos ver que las barreras a la entrada existen porque es una idea
novedosa y que tal vez hasta el momento solo sea propiedad del Franquiciador y esta
protegida por los derechos de propiedad intelectual, de hecho los aspectos estratégicos mas
clave del mismo, los cuales el Franquiciador ha detectado como el secreto comercial que
puede hacer del proyecto una realidad si se combinan con otros elementos no ha sido
autorizado que sean publicados en este trabajo, y eso nos puede hacer pensar que ain cuando
exista la posibilidad de la competencia directa prematura como una amenaza, el
Franquiciador no lo ve hasta ahora como una realidad competitiva, debido a que confia en la

148Manriquez Picazo Luis Rubén, Fabian Martinez Villegas Ingenieria de Servicios., México, Mc Graw Hill , ,
Afio 1992, p. 35-53
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barrera a la entrada, que consiste en su secreto comercial y por lo tanto eso conduce a limitar
a que en este trabajo de aqui en adelante solo se hable de una manera hipotética en lo que se
refiere a la estrategia en términos de vencer a la competencia, que implica la competencia
indirecta por parte del servicio sustituto, y no tanto a la competencia directa que pudiera
representar la posible entrada temprana de un competidor directo.

El proposito es que este trabajo tenga una utilidad inmediata para el Franquiciador, por lo que
no descartamos la segunda idea respecto a la estrategia que consiste en poder sostener un
embate con la competencia directa, en una etapa temprana del ciclo de vida del proyecto.
Aunque este sea el sentido que se le dé solo desde la perspectiva del presente trabajo, no
puede descartarse la idea de futura utilidad para el mismo Franquiciador del proyecto, puesto
que partimos de que nada esta dado, atin pese a la estructura en la que se confie siempre
habra un evento que se escape del conocimiento presente de la situacion actual.

Lo que indiscutiblemente se tendrd que integrar en dicha estrategia hipotética sera la
estrategia de personal, puesto que es la base fundamental del proyecto, debido a que ya se ha
demostrado que ni los apoyos externos al proyecto como los que provienen por parte del
gobierno ni el que pudiera provenir de las empresas, puede ser tan fundamental para echar a
andar el proyecto como es el de contar con la cooperacion del personal del Franquiciador, en
lo que se refiere a la fuerza de ventas de las Franquicias, y a los Franquiciatarios que
integraran la Franquicia. El apoyo del personal, se debe ver como las vigas con la que se
construird el cimiento para este proyecto, y recordar también que la estrategia es de lo tnico
de lo que se podra valer para vencer a la competencia presente o futura, tangible e intangible,
real o presupuestada, y no solo pensar en el manejo a corto plazo del personal para que se
pueda cumplir con metas financieras enfocadas en el corto plazo.

Por este motivo es indispensable hablar sobre la estrategia de personal que servird de soporte
a la estrategia total en este proyecto. Es por eso que a continuacion se hablard de dicha
estrategia en este capitulo. Para hacer dicha descripcion atenderemos a lo siguiente:

Hay dos tipos de estrategias:

a.  Defensiva: para que se dé la empresa debe estar en un entorno estable,
permite ademas organizar el trabajo diversificandolo u orientandolo a reducir costos:

Quienes usan esta estrategia Son empresas que se caracterizan por un numero de
productos o servicios muy limitado. Areas de actuacién o negocio reducidas con un
ambiente estable.

La gestion caracteristica es: Orientacion interna (buscan al personal mediante
promocion); hacia el corto plazo; cuentan con un personal experto pero limitado; se
busca la eficiencia; orientacion hacia la tarea; ajuste con el puesto. Los recursos
humanos claves son: produccion y finanzas.

Ante todo se busca reducir costes mediante la eficiencia en el trabajo, sin pensar
en el largo plazo.

b. Exploradora: se da en empresas con entorno variable, incierto. Requieren ser
flexibles a los cambios, pertenecen a sectores de crecimiento rapido. Son empresas
innovadoras que buscan continuamente nuevas oportunidades de negocio. Son
generadoras de cambios e incertidumbre. Usan multiples tecnologias.
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La gestion caracteristica es: Orientacion hacia el medio (estan siempre atentas a
las necesidades del mercado); con alto potencial de crecimiento, capacidad creativa;
orientacion externa (buscan los recursos en el exterior de la empresa); donde se valora 'y
se cuenta con capital humano clave; se hacen inversiones en I+D y en Marketing.

Quienes utilizan esta estrategia son organizaciones mas flexibles e innovadoras

y por tanto, con mayor riesgo y mayor posibilidad de éxito.

149

Por la descripcion anterior, y partiendo de la idea de que el proyecto puede representar
una combinacién de ambos tipos de empresa descritos, entonces el tipo de estrategia que
puede ser mas aplicable para el proyecto, es una combinacion de ambos tipos de
estrategia, aunque se debe inclinar mas por el segundo tipo.

A la hora de disenar una estrategia de RRHH habra ademas que disefiar:

a.

s

d.

Estrategias de afectacion: reclutamiento interno o externo, contratacion
fija o temporal etc.
Estrategias retributivas: ;como retribuimos al personal?
Estrategias de formacion: ;queremos empleados polivalentes o muy
especializados? ;0 ambas cosas a la vez?
Estrategias de valoracion: ;Evaluamos al personal segun los
comportamientos o segun los resultados?

Los elementos de la planificacion estratégica deben ser los siguientes:

a. Mision.

b. Estudio del entorno

c. DAFO (analisis de debilidades y oportunidades (interno) y amenazas y

fortalezas (externo)

d. Objetivos mas concretos que puedan existir

e. Desarrollo de las estrategias que nos permitiran materializar los planes

Finalmente es importante sefialar que sin la implicacion total de la direccion en
estos procesos y sin la comunicacion constante de los avances al personal de la empresa

dificilmente pueden llevarse a cabo los mismos.

150

Por esa razon a continuacion incluiremos lo més relevante en el aspecto del manejo del factor
humano en este proyecto como son los procesos humanos, formacion y crecimiento del
personal, formacion e integracion de equipos, seleccion y reclutamiento de personal,

retencion y satisfaccion del personal y la alineacion del personal con la estrategia.
3.2.1 FORMACI ON Y CRECI M ENTO.

Uno de los elementos mas importantes a tratar en este trabajo con relacion al manejo del
personal debe ser este. La capacitacion es el medio por el cual podemos conseguir la formacion
del personal, y es el medio por el cual, podemos hacer que una organizacion de personas se
pueda dirigir hacia ciertos objetivos, y puede ser también un medio para poder legitimar dichos

1

1992, p. 35-53
150

49 Manriquez Picazo Luis Rubén, Fabian Martinez Villegas Ingenieria de Servicios., México, Mc Graw Hill , ,

..~ Manriquez Picazo Luis Rubén, Fabian Martinez Villegas Ingenieria de Servicios., México, Mc Graw Hill,

1992, p. 35-53
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objetivos entre un grupo de personas determinado. La formacion del personal es el principal
instrumento utilizado en la actualidad para conseguir la alineacion estratégica del personal.

El crecimiento es el incremento de las habilidades, facultades, capacidades y destrezas del
personal, asi como de una mayor integracion, alineacion estratégica y trabajo en equipo que se
puede conseguir mediante un plan continuo de formacién, y un plan de compensaciones que
sirva como apoyo.

Uno de los pilares de la formacion y el crecimiento del personal, es contar con un buen
programa de capacitacion. La palabra capacitacion que proviene del verbo capacitar es aquella
accion que involucra la facilitacion de algiin conocimiento que haga capaz a una persona de
lograr un desempefio esperado en sus labores cotidianas. Cuando hablamos de capacitacion
dentro de una organizacion comercial como es un negocio micro, mediano o pequefio, hablamos
de habilitar o hacer capaces a los individuos que pertenezcan a él.

Como se ha indicado, la capacitacion es un pilar de la Formacion y el crecimiento, pues si bien
es cierto que la formacion va mas halla que la capitacion, no podria haber formacion si no se
capacita a las personas en alguno de los sentidos que signifique capacitar, de acuerdo con lo que
se ha definido como capacitacion, puesto que también se debe tomar en cuanta que existe una
infinidad de definiciones respecto a la capacitacion y entre cada una de ellas puede haber
significados mas extensos que en otros.

La capacitacion dentro de este proyecto se define como el proceso mediante el cual cada uno de
los integrantes del proyecto encontrara aquellos conocimientos necesarios que le ayuden a
identificar claramente su propio objetivo dentro del lugar donde se desempefie y a contar con
los conocimientos necesarios para poder desarrollar habilidades que sean utiles para brindar un
servicio de excelencia y de calidad con alto valor agregado, con lo cual cada uno de los
integrantes del proyecto pueda verse beneficiado mediante el crecimiento del ntimero de
clientes

Para lograr que ese concepto de capacitacion sea una realidad en el proyecto se propone la
siguiente estrategia de capacitacion.

. Se tiene que partir de una situacion real a una situacion deseada para poder
trazar primeramente la estrategia de capacitacion en el personal

. La capacitacion que se proporcione para formar al personal se tendra que
realizar de acuerdo con las necesidades identificadas en cada area.

. Para lograr identificar necesidades se hara un diagnostico de la situacion real
y después se comparara con la situacion esperada.

. Para hacer el diagnostico se dispondra de las herramientas necesarias como
son: El perfil del puesto, la productividad de cada persona de acuerdo con el presupuesto o
plan de produccion, las bases constitutivas, los objetivos generales del proyecto, y los
objetivos particulares de cada area, la filosofia, las politicas y valores del proyecto asi como
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también, los indicadores establecidos para controlar que se cumpla con los estandares y/o
criterios de calidad y productividad de cada persona que pertenezca al proyecto.

. Las herramientas mencionadas en el punto anterior se tendran que usar para
localizar las posibles causas de la diferencia entre la situacion real y la deseada, para
determinar los objetivos de la capacitacion, o bien para saber si la capacitacion es la opcion a
tomar para corregir la situacion actual y transformarla en la situacion deseada.

. Se disefiara el proyecto para llevar a cabo la capacitacion. de manera
permanente.
o Se realizard una estimacion de los recursos necesarios y se calculard el

incremento en la productividad y calidad y la forma en que esto impactard directamente en
las ventas totales de todo el proyecto en su conjunto que se puede obtener como resultado de
la capacitacion en comparacion con los costos de la misma.. Esto implica contar con
indicadores relacionados con los resultados reales del negocio, indicadores que permitiran el
control y la gestion de la capacitacion, estos indicadores pueden ser la misma penetracion en
el mercado, la retencion de los clientes actuales y el crecimiento de la cartera de cliente. El
poder tener estos indicadores implicard que se maneje la informacion creando perfiles de
clientes que usan el servicio y cuantificando esos perfiles, refiriéndonos al perfil del cliente
como aquellos datos generales en los que se puede incluir sexo, escolaridad, area profesional,
ubicacion geografica, ingresos, edad, etc. Estos datos se obtendran de las solicitudes que
llenaran los clientes que hayan contratado el servicios y se actualizard mediante un sistema
informatico, de igual forma se hard uso de la tecnologia informdtica para dar resultados
estadisticos a partir de los cuales se puedan manejar los indicadores antes mencionados.

. Preseleccionar a las personas que iran a la capacitacion y se les hara saber
cuando y en que lugar se realizara fijdndose un horario, una fecha, y un lugar determinado.

. Elaborar el programa de capacitacion y disponer de los materiales necesarios
de acuerdo con los resultados obtenidos en una evaluacion psicologica que se haga de cada
uno de los miembros que acudiran a la capacitacion

. Se hard una seleccion definitiva de los candidatos a la capacitacion, de
acuerdo con los ajustes que se hagan para conformar un grupo no muy heterogéneo al cual se
le puede ensenar de forma muy similar. Se planearan también estos grupos de capacitacion,
de acuerdo con las necesidades de cada uno de los integrantes.

. Después de impartirse la capacitacion se solicitara a cada asistente que de sus
puntos de vista sobre la capacitacion en cuanto a su contenido utilidad, facilidad de
comprension y desempefio del conferencista mediante el uso de cuestionarios de evaluacion
de curso. Un ejemplo de como puede hacerse esta evaluacion es con el siguiente cuestionario.

204



1.;Ha sido interesante para usted el curso que acaba de realizar?

2.El nivel de adecuacion de los contenidos del curso a su puesto de trabajo es:

3.,En qué medida le han resultado utiles para su trabajo los conocimientos
adquiridos?

4.;En qué medida se han cumplido las expectativas que tenia con respecto al curso?

5. (En qué medida han resultado claras sus explicaciones?

6.;Le ayudaron las practicas a entender la parte tedrica del curso?

7.Los conocimientos tedricos del profesor que ha impartido este curso han sido

8.En general, el nivel de comprension del curso ha sido

9.;,Coémo valora la documentacion recibida?

10.Las condiciones ambientales del curso han sido

horario
local
luz
espacio

O O O O

Marcar la opcion con la que mas se identifique

1= muy bajo, 5= muy alto

. Se puede utilizar ademds el instrumento de medicion conocido como el
“Radar de Reacciones”, Contiene 10 vectores correspondientes a las 10 preguntas evaluadas
en el cuestionario. Como se muestra en la figura 5.1 los nimeros que se pueden identificar en
dicha figura son los que corresponden a la escala de muy bajo a muy alto que se tiene que
contestar en cada una de las preguntas de los cuestionarios realizados ¢l numero que se
coloca en el radar es el promedio de los cuestionarios.

. Adicionalmente se tendran que hacer pruebas de conocimiento que se pueden
realizar en distintas formas como son:

. Redaccion de informes: Se pide a los participantes que escriban en un
nimero determinado de péginas, lo que han entendido con respecto a los contenidos
impartidos en el curso.

. Cuestionario de preguntas abiertas: Se utilizan preguntas abiertas y se pide a
los participantes que escriban cada respuesta de forma narrativa.
. Cuestionario de preguntas cerradas: Una vez realizada la pregunta se le

ofrece al asistente un nimero limitado de respuestas.’'

131 “Formacion de personal” en: http:/www.ucm.es, 2004
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Fuente “Formacion de personal” (2004) en: http://www.ucm.es

¢ Asimismo se hard una evaluacion que ira mas halla la cual se basara en el sentido de
buscar las causas que se atacaron con la capacitacion y en que forma al atacarse dichas
causas se mejora la situacion actual y se reduce la brecha entre la situacion deseada y la
situacion actual, esto quiere decir que se evaluard si la capacitacion ha conseguido sus
objetivos, cubriendo las necesidades que dieron origen a dicho programa de capacitacion
constante. Lo cual solo se podra saber usando aquellos indicadores que permiten medir el
desempefio de la organizacion, en otras palabras esto se hard mediante la evaluacion del
desempefio de la organizacion o del area especifica a la que se proporcioné la capacitacion
mediante ciertos inductores de actuacion que se incluiran en el cuadro de mando para
relacionarlos con los objetivos estratégicos y generales del proyecto.
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¢ Después de ser evaluada la capacitacion se efectuaran las mejoras necesarias, y se
modificaran los manuales de capacitacion que se estén utilizando en caso de ser
pertinente. Mediante el perfeccionamiento de los manuales, instructores, material
didactico, horarios, lugar y ambiente en general, se estard buscando conseguir la
adecuacion a las necesidades del trabajo para cada area.

¢ Una vez lograda la situacion deseada, se establecerd nuevas metas mas ambiciosas, por
equipo o por area a la que se haya dirigido la capacitacion.

¢ Los responsables de cada area, trabajaran en equipo con el area de capacitacion con el fin
de lograr establecer las metas de la capacitacion, puesto que son los que deben saber lo
que se necesita para estar en la situacion deseada. Estos responsables de cada area seran
vistos como los lideres o representantes de los comités de Franquiciatarios, que evallian y
concilian las opiniones de cada uno de ellos.'

Como ya se ha mencionado la formacion es un concepto que va mucho mas alld de solamente
pensar en capacitar al personal para que estos nos den resultados superiores. La formacion es
algo que tiene estrecha relacion con la gestion del talento humano. En primer lugar porque es
uno de los principales aspectos que atrae a las personas mas talentosas hacia una organizacion
comercial determinada.

Seglin los estudios de campo realizados, existen diferentes elementos que pueden atraer a una

persona talentosa a unirse a cierta organizacion comercial y entre ellos se encuentra en primer
lugar el desarrollo profesional con un 20%. Siguiéndole el liderazgo en el sector con el 14%, la
innovacion con el 13%, desbancando a otros conceptos que tradicionalmente se habian tenido
como definitivos como por ejemplo la retribucion, que solo obtuvo el 7%. Claro tomemos en
cuenta que esta encuesta fue realizada en Espafia un lugar en el que a diferencia de nuestro Pais
Meéxico existe un poder adquisitivo y nivel y calidad de vida mayores, existe menos pobreza,
menos desempleo y mayor nivel de educacion académica, hablando de la poblacién en general.

Por eso es que resulta coherente el resultado que se obtuvo en la encuesta en cuanto a la
importancia que tiene la formacién en atraer al personal mdas talentoso, y las mejores
organizaciones se enfocan ahora mas en la formacién o el desarrollo profesional de los
empleados.

Entonces las preguntas que nos podemos hacer son las siguientes: ;También se puede aplicar
esa misma vision en nuestro pais? O bien ;se aplica esto no tan solo a las grandes corporaciones
sino a también a micro, pequefias y medianas empresas de México como es el caso de este
proyecto en particular?.Es claro que esta ultima pregunta son dos en una puesto que el proyecto
presenta diferencias y particularidades con respecto a la mayoria de las micro, pequeias y
medianas empresas como cominmente se conocen.

El concepto de Franquicia como relacion comercial y como negocio, puede ubicarse
perfectamente dentro del grupo tan extenso de micro, pequeias y medianas empresas y dentro
de ese subgrupo que conforman las Franquicias se debera ubicar a este proyecto.

152 Arias Galicia Fernando, Administracion de personal, México, Trillas, 1968, p. 497-527
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Las respuestas a estas preguntas entonces pueden ser las siguientes, en primer lugar, es muy
aplicable a nuestro pais la vision que se le da en Espafia a la formacion sobre todo en lo que se
refiere al personal mas altamente calificado, y en las grandes corporaciones.. En cuanto a si se
puede aplicar a las micro pequeias y medianas empresas, se puede ver que si hablamos de
micro emprendimientos y de micro emprendedores podria ser aplicada tal visidon, pero cuando
no son micro emprendimientos ni micro emprendedores el concepto queda totalmente fuera,
incluso el concepto podria aplicarse para algunos micro emprendimientos y para algunos otros
no.

Cuando se trata de un micro emprendimiento y de una pequefia o mediana empresa en México
todavia se ve que tal vision no es la dominante, aunque deberia serlo si se cumple la condicion
de querer ser competitivo en el &mbito internacional y tener una rapida expansioén. Un sector en
donde se tiene una vision al respecto es el conformado por las Franquicias donde la
capacitacion y el desarrollo tanto del personal como el de los Franquicitarios. Lo que puede
marcar la diferencia es que el mismo empleado puede ser el inversionista del negocio y por tal
razon el directo beneficiado de la eficiente operacion del mismo, ademas debe adecuarse a los
estandares de operacion y de procesos que los demas negocios como el suyo siguen para
incrementar el valor de la marca que posee.

En lo que se refiere al entrenamiento, debemos referirnos a ello también como algo que tiene
importancia, puesto que para poder gozar plenamente de los derechos de la comercializacion del
servicio y de usar la marca se tendra primero que aprobar el curso de induccion, tanto para el
caso del Franquiciatario como para el caso de los empleados a los que contrate el Franquiciador
para laborar en la Franquicia del Franquiciatario.

Esto se hara con el fin de que el nuevo empleado o nuevo empresario segun sea el caso, se
instruya en los requisitos del nuevo trabajo especifico que debe de realizar; de manera que tan
rapida como le sea posible, ¢l pueda llenar los estandares para la cantidad y calidad de
produccion, aumentando asi sus propias ganancias y la seguridad de su empleo lo primero en el

. 153
caso del empresario, lo segundo en el caso del empleado ™.

La capacitacion del personal y el entrenamiento deberan alterar el funcionamiento de los micro
negocios que tomaran la forma de Franquicia en este proyecto, porque se realizara desde los
propios puestos de trabajo, y en horarios determinados sin verse alterada la vida del negocio
para el micro empresario ni tampoco la vida de la empresa para el empresario tenedor de las
acciones de la parte del Franquiciador'>*Puesto que seran usados medios alternativos para la
formacion del personal y la induccion como es los medios electronicos de aprendizaje, como
son el uso de multimedia y de cursos digitalizados y distribuidos en discos compactos y esto
serd llevado acabo sobre todo en la fase de crecimiento y de madurez del proyecto. Esto en su
momento permitira una mayor movilidad al micro empresario para no tener que acudir a un

133 Pigors Patll, La administracion de personal: un punto de vista y un método Induccién y entrenamiento”
México, Continental, 1999, p.297-313
134 “Formacion de personal” en: http://www.ucm.es, 2004
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lugar y un momento determinado y pueda recibir la formacién que necesita en el momento que
més le convenga'>’.

El objetivo a cubrir en la parte introductoria tanto del proyecto como del personal que se
contrate, en cuanto a la estrategia de Personal lo podemos ubicar en 4 partes: primero: la
ensefianza-aprendizaje de la cultura organizacional, segundo: la direccion por valores, tercero el
establecimiento de objetivos particulares claros que traduzcan la estrategia en inductores de
actuacion y metas especificas para cada persona dentro del proyecto, y por ultimo la
vinculacion del sistema de compensaciones, con el fin de conseguir la alineacion estratégica del
personal. Esto se presentara a continuacion

3. 2.2 ENSENANZA APRENDI ZAJE DE LA CULTURA.

Este es un aspecto que integra la formacion y el desarrollo del personal con la retribucion y la
seleccion del personal, como un sistema, es decir, cada uno de estos elementos se interrelaciona
entre si y existe una dindmica entre ellos.

En este proyecto explicitamente se ha mencionado que se establecerd un curso de induccion el
cual tendra que ser aprobado por cada aspirante a ser integrante del proyecto, con eso se busca
que se apropien e interioricen los conceptos de calidad, trabajo en equipo, liderazgo,
comunicacion, manejos del conflicto y perfil de alto desempefio. Ademds se incluiran los
aspectos relacionados con la vision, misién y filosofia de la empresa, que tendran que ser
rescatados y aplicados en el negocio propio de cada micro emprendedor y se le dara
seguimiento con el programa de formacién continua del personal.

La cultura organizacional es el tendon que une el esqueleto de la estructura del proyecto con los
musculos de los procesos'™®, por lo tanto, la cultura organizacional consiste en compartir
actitudes, creencias, motivaciones, valores, técnicas, instrumentos y en general un
comportamiento comun.

Esto también quiere decir que se debe tener un patrén de comportamiento como estrategia a
seguir, para conseguir la consistencia en las acciones de cada una de las diferentes areas que
integraran este proyecto, asi como de cada uno de sus individuos, en otras palabras es la forma
propia de ver el proyecto dentro de un todo, de ver su relacion con todo el mundo, como si
fueran un par de anteojos a través de los cuales se ve al mundo y se interpreta. Una vez que la
cultura ha sido asimilada por el individuo se puede alcanzar un nivel de arraigo superior y
entonces se convierte en una ideologia propia del individuo o del grupo de personas que
integran una organizacion determinada.

Es entonces cuando la estrategia pasa de ser solo un patrén a seguir y se convierte en una
perspectiva para la organizacion y para el individuo dentro de ella. Una vez obtenida la
perspectiva se busca defender la posicion o buscar una nueva posicion mas favorable, de esta
manera la estrategia se convierte en una posicion favorable en el mercado o entre las cincos

155 “Formacion de personal” en: http://www.ucm.es, 2004
13 Mintzberg, Henry, Bruce Ahlstrand y Joseph Lampel, Safari a la Estrategia: una visita guiada por la jungla del
Managment Estratégico, Buenos Aires, Garnica,2003, pp. 331- 358.
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fuerzas competitivas del mercado o bien puede ser una posicion dentro de una matriz de
mercado producto’®’ que busque la diversificacion tanto de clientes como de mercados. Para

. . . . 1
lograr lo anterior se necesita un plan y entonces la estrategia ahora se convierte en plan'>®.

De esta manera se relaciona |la estrategia con la cultura
organi zacional, y el aprendizaje que deba tener el individuo o
el grupo desde su ingreso al proyecto de un proceso de
soci al i zaci 6n secundari o, puesto que la cultura de una soci edad
es la cultura en la que se incluye la cultura organizaci onal
conb una subcul tura que pertenece solo a la organizaci 6n y por
tal razon tiene que ser aprendida e interiorizada por el
individuo a través de un aprendi zaje social que iniciara desde
el monento en que el individuo se integre a |a organizaci 6n del
proyect o. Est o se | ogra princi pal nente val i éndose de
herram entas cono la induccién y el entrenam ento y capacitacion
constantes, asi conmo por nedio del trabajo en equipo y la
comuni caci 6n organi zacional, y por nedio de la msm estructura
hori zontal de |a organi zaci 6n.

3.2.3 DI RECCI ON POR VALORES.

La direccion por valores sera utilizada como una herramienta para gestionar el cambio. En este
proyecto el cambio es algo necesario, y lo podriamos ver desde la perspectiva de una
comparacion en una organizacion ya establecida donde se tiene que llevar a cabo un cambio
organizacional o un cambio de cultura, hablando de un cambio radical como una revolucion
cultural.

La palabra revolucién cultural se adecua perfectamente a lo que necesita el proyecto para
funcionar y ser una realidad, y ese cambio se debe dar directamente en quienes operaran las
micro empresas, ya sea como propietarios de la misma o como trabajadores. Esto debido a que
se busca contratar a las personas que estan trabajando como taxistas hoy en dia, lo cual significa
que se tomara parte de esa supuesta organizacion del gremio de taxistas que en realidad no lo
es, puesto que no existe ninguna estructura formal, no realizan ningun trabajo en equipo, porque
su trabajo es mas bien independiente, aunque si retinan normas que deben de seguir, y una
cultura propia del gremio que los une.

Pero esa cultura es con la que hay que romper en todo futuro aspirante a ser miembro de este
proyecto, puesto que si hay algo que transformar para lograr las expectativas de calidad que
conforman la propuesta de valor de este servicio, eso tiene que ver con la ideologia, la cultura, y
los paradigmas a través de los cuales los miembros pertenecientes al gremio de taxistas
interpretan su realidad. Entre los cambios mas radicales se encontrara el de tener que entrar a un
proceso continuo de capacitacion de hacer su trabajo cumpliendo con estdndares que permitan
hacer uniforme el servicio, lo cual es completamente propio de una Franquicia, ademas de esto
también la formacion de equipos de trabajo, y el proceso de formacién y retroalimentacion de la
estrategia, seran aspectos completamente nuevos de la cultura organizacional que se tendran

157 Ansoff H. Igor, Estrategia Corporativa, Pamplona, Universidad Navarra, 1965-1973,. p. 123-128
138 B proceso se puede ver a la inversa, de hecho no tiene un orden rigido.
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que aprender por parte de los operarios principalmente para lograr la calidad y el incremento
gradual de la misma en el servicio.

Para conseguir la tarea mencionada de ensenar tales aspectos de la cultura organizacional
entonces se utilizara la direccion por valores.

La direccion por valores es una herramienta de liderazgo que lleva no solo a un
optimo desarrollo de la empresa sino a la realizacion humana y profesional de todos sus
integrantes. Los nuevos puntos de referencia que propone son la orientacion al cliente la
autonomia y sentido de los esfuerzos profesionales, el cambio de la cultura organizacional y
la inclusion de principios éticos y sociologicos.

La direccion por valores se basa en valores, los valores son convicciones bésicas de
que un modo especifico de conducta o estado final de existencia es personal o socialmente
preferible a un modo de conducta o estado final de existencia opuesto o inverso 139

Para poderse llevar a cabo un cambio organizacional como el que se quiere llevar a cabo con
este proyecto se requiere de un aprendizaje social que consta de tres etapas.

Etapa 0

En esta etapa debe haber un liderazgo legitimador que posea voluntad, compromiso y
capacidad de asignar suficientes recursos para su €xito. Las caracteristicas requeridas para
lograr tal liderazgo, son que el lider sea poseedor de una vision global, desarrollo personal
y capacidad de potenciacion de las personas. Estas cualidades y medios que se necesitan
para contar con esa clase de lider se mencionan a continuacion.

¢ Energias personales y las de su equipo de apoyo.- El lider debe poseer capacidad
profesional y saber desarrollar su energia personal.

¢ Gabinete de gestion del cambio.- debe estar formado por un nimero reducido de personas,
compuesto por personas profesionales dedicadas a tiempo completo, consultores internos
y externos dedicados a tiempo parcial y colaboradores internos adicionales o
subcontratistas externos que recopilen la informacion.

En esta etapa habrd que tener en cuenta que un cambio cultural es un proceso que
requiere una cantidad considerable de tiempo que cubra el mediano y largo plazo. El
tiempo es el recurso mas valioso debido a que no se detiene ni se ahorra.

Etapal

Se define la mision, vision y valores que seran claves para la nueva cultura de la
entidad. Esta definicion de propoésitos se tiene que hacer con la participacion de todos los
grupos del entorno interno asi como externo, con el fin de reducir las resistencias al cambio,
esto es lo que significa tener una gestion participativa en la que de hecho no solo se tiene que

159" Anénimo, Direccion por valores en relacion al cambio cultural, en apuntes.rincondelvago.com, 2004
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atender al personal, sino también a otros agentes del micro medio ambiente externo, como
. 160
proveedores y clientes.

Esto se podra realizar mediante el uso de reuniones participativas, encuestas, uso de consultoria
externa, etc. En este aspecto la tarea de la gerencia o del lider del proyecto, asi como de cada
micro empresario serd la de formular una vision compartida del futuro, valiéndose de las
capacidades que posea o que este desarrollando, para poder proyectarse en el futuro tanto asi
mismo como a la organizacion.

Esto se debe realizar no solo con el fin de conseguir la participaciéon y el compromiso de todos
sino con el fin de infundir un orgullo colectivo de pertenecer al proyecto, para lograrlo se tiene
que hacer participes a todos de la vision y de sus subsiguientes reformulaciones.

La parte mas importante en esta etapa es definir los valores que guiaran la conducta hacia la
vision establecida y compartida por todos usando el mismo mecanismo para la formulacion de
la vision.

ETAPA 11

Se definen las lineas a seguir mediante indicadores, que después se transformen en
metas para cada equipo de trabajo, con el fin de poder traducirse la vision estratégica a futuro
para el proyecto.

Para su éxito se deben transformar los valores esenciales en objetivos generales alcanzables
en el mediano plazo y objetivos especificos en el corto plazo.

Se tienen que vincular indicadores que nos permita cuantificar el grado en que los
valores elegidos estén siendo adoptados por el personal, en este sentido claro esta que no
todos los valores pueden ser cuantificados, por lo que se sugiere optar por los valores que
tengan mayor facilidad para ser cuantificados en diferentes indicadores.'®'

Entre los cuales se pueden encontrar los siguientes.

Servicio

Trabajo en equipo
Honestidad.
Calidad.
Cordialidad.
Veracidad.
Cooperacion.
Fraternidad.
Innovacion.
Puntualidad.
Seguridad.

Si partimos de los beneficios que ofrece el proyecto los cuales son

10 Anénimo, Direccién por valores en relacién al cambio cultural, en apuntes.rincondelvago.com, 2004
1! Anénimo, Direccién por valores en relacion al cambio cultural, en apuntes.rincondelvago.com, 2004
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Seguridad
Sistematizacion
Profesionalismo.
Economia
Puntualidad
Rapidez.

Podemos trazar un vinculo con los valores antes mencionados de la siguiente forma:

Seguridad — Seguridad.

Sistematizacion — Trabajo en equipo, Cooperacion, Innovacion, Calidad, y Servicio.
Profesionalismo — Calidad, Servicio, Veracidad y Cordialidad.

Economia — Calidad, Servicio, Honestidad, Innovacion y Cooperacion.

Puntualidad — Puntualidad, Innovacién, Trabajo en equipo, Compromiso, Fraternidad y
Cooperacion.

Rapidez — Innovacién, Servicio, Puntualidad, Trabajo en Equipo, Fraternidad y Compromiso

ETAPA 111

Seleccionar a las personas que tengan una coherencia con los valores que predica la
organizacion, llegando mas alla de la seleccion sobre la base de las titulaciones profesionales.
Incluso, en el caso de la experiencia, no se refiere a permanecer un tiempo determinado en
una empresa sino a la capacidad de haberse adaptado a los cambios, haber tenido éxito en
situaciones dificiles.

Los valores a identificar son valores personales en sintonia con la vision y mision de
la empresa, con la cultura corporativa y aquellos requeridos para puestos de trabajos
especificos, encontrandose alli las habilidades personales y las competencias técnicas.

Las preguntas claves en la seleccion son, entre otras: (Cudles son sus valores o
principios de accion a la hora de trabajar?, ;Como cree que hay que comportarse con los
clientes?, ;Podria referirse a alguna anécdota de éxito profesional o personal que reflejen
estos valores?'®,

Otro factor clave es evaluar el rendimiento y reconocer el esfuerzo segin el
cumplimiento de valores, para lo cual se puede destinar un sistema de recompensas basado en
convenciones en centros turisticos internacionales que a su vez permita que se continué con el
proceso de formacion continua para conseguir que el personal siga aprendiendo los valores de la
empresa, siga participando en la formulacion de la estrategia para el proyecto, y continué
comprendiendo la importancia e influencia de su actuacion con respecto a la estrategia general
del proyecto, para que asi se cuente con mayores estimulos intrinsecos que permitan controlar el
desempeiio del talento humano..

192 Anénimo, Direccién por valores en relacién al cambio cultural, en apuntes.rincondelvago.com, 2004
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ETAPA IV

Una vez que se haya conseguido que las personas interioricen los valores y que estos
se conviertan en la directrices de su actuacion, se tiene que hacer una evaluacion de los
mismos valores para reconsiderarlos en la proxima reformulacion de la estrategia global del
proyecto.163

Esta evaluacién se puede llevar a cabo mediante la aplicacion de diferentes instrumentos de
evaluacion de desempefio, entre ellos uno de los mas conocidos entre los que van enfocados a
medir el grado de asimilacion de valores en una organizacion es el de la arafia.

3. 2.4 ESTABLECI M ENTO DE OBJETI VCS.

Se debera buscartfijar objetivos claros y especificos para cada uno de los equipos y a su vez para
cada uno de los integrantes de cada equipo, asi como relacionar dichos objetivos con su
repercusion en los objetivos estratégicos del proyecto con el fin de que esto sirva mds como una
motivacion intrinseca para conducir la actuacion del personal.

En este proyecto se tratan de integrar esos motivos usando la forma de relacion comercial y
laboral de Franquicia, y usando la imagen de ser un proyecto con orientacion a la busqueda del
bien social. Esto repercute en la actuacion de cada miembro del proyecto, tratando de unificar
los objetivos personales con objetivos mas amplios, es decir, con los objetivos que busca el
proyecto, incluyendo primeramente la rentabilidad de la inversiéon del micro empresario,
después mantener un empleo altamente competitivo en cuanto al plan de compensaciones y
condiciones de trabajo y finalmente ser una respuesta a un problema social, como es el del
trafico vehicular y su repercusion en el medio ambiente y salud de las personas que integran la
sociedad. Pero ademas de estos objetivos prioritarios se pueden incluir otros mas como aquellos
que se puede ver en la siguiente tabla.

13 Anénimo, Direccién por valores en relacién al cambio cultural, en apuntes.rincondelvago.com, 2004
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Qué es lo que
significa para
nuestros?

Micro empresarios.

Clientes

Procesos Internos

Empleados

“Metas Generales Del Provecto”.

Iniciativas.

“Sano, salvo y a tiempo”.

“Ser un transporte confiable, confortable, puntual y
feliz que procure la salud y seguridad de la sociedad”

-Realizar auditorias de seguridad, y bajos niveles
de contaminacion en todas las areas operativas.
-Mejora continua de las tendencias de seguridad y
de cuidado del medio ambiente establecidas.
-Continuar mejorando la concienciacion sobre la
seguridad del personal de todo el proyecto, asi
como del cliente.

Financieramente fuerte.
Tener una politica financiera fuerte e innovadora.

-Buscar la eliminacion de subactividad.
-Optimizar  la  combinacion  de
productividad e ingresos.

-Buscar las economias de escala en la adquisicién
de insumos y obtencién de recursos.

trafico,

Ser Lider en la categoria.

Asegurarnos de la mayor cuota posible del mercado
potencial.

Tener presencia en todos los mercados importantes.

-Tomar las medidas necesarias para buscar
establecerse en las principales ciudades de México
y Latinoamérica.

-Mas presencia negociada en el DF..

-Buscar la lealtad del cliente en el mercado durante
la fase de introduccion

Servicio y valor

Proporcionar, en general un servicio y una buena
relacion calidad-precio en cada segmento del mercado
en el que se busque incursionar

-Formar un club de ejecutivos, seguir la ruta de sus
viajes, y proporcionar un servicio a la altura de sus
exigencias.
-Tener una imagen sostenida de ser el transporte
mas puntual y confortable para el mercado al que
va dirigido.

Orientacion al cliente

Ser excelentes en anticiparse y responder a las
necesidades del cliente y a la actividad de

Las fuerzas competitivas del mercado.

Reconocer a los miembros del club de ejecutivos
por su uso del servicio al estar utilizandolo.

Alentar los esfuerzos de innovacion del personal y
la respuesta al cliente.

Formar buenos micro empresarios
Proporcionar una atractiva oportunidad de desarrollo
profesional como micro empresario, que pueda manejar
a su vez el personal que labore para su micro, pequeia o
mediana empresa

Contar con una programacion eficiente para
conseguir que todos se integren al programa de
formacion.

Evaluacion constante de la formacion.

Se implemente el programa de calidad total.
Desarrollo de métodos mejorados de actuacion y
de gestion de carrera.

Buen vecino
Preocuparse por los problemas de la comunidad en los
que directamente se puede ayudar con el proyecto

Metas para reducir la contaminaciéon ambiental.
Metas para reducir ¢l trafico metropolitano en
horas pico.

Aumento de la comunicacion y bisqueda de apoyo
con organismos que trabajen por el bienestar del
medio ambiente.

Metas para reducir los accidentes viales.

La traduccion de estos objetivos en indicadores mas concretos se podra hacer de la siguiente

manera.
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Objetivo.
Reducir los cotos de

explotacion.

<—

Gastos de
explotacion

Servicios externos

Mantenimiento

Gastos de personal

Configuracion del proceso

/

Gastos de financiamiento de la unidad

Gastos de marketing

f% .

Gastos de asistencia
técnica

Precio

Costumbres de explotacion

Cantidad utilizada

%z

T

Gastos en equipo de comunicacion

Oficinas de coordinacion e
intercomunicacion

Combustible

Fallo de lo equipos
o de las unidades
instrucciones o
comunicaciones

Eficiencia de la operacion de

Fuente: Elaboracion Propia

la ruta
Conocimiento del < Error Operativo. Fallo de los equipos
error. o de las unidades
\& Instrucciones
Supervision Actuacion del operador B! Confianza
Formacion
Confianza '\
] Capacidad Relaciones Con
Formacion Factores
Especificos
Causas
Raiz
Aptitud
Mecanica
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Podemos ver como hay un objetivo general y este poco a poco se va haciendo mas especificd y
se va trazando todo lo que se interrelaciona con los objetivos mas especificos para finalmente
poder lograr el objetivo mas general, esto es lo que ayudara en mucho para definir la actuacion
esperada tanto del empleado como del micro empresario, para que se pueda conducir por un
camino que lo lleve al éxito.

Otro ejemplo de como traducir los diferentes objetivos estratégicos no tan solo financieros sino
los que tienen que ver mas con la perspectiva del crecimiento y aprendizaje del personal de la
organizacion la podemos ver a continuacion.

Objetivo Estratégico Indicadores Genéricos.
Optimizar el Recurso invertido en talento -Porcentaje de gente
humano calificada para  puesto
clave
-Tiempo de respuesta.

-Relacion costo-beneficio de la operacion

Optimizar el Recurso invertido en

talento humano.
Mejora continua en la actuacion de calidad

Proceso de formacién con enfoque a las Indicadores del Equipo.

necesidades del trabajo, y a la -Numero de asignaciones cubiertas en el plan
multifuncionalidad y polivalencia. de formacion.

Tener al personal mas capaz que puede reflejar -Numero de asignaciones de entrenamiento
los valores y la imagen del proyecto. cruzado.

-Numero de cursos tomados con relacion a
valores y cultura organizacional
-Calificacion promedio en la evaluacion de
interiorizacion de valores y cultura
organizacional

Después estos indicadores se tendran que relacionar con los demés indicadores que se estaran
utilizando para gestionar el proyecto en las demds perspectivas.

Entre los demds indicadores genéricos que se le proporcionaran a todo el personal se
encontraran aquellos como los indicadores genéricos de resultados como la cuota de mercado,
la satisfaccion y adquisicion de nuevos clientes, la rentabilidad de cada micro empresa y los
inductores genéricos de la actuacion, asi como los demés indicadores financieros como son, el
margen de beneficio en relacion con la competencia, la reduccion de los costos con relacion al
presupuesto, el crecimiento del nuevo mercado, el crecimiento del mercado existente, o bien los
de caracter mas social como son el indice medio ambiental/ comunidad.
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3. 2.5 PROCESCS HUMANGS.

3.2.5.1 COMUNICACION

El principal proceso humano que esta en juego y el unico que se abordara en este trabajo es el
de la comunicacién, que esta muy relacionado con el logro de la implementaciéon de la
estrategia al igual que el trabajo en equipo que también trataremos mas adelante

La comunicacidn en este proyecto es algo clave en todo sentido que lo veamos, comunicacion
entre empleados y micro empresarios, entre empleados entre si, entre micro empresarios entre
si, entre equipos y sus integrantes, entre equipos entre si o bien entre las instancias de asistencia
técnica y equipos. Asi como también serd clave la comunicacion que exista entre la
administracion profesional que se encargue de coordinar todo el proyecto y cada una de las
diferentes areas, comités, consultores externos o representantes de servicios externos de apoyo
técnico.

Algo que pudiera ser muy util para ayudar al control del proceso de comunicacion dentro del
proyecto viéndolo desde el punto de vista mas administrativo que psicoldgico es el siguiente
programa para alcanzar una comunicacion eficiente.

Vehiculos de Comunicacion
Audiencias Dialogo Informes Reuniones | Organizacion  y | yideo Formacién Pagina
Seleccionadas | Estratégico | mensuales de revisién coordinacién - de digitalizada y | Web
itinerarios convencional.
Detallados de rutas
Franquiciador Trimestral v v Cuando
v v sea
necesario
Equipo de lideres. | Quincenal v Mensual v v Semanal
Franquiciatarios Quincenal v Mensual v v v Semanal
Empleados Trimestral Cuando sea | Cuando sea |, Vv v Semanal
necesario necesario
0.C.CAV.*¥ v v Semanal v v v Semanal
Centrog _ de | Bimestral Cuando sea Cuando_ sea v v Cuando
mantenimiento . necesario sea
necesario necesario
Areas de apoyo: Cuando sea Cuando sea v v Cuando
Administracion. necesario necesario sea
Contabilidad. necesario
Finanzas.
Recursos v
Humanos.
Mercadotecnia.
Ventas..

Fuente : Elaboracion propia

* . . .y . s .
Oficina de coordinacion de comunicacion y apoyo vial.
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Con esto se busca que la comunicacion sea continua, sistematizada, oportuna y que permita fluir
la informacion eficientemente para poder lograr hacer los cambios y ajustes necesarios para
cumplir con la estrategia intencionada, o crear estrategias emergentes.

3.2.5.2 TRABAJO EN EQUIPO.

Para desempefiar el trabajo en equipo se partira de los siguientes fundamentos.

1.- Cada area tiene sus propias politicas. En cada una de ellas, las directivas mas generales
quedan determinadas por el ejecutivo en jefe, en tanto que se desarrollan los objetivos mas
especificos de accion (sujetos a la aprobacion de la gerencia superior), por los representantes
patronales que son responsables por esa area.

2.- Todas las politicas y procedimientos para cada area son consistentes con las politicas y
practicas para cada una de las demads areas.

Si todo el sistema de politica se forma alrededor del punto de vista del personal, se podran
inducir principios generales de naturaleza humana tales como:

Cada empleado es una persona y deberd tratarse como tal dentro del limite de los
requisitos de la politica. Como persona tiene ciertos derechos tales como:

Utilizar y desarrollar aquellas capacidades que sean relevantes a los fines de la
organizacion.

Escuchar y ser escuchado en todo aquello que vitalmente le concierna

Recibir debido reconocimiento y recompensa por servicios prestados, asi como
la debida ayuda para enfrentarse a esas necesidades y responsabilidades que sean
centrales en su vida como un todo.

. Cada individuo puede sentirse mas persona cuando voluntariamente participa en una
organizacidon cuyos requisitos reconoce como mas importantes que sus meros deseos
Personales. Como miembro de la comunidad del proyecto tiene ciertos deberes tales

Llenar los requisitos de los estindares de calidad y cantidad acerca de la
ejecucion del trabajo.

Mantener una actitud responsable hacia el proyecto y hacia sus compafieros de
empleo.

Participar en el progreso de la compafiia haciendo sugestiones constructivas vy,
cuando asi sea necesario presentar quejas oficiales

Cumplir debidamente con los convenios mutuos, las politicas y los reglamentos
en tanto se hallen en vigor.

Para intensificar el trabajo en equipo se tiene que contar con la cooperacion de cada una de las
personas que pertenezcan al equipo y después de los equipos entre si. Para lograra esa
cooperacion se tiene que partir de que existen tres tipos factores que promueven la cooperacion
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estos, son los fisicos, los biologicos, y los sociales. Los fisicos son aquellos que tienen que ver
con la disposicion de las herramientas y el lugar donde se trabaja, es decir del sistema socio
técnico, en el que hay una interaccion entre herramientas, condiciones fijas y la forma en la que
se organiza a las personas para trabajar juntos ante tales condiciones. El bioldgico tienen que
ver con las necesidades naturales del ser humano, como su manutencion, necesidades de
bienestar emocional y de seguridad y finalmente las sociales donde se encuentran necesidades
que tienen relaciéon con la interaccion o interrelaciones personales como la necesidad de
reconocimiento, de aceptacion de un grupo y pertenencia al mismo o como las de
autorrealizacion personal.

El individuo se fija entonces objetivos que le permitan tener un equilibrio en el cual pueda
atender a todas estas necesidades, y esos objetivos personales son los que tienen que convivir
con los objetivos de la organizacion en las que tiene que de desempeiniar sus labores. Uno de los
principios mas importantes para lograr la cooperacion es que los objetivos del individuo sean
compatibles con los objetivos de la organizacion del trabajo, a lo cual se atendera
principalmente en este proyecto utilizando ademas de la formacion y de la comunicacion de
objetivos y de como estos se pueden relacionar directamente con la cobertura de sus objetivos
mas fundamentales como son los que tienen que ver con los de los tres tipos de factores que
hemos mencionado, también de manera mas directa con la remuneracion, el reconocimiento por
los buenos resultados obtenidos y sobre todo la posibilidad de crecer y de pasar de convertirse
de empleado a micro empresario y de micro empresario a pequefio empresario, y de ahi incluso
a ser mediano empresario y tener incluso la posibilidad de compra de las acciones de la
Franquicia Maestra.

Entonces las expectativas de crecimiento van muy ligadas a la busqueda de cooperacion y de
trabajo en equipo, pero ademds de eso lo que también esta influyendo constantemente es el
plan de compensaciones para los empleados, y los rendimientos para los micro, pequefios y
medianos empresarios, pero la motivacion o la cooperacion no se debe basar en aspectos
financieros, sino también en aspectos valorativos como es el hecho de que el proyecto busca
ademas de conseguir buenos resultados financieros un fin social muy necesario. Y que el
individuo que pertenezca al proyecto se pueda ver como algo mas que solo el mismo dentro de
una organizacioén creada para darle trabajo o un beneficio econdémico a corto plazo sino de
ampliar su vision y de que este con su pensamiento pueda ir mas halla hasta encontrar la razén
de ser del proyecto que es una razén social, como es la de buscar que el nivel y la calidad de
vida de cada habitante metropolitano recibird una mejor condiciéon de vida, por contar con un
transporte confiable, comodo, puntual y que evite incrementar desmedidamente el ambiente y
afectar con ello el equilibrio ecolédgico.

Estas condiciones son las que se buscara resaltar en el proceso de concienciacion del integrante
del proyecto, con el fin de crear las condiciones necesarias para que cada integrante dentro de
cada equipo busque hacer sus aportaciones personales con el fin de resolver los problemas que
afecten al proyecto durante su marcha.

Para lograr la continuacion de ese trabajo en equipo con base en la cooperacidon espontanea o

cotidiana, ademas de mirar hacia los otros dos procesos importantisimos que lo haran posible
que son el liderazgo y la comunicacién, también se atendera a los reconocimientos, a cada
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participacion en la solucion de problemas colectivos, y al reconocimiento extraordinario, por las
participaciones extraordinarias con el fin de fomentar tal participacion, cooperacion y trabajo en
equipo.

3.2.5.3 LI DERAZGO

El liderazgo principalnente s visto, conp una forma en | a que se
puede tanto dirigir conb auto- dirigir este proyecto. Una vez
gque ya se cuenta con una estructura para poder dirigir a |as
personas que conformen el proyecto, conb es l|la que se ha
descrito anteriornente, nediante el wuso de la Direccion por
val ores, el establecimento de objetivos y |la conunicaci 6n de
|l os m sno, necesita hacer que el |iderazgo sirva para encausar
hacia esos objetivos |la actividad humana que se realice en la
or gani zaci 6n del proyecto por cada uno de sus integrantes.

Es por eso que una de |as tareas que tendréa que desenpefiar este
proyecto en cuanto al manejo del personal es formar |ideres
capaces de dirigir efectivanmente a | os equi pos de trabajo que se
conf or nen.

Las cualidades que un buen lider debe tener se pueden fornar
haci endo uso de | a Formaci 6n — que ya fue tratado en el apartado
anterior — y aplicando el Desarrollo O ganizacional, para
conseguir canbios positivos en |as personas, haciendo que |as
personas gradual nente vayan haciendo suyos |los valores de
| i derazgo que se conenzaran a inculcar cono parte de la cultura
dentro de la organi zaci 6n desde | a introducci 6n e induccién del
personal a la msm, y nediante herram entas para nedir el grado
de interiorizaci 6n de esos valores en | a persona.

L a idea en cuanto al |iderazgo es que |a organi zaci 6n forne
esos |lideres nediante la cultura y filosofia que se difunda
entre | os enpl eados que pertenezcan a ella. El fin en cuanto al
| i derazgo es crear una cultura de liderazgo en |a organi zaci On
del proyecto, haciendo conciencia en las personas de I|a
i mportancia que tiene para ellas convertirse en lideres, ante e

entorno altanente conpetitivo tanto dentro cono fuera de la
propia organizacion, relacionando su logro en |legar a ser
| ideres con el incremento en el valor de la nmarca de su propio
negoci o.

En conclusi on, se debe buscar el desarrollo de |as facultades,
habi | i dades y caracteristicas que debe poseer un lider en cada
Frannqui ci atari o, pues bien wvaldra |a pena el esfuerzo
requeri do, ya que las ventajas que puede obtener el
Franquiciatario son myores ingresos, pero ademas |lograra
increnentar el valor de su propio negocio. La forma que se
sugiere para que logre esto en Franquiciador es a través de
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programas de formaci 6n enfocados a ese fin y del fonento de |os
valores y de la cultura que puedan propiciar ese crecimento en
cada Franquiciatario, es decir, usando |las formas de control
informal, conpb la notivacion y las relaciones interpersonales
que suceden al interior de |a organizacion.

3.2.6 PLAN DE COVPENSACI ONES.

Principalmente hablar de este tema dentro del estudio que se esta haciendo al proyecto de usar
el modelo de Franquicia en el Transporte de Pasajeros, nos lleva a tener que reflexionar
tomando en cuenta el devenir historico del hombre en sociedad, ddndonos cuenta que a través
de las épocas el hombre ha buscado recibir algo a cambio de su trabajo, algo que pueda servir
para recuperar sus fuerzas invertidas en el trabajo desempefiado, eso es a lo que se puede llamar
el costo de vida, o también clasificado por Marx como el costo de la fuerza de Trabajo.

Existe un problema al ver como se ha manejado el salario en las diferentes épocas y en los
diferentes sistemas de produccion, donde muchas veces este termino resulto ser tan estricto, que
el trabajador recibia lo menos que le pudiera pagar el patron para poder sobrevivir, sobre todo si
nos ubicamos histéricamente en la época de la revolucion industrial, donde el gran crecimiento
econdmico, de las naciones se obtuvo a costa de grandes perdidas sociales, puesto que las
condiciones de vida y de trabajo fueron infimas, incluso tal vez peor que en el esclavismo por el
incremento de las jornadas de trabajo.

El crecimiento econdémico no ha representado ser un beneficio colectivo pues ha ido aparejado
con el detrimento de la calidad y nivel de vida en la mayoria de los casos, sobre todo si nos
ubicamos geograficamente en las zonas que han tenido un retraso en el avance industrial, o sea
en las naciones conocidas antes como paises en vias de desarrollo y ahora también como los
paises periféricos. El ejemplo mas claro que podemos tomar en nuestra contemporaneidad es el
de los tigres asiaticos, quienes han demostrado tener un gran crecimiento econdémico a costa de
grandes costos sociales, principalmente en lo que tiene que ver con la calidad y nivel de
vida.164.

El problema de la distribucion del ingreso es algo que se debe atender, tanto como problema
social como problema econdémico a toda costa, si es que esperamos fortalecer el mercado
interno. O bien podemos optar por reducir la calidad y nivel de vida, de la sociedad y
principalmente reducir la demanda con un poder adquisitivo estancada o en declive, surgiendo
asi la necesidad de seguir el ejemplo de los tigres asiaticos y prepararnos para conquistar los
mercados extranjeros para que las mercancias mexicanas puedan realizarse en el mercado
aprovechando las bondades de la globalizacion.

1% Arias Galicia Fernando, Administracion de Recursos Humanos. Los salarios y la valuacion de puestos, afio
1988 p529-576
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Para hacerlo indudablemente que tendremos que estar preparados para competir en el ambito
internacional, ya sea que lo hagamos por la via de los precios o bien por la via de la calidad. Si
lo hacemos por la via de la competencia de precios muchos de los empresarios mexicanos, en
especial los pequefios y medianos, sufriran perdidas de rentabilidad y de generacion de utilidad
con lo que se podria ver mermado su crecimiento y ante la entrada de la fuerte competencia
podrian enfrentarse con fuertes dificultades. Esto podrd repercutir teniendo costos sociales
como la perdida de empleos o la reduccion del poder adquisitivo, reduciendo asi el nivel y
calidad de vida, representando esto el principal costo social.

Si lo hacemos por la via de la calidad tendremos mayores oportunidades para crecer, hablando
principalmente de los pequefios y medianos empresarios mexicanos, si se logra producir
mercancias o servicios con un alto valor agregado, y se evita con ello la guerra de precios las
inversiones de los pequefios y medianos podran tener mayores rendimientos y la produccion de
utilidad podra ayudar a diversificar al pequefio y mediano empresario, lo cual significara que
también que los salarios no se deprecien tanto como pasaria siguiendo el otro camino, y se
lograria también evitar el desempleo e incluso se lograria la creacion de mas fuentes de empleo
para la creciente poblacion.

En este proyecto se busca producir un servicio que compita por la calidad y el valor agregado y
no por el precio, y en eso radicara su competencia basica y su ventaja competitiva. Para lograrlo
es necesario contar con una adecuada perspectiva del salario y de la correcta distribucion que
pueda fortalecer el mercado interno para brindar mayor fortaleza economica en México, con la
cual pueda competir en el entorno global. Esa es la filosofia con la que el proyecto operaré en el
establecimiento de politicas de personal en lo que se refiere a la fijacion de salarios.

Un salario competitivo tiene un gran impacto en la planeacion del Recurso Humano, puesto que
de ¢l depende en mucho la satisfaccion del colaborador o empleado, la satisfaccion del
empleado determina el grado de cooperacion y aportacion de capacidades y voluntades para
hacer que el proyecto llegue a tener las capacidades y la calidad proyectadas.

El salario es aquello que recompensa los esfuerzos del personal que integra la organizacion en
via del cumplimento de los objetivos de la organizacion y de los objetivos propios del
trabajador, y se convierte en uno de los factores fisicos prominentes, que se tienen que tomar en
cuenta para lograr la cooperacion necesaria del trabajador con miras a lograr el cumplimiento de
la estrategia de la organizacién.'®

Sin embargo solo es uno de los factores a tomar en cuenta, para conseguir esa cooperacion y ese
rendimiento en el personal. Ademas de ese factor existen otros muy importantes, como es la
comunicacion, la cultura , y aspectos mas intangibles como es la satisfaccion de la necesidad de
reconocimiento de cada individuo dentro de la organizacidn, aspectos que corresponden mas a
los factores bioldgicos y sociales -a los que se refiere Chester Barnard- '*® que se necesitan para
lograr que la cooperacion se alcance al nivel esperado para conseguir cumplir con la propuesta

195 Arias Galicia Fernando, Administracion de Recursos Humanos, México, Trillas, 1968, p.529-576
166 Barnard Chester, The Functions of Executive. Cambridge MA. Harvard, 1969, p. 285-295
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de valor hecha al cliente y con ello producir el servicio de calidad y de gran capacidad que
pretende ofrecer al mercado este proyecto.

Es por eso que en cuanto al salario, este proyecto buscard proporcionar un salario competitivo
en lo que se refiere no solo a su comparacion con los salarios que se proporcionan a las
personas que se encuentran desarrollando similares tareas y actividades en otro lugar, sino
también se buscara que el salario y el plan de compensaciones proporcionen un mayor nivel y
calidad de vida, para quienes se integren al proyecto como principal instrumento para atraer a-
los mejores empleados posibles y también para ser una motivaciébn que propicie el alto
desempeifio del factor humano.

En el actual contexto mexicano, podemos ver que el desempleo, el subempleo y ¢l empelo mal
remunerado es algo caracteristico de la sociedad, la pobreza aumenta afio con afio y es necesario
crear soluciones para hacer frente a estos costos sociales, ya que ni a México ni a ninguna
nacion le conviene ser un pais de pobres, porque pobreza significa marginacion, y marginacion
significa inigualdad, en la cual no puede prosperar el sistema democratico al que se aspira en el
mundo occidental. El discurso politico nos indica que es necesario crear oportunidades y
condiciones favorables para todos, lo cual es algo que no resulta ser tan utdpico como parece,
ya que se ha visto en los casos mas exitosos de paises capitalistas como Suiza, Australia y
Estados Unidos, que los niveles y la calidad de vida de la mayoria de la poblacion son mucho
mas aceptables que aquellos con los que contamos en México.

Entonces la idea de que podamos alcanzar condiciones y oportunidades mas equitativas para
todos, no significa ser algo completamente inalcanzable. Lo que si puede representar es ser un
impulso para la democracia y para el pais, puesto que eso daria una mayor confianza en el
discurso politico, y esa mayor confianza facilitaria la existencia de la democracia, puesto que
seria muy dificil pensar en la existencia de democracia buscandola en un medio en el que se
pretenda lograr la igualdad cuando subyacen grandes desigualdades, sobre todo en lo que
respecta a las desigualdades en la distribucion del ingreso de la cual sobrevienen las demas
desigualdades sociales, culturales y de conocimiento.

Dicho lo anterior, la perspectiva econdmica y social que toma el proyecto, es una busqueda de
soluciones, - ademas de las ya tratadas con anterioridad- también en las que tienen que ver con
estos aspectos econdmicos y sociales, que no podemos dejar de lado, puesto que la gran
necesidad de creacion de proyecto sociales, tendria que darse en este sentido, es decir, en el
sentido de crear oportunidades y condiciones iguales para todos y de lograr combatir la pobreza
y el desempleo que son los principales costos sociales a los que debemos enfrentarnos como
sociedad en la actualidad. Puesto que si no vemos hacia ellos estaremos tomando una posicion
de ser predadores de nuestro propio mercado potencial.

En la planeacion estratégica del recurso humano, es decir, en la planeacion a largo plazo del
recursos humano no se puede dejar de incluir la repercusion que puede tener el desempleo, la
pobreza, y la perdida de poder adquisitivo en el crecimiento del mercado. Por eso es que al
tratar el tema de los salarios se tiene que tomar un punto de vista desde una posiciébn mas
integradora, no se puede ver la fijacion de salarios basdndose solo en la técnica que permita
ofrecer un salario competitivo con base en la valuacion del puesto, sino también se tiene que ver
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con igual importancia el costo de vida, pensando en proporcionar un adecuado nivel y calidad
de vida. Y esa es la perspectiva que de buscar tener este proyecto para lograr ser coherente con
su intencion de buscar el bien social.

Ademas del salario se tiene que contemplar las compensaciones que consisten en las
prestaciones y servicios que se le otorguen al colaborador, para poder hablar de que en realidad
lo que se busca es elevar no solo el nivel sino la calidad de vida de los colaboradores en este-
proyecto.

El grueso de los colaboradores en este proyecto se ubicard en el area de operaciones que
corresponde a los conductores de las unidades de transporte, y de ahi se partird hacia los
diferentes niveles de la organizacion superiores a este. Los salarios, prestaciones y servicios que
se deberian establecer para este puesto de conductor son los siguientes:

Salario Base Nominal $8,000 mensuales.

Plan de retiro a 10 afos.

Seguro de Gasto Médicos Mayores.

Seguro de Vida.

Afore.

Caja de ahorro y prestamos.

Facilidades para la adquisicion de vivienda a bajo costo.
Cobertura de gastos funerarios.

Oportunidades para adquirir su propia Franquicia.'®’

Cabe hacer la aclaracion de que las condiciones de trabajo consisten en un horario de 8 horas
discontinuas de trabajo, de lunes a viernes, con la opcion a trabajar horas extras y dias de
descanso, siendo estos remunerados.

Después de este nivel sigue el nivel de los Franquiciatarios que trabajan directamente operando
la unidad de transporte, quienes también se pueden considerar como la mayoria en la
Franquicia. Ellos recibirdn todo lo anterior, ademas de un pago de rendimiento sobre su
inversion de $8,000 mensuales. Lo cual incrementara su ingreso a $16,000 pesos mensuales,
mas las prestaciones antes sefialadas.

El siguiente nivel estard ocupado por el personal de ventas, que serd integrado tanto por los
vendedores de franquicias como por los promotores del servicio, los cuales también
representaran un menor nimero que el de los operarios, quienes contaran con las mismas
prestaciones, y su sueldo estard sobre la base de atractivas comisiones las cuales podran llegar a
proporcionar un ingreso hasta de $18,000 pesos mensuales. Contando con la ventaja de que un
Franquiciatrio que no sea operador tiene la opcion de convertirse en un promotor del servicio o
vendedor de Franquicias, y al hacerlo sus ingresos podran alcanzar hasta los $26,000 pesos
mensuales incluyendo el pago neto del rendimiento de su Franquicia.

17 Informacion proporcionado por Express Met, todos los derechos reservados, queda prohibida su reproduccion
total o parcial sin contar con previa autorizacion por escrito.
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Ahora bien, los otros estardn conformados por los mandos medios de la empresa del
FRanquiciador, como serdn los supervisores de operacion, los supervisores de monitoreo, los
supervisores de ventas, los supervisores de los promotores, el personal que integrara el equipo
de Mercadotecnia, el personal del area de contabilidad, Contraloria, Legal, Sistemas, Personal,
Finanzas y Direccion General. De los cuales el sueldo sera igual al del nivel anterior o superior,
segun las aptitudes, experiencia, y habilidades gerenciales donde ya cobrard mas importancia el
aspecto de la valuacion de puesto que el de costo de vida.

Por otro lado también cabe hacer la aclaracion, de que para los puestos de ejecutivos junior, en
estas areas funcionales de la empresa del Franquiciador, se dard la oportunidad para desarrollar
en el campo laboral a estudiantes, ya sea mediante la facilitacion para hacer su servicio social,
como becarios o bien como empleados profesionales recién egresados que quieran hacer carrera
en la empresa, pero en estos puestos ya no se tomara como criterio el de ser un sueldo mayor al
del nivel operativo més bajo, sino que se dard mayor importancia a la valuacion del puesto en el
mercado de trabajo.

El criterio de la valuacion de puestos serd el que se empleara para determinar el sueldo de los
niveles gerenciales y de alta direccion dentro de la empresa del Franquiciador, porque son
niveles de sueldos que se encuentran por arriba de los $40,000 mensuales y a esos niveles ya no
es necesario tener en cuenta el costo de vida

Con esto se puede ver, como la parte en la que se hard mas énfasis para ser bien remunerada
excediendo a todas las oportunidades alternativas es la que se encuentra en la base de la
organizacion y la que serd el motor que dard vida a la organizacion. Aunque también en los
niveles medios y altos de la organizacion se contara con atractivos sueldos, que se basaran en el
uso de la valuacion de puestos para atraer al personal mas talentoso, del cual también dependera
en mucho el éxito de la organizacion. Esto muestra a su vez que toda persona debera ser tomada
en cuenta como clave para alcanzar el éxito y en esa misma medida se buscard recompensar sus
valiosas aportaciones.

Todo ello parece dar una muestra que el proyecto tomara como principio en cuanto a sueldos se
refiere, el de ofrecer un mejor lugar para trabajar, como medio para motivar el rendimiento del
capital humano, y con ello perfilarse para ser una empresa de calidad y de competencia en el
ambito internacional.

Asi mismo, contar con este tipo de politicas de salarios, influird directamente en la satisfaccion
y retencion del personal, sin dejar de lado lo que ya se explico en cuanto a que solo es uno de
los factores a tomar en cuenta para lograr el alto desempefio de la organizacion. A esto tenemos
que agregar los aspectos relacionados con el Desarrollo Organizacional., y con la
comunicacion y adaptacion de los valores organizacionales como parte de la cultura
organizacional, asi como de la alineacion estratégica de la organizacion en su conjunto.
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3.3 ESTRATEG A DE MERCADOTECNI A.

Precio.

En cuanto al precio, se puede manejar un diferencial entre los diferentes tipos de consumo,
tomando como precio base el que ya se ha manejado en él capitulo II dentro de las
caracteristicas del proyecto y de ahi hacer un reduccion en los precios con un plan de prepago o
de suscripcion. El precio puede variar hasta lograr un descuento del 25% si se hace la
suscripcion anual, 15% en una suscripcion semestral, y un 10% cuando se adquiera la planilla
de prepago trimestral.

La ventaja que se manejara con estos precios consistira en que el cliente puede pagar con un
mayor descuento al del 10, 15 0 25 % puesto que los precios estardn sujetos a cambios y estos
cambios se realizaran periodicamente de manera semestral actualizdndose de acuerdo al INPC y
con la tasa de inflacion. Por eso es que podemos hablar de un precio de descreme'® aun cuando
no es de la manera convencional como se maneja con todos los productos y servicios
introducidos al mercado, en este caso la actualizacion del precio se hard pensando en mantener
una constante en el beneficio que se proporciona de ser mas barato al uso del automovil
particular, y no en el sentido de maximizar el beneficio econdmico para los Franquiciatarios o
para el Franquiciador. Por otra parte, con este precio de descuento en volumen de consumo se
lograré tener una mayor fidelidad a la marca por parte de los usuarios del servicio.

Promocion

Se buscara hacer promocion al servicio mediante el uso de alianzas con diferentes compaifiias,
incluyendo el beneficio de nuestro servicio en la venta de sus propios servicios o productos,
como podria ser con talleres de servicios automotriz que se estén prospectando para ser
proveedores de mantenimiento de las unidades de transporte del proyecto. Después de realizar
cierto consumo se les puede ofrecer esta ventaja, o bien ciertos proveedores de llantas con los
que se busque hacer alianza también pueden manejar promociones para que las personas usen el
servicio con una cortesia totalmente gratis por una semana, o bien por siete dias - aun cuando no
sean seguidos- sin limite de kilometraje, pero limitandose a trayectos que pueda recorrer la
unidad con pasaje abordo. Esa serd una forma de ganar nuevos clientes. Esto se podra lograr si
se realizan los esfuerzos correspondientes en cuanto al aseguramiento de la calidad en el
servicio.

18 E] precio de descreme consiste en subir el precio gradualmente mientras el producto o servicio se va
posicionando en el mercado y aumenta su demanda.
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Publicidad

En cuanto a la publicidad que se puede manejar con menor precio se encuentra el mecanismo de
hacer uso de ella en las mismas unidades donde se podra poner un numero telefonico de
atencion a clientes para poder pedir mayores informes respecto al servicio, e incluso solicitar el
servicio con tarjeta de crédito, esa serd otra forma de captar al cliente pequefio. Ademas en ese
mismo sentido se puede colocar en el mismo anuncio la direccion de la pagina de Internet, para
poder informar sobre la venta de los servicios prepagados en los horarios, lugares y fechas de
mayor conveniencia . Dentro del sitio también se describiran las zonas donde se puede ofrecer
el servicio.

Se manejara también la premiacion a la recomendacion, con descuentos en la adquisicion de su
propio servicio o con articulos promocidnales exclusivos y creativos, o bien con acumulacion
de bonos que al final podran ser canjeados por premios especiales como boletos para eventos
especiales, conciertos o incluso unas vacaciones todo pagado. Es asi como el trabajo de la
promocion se podra extender hasta los mismos clientes, complementandose con el trabajo de los
promotores oficiales del proyecto.

Plaza

La plaza para adquirir el servicio estara en lugares moviles pudiéndose elegir lugares de gran
afluencia los fines de semana como los centros comerciales mas importantes dentro de los
trayectos que se encuentren en operacion, o bien entre semana también se pueden manejar
stands moviles en las partes con mayor circulacion en ciertas horas del dia, eso se utilizaria
principalmente en las fases de crecimiento y de introduccion, pero ya para la fase de madurez se
puede incluso de hablar que la plaza se ubique en lugares ain mas cercanos al mercado
objetivo.

A quienes acudan a adquirir su servicio si van a acompafiados de la persona que les recomienda
no se les pediria mayor requisito que su nombre su direccidon y una identificacion oficial para
comprobar su identidad y tenerla registrada junto al nimero de folio que se manejard para tener
un control y restricciones al acceso que permitan hacer del servicio un servicio confiable, para
lograrlo quien no venga recomendado tendrd que mostrar licencia de conducir y comprobante
de domicilio o un recibo de nomina. De lo contrario no se le podréd prestar el servicio. Cabe
mencionar que a parte de estos dispositivos de seguridad se usaran otros que no pueden ser
mencionados en este trabajo, por ser confidenciales y garantizar la seguridad al usuario.

Otro lugar importante para poder adquirir o vender el servicio serd con servicio directo al
domicilio de las empresas a donde acudiria personal identificado y autorizado por el proyecto
para poder vender el servicio directamente en la oficina, también habra paquetes promocionales
en este tipo de transaccion en los cuales se podra incluir hasta unas vacaciones todo pagado por
7 dias con un acompafiante y dos nifios gratis, en el lugar de preferencia a cualquier destino
dentro de la republica mexicana y en la fecha de eleccion del ejecutivo que promueva la-
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adquisicion del mejor paquete que se pueda vender en una empresa, como es el de 20
suscripciones anuales 40 semestrales, 50 trimestrales y 60 mensuales, sobre los cuales se podria
hacer un descuento adicional por precio unitario de 5 % para la empresa. De esta manera es
como se podria buscar la cooperacion en el personal de ventas.

Servicio.

El servicio en si mismo, serd un servicio que contara con la versatilidad para tener una
diversificacion del mismo de una manera muy variada. Se puede pensar en ¢l desde ser un
servicio utilizado para el personal administrativo, hasta para altos ejecutivos de grandes
corporaciones. Asi como también puede ser pensado para ser utilizado desde profesionales
independientes, pequefias y medianas empresas, personal del aparato burocratico del estado,
instituciones y dependencias gubernamentales, hasta como para los hoteles mismos con la
finalidad de extender el servicio que puedan proporcionar a sus huéspedes, y haciendo uso de
servicio externo que sea confiable y economico .

Esa misma versatilidad puede ser trasladada a las zonas en donde se puede prestar, como puede
ser desde la zona mas popular correspondiente a las oficinas y plantas productivas ubicadas en
el norte de la ciudad como es Tezozomoc, y Atzcapotzalco, hasta las zonas mas exclusivas
como Bosques de las Lomas, Inter lomas, Santa Fe, o Polanco, claro esta que se disefiaran los
trayectos de tal manera que solo puedan abordar estas unidades las personas que
exclusivamente tengan estos destinos para asegurar la confortabilidad del transporte y su
eficiencia

Tomando en cuenta lo anterior ahora se presentard como la estrategia de mercadotecnia se
establecera centrando la atencién en la parte externa a la organizacion que es el cliente,
principalmente quien es usuario del servicio, y de acuerdo con ese factor externo que forma
parte del mercado, se orientan los esfuerzos internos para poder alcanzar las oportunidades del
entorno, no solamente centrando en los esfuerzos internos, sino centrandose primero en los
factores externos que determinan después hacia donde se debe dirigir a la organizacidon para
alcanzar objetivos establecidos en funcion de lo que el entorno determina - en este caso el
mercado- .

La estrategia se define como una estrategia enfocada en el cliente.

1.- Express Met. debe aumentar su cuota en el volumen de servicios prestados a sus clientes.

2.-Un incremento en la cuota se lograra mediante la fidelidad de los clientes. Se pretende que
cada cliente haga uso del servicio todo el afio y de manera continua para toda la gama de
necesidades de estilo de vida.

3.-Para crear esta fidelidad:

-El servicio debe definir al cliente, sus necesidades y la imagen a la que aspira.
-La marca debe satisfacer los objetivos de aspiraciones y de estilo de vida del cliente.
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-El servicio debe proporcionar experiencias de compra que induzcan la lealtad del cliente.

4.-Se debe llevar a cabo un buen trabajo a la hora de definir quienes son los clientes del servicio
y su conducta de compra.

Si tomamos en cuenta este ultimo punto de la estrategia centrada en el cliente, determinamos

que hay 2 segmentos muy importantes para el proyecto en su fase de introduccion los cuales
podemos ilustrar en el siguiente cuadro:
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Cuota de segmento .

Segmento 2. Satisfaccion del Micro empresario
(Franquiciatario)

Segmento! Satisfaccion
del Usuario del Servicio.

Atributos del servicio
-Puntualidad.
-Comodidad.
-Privacidad
-Economia.

-etc.

Imagen
-Marca de prestigio
-Marca de Confianza.

Experiencia de Compra.
-Servicio Cordial.
-Servicio Confortable.
-Servicio Seguro.

-Rentabilidad del Micro empresario.
Mejorar la calidad del Micro empresario.
-Alta calidad del Franquiciatario al prestar
el servicio.

-Entrenamiento y Comunicacién
Aumentar el valor de la Franquicia.
Servicios Innovadores

-Tecnologias de comunicacion y control.
-Tecnologia aplicada a incrementar el valor
del servicio.-

-Uso de la creatividad del micro empresario
A través del fomento de su participacion.
Publicidad y promocién

-Comunicacion agil con el mercado
-Tiempo de respuesta aceptable para el cliente

-Servicio Puntual.
-Servicio Enfocado al Cliente

La interpretacion que se puede hacer de acuerdo con este cuadro —que ademads presenta la
propuesta de valor que se ofrecerd a los dos segmentos de mercado sefialados - de la estructura
externa al proyecto es mirar no solo las fortalezas que se puedan obtener partir de la correcta
conduccion del proyecto en sus fortalezas identificadas, sino mirar al exterior y poder ver en el
entorno cuales son las oportunidades existentes y en que sentido se puede obtener un nicho
dentro de ese segmento de mercado mandandole estimulos que se puede percibir seran
respondidos de manera positiva, y con dicha respuesta positiva se podra ir aumentado la cuota
de mercado, transformando asi la oportunidad en una fortaleza que significa tener clientes que
soliciten mas servicios y nuevos clientes, y de esa forma obtener una posicion de ventaja frente
a los posibles competidores del Mercado, viendo a la competencia tanto directa como indirecta,
asi como viendo la competencia posible y la real.

En el siguiente cuadro ubicar al proyecto en el mercado tomando en cuenta no solo los aspectos
internos de la organizacion y los externos del cliente, sino también los externos que tienen que
ver con el mercado en lo que se refiere a la competencia.

En el sentido de crear estructuras externas se puede tomar como un camino viable el que

consiste en extender la estructura interna mediante un plan de crecimiento que pueda apoyar a
la estrategia de mercadotecnia centrada en el cliente.
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Radio Taxis y |Trnasporte Express Met. Fortaleza Debilidad Oportunidad Amenaza
Taxis Turistico
Servicio
(caracteristica)
Rapido v v v v
Puntual. X v v v
Privacidad \/ \/ \/ \/
Confortable X \/ \/ \/
Comodo v’ v’ v v
Seguro X v v v
Lugar de
adquisicion
Centros comerciales \/ \/ \/ \/
X
Centros de trabajo \/ X \/ \/ \/
Internet X v v v v
Telefono \/ X \/ \/ \/
Via Publica v v
Via Publica con v v v
restricciones de
privacidad.
Precio
Econémico \/ \/ \/
Caro \/ \/

Fuente: Express Met Informacion Confidencial Copy Rigth 2004.

El de crecimiento para asumir una posicion ventajosa consiste primero en lograr la penetracion
adecuada del mercado, esto se logrard impulsando la apertura de nuevas franquicias cada dia,
hasta que se puede tener un numero considerable de franquicias en funcionamiento dentro de un
rango de tiempo esperado, ya que lograr esa rapida multiplicacion de franquicias conseguird que
la marca empiece a ser reconocida en el mercado y se empiece a formar una imagen y un
prestigio de la marca . Seglin la Matriz mercado-producto de Igor Ansoff podemos observar lo
anterior de la siguiente manera:

PRODUCTO/SERVICIO
Actual Nuevo
Actual Penetracion de | Expansion
Mercado (desarrollo del
producto/servicio)

MERCADO. Nuevo. Expansion Diversificacion

(desarrollo de | (Especializada 0

mercado. conglomerada)

Fuente: Ansoff H. Igor, “Estrategia corporativa™'®.

En esta matriz se nos indica que lo siguiente a lograr la penetracion en el mercado consiste en
lograr la expansion, como se puede ver existen dos caminos por los que el proyecto puede optar.
En una primera instancia tenemos que el proyecto optard por un desarrollo del mercado
orientdndose a incrementar sus posiciones geograficas expandiéndose hacia las principales-

' Ansoff H. Igor, , Estrategia corporativa, Universidad Navarra Pamplona, (1965-1973)pp. 123-128
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ciudades primero del pais y después del bloque Econémico, hasta extenderse hacia los demas
bloques, siguiendo el camino que han marcado emprendimientos exitosos en el ramo de
Franquicias como los casos mas conocidos de Mc Donald’s, y Dominos Pizza entre otros.

Por lo tanto su diversificacion serd especializada principalmente, aunque también se puede
buscar mediante la integracion vertical, es decir, por la adquisicion de proveedores o
internalizacion de costos por la diversificacion conglomerada. Se puede crear asi después una
empresa controladora de la Franquicia de Transporte, asi como de muchos otros servicios y
productos en sectores distintos con el fin de diversificar el riesgo de las inversiones que se estén
efectuando para lograr el crecimiento. Eso es lo que significa para este proyecto empezar a
pensar en crear una estructura en el entorno que le permita lograr estabilizar el ambiente y

. . . . . .. 170
reducir la incertidumbre, aprovechando los diferentes ciclos econdmicos de cada sector ™.

Ahora bien para lograr este tipo de crecimiento se tiene que encontrar algo muy importante en
lo que se refiere a la venta de las franquicias, para poder conducir un plan de mercadotecnia
exitoso. Ese algo es identificar la ventaja competitiva para poder conducir el plan de
mercadotecnia con base en ella.

Para encontrar esa ventaja competitiva tenemos que recurrir a encontrar la ventaja esencial en
las competencias basicas del proyecto, ya que esas competencias basicas son las que el proyecto
se va a enfocar a desarrollar con el fin de ser el mejor, el lider en el mercado en ellas.

Estas competencias basicas serdn aquellos atributos del servicio que se encuentran en la
propuesta de valor, tanto para el cliente como usuario del servicio como para el cliente que, que
es prospecto a invertir en el proyecto adquiriendo una Franquicia.

Estas competencias basicas también son aquellas que permitiran al proyecto otorgar valor tanto
a los usuarios como a los Franquiciatarios, tanto en el sentido del valor que se agregue al
servicio como de incrementar el valor de cada Franquicia. Esta vision enfocada hacia estos dos
puntos centrales es la que se debe tener para hablar de una ventaja competitiva, en la que se
base el argumento para dirigir un plan de mercadotecnia integral, en el que se considere el
aumento de clientes y penetracion en el mercado en el servicio de transporte, asi como el
crecimiento en si del proyecto a través del incremento de ventas de la franquicia.

A medida que se pueda ir construyendo la marca la intensidad en la labor de venta disminuira,
y el aumento en el valor de las franquicias actuales conduciria a incrementar la demanda con un
menor esfuerzo de venta. Pero esto significaria también que en un inicio que la labor de venta
personal para conseguir vender la franquicia, necesitaria de esfuerzos muy significativos, para
conseguir que el plan integral de Mercadotecnia se pueda cumplir, atendiendo los dos puntos
centrales que ya se mencionaron y que se encuentran ilustrados en el cuadro de la propuesta de
valor, que se presento anteriormente, en donde se identifican también a los dos segmentos de
mercado generales.

170 Villegas Hernandez Eduardo, Ortega Rosa Maria, Administracion de inversiones en Mc Graw Hill ,México, p.
38-60
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Cabe mencionar que sera tan importante contar con una propuesta de valor para el micro
emprendedor como es igual de importante contar con una propuesta de valor para el usuario del
servicio como se plantea en la estrategia concreta de mercadotecnia centrada en el cliente. Esto
porque el contar con una estrategia centrada en el cliente como usuario del servicio serd un
soporte fundamental para argumentar la propuesta de valor centrada en el cliente, pero ahora
viendo al cliente como Franquiciatario.

Ventaja competitiva.

Lo importante ahora para el proyecto es determinar cual serd esa ventaja competitiva que pueda
crear un valor para estos dos principales tipos de clientes que manejara. Para poder hacerlo
podemos iniciar por examinar si lo expuesto en la propuesta de valor, asi como lo expuesto en
la tabla comparativa del mercado para el proyecto, puede pasar la prueba de ser una ventaja
competitiva, y al pasar esta prueba entonces se pueda considerar como la ventaja competitiva
que pueda servir como un fundamento solido en el que se pueda sostener el plan de
mercadotecnia.

Para poder efectuar esa prueba a la ventaja competitiva se deberia formular estas preguntas el
Gerente del proyecto antes y durante la fase de introduccion del servicio:

(Las ventajas esenciales permiten que los productos derivados de ellas sean insumos para
diferentes servicios finales?.

(Las ventajas esenciales contribuyen significativamente en el valor o beneficio que el servicio
final proporciona a su consumidor?

(Las ventajas esenciales son dificiles de imitar o toma tiempo reproducir por parte de los
competidores?

En esta ultima pregunta se hace referencia a los competidores en el sentido de los competidores
indirectos constituidos por los servicios sustitutos que se mencionan en el cuadro comparativo
del mercado, de la entrada de nuevos competidores al mercado o incluso de la misma
competencia que se puede generar entre un Franquiciatario y otro.

Si resulta que las respuestas anteriores son afirmativas, entonces las ventajas esenciales han
pasado la prueba y ahora se convierten en ventajas competitivas, en las que se pueda apoyar la
estrategia de mercadotecnia.'”’

Con el desarrollo que se ha hecho hasta el momento se ha logrado integrar los indicadores con
los inductores'”* para conducir y gestionar el proyecto en el aspecto de la mercadotecnia, y de
esta manera ya queda claro como se conducira esta area funcional y como es que la tarea que-

! Manriquez Picazo Luis Rubén, Fabian Martinez Villegas Ingenieria de Servicios en, Mc Graw Hill
,México,1992, p. 35-53

172 Un inductor de actuacion son medidas que se establecen para conducir la actuacion de los integrantes de la
organizacion hacia los objetivos de la misma.

234



debe de realizar - el Gerente del proyecto - para apoyar a que se pueda cumplir con el objetivo
del proyecto es sumamente necesaria y fundamental.

Se ha hablado de como el entorno es algo muy importante con lo que debe trabajar esta area
funcional buscando estrategias apoyadas en indicadores que le permitan estabilizar el ambiente
y con ello reducir la incertidumbre, y se han mencionado hasta aqui parte del entorno interno
como es la alta gerencia', la contabilidad de costos'’, el aseguramiento de la calidad en el
servicio que se va a prestar, la necesidad de contar con investigacion y desarrollo a través del
continuo contacto con el cliente usuario del servicio y del otro cliente — el Franquiciatario -.Asi
mismo se han mencionado aspectos del entorno externo como es la vision en cuanto a
proveedores, la propuesta de valor centrada en el cliente, y se ha tratado también algo referente
a los competidores tanto directos como indirectos presentes como futuros asi como también se
han venido haciendo ciertas aproximaciones hacia los aspecto del entorno publico que se
relacionan con este proyecto. Pero todavia no se ha abordado con detalle un tema de suma
importancia al trazar una estrategia de mercadotecnia que es la segmentacion de mercado por
lo tanto a continuacidn se tratara el tema de la segmentacion del mercado — tomando como
cliente al usuario del servicio -.

3. 3.1 SEGVENTACI ON DE MERCADO.

| denti ficaci 6n del nercado.

Consiste principalmente en responder a una necesidad identificada del mercado en el sector del
transporte de pasajeros. La necesidad que existe consiste en un servicio que pueda movilizar a
todos los conductores de vehiculos que transitan por las principales arterias viales de la zona
metropolitana. Eso es una necesidad social, en el sentido de que las grandes cargas vehiculares
producen mayor contaminacidon y deterioro del ecosistema. Por otro lado es una necesidad
social, porque estos congestionamientos pueden ocasionar grandes inversiones de tiempo
improductivo, muchas horas hombre son gastadas infructuosamente en un congestionamiento,
lo cual esta afectando la productividad no solo de una zona metropolitana sino de un pais. Eso
afecta a las empresas de manera directa pero también afecta al crecimiento econdémico..

Entre las necesidades individuales, se encuentran las referentes a una mayor seguridad,
exclusividad y economia en el uso de medios de transporte para el segmento conformado por
ejecutivos junior, mandos medios y de alta direccion. Con ingresos que pueden ir desde los
$8,000.00 mensuales hasta $50,000.00 mensuales que tengan un trabajo y que pasen la mayor
parte del tiempo en un mismo lugar para realizar sus labores y principalmente que utilicen el-

' En el capitulo II en lo que se escribi6 referente al estudio de viabilidad y factibilidad.
17 En el capitulo II en lo que se escribi6 referente a la caracteristica de la economia del proyecto.
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automovil particular para transportarse a su oficina o lugar de trabajo diariamente, este es el que
se define como el segmento de mercado que se atendera

Una vez detectada la necesidad tiene que surgir la idea creativa, que pueda integrar una solucion
al problema de transito vehicular en la Ciudad de México y el Area Metropolitana y que de
respuesta a las diferentes necesidades puestas en consideracion.

Se podria hacer un estudio de mercado, mas profundo, pero el beneficio que se puede obtener
de tal estudio no es cubierto por los costos que representaria, puesto que la problematica tratada
y las evidencias de las necesidades son muy claras, e incluso se puede recurrir a los estudios
hechos por otras instituciones dedicadas a atender ese problema, lo cual seria mucho mas
conveniente. Ese es el primer punto del plan de mercadotecnia, encontrar la informacion
conveniente con el minimo de recursos empleados, recurriendo a los estudios de quienes ya han
asumido tales costos.

De acuerdo con la deteccion de necesidades antes mencionada, partiremos de que el mercado
para este proyecto esta compuesto por los futuros clientes del servicio, pero también por los
prospectos a convertirse en Franquiciatarios. La segmentacion del primer grupo es la que se
analizard a continuacion. Dentro de este grupo se puede clasificar a quienes recibirdn el servicio
individualmente como personas fisicas y los que recibirdn el servicio de manera colectiva como
una empresa o una institucion.

De manera tentativa la segmentacion inicial del mercado se hace de acuerdo con los siguientes
parametros.

Necesidades
Caracteristicas
Comportamiento.

De esta manera tenemos que el mercado objetivo al que va dirigido este servicio en cuanto a
necesidades se orienta a personas con un alto nivel de exigencia en la calidad de un servicio de
transporte que ademas les permita tener un cierto status social, que les provea de seguridad y
que sea adecuado para un nivel de vida de clase media.

En cuanto a las caracteristicas atendiendo a las geograficas tenemos que la region del mundo o
del pais esta definida por las principales metrépolis de la ciudad de México y de algunos
paises de Latinoamérica, con un tamafo de poblacién en zona metropolitana de mas de
3,000,000 de habitantes, con una densidad urbana y clima meridional o septentrional.

En cuanto a las caracteristicas demograficas serd un servicio para personas mayores de 18 afos,
solteros o casados, con hijos o sin hijos. Y un ingreso de entre $10,000 y $50,000 con una
ocupacion profesional, de gerentes, funcionarios, propietarios de oficina, personal de ventas,
supervisores, o bien profesionales independientes. Religion, raza o nacionalidad indistinta.

En cuanto a las caracteristicas psicograficas de clase media y estilo de vida seran las cualidades
de individuos exitosos, realizados, logradores, experimentadores, creyentes y hacedores. .
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En cuanto a personalidad se ira en busca del cliente compulsivo, gregario y ambicioso.

En cuanto a la conducta de compra se buscara tanto a los de ocasion ordinaria como a los de
ocasion especial, su situacion de usuario se busca que sea la de no usuario del actual servicio de
transporte colectivo y publico y conductor cotidiano de vehiculo particular, respecto a su
situacion de lealtad se busca este entre lealtad fuerte y absoluta, con una etapa de preparacion
en la que sea informado, interesado, deseoso y con intenciéon de comprar, ademds de que su
actitud hacia el producto sea entusiasta y positiva.

De acuerdo con estas caracteristicas el tamafio del mercado estimado en los proximos 5 afos

para el proyecto es de 3,461,731 de clientes potenciales '”°.

Los que se encuentren dentro de este segmentacion de acuerdo con estos criterios se les podria
identificar como clientes seleccionados, después este grupo de clientes seleccionados se puede
subdividir y formar otro nivel de segmentacion.

Es muy importante poder hacer esta clasificacion de clientes con el fin de establecer objetivos y
metas muy concretos para iniciar y continuar con el plan de mercadotecnia. Lo primero que se
debe tomar en cuenta es que la diversificacion de mercado nos dara una diversificacion de
ingresos, que permitird manejar mejor la estrategia de crecimiento para cada una de las
Franquicias.

Ademas la informacién que se obtenga del mercado, puede servir de mucho para poder
determinar cuales serdn las caracteristicas que el servicio debe de ofrecer. Esto con el fin de
tener entre los grupos de clientes seleccionados que se inclinen por el precio pero mas audn,
clientes que se inclinen por tener un servicio innovador y que les de un valor exclusivo, es
decir, que pueda satisfacer ciertas necesidades como ningun otro servicio de transporte lo haria,
y que eso represente un valor para ellos en términos monetarios que pueda compensar lo que
estan pagando por el servicio. Aunado a esto se encuentra la fidelidad del cliente, la
competitividad del servicio frente a la competencia, la creacion de una marca y el establecer
relaciones duraderas con el cliente.

En este proyecto se han identificado 6 tipos de segmentos de cliente 3 de ello se encuentran en
el primer nivel de segmentacion y los otros tres en un segundo nivel, esto quiere decir que los
ultimos tres segmentos de mercado se pueden incluir dentro de los tres primeros, sin embargo
uno de ellos se encuentra en un segmento considerado como exclusivo.

!> Este numero fue obtenido de los datos de la ultima encuesta del INEGI, en lo que se refiere al padron vehicular,
tomando solo en cuenta el nimero de vehiculos particulares que se reflejaron en dicha encuesta.
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Segmento A Segmento B

Segmento C

Segmento D Segmento E Segmento F

Descripcion de los segmentos

Segmento A:

Busca :

Precio

Seguridad

Puntualidad

Traslados en destinos cortos

Ingresos: Indistinto

Puntos de traslado: fijos

Ocupacion: Ejecutivos Junior y Mandos Medios

Segmento B

Busca :

Eficiencia

Seguridad

Puntualidad

Traslados en destinos: diversos
Ingresos: Indistintos

Puntos de traslado: Variables
Ocupacion: Indistinta
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Segmento C:
Busca :

Comodidad

Seguridad

Exclusividad

Estatus

Puntualidad

Traslados en destinos: tanto cortos como largos

Ingresos: Superiores a $30,000

Puntos de traslado: amplia flexibilidad de puntos de traslado y de disponibilidad del
servicio

Recurrencia : Posibilidad de usar el servicio hasta mas de 4 veces en un mismo dia
e Ocupacion: Altos Ejecutivos

Segmento D:
Busca :

Precio

Seguridad

Puntualidad

Traslados en destinos: Indistintos

Ingresos: 8,000 a 14,000

Puntos de traslado: fijos

Ocupacion: Ejecutivos Junior y Mandos Medios

Segmento E:
Busca :

Precio

Seguridad

Puntualidad

Traslados en destinos cortos

Ingresos: 5,000 a 20,000

Puntos de traslado: Variables

Posibilidad de usar el servicio: hasta tres veces en un mismo dia
Ocupacion: Ejecutivos Junior y Mandos Medios
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Segmento F:
Busca :

Precio

Seguridad

Puntualidad

Traslados en destinos cortos

Ingresos:$ 20,000 a $ 30,000

Puntos de traslado: fijos o variables

Ocupacion: Mandos Medios y Altos Ejecutivos

Posibilidad de usar el servicio hasta 4 veces en un mismo dia

De esta manera se ilustra lo mencionado anteriormente. En cuanto a cual de estos segmentos es
el que estard mas enfocado al precio, pero quizds puedan ser dos, son el segmento A y el
segmento C, porque estos dos segmentos pertenecen al tipo de clientes corporativos, y por lo
tanto su decision de compra se basa - en muchas ocasiones - mas en el atractivo precio que se
les pueda ofrecer, sin embargo no en totalidad es el precio lo que les puede atraer a usar el
servicio sino también el valor adicional que se le afiada al servicio, como es la puntualidad, la
seguridad, la cordialidad, el ajuste del servicio de acuerdo a las necesidades del cliente, la
comodidad al interior de la unidad y la exclusividad, ya que estos 2 segmentos ademas de poder
verse atraidos por el precio también pueden verse atraidos por estas ventajas que incluye la
propuesta de valores agregados, con respecto a otro tipo de servicio.

En cuanto a esto el proyecto debe aprovechar una de sus ventajas principales para explotar al
maximo su posibilidad de crecimiento, esa ventaja consiste en que no tiene que hacer frente a
una competencia directa, puesto que en el mercado no se encuentran proveedores de un servicio
con estas caracteristicas, y el servicio no es tan estandarizado como sucede en el servicio de
transporte publico donde el precio tiene un mayor importancia en la decision de compra.

Se deben enfocar entonces los esfuerzos a proporcionar al servicio una ventaja competitiva
basada en la calidad y en una propuesta de valores anadidos que den siempre esa diferenciacion
en el mercado al servicio. Ademas se debe buscar dar atencion a cada cliente de acuerdo con sus
necesidades y expectativas, esto quiere decir que dentro de la estrategia se tiene que idear el
disefio de un servicio ajustado a las necesidades de cada segmento de clientes con el fin de
obtener su fidelidad.

El cliente enfocado al precio es el cliente mas desleal, en este proyecto los clientes
seleccionados no tienen esa inclinaciéon tan pronunciada y no es el factor que influye
preponderantemente en la decision de compra, de hecho algunos segmentos ni siquiera piensan
en el precio, - debido a que no es un servicio estandarizado - y esa es una ventaja que hay que
explotar para que el negocio crezca rapidamente ofreciendo una buena rentabilidad a cada
Fanquiciatario que quiera invertir en él.
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3.3.2 VENTA PERSONAL Y REALCIONES PUBLICAS
Promocion y Ventas.

Para poder atraer a estos diferentes grupos identificados de clientes se tiene que trabajar sobre el
segundo punto importante del plan de mercadotecnia, que es la conformacién del grupo de
promotores que se encargaran de dar a conocer el servicio y la oportunidad para crear sus
propios negocios. Para hacer esto de la manera mas eficiente nos tendremos que remontar al
primer punto donde establecimos que lo importante es tener una estrategia de mercadotecnia
que necesite la menor cantidad de recursos de la que podamos disponer, puesto que el proyecto
se encuentra en su etapa de introduccioén al mercado y no cuenta con los recursos suficientes
para poder desembolsar grandes cantidades de dinero en el plan de mercadotecnia, y en
especifico en la publicidad.

Es entonces aqui donde se tendrd que decidir entre dos alternativas, la costosa y la menos
costosa, la efectiva y la menos efectiva, la que tiene que ver con la publicidad y la que tiene que
ver con las relaciones publicas. Lo que llama la atencion es que la mas efectiva es la menos
costosa y la que tiene que ver con las relaciones publicas y la menos efectiva es la que es mas
costosa y tiene que ver con la publicidad. '

Partiendo de esto el mejor camino a seguir para cumplir con el segundo punto en plan de
mercadotecnia, es instrumentar el uso de las relaciones publicas para dar a conocer este servicio
que se introducira en el mercado.

Una de las ventajas de las que mejor se valdra en este punto de poder dar a conocer este nuevo
servicio consiste en que es una categoria nueva y las categorias nuevas son las que han tenido
un mayor €xito con el uso de las relaciones publicas, ademas el sentido social que tiene es muy
notable, y esa es otra de las caracteristicas comunes que presentan los casos que han tenido
éxito con el uso de las relaciones publicas.'”’

La manera en la que se puede llevar a cabo este plan de dar a conocer el servicio por medio de
las relaciones publicas, consiste en tener contacto con los emprendedores a través de los
diferentes foros, exposiciones y talleres de emprendedores, por un lado, y por otro el de buscar
el contacto con los actuales taxistas que son la otra parte del mercado prospecto a ser
convertidos en micro empresarios. Este aspecto si requerird de un mayor esfuerzo y si se
necesitara invertir un poco mas de dinero y por tal razén ya no se podra hablar de relaciones
publicas en ese sentido puesto que se perdera la parte gratuita de la publicidad, ya que para ello
se tendra que usar salones u oficinas para invitar a platicas que tengan que ver con el proyecto.

Otra alternativa a seguir dentro de este segundo punto a cubrir con el plan de mercadotecnia,
tiene que ver con el uso de la publicidad en papel, es que normalmente los volantes no son muy
caros y se puede combinar con algo de relaciones publicas al pedir un espacio en algun sitio de-

176 Al Ries y Laura Ries, La caida de la publicidad y el auge de las relaciones publicas Espafiola Empresa Activa,
México, 2003, p. 97-105.,. 275-277

"7 Al Ries y Laura Ries La caida de la publicidad y el auge de las relaciones publicas ,Espaiiola Empresa Activa,
México, 2003, p .121-143
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taxis muy transitado para poder contactar al mayor nimero de taxistas posible y empezar a
hacer del proyecto una noticia entre el gremio. La meta que se fijard con el uso de este plan
combinado de relaciones publicas y de publicidad, sera contar con una adquisicion de 100
prospectos a Franquiciatarios que hayan firmado su contrato y estén dispuestos a entrar en el
plan de financiamiento tanto de la unidad como de la Franquicia.

Una vez contando con este aforo de prospectos a micro empresarios se podra influir en ellos
indicandoles que recibiran beneficios adicionales en cuanto a un descuento en el financiamiento
de su propia franquicia si ayudan a otros a integrarse al negocio invitindolos, a una breve
exposicion del proyecto. Estos a su vez contaran con un beneficio similar para hacer que
gradualmente mas personas se unan al proyecto. Esto serd solamente una opcién o una
oportunidad pero no una obligacion y no se estara solicitando dinero para entrar en este sistema
de crecimiento, puesto que el monto que se estard pagando por unirse a la franquicia sera
unicamente por el pago de la Franquicia

El promotor dedicado a dar este tipo de platicas para promover el servicio entre el grupo de
taxistas, tendra que valerse de grandes habilidades para manejar grupos, influir en ellos y tener
un muy afinada comunicacion interpersonal, para poder hacer llegar la idea del proyecto con el
impacto esperado entre el auditorio al que se este dirigiendo. Con el fin de poder obtener al
mayor numero de adeptos posible en el menor tiempo, basandose en la idea de la necesidad de
crecimiento como clave para el desarrollo ideal del proyecto, y que el proyecto consiga en
primer lugar hacer que las ganancias prospectadas se obtengan y asi el proyecto pueda ser
realizado cuanto antes.

Al mismo tiempo se tiene que estar trabajando de manera paralela en la captacion de clientes
tanto grandes como pequefios, en cuanto a estos clientes resultard mas facil implementar las
relaciones publicas en sustitucion de la publicidad.

Serd mas sencillo dirigir el plan de mercadotecnia basado en las relaciones publicas, a este tipo
de clientes puesto que se puede formar un grupo de promotores que se encarguen de hacer
visitas a los grandes clientes potenciales y presentarle la propuesta del servicio, con el énfasis
en el sentido social que tiene el mismo, y con las ventajas en el sentido de puntualidad,
reduccion en los accidentes de trabajo que se tienen que asumir cuando la persona es
transportada hasta su trabajo o bien para manejarlo como una prestacion a los empleados con el
fin de que se les proporciones bienestar a los mismos y se puedan suplantar en muchos casos los
prestamos en gasolina brindandole asi un beneficio econdémico a la empresa que decida
contratarlo, en otros casos, siendo menos optimistas, tan solo permitirdn colocar el anuncio en
sus lugares de trabajo o bien un stand para que se pueda promover el servicio a quienes se vean
interesados por ellos mismos, manejando un beneficio especial de 1 mes gratis de uso del
servicio para el ejecutivo que decida ayudarnos en ese sentido.

O bien quiza al principio no se preste la situacidon para aspirar hacer tal cosa, pero si se puede
pedir permiso para hacer un sondeo entre los empleados pidiendo las facilidades para realizar
un muy breve encuesta con el fin de programar la destinacion de las unidades y conformar los
primeros trayectos en operacion.
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Ventas personales vy Relaciones Publicas.

Las ventas personales y las relaciones publicas pueden significar ser un de las areas de
oportunidad mas significativas para el proyecto. Primeramente partiendo de que en ventas
personales no existe hasta ahora en nuestro Pais una universidad que se dedica a impartir la
carrera como una carrera profesional, y los intentos que ha habido se han visto truncados por la
baja demanda hacia esa carrera, con lo cual no se puede negar que esto no tenga que ver con la
pobre imagen que el rol del vendedor tiene en la sociedad, puesto que son muy pocas las
personas a las que les gustaria convertirse en vendedores profesionales debido a que se piensa al
respecto que un vendedor consiste en ser un ser solitario, empefiado en querer colocar sus
mercancias con algun incauto o renuente comprador, para otros puede resultar ser un trabajo
con grandes retos, poco bien remunerado y con un alto grado de incertidumbre, puesto que al
parecer resulta ser el empleo que se ve mas afectado por los cambios que pueda haber de la
demanda en el mercado, y eso si se puede ver como una realidad que le toca vivir a nuestro
pais, pero que de hecho a raiz de la globalizacion se extiende hacia todo el mundo y los cambios
en la demanda del mercado cada vez resultan ser mas volatiles, representando un mayor grado
de incertidumbre para aquel que pretende dedicarse a ser un vendedor profesional.

Ante esta caracteristica del entorno la oportunidad para el proyecto consiste en crear una
universidad del servicio y de la venta personal especializada en impartir esas dos carreras
primero hacia el interior de la empresa y luego hacia todo ¢l publico en general.

Esto debido a que el vendedor profesional debe reunir una serie de habilidades, destrezas y
conocimientos en lo que se refiere a la comunicacidn interpersonal y hacia el liderazgo con el
fin de poder influir en los demas, pero también debe tener cierto conocimiento de la sicologia
del comprador de conocer tanto como puede la mente de su cliente o prospecto a ser cliente y
debe de poseer la preparacion necesaria para comprender los diferentes perfiles de clientes con
los que se puede encontrar y de acuerdo con esos perfiles tener una estrategia que le permita el
maximo desempefio en la labor de venta. Ademas debe ser un ser que sea formado para ser
capaz de auto motivarse y de convertirse en una persona proactiva que puede transformar cada
situacién inconveniente en una situacion a su favor. Eso puede ser originado a través de que
reciba una formacion que le permita tener un pensamiento estratégico en el cual €l sea capaz de
crear su propia vision y sus estrategias de crecimiento propio a corto mediano y largo plazo
conformando asi por ¢l mismo y de manera independiente su plan de vida y carrera y poder asi
ampliar sus horizontes, quitando los limites que pueden afectar a no conseguir esos grandes
logros con los que suefia.

Este tipo de formacion, es la que impulsara al micro emprendedor para hacer crecer su propio
negocio trabajando en equipo y no solo pensando en adquirir sus propias franquicias sino
también en venderlas, que de hecho sera la parte de mayor apoyo con la que podré contribuir en
la etapa de introduccion del proyecto para que este crezca y cumpla con su objetivo dentro de
esta etapa, recibiendo como propio beneficio que el valor de su propia Franquicia aumente.
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Si bien es cierto el propio Franquiciatario o micro emprendedor recibird la oportunidad de
convertirse en un vendedor de franquicias para con ello aumentar sus ingresos mensuales
mediante los descuentos que alcance a obtener en sus propios pagos mensuales de la cuota al
Franquiciador, incluso puede llegar a ser hasta la descripcion de ese mismo pago- ver tabla mas
abajo - lo cual ya esta implicado en el plan de crecimiento y desarrollo del micro emprendedor,
también es cierto que el puesto de vendedor podra ser ocupado por otro tipo de colaborador
completamente especializado en vender y a ese individuo la organizacion se debera ocupar en
formarlo. Estos dos tipos de integrantes del proyecto son los que se manejaran para cubrir el
perfil del puesto.

15%
30%
45%
60%
75%
90%
100%  No paga ya la franquicia, solo paga
regalias
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Ahora bien, la relacion directa que esto tendra con las relaciones publicas consiste en que el
propio Franquiciatario, se convertird en la mejor herramienta de publicidad, que podra
convencer al segmento de mercado seleccionado para que se integre al proyecto, puesto que
quien esta haciendo la labor de venta es alguien que lo esta probando y esta viviendo en carne
propia los beneficios del mismo.

Cabe mencionar que el plan de Relaciones Publicas debe ir mas alla de esto, el plan de
relaciones publicas comienza en fijarse el objetivo de crear conciencia en los ciudadanos de las
diferentes areas metropolitanas primero, la de la Ciudad de México, luego las del pais y después
las del bloque econdémico, de los efectos daiiinos para la salud del ser humano y de los
desequilibrios ecoldgicos que se estan ocasionando con la mayor utilizacion del automovil
particular que de hecho es una cifra que se encuentra en constante crecimiento. Ademas de los
inconvenientes que representa en cuanto a accidentes viales el tener que manejar con mayor
transito vehicular o de la inseguridad que puede representar transitar con su vehiculo particular
las calles del area metropolitana.

Una vez que el cliente potencial haya tomado verdadera conciencia de la situacion y se dé
cuenta de que por su propio beneficio en cuanto al cuidado de su salud, y de su propia seguridad
como individuo, el mercado registrara un crecimiento importantisimo y se fortalecera la imagen
del proyecto como un proyecto que busca contribuir a proporcionar seguridad personal al
individuo como un bien social, sin la necesidad de haber invertido grandes sumas en publicidad.

El plan de relaciones publicas en el proyecto mds que enfocarse a crear la noticia que se
publicara a través de los medios buscara la oportunidad de aprovechar las noticias ya creadas.
En ese sentido se espera se estén realizando de continuo para poder adecuar con esas noticias
los argumentos que puedan manejar su propia fuerza de ventas, sin dejar de lado los mensajes
que tengan que enviarse por medio de la publicidad directa que se proyecta manejar a través de
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volantes, anuncios en los periddicos, ubicacion de stands en exposiciones de transporte y de
Franquicias.

Se puede prever que esas noticias ya se estaran empezando a generar a partir de la revolucion
que se creara con la introduccion en Europa de los autos que funcionaran impulsados por
nitrégeno, en lo que ya se encuentra trabajando la compaiiia Mercedes Benz , en el proyecto de
introducir ese tipo de vehiculos al mercado y quien podria ademas tomar provecho de la
compafia de proteccion al medio ambiente que se esta empezando a desplegar en el ambito
mundial y pondrd también de su parte para crear las noticias que pueden intensificar el
crecimiento del mercado en torno a ese producto. Ese tipo de noticias son las que se pueden
rescatar para conducirlas hacia el proyecto dandoles el enfoque apropiado, que con su talento el
encargado de relaciones publicas, -un profesional en periodismo- se dedicara a adecuar para
lograr la consistencia deseada en el plan integral de comunicacion del proyecto.

Estructura v flujo de informacion

Por otro lado en cuanto a la fuerza de ventas podemos apreciar que es importante que el
proyecto determine primeramente una estructura. Hay diferentes tipos de estructura que se
pueden adoptar, y este diferente tipo de estructuras estdn en funcion, de la diversidad de
productos, de la extension territorial, y del cliente. Lo que se puede ver como lo mas
conveniente para el proyecto es una adecuacion de una mezcla de estos tres tipos de estructura
de fuerza de ventas y darle un toque final con el trabajo en equipo de la fuerza de ventas.

Esta combinacion de estructura se podra manejar aprovechando cada una de las ventajas para
ser aplicadas en el proyecto, por ejemplo en cuanto a la estructura en funcién de la extension
territorial tenemos que la fuerza de ventas del proyecto requerira visitar lugares de trabajo como
edificios de oficinas en lo que se refiere a los clientes del servicio, y también en cuanto a los
prospectos para ser Franquiciatarios, la ventaja que proporcionara la estructura en funcion de
esta extension territorial, es dividir en zonas y luego en sub zonas el perimetro metropolitano al
que se debe conducir el contacto con el cliente. . Con esto se lograra reducir los costos de la
fuerza de ventas pues tener ya un territorio determinado reducird los gastos de ventas, pero
también se podrd mantener un adecuado control al tener responsables de los clientes y de las
ventas sobre zonas especificas lo cual también puede servir para determinar cual sera el
movimiento de la demanda por zonas localizadas y eso permitird hacer ajustes en el plan de
produccion del servicio y lograr la utilizacion del uso de los recursos, trabajando con un disefio
de trayectos y la formacion de un equipo de transporte que se adecue a la demanda proyectada
de acuerdo a la informacion proporcionada por la fuerza de ventas.

La estructura en funcion del cliente podra determinar mejor que es lo que necesita el cliente, ya
que se asignard ademds de zonas y sub zonas especificas clientes especificos a los cuales
atendera un agente de ventas que se convertird en su principal contacto, y quien podra tener un
trato mas personalizado y de identificaciéon con el cliente para crear y fortalecer lazos de
confianza entre el cliente y la Franquicia. Esta continua comunicacion permitird a la Franquicia
contar con informacién muy valiosa para poder formular estrategias en funcidon de lo que el
cliente necesita o necesitara en un futuro y adecuar la oferta a la demanda para mantener e
incrementar el nivel de demanda del servicio. Puesto que se manejaran dos tipos de clientes-
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principales, tenemos que unos seran clientes industriales de los que se buscard un consumo
masivo del servicio, otros serdn mas pequeios y otros seran individuales, asi se podra facilitar
la distribucion de la fuerza de ventas de acuerdo con aptitudes, habilidades y conocimientos que
tenga la fuerza de ventas para poder ser aprovechadas tales cualidades en los clientes indicados.

De igual forma esto daré pauta a poder introducirse programas de analisis y mejoramiento de la
oferta en funcion de la demanda, en los que podran participar en reuniones de equipos de
fuerzas de ventas y después en reuniones con el equipo de los ejecutivos asesores de la
Franquicia en mercadotecnia, finanzas, recursos humanos, contabilidad y procesos y servicios
asi como los de la propia fuerza de ventas para disefiar mediante esos programas paquetes que
tengan las caracteristicas para adecuarse a las necesidades de cada segmento de clientes y luego
atacarles con la oferta que fomentara el consumo del servicio en cada segmento del mercado.

Trabajo en Equipo.

En lo que respecta al trabajo en equipo, de acuerdo con la organizacion anterior que se esta
planteando para la fuerza de ventas habra quienes quieran manejar solo un tipo de clientes
especializandose en ellos para obtener una mayor eficiencia con ellos pero también habra
quienes decidan diversificar su ingreso y convertirse en vendedores multifuncionales que
decidan manejar a diferentes tipos de clientes, macros, medianos, pequefios o clientes
individuales y se les permitira recibir entrenamiento de campo para que puedan desarrollar esas
habilidades, conocimientos y aptitudes necesarias para poder aprender a manejar a los
diferentes tipos de clientes, facilitdndose el poder intercambiar y compartir conocimientos
mutuamente, lo que formard parte del propio programa de formacion.

Ahora bien el trabajo en equipo podria ir mas alla de esto, ya que cuando un vendedor se
encuentre con clientes sumamente complejos y que requieran de un tiempo de respuesta
inmediato para que se le de una solucion a su medida, tendran que entrar en colaboracion no
solo el personal mas experimentado que pertenezca a la fuerza de ventas, sino con personal de
otras areas como son, los de la oficina comunicacion y monitoreo de trayectos, el lider
Franquiciatario de equipo, del departamento de finanzas, o del equipo técnico de planeacion de
trayectos para crear esa solucion a la medida, y puesto que se tratara de un cliente con gran
poder de compra consumird significativos volumenes del servicio, es decir, este trabajo en
equipo se realizara en torno a los clientes mas rentables para la Franquicia, por lo tanto las
comisiones seran grandes y se podran repartir entre todos los que participen en el disefio de la
solucion Express a la medida del cliente, sirviendo esto como incentivo en las compensaciones
que puedan servir a cada uno de los participantes en los equipos de trabajo que se integren de
manera espontdnea o programada.

Por ultimo la innovacién en cuanto a estos dos puntos tratados aqui se afirma que puede
consistir en que por un lado las relaciones publicas se puedan llevar a cabo también por medio
del Internet usando un sitio propio de la Franquicia que tenga ligas en sitios importantes como
el de la SETRAVI, y en otros portales de Internet con los que se puedan establecer alianzas
brindandoles contenido en cuanto al informe de la situacidén vial en los principales puntos
conflictivos de la ciudad o bien escribiendo reportajes exclusivos en cuanto a los indices de
asaltos a vehiculos particulares y del estado del medio ambiente, y reportajes interesentes en-
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cuanto a los ultimos descubrimientos hechos en materia del estado de la capa de ozono y los
principales agentes dafiinos que se encuentren en juego y los consejos de que poder hacer al
respecto como una seccion de ecologia en los diferentes portales en los que se pueda encontrar
consistencia con su imagen, y en los cuales se pueda encontrar un apoyo mutuo.

Y en cuanto a la fuerza de ventas la tecnologia a implementar como innovacion es el uso de una
linea abierta para los usuarios, clientes del servicio, clientes como micro emprendedores y
prospectos a ser clientes en ambos casos para dar seguimiento en cuanto a sus necesidades con
respecto al servicio contratado, o recibir informacion sobre el servicio, lo cual servird de mucho
para detectar oportunidades de venta en diferentes lugares de la metrépoli. Pero ademds de
implementar el uso de esta linea en un Telemarketing, con el fin de estar en contacto con el
mercado y de reducir los costos de la fuerza de ventas, también podra estar sirviendo, como un
medio de extender las relaciones publicas, dando como utilidad a este nimero para poder recibir
reportes viales al minuto, o bien para poder solicitar auxilio vial, en casos cuando se haya
quedado sin gasolina, haya quedado atrapado en una inundacion o bien simplemente se necesite
ayuda mecdnica o se este siendo testigo o victima de un delito de una amenaza ecologica
estando a bordo de su automoévil, todo esto como un servicio gratuito, dando un servicio Plus,
para quienes sean miembros del club ejecutivo Express Met.!”®

Mas que cualquier otro factor las ventas determinan el éxito de un programa de franquicias. Si
se fracasa en el intento por conseguir y retener a los clientes si habra fracasado en el objetivo

principal; crecer en grande.

Medios de comunicacion de apovyo.

El primer paso de las ventas consiste en concienciar al publico y por ello lo mas logico es
empezar a anunciarse. Algunos Franquiciadores se anuncian en la seccion de oportunidades de
negocios de periodicos regionales s y nacionales, otros acuden a las revistas nacionales de
negocios como Entrepreneur Inc Success o Venture. Por modesto que sea su presupuesto,
tendra que dedicar parte de sus fondos a planificar una compafiia publicitaria y a comprar
tiempo o espacid publicitario.

Existen otras formas de lograr la concienciacioén. Las relaciones publicas que son el arte de
adquirir algo a cambio de nada. Mediante llamadas telefonicas a los periddicos, la redaccion y
la distribucién de comunicados de prensa y entrevistas con reporteros y articulistas, a menudo
los Franquiciadores consiguen exposiciones en sus medios locales, regionales y nacionales que
le sirven como una fuente gratuita de ubicacion dentro del entorno de su sector.

Existen medios para alcanzar al mercado objetivo pera cada uno de ellos puede ser mas efectivo
0 menos efectivo que otro, encontrar la mezcla adecuada para hacer que este proyecto funcione
depende de encontrar una combinacidon de elementos publicitarios, de relaciones publicas, de
promociones, de alianzas publicitarias, y de esfuerzos en venta personal, para conseguir que el-

178 Kotler Philip, Armstrong Gary, Marketing - Publicidad promocién de ventas y relaciones piiblicas , Prentice
Hall, México pp. 528-552,”
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proyecto como franquicia tenga un espacio en la mente de los taxistas dispuestos a convertirse
en emprendedores y de los que ahora ya se han decido y buscan el camino del emprendimiento.

Una vez que se haya capturado la atencion de este publico, se debe estar listo para responder a
sus interés, para lo cual el medio mas 1til resulta siempre ser el de al atencion personalizada que
es el que se puede alcanzar mediante la venta directa y el seguimiento de esos clientes por la
fuerza de ventas, incluso se debe resaltar que en el sector de las franquicias principalmente rara
vez se cierra una venta por medio de una comunicacion indirecta. Sin embargo el equilibrio que
se debe buscar mantener en el plan de mercadotecnia del proyecto es en funcidn del criterio que
consiste en pensar que de alguna manera se tiene que establecer un primer contacto con sus
prospectos, en especial si estos viven lejos, los folletos de venta cumplen precisamente este
proposito.

Pero no hay ni habrd nada como el contacto personal. En cuanto un prospecto muestre cierto
interés por las franquicias que otorgue el proyecto, se debe contar con una entrevista personal
para poder establecer una relacion de trabajo cordial y duradera, es imperativo que el proyecto
tenga un sistema de fuerza de ventas.

Se deben cuidar los detalles en la presentacion de ventas tiene que ser efectuada por un
profesional en oratoria, ventas y comunicacion interpersonal que pueda depositar en cada
prospecto a adquirir la franquicia toda la informacion esencial para que después en la entrevista
personal todo el camino este preparado para resolver los temores, y las dudas y el prospecto este
perfectamente preparado para tomar la decision de adquirir la franquicia.

3.3.3 | NDI CADORES PARA CONTROLAR LA GESTION CON ENFOQUE EN EL
CLI ENTE.

Primero se hablard de los indicadores mas genéricos que se deben encontrar presentes en todo
tipo de empresa incluyendo a las medianas y pequeiias y en el sentido de este proyecto también
a las micro. Cabe mencionar que en estos indicadores se encuentran muchas relaciones con las
técnicas para segmentar el mercado, y al combinar estas dos se puede formular una estrategia
muy efectiva de mercadotecnia que impacte en los resultados financieros del negocio en el corto
y largo plazo.

Después de mencionar los indicadores mas generales y de su relacion con la segmentacion del

mercado, se mencionaran los inductores de actuacién que son la parte mas especifica para el
proyecto.

Cuota de Mercado.

Este indicador hace referencia a la cantidad de ventas que se realizan dentro del segmento de
clientes que se haya elegido. Para esto se tiene primero que reconocer estadisticamente el
tamafio del mercado que en el caso del proyecto se puede recurrir a esta informacion
solicitdindola a dependencias gubernamentales, los que se ha tomado como dato es la cantidad
de personas que hacen uso de su vehiculo particular como principal medio de transporte. Sobre-
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ese numero se calculard la proporcion de servicios que se estén realizando y con ello se
obtendra este indicador.

Este indicador es importante para poder fijar metas al drea de mercadotecnia y al 4rea de ventas,
y permite cuantificar el impacto que se esté teniendo con la estrategia que se este usando, de
igual forma puede servir para detectar si la estrategia usada esta basada en hipdtesis validas o
no, y entonces se pueda reformular la estrategia. También nos puede servir para darnos cuenta
cual es el segmento que mas se esta haciendo crecer y si conviene que de esa forma se del
crecimiento.

Por ejemplo si empieza a crecer la cuota de mercado en el segmento de los clientes que tienen
un mayor interés por la innovacion del servicio y por su oferta de valores afiadidos, o bien si los
clientes que tienen un mayor enfoque por los precios esta creciendo mas. Identificando esto
claramente se puede cambiar la estrategia si se observa que el segundo segmento tiene menos
crecimiento que el primero.

Retencion de los clientes.

Este indicador nos permite ver en que grado crece el negocio con los mismos clientes, asi como
la lealtad de los mismos, se puede identificar con el cual de los segmentos es el que ha
respondido mejor a lo que esta ofreciendo el servicio. Se puede usar también para incluir en el
plan de mercadotecnia, y en el disefio del servicio las caracteristicas que incrementen este
indicador.

Incremento de los clientes

Es un indicador que nos sirve para saber en que forma el negocio adquiere nuevos clientes que
pertenezcan a un segmento determinado en el que quizas no se haya trabajado con anterioridad
y puede ser que si se este trabajando en ¢€l, pero que tiene un aumento en el numero de clientes
que pertenecen a ese o a esos diferentes segmentos en conjunto. También puede ser considerado
este indicador como la tasa de conversion de clientes o el porcentaje de respuestas positivas al
numero de solicitudes hechas por el negocio para que sea utilizado el servicio.

Este indicador puede ser de mucha utilidad para fijar metas en el plan de mercadotecnia, en
cuanto a la calidad del servicio de acuerdo con un disefio que se haga del mismo tomando en
cuenta la consideracion de que ventajas son las que atraen mas a los diferentes segmentos de
clientes, y enfocarse los esfuerzos, en conjunto y trabajando en equipo incluyendo varias areas
como la de mercadotecnia, operaciones, ventas y andlisis de calidad.

Satisfaccién del cliente.

Se vale de distintas herramientas, principalmente las que consisten en encuestas realizadas al
cliente asi como del indicador que mide la retencidon del cliente, dando por sentado que el-
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cliente frecuente y fiel es aquel que se encuentra satisfecho. Con este fin se puede crear un base
de datos que permita monitorear el consumo de cada cliente y poder manejar asi este indicador.

Sin embargo también en cuanto a este indicador hay que saber lo siguiente: la satisfaccion del
cliente no es suficiente para conseguir un alto grado de fidelidad, retencion y rentabilidad. Eso
se logra solo cuando los clientes califican su experiencia de compra como completa o
extremadamente satisfactoria para que se pueda contar con su conducta repetitiva.

Rentabilidad del cliente.

Este es quizds uno de los indicadores mas importantes para el éxito del proyecto, ya que
consiste, en ir mas alla de conseguir clientes satisfechos con precios bajos y un servicio que
retina todas las caracteristicas que ya se han mencionado. Esto debido a la gran importancia que
tiene el beneficio que se le ofrezca al micro emprendedor en cuanto a rentabilidad, ya que en la
medida en que aumente esa rentabilidad la demanda de Franquicias se incrementara también,
consiguiéndose con eso también el crecimiento del Franquiciatario en el sentido de su
crecimiento con la adquisicion de nuevas Franquicias y de la entrada de nuevos micro
emprendedores y de inversionistas que se puedan considerar como pequefios y medianos
empresarios, adquiriendo Franquicias en conjunto, lo cual va a permitir la expansion planeada
que es considerada como la clave para que se proporcione la solucion social que el proyecto
busca alcanzar como organizacion.

Lo importante de este indicador es que sirva para identificar a los clientes que no sean rentables,
y de esa manera poder dirigir y concentrar los esfuerzos en retener a los clientes que sean
rentables y en desalentar a los que no lo sean, una de las formas en que se puede hacer esto es
por medio del mismo precio del servicio. El criterio que se seguird sera identificar a los clientes
no rentables es la relacion costo-beneficio, como sucede cuando invierte mucho en los gastos de
venta por parte de la Franquicia en aspectos como los proveedores, descuentos, fuerza de venta
y el cliente. Compra de cantidades del servicio que no son suficientes para cubrir
completamente todos esos gastos de ventas y ademas los costos operativos, la manera en la que
se perseguird el objetivo sera mediante los registros del cliente que se guardaran el la base de
datos de clientes que se disefiara en el departamento de sistemas para lograr contar con un
historial de cada cliente en cuanto a los consumos que realiza y medirlos en comparacion con su
gasto, por medio de una campafia publicitaria, promocion de venta o clientes por los cuales se
haya enterado del servicio. Esa misma base de datos es posible programarla para que el reporte
estadistico sobre estas particularidades nos permitan interpretar de manera objetiva lo referente
a este indicador, sobre bases que pudieran dar la confiabilidad necesaria

El cliente rentable se puede identificar como aquel que este dispuesto a pagar un conjunto de
valores afadidos al propio servicio generandose asi un mayor margen de beneficio parale
Franquiciatario. También es aquel que pueda garantizarnos un uso del servicio mas
comprometido y leal. Al mencionar un servicio de mayor valor agregado, nos referimos a un
servicio que incluya mayor trabajo humano, en este caso el mayor trabajo humano esta
relacionado con un servicio que incluyan mayor tiempo horas hombre, pero también una mayor
cantidad de trabajo que se realice en esas horas hombre que en realidad serian horas-hombre-
maquina pues estd implicito el consumo de la unidad de transporte y al conductor, puesto que-

250



los servicios con mayor precio que seran exclusivos tendran mas valor asi como el personal
que tenga la capacidad de brindar un trato al cliente que pueda satisfacer las mas altas
expectativas. En este aspecto del trabajo humano no solo nos referimos al trabajo del
conductor, sino a todo el trabajo que se realiza dentro de la Franquicia, que le brinda el
respaldo de calidad al servicio como es la planeacion y coordinacion de los traslados, el
sistema de seguridad que le proporcionard y la disponibilidad de la unidades en los puntos
necesarios. Y un cliente que este dispuesto a pagar todo este valor agregado sera un cliente leal
que usard el servicio en las cantidades necesarias para cubrir todos los costos y gastos que se
tengan que realizar, proporcionando incluso un margen de rentabilidad aceptable para el
negocio.

Para poder manejar a este tipo de clientes se puede hacer uso de los precios especiales para un
determinado consumo de kilémetros que se haya identificado como ¢l mas rentable, esto se
puede realizar mediante un céalculo minucioso del porcentaje de ingreso obtenido por
kilometraje recorrido, y después hacer una tabla comparativa para determinar cual es el
recorrido que méaxime las ganancias para cada franquicia, - eso es en una primera instancia - ,
pero ademds de esto se debe tomar en consideracion el factor de kilémetros recorridos por
semana o por mes por cada cliente, es decir, recompensar a los clientes por su lealtad al
servicio, de manera que reciban un descuento o beneficio adicional.

Como un ejemplo de esto podemos hablar también de que existen clientes en un segmento
seleccionados ya sea del segmento A, B o C que ha identificado el proyecto, y que este tipo de
clientes seleccionados en inicio no serd rentable, pero la labor principal que se tiene que lograr
mediante la gestion del servicio es lograr que esos segmentos de clientes seleccionados se
conviertan en clientes rentables.

Cuando el proyecto arranque los clientes que se pueden identificar como futuros clientes
rentables son aquellos que tengan una mayor facilidad para ser convertidos en clientes fieles al
servicio, y seran aquellos clientes del segmento B que tengan recorridos cortos, ya que la
productividad en el proyecto dependera del numero de servicios que se puedan realizar por
hora, por esa razén con mayores recorridos se tendra menor productividad en el segmento B, lo
mismo puede ocurrir con el segmento A, la diferencia entre un segmento y otro en cuanto a la
rentabilidad es que existe una mayor probabilidad de generar satisfaccion al cliente con menor
costo en operacion, y eso los puede convertir al segmento A en un segmento atractivo para ser
rentable.

Por otra parte el segmento B cuenta también con una ventaja, que consiste en tener muy
diversos destinos y mayor probabilidad para generar multiples servicios en un mismo recorrido
lo cual también puede convertir el segmento en un segmento rentable, quizds mas rentable que
el anterior, porque incluso se podrian estar combinando recorridos largos con recorridos cortos
los cuales permitirian maximizar el numero de servicios por recorrido y por hora, donde el
indicador de productividad de numero de servicios por hora tiene una mayor importancia en lo
que se refiere a la rentabilidad, por lo tanto, no obstante la deficiencia de tener que hacer
mayores esfuerzos y por lo tanto generar mayores costos por lograr la lealtad de ese segmento
de clientes, se puede ver su conveniencia.
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Finalmente en cuanto a la utilidad que tenga este indicador para apoyar el control de la
actuacion de la organizacion y la medida de los resultados para poder encauzar los esfuerzos
que se estén haciendo en la organizacion para poder lograr los objetivos de la misma, serd la de
poder facilitar la informacion que puede indicar cuales son los clientes con los que se cuenta
que no estan dentro del segmento seleccionado y que ademas no son rentables, respecto de los
cuales el proyecto tiene que pensar en evitar mantenerlos por mucho tiempo. Por eso se necesita
contar con un cuadro que nos permita recuperar la siguiente informacion que apoyara y hara
mas claro este indicador.

Clientes Rentables No Rentables
Segmento Seleccionado Retener Transformar
Segmento no Seleccionado | Analizar viabilidad. Eliminar.

Fuente: Norton David P, Kaplan Robert. S., “Perspectiva del Cliente” en “Cuadro de mando Integral”'”

Con esto los clientes que se debe buscar eliminar son aquellos que ya se consideran antiguos y
que ya no estdn siendo rentables, pero que ademas no cuentan con la caracteristica de
encontrarse dentro de los segmentos seleccionados. De manera tentativa podriamos hablar del
tipo de clientes que recorren largas distancias, usan de manera ocasional el servicio y que
ademas estan fuera del segmento que corresponde a las personas que usan su vehiculo particular
como medio principal de transporte para conducirse a sus lugares de trabajo, de este tipo de
clientes es de los que debe buscar deshacerse el proyecto, y una de las formas en la que puede
hacerlo es poniendo requisitos para contratacion, como ejemplo si no se presenta licencia de
conducir y/o tenencia pagada del afio en curso, segiin sea el caso, ademds solo se prestaria el
servicio si hacen la contratacion con una suscripcion de membresia anual, y con un rango de
kilometraje determinado que nos pueda asegurar que el recorrido diario no podra estar por
debajo de los 14 Km. diarios.

Propuesta de valor a los clientes.

Este indicador es un concepto clave para ayudarnos a comprender los inductores de los
indicadores de satisfaccion, incremento, retencion y cuota de mercado.

La propuesta de valor en este proyecto también se basard de acuerdo con los resultados
obtenidos en un estudio de mercado que consistird en detectar cuales son aquellas
caracteristicas del servicio a las que se este valorando mas por cada uno de los diferentes
segmentos elegidos. Ese estudio de mercado podra incluir las siguientes preguntas:

(Le ocasiona problemas transportarse a su trabajo en el horario en el que lo tiene que hacer
comunmente?

(Le interesaria un servicio de transporte que le pudiera garantizar un arribo puntual a su centro
de trabajo con la mayor comodidad y privacidad posible?

17 Norton David P, Kaplan Robert S. Cuadro de mando Integral. Perspectiva del Cliente Gestion 2000 Madrid
Espana, p. 85
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Enumere las siguientes caracteristicas en una escala del 1 al 5 de acuerdo al grado de
importancia que usted les daria al recibir dicho servicio.

Privacidad.(Ser un club exclusivo de Ejecutivos con acceso restringido al mismo)

1 2 3 4 5

Seguridad. (Ser completamente confidencial y contar con vigilancia y monitoreo privado)
1 2 3 4 5

Puntualidad. (tener horarios fijos y puntuales para los arribos y entregas)

1 2 3 4 5

Rapidez. (Desplazarse por lo menos con la misma velocidad a la que lo haria usted en su
vehiculo particular)

1 2 3 4 5

Confortabilidad (Aire acondicionado, limpieza de la unidad, musica ambiental, servicio de
cafeteria y snack abordo).

1 2 3 4 5

Comodidad (no tener que buscar estacionamiento, entrega y arribo hasta las puertas de su
origen y destino).

1 2 3 4 5

Cordialidad (Un trato calido y amable del conductor y copiloto hacia usted.

1 2 3 4 5.

Economia. (Proporcionarle un ahorro con respecto al uso de su vehiculo particular).
1 2 3 4 5.

(Si es persona moral le interesaria adquirir este servicio con planes de descuento y beneficios
adicionales por volumenes de compra para sus empleados y para usted?.

Con este tipo de cuestionario se podra tener una base para construir la propuesta de valor. Cada
propuesta de valor debe ser integrada por tres elementos comunes y fundamentales:

-Atributos del producto o servicio que se piense comercializar.
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-La imagen que la marca pueda proyectar.
-Las relaciones que se puedan establecer con los clientes.

El cuestionario puede arrojar informacion 1til para poder construir los objetivos para trabajar
con el enfoque de cada uno de los tres elementos principales mencionados.

Por ejemplo en cuanto los atributos del servicio podemos ver que este cuestionario nos informa
sobre la consideracion que el cliente tiene del servicio en las principales caracteristicas o
atributos que este posee como ventaja en el mercado.

En cuanto a la imagen que pueda proyectar la marca, se puede basar en las caracteristicas que se
estan presentando para poder hacer una diferenciacion del servicio y asi poder construir la
marca conociendo en que aspecto al cliente que utilice el servicio se le pueda dar una imagen
que comulgue con lo que el cliente esta buscando.

En cuanto a las relaciones que se puedan establecer con el cliente, tenemos que el contar con
informacion acerca del cliente puede ayudar a saber cuales son los puntos de oportunidad que se
pueden explotar para que el cliente pueda recibir una experiencia en el uso y la adquisicion del
servicio que permita prolongar las relaciones con ¢l logrando asi la lealtad a la marca.

La estrategia que se esta utilizando para conducir este plan de mercadotecnia hasta aqui se ha
enfocado a poder satisfacer al cliente y lograr adquirir clientes que sean rentables y conservarlos
con base en lo que la organizacion pueda hacer para crear un estructura y aprovechar las
oportunidades que pueda encontrar en el mercado a través de un estudio de mercado, es decir, el
enfoque que hasta aqui se ha tenido es un enfoque del tipo mas presciptivo y voluntarista en el
cual al parecer el éxito que se pueda obtener en el plan de mercadotecnia que se esta
desarrollando depende de la creacion o utilizacion de fortalezas que se puedan desarrollar o
utilizar para que con base en ellas se pueda interceptar las oportunidades que presente el
mercado donde ademas el calculo, la medicién y el andlisis de datos cobran una importancia
central. Este tipo de estrategia viene a complementarse con el tipo de estrategia que se va a
utilizar en el aspecto del factor humano dentro del proyecto, en el cual se desarrolld un
estrategia con un enfoque basado en los procesos, la negociacion, y los aspectos relacionados
con el dmbito puramente administrativo como es el de tener una visiéon y mision compartida,
lograr la alineacion estratégica con cada integrante de la organizacion y finalmente que la
estrategia se construyera con base en valores y que se convirtiera en un patréon que mantuviera
consistencia con lo que se hace en toda la organizacion en cada una de sus areas y en cada uno
de sus grupos, de esa manera también se dejo ver como esta presente el enfoque cultural de la
estrategia.

Sin embargo se puede considerar que en este plan de mercadotecnia no solo se pueden ver
rasgos caracteristicos de un enfoque de estrategia normativo, presciptivo y voluntarista sino
también se puede ver el enfoque descriptivo, explorativo, de aprendizaje y determinista al estar
intentando recoger informacion importante del entorno para después procesarla y mediante la
retroalimentacion continua y permanente lograr introducir a la organizacion en un proceso de
aprendizaje continuo, para que asi pueda funcionar como un sistema adaptable a su entorno,
lograndose asi un equilibrio entre enfoque voluntarista y determinista de la estrategia.
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Esto quiere decir que al gestionar el proyecto se debe estar consciente de los dos tipos de
ambitos que estan afectando al proyecto, el ambito interno y el externo, y por lo tanto para
mitigar la incertidumbre que presentan los cambios continuos y constantes, que es lo que busca
hacer la planeacion estratégica, se puedan crear estructuras tanto hacia adentro como hacia fuera
de la organizacidn, puesto que en gran parte esa es la razon de ser de una estrategia.

Durante el desarrollo de este capitulo se ha venido desarrollando mas la idea referente a la
creacion de estructuras al interior de la organizacion, pero en este momento lo que parece
necesario para lograr el equilibrio antes mencionado es desarrollar lo referente a las estructuras
externas a las que se tienen que atender dentro del Plan de Mercadotecnia del proyecto.

3. 3.4 MANUALES OPERATI VOS PARA MANEJAR LA FRANQUI CI A, COMO
HERRAM ENTAS DE CONTROL FORMAL.

MANUALES OPERATIVOS PARA MANEJAR LA FRANQUICIA

Como en todo negocio de Franquicia el Franquiciador debe de cumplir con la elaboracion de las
especificaciones en detalle de como se debe operar la franquicia, con el fin de que cada
Franquiciatarior pueda conseguir su propio éxito, es algo fundamental dentro del contrato de la
franquicia hacer que el Franquiciatario tenga éxito financiero con su propio negocio y permitirle
al Franquiciador que pueda mantener el control de la franquicia para cumplir con los estdndares
de calidad que pueden asegurarles el éxito a ambos, de lo contrario esta sociedad entre
Franquiciador y Franquiciatario, no funcionaria.

Para poder redactar el manual de operaciones para la Franquicia se tiene que partir redactando
las politicas bésicas, sobre la operacion de la unidad de franquicia, con eso ya se tendra mas de
la mitad del manual, ya que los manuales de operaciones parten de politicas y las directrices
generales y las detallan hasta convertirlas en pasos faciles de seguir'*°

El poder mantener un buen control en la franquicia tanto como del que la opera directamente
como del que facilita todos los medios para la operacion, es en lo que consiste el éxito de las
franquicias a todo lo largo y ancho del mundo, y no solo en tener una idea innovadora y luego
buscar venderla en forma de Franquicia, ya que vale mas una idea poco innovadora pero que
cumpla con los requerimientos que el mercado esta esperando a tener una gran idea y que esta
no puede brindar satisfaccion al cliente al que va dirigido. Es por eso que es tan importante para
una franquicia poder contar con algo que le ayude a dirigir sus pasos en la operacion, algo que
le pueda garantizar la transferencia del modelo que se ha pensado para hacer negocio haciendo-
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una reproduccion del negocio con la mas alta fidelidad, y una pieza importantisima para lograr
esa jugada es el contar con un control a través de una redaccion completa y detallada que pueda
guiar la operacion de cada negocio transmitiendo toda la experiencia y genialidad de quien ha
creado la idea y de quien la ha adoptado, llevado a la practica y tenido éxito con ella.

El manual operativo en este proyecto debe contar con la redaccion adecuada que permita
transmitir los conocimientos necesarios para poder operar el negocio de cada Franquiciatario y
de permitirle comprender con todo detalle como es que debe hacer que opere su negocio, para
que ¢l lo pueda autogestionar. De esta forma es que no podemos encontrar con algo que hace de
las franquicias una forma de organizacién diferente y exclusiva que un micro, pequefio, o
mediano negocio convencional no tiene, y esto es la capacidad de incluir la centralizacioén y
descentralizacion de la estructura y de los diferentes centros de toma de decision. Esa
centralizacion y descentralizacion que se encuentran conviviendo en el mismo negocio y en el
mismo momento en su estructura consiste en que si uno tiene todos los lineamientos, politicas,
estandares, modelos de conducta estructura de toma de decisiones y normas que se deben de
seguir en cada detalle en la operacion del negocio, entonces tenemos que la centralizacion
consiste en que el negocio se esta dirigiendo desde un solo punto en la organizaciéon o
asociacion que es la alta gerencia representada por el Franquiciador, y a la vez por el nivel
operativo que seria dirigido por cada Franquiciatario al tener que seguir lo establecido en el
manual, pero a la vez estaria ddndose la descentralizacion de la toma de decisiones ya que quien
estaria realmente asumiendo la toma de decisiones en cuanto a su propio negocio seria el propio
Franquiciatario y sobre ¢l se deposita todo el poder para hacerlo y se le permite tener el control
directo para que ¢l mismo pueda hacer de su negocio un negocio de éxito.

Este tipo de control le permite a la organizacidn tener flexibilidad pero a la vez rigidez y
encontrar entre estos dos un equilibrio que le permita alcanzar interesantes objetivos de
productividad y de rendimiento y popularidad, ya que permite que el control pueda ser ejercido
con alta eficiencia y eficacia pues se logra trabajar intensivamente sobre un objetivo comun
tanto en el nivel de alta gerencia representado por el Franquiciador como en el nivel de
operaciones representado por el Franquiciatario, y un area auxiliar de staff que es la del equipo
de administraciéon. Ese trabajo en equipo que se pueda conseguir en estas tres areas
importantisimas es otro punto clave del que se valdra el proyecto para funcionar como una
franquicia de éxito teniendo un buen control tanto de operaciones como de gestion incluyendo
tanto la perspectiva de la formacion del personal que este trabajando en el proyecto, como la del
cliente viéndolo tanto desde la perspectiva del usuario del servicio como del que espera recibir
resultados sobre sus inversiones que esta haciendo como Franquiciatario, asi como de la
sociedad en general al recibir un beneficio comun, o bien del proceso que se tenga que realizar
para otorgar el servicio a la medida del cliente y sin dejar de lado el control por resultados y
presupuestos financieros.

Ahora bien en cuanto a esta ultima perspectiva, que casi no ha sido tratado a detalle hasta el
momento, podemos observar como el contar con un manual de operaciones para la franquicia le
estara permitiendo tener también un control sobre la gestion financiera al que serd duefio de
este micro negocio, ya que el contenido que puede incluir se puede distribuir de esta manera:
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Manejo de los ingresos. Que incluye como contabilizar los ingresos de caja registradora:
cuando depositar el efectivo en el banco; como aceptar y verificar las tarjetas de crédito y los
cheques personales: cuando conciliar las facturas y como registrar las cifras de ventas por hora,
dia, semana y mes. En el caso particular de este proyecto lo que se manejara principalmente en
este punto es lo referente al manejo del registro de servicios otorgados y de su facturacion que
debe de elaborar ante la tesoreria del proyecto, anexando como respaldo todos los comprobantes
de uso del servicio que se podréa otorgar por parte de los clientes, ya que cada cliente contara
con sus talones que debera presentar al momento del abordaje para poder recibir el servicio, se
recibe el taloén, y se conserva como comprobante de ingresos para el Franquiciador, lo cual
tendra que ser descargado por el Franquiciador en su Factura quincenal que tendré que presentar
en la tesoreria del Franquiciador para poder recibir el monto de la misma en efectivo, con
cheque o con depdsito electronico. Lo cual se determinara después por el Franaquiciador, que se
puede ver claramente que para efectos del manejo de ciclo de caja y flujos de efectivo 6ptimos,
lo que mas convendra hacer es el pago con transferencia electronica de fondos a una cuenta que
tendrd que tener abierta los Franquiciatarios de hecho con el mismo banco con el que este
manejando su efectivo el Franquiciador. Esto debido a que no se manejardn pagos en efectivo
en la unidad, y todos los servicios se prestaran de manera prepagada para asegurar la privacidad
y seguridad dentro de la unidad. Por esa razdn los ingresos tendran que ser primero capturados
y conglomerados en una cuenta propiedad del Franquiciador y se buscara con ellos obtener el
mayor incremento en su valor con el paso del tiempo que estén en su posesion antes de ser
utilizados para la operacion o para hacer frente a algiin pago inesperado se aprovechard también
el motivo especulativo, para aprovechar oportunidades de ganar altos rendimientos en el corto
plazo e incrementar de esa manera al valor de la Franquicia.

Manejo de los inventarios. En cuanto al manejo de los inventarios el manual tendrd que
abarcar desde la entrada de los insumos en la unidad para la produccion incluyendo el del
capital humano es decir, la inversion en capital de trabajo, el registro de como se esta
empleando por dia como es el caso de gasolina y de mantenimiento que haya tenido que recibir
la unidad, por ejemplo en lo que se refiere a limpieza de la misma, o consumo de aditivos y
cambios de aceite que seran lo menos convencional, también se incluird el rastreo de hurtos, en
cuanto al consumo de gasolina y de insumos para mantenimiento, manejando el uso de vales
que tendrad que utilizar el conductor que haya sido empelado por el Franquiciatario para poder
adquirir gasolina, aditivos y refacciones con, franquicias PEMEX con las que se haga
convenio, o distribuidores de refacciones y lubricantes con los que también se tenga convenio.
Lo cual ademéds de poder evitar el desvid de recursos, también podra valerse del
aprovechamiento del que se pueda conseguir de estos proveedores para optimizar el ciclo
financiero, cobrando por adelantado el servicio y pagando a crédito y en volumen el uso de
insumos'®'. Para lo cual el micro emprendedor debera de tener una capacitacion adecuada y una
guia por medio del manual de operaciones, para conseguir tener ese control del ciclo financiero
y poder manejar esa estrategia para incrementar la rentabilidad de su propio negocio.

Contabilidad gerencial. Aqui se tendra que detallar el calculo de los puntos de equilibrio, la
preparacion de los estados de perdidas y ganancias, la elaboracion de los presupuestos, la
determinacion de los costos fijos y variables, la contabilizacion de las promociones y los-
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programas especiales. De manera que este manual le pueda proporcionar a cada Franquiciatario
la oportunidad de que ¢l mismo pueda elaborar esa informacién, que después solamente sera
avalada por el equipo de contabilidad que forma parte del equipo de administrativo de staff al
Franquiciatario. Esto es mecanismo que puede permitir la reduccion de costos para el
Franquiciador y la eficiencia para el equipo administrativo de staff con el que contara cada
Franquiciatario.

Preparacion de la nomina. Esta parte del manual estara para ser utilizado por el
Franquiciatario que cuente con 5 o mas franquicias en su poder y que tenga a diferentes
empelados operando su unidad, que mediante el uso del software correspondiente le permitira
emitir sus recibos de honorarios, sus deducciones por aportaciones al plan de seguridad social,
que serd el pago de un seguro de gastos médicos mayores y el de las aportaciones a su plan de
retiro, su caja de ahorro y su pago de impuestos correspondientes, ademas de existir la opcion
para contar con seguro facultativo. En caso de existir un Franquiciatario que solo tenga a su
cargo a un empleado, estos se reuniran en pequefios bloques dentro de su equipo de trabajo
entre los que el que sea nombrado lider del mismo elaborard esa nomina para esa pequeios
bloque de empelados que no se encuentran contratados por un mismo propietario, con lo que
también se estara contando con una economia de escala que favorezca en la reduccion de estos
gastos de administracion.

Contabilidad de la Franquicia. Esto implicard un céalculo de las cuotas mensuales que se
deberan de cubrir, como son el pago del financiamiento de la franquicia, pago de los gastos
administrativos del financiamiento de la unidad de transporte, y la cuota de gastos
administrativos de la franquicia. Para hacer una simplificacién de estos tramites de pagos se
hard un descuento de esos pagos al momento de hacer el cobro de la factura por parte del
Franquiciatario y se otorgara un documento a manera de contra recibo, para que a su vez el
Franquiciatario pueda reportar tal descuento en su contabilidad y el pago de sus impuestos que
por factura tenga que tomarse en cuenta ya indicandose este descuento por anticipado antes de
ser cobrada la factura, y por razones de facilitar y estandarizar esos movimientos contables con
el fin de que el propio micro emprendedor pueda internalizar estos gastos de administracion, es
decir, no tener que pagar a alguien mas por hacer esas funciones, entonces sera favorable
manejar el pago fijo de cuotas o bien el pago de regalias. Asi entonces la factura contendra solo
el pago neto por los ingresos del micro emprendedor ya descontando todos los demas pagos que
este tiene que hacer al Franquiciador. De igual manera desde el punto de vista financiero y
contable esto facilitard el manejo de efectivo para el Franquiciador de una manera eficiente,
puesto que este dinero no tendra que salir primero y regresar de nuevo generando otro
movimiento al sistema contable que implicaria un costo. '*

3.4 ESTRATEGQ A FI NANCI ERA DEL PROYECTO.

'82Raab y Matusky, Stevens S.y Gregory, Franquicias, como multiplicar su negocio, Limusa, México, 1994. p. 200
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Hablaremos de las finanzas dentro del &mbito de la estrategia, puesto que son tematicas que van
acompafiadas y se complementan, ya que cuando uno va a realizar una estrategia debe pensar en
términos de calcular lo que significard el elegir entre tomar una decision u otra en el futuro para
el negocio que se piensa llevar a cabo. Esto es similar a una guerra aunque solo en parte, pero si
se hiciera una analogia podriamos referirnos a que pretender emprender la batalla en el mundo
de los negocios pertrechado con un equipo de especialistas en franquicias seria algo
maravilloso, aunque fuera de la realidad, ya que no se puede contar con abogado de planta con
afios de experiencia en Franquicias, un director de finanzas graduado en Harvard y a varios
expertos en ventas y en operaciones de franquicias, y que se encuentran exclusivamente
trabajando para asesorar este proyecto.

Entonces de lo que se tendra que valer este proyecto serd de la innovacion y de la chispa
inventiva en financiamiento, para poder enfrentarse a las grandes incertidumbres del mercado,
ya que ni aun recurriendo a las herramientas mas sofisticadas de planeacion podemos eliminar
completamente la incertidumbre, y siempre habra riesgo, en sus diferentes formas como riesgo
de mercado, riesgo econdmico, riesgo financiero, riesgo operativo, y hasta riesgo personal. Un
adecuado plan de finanzas tendria entonces que ir dirigido no a eliminar el riesgo y la
incertidumbre sino a poder manejarlo de manera favorable para la empresa o en este caso para
este proyecto.'™®

El talento humano es un parte del activo que no es cuantificable y que no obstante es el que
mayor valor tiene entre todo el activo, pero contando con poco capital es imposible contar con
talento humano fuera de serie como el equipo de ensuefio antes mencionado, pero si es un area
de oportunidad en la que se puede trabajar para convertir tal debilidad con el paso del tiempo y
con los esfuerzos realizados en ese tiempo para formar personal exitosa que pueda tener la
capacidad de aportar ese valor a la empresa mediante su talento.

Sin embargo hay algo alentador para quien quiera ser emprendedor en este proyecto, y consiste
que en el ramo de las Franquicias contamos con muy buenos ejemplos y experiencias de
quienes han alcanzado el triunfo en los negocios y han empezado con recursos muy modestos,
pero con individuos que atin cuando no contaban con toda la calificacion experiencia y respaldo
de una institucion reconocida a nivel internacional, si contaban con capacidad e ingenio y con la
disposicion a aprender todo lo necesario y asumir nuevas responsabilidades.

(Qué es lo que podria tener como recurso un plan ideal para iniciar un proyecto como este?
Podria tener folletos a cuatro tintas, extensos programas de mercadotecnia, presentaciones de
ventas y capacitacion grabadas en video, elegantes boletines informativos, programas de
desarrollo motivacional y profesional, lineas telefonicas para llamadas por cobrar, talleres,
seminarios y conferencias. Sin duda son todos ellos elementos muy meritorios, pero también-
sumamente caros de preparar y de poner en practica. Ademas muchos de ellos ni siquiera se
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necesitan desde un principio. Hay muchos elementos de gran importancia que pueden
postergarse y archivarse hasta que la compaiiia crezca y genere suficientes ingresos.

En cambio, hay programas que no pueden esperar, forman una parte tan radical que no pueden
posponerse. Esos elementos son:

-Mecanismos para comercializar una franquicia.

-Plan de capacitacion.

-Politicas y procedimientos por escrito.

-Métodos basicos para el control de los Franquiciatarios.
-Programa Legal.

-Capacidad de servicio para atender los problemas del campo.

Entre estos elementos hay algunos que se traslapan como el caso de las politicas y
procedimientos de la franquicia que cubren una parte de su documentacion legal y también
conforman una secciéon importante de su manual de operaciones y de su programa de
capacitacion.

Luego entonces tenemos que el programa inicial de una franquicia depende de la energia, los
medios y el talento que posean el gerente del proyecto y sus colaboradores del momento. Lo
que si resulta decisivo es que dicho programa le permita crecer y ampliarse pero sin debilitar su
centro de utilidades principal: su negocio actual.'™

De tal forma que podemos ver que uno de los activos mas importantes en los que la empresa
debe de invertir es en el capital humano, y para alguien que quiere emprender un negocio es
mas facil reunir a un grupo de emprendedores que se quieran asociar al proyecto solicitando
como principal aportacion su talento, y en eso es en lo que se basard este proyecto para
comenzar, buscard no solicitar inversiones fuertes iniciales sino que solamente buscara contar
con gente talentosa que este dispuesta a aportar su talento para hacer que el proyecto puede
llevarse a cabo como una realidad, incluso refiriéndonos no solo al Franquiciador sino a los
Franquiciatarios también, como se mostrara en el punto a tratar a continuacion. No obstante las
inversiones fuertes seran necesarios en su momento, cuando se haya logrado en cierta parte el
crecimiento total proyectado se tendrd que realizar grandes inversiones.

184 Raab y Matusky, Stevens S.y Gregory, (1994) “ Franquicias, como multiplicar su negocio” “Como estructurar su
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3.4.1 DECI SI ONES PARA DI SM NUI R COSTGS FI NANCI ERCS E | NCREMENTAR EL
VALOR DE LA FRANQUI CI A A TRAVES DEL TI EMPO

RENTABILIDAD: CUOTA INICIAL Y REGALIAS.

Fijar el precio de la franquicia para el Franquiciatario es algo de lo més critico a lo que hay que
enfrentar para lograr el desarrollo de un plan financiero adecuado que permita tener buenas
expectativas de rendimiento sobre la inversion, y de crecimiento en el corto y mediano plazo.
La fijacion del precio de la franquicia influirda contundentemente en la forma en la que se podra
allegar de recursos el proyecto para poder convertirse en una realidad. .

Normalmente lo que sucede cuando se trata de fijar un precio y en particular cuando se trata de
una Franquicia, es que esto se convierte en un punto clave para adecuar tanto la rentabilidad de
una parte como es el Franquiciador y la otra como es el Franquiciatario. Por eso al calcular la
cuota inicial y el costo total de la franquicia se muestra que existe una relacion con la
rentabilidad para ambas partes. Explicandolo més a fondo podemos decir que la estructura de
un programa de regalias determina la rentabilidad para el Franquiciador en un periodo de
tiempo prolongado, a medida que las regalias lleguen a un punto en el que no sean tan altas que
minen la rentabilidad del Franquiciatario, pero tampoco tan bajas que le impidan crecer al
Franquiciador.

Esto es una de los puntos mas polémicos que se ha podido encontrar al estudiar este proyecto,
ya que la teoria sostiene el punto anterior sobre la estructura del sistema de regalias, y en cuanto
a la cuota inicial nos indica que entre mas baja pueda ser esta el Franquiciador contard con la
ventaja de ser una buena oferta como Franquicia, puesto que es atractiva una inversion con
dichas caracteristicas en el mercado de las franquicias, ya que el bajo precio de cuota inicial
atrac a los compradores y el nivel optimo de regalias les hace tener confianza en que sera
rentable el negocio y en que se recibird una apoyo profesional que represente un gran valor y
una ventaja competitiva en el mercado, que les de mayor certeza, ante los diferentes cambios
que se puedan tornar en cuanto al cliente y la competencia directa o indirecta, proporcionando
asi buenas expectativas de que por un tiempo considerable se contara con ganancias aceptables
que justifiquen la inversidbn que se requiere para obtener los derechos que la Franquicia
proporciona, o lo que también es conocido como la cuota inicial.

Sin embargo, el proyecto se ha pensado de una forma distinta, ya que en primer lugar la teoria
nos dice que no se debe manejar el concepto de venta de una franquicia sino el concepto de
otorgamiento de derechos para usar la marca y el sistema desarrollado por el Franquiciador, y a
cambio de esos derechos se recibe una cuota inicial y regalias calculadas como un porcentaje de
las ventas reales que el Franquiciatario pueda realizar. Por lo tanto si se pensara en establecer
tan solo un precio de venta de la franquicia, sin establecer un pago de regalias, se podria ver
claramente una debilidad y una incongruencia en el proyecto puesto que de esa manera, solo se
estaria pensando en el corto plazo y en no compartir el riesgo de las inversiones con la
contraparte constituida por el Franquiciatario.
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Si se maneja una estructura de pago de la Franquicia mediante financiamiento, para que ésta sea
atractiva para el Franquiciatario en su funcionamiento a largo plazo, su ganancia en el corto
plazo seria menor. Lo anterior quiere decir que practicamente lo que estaria pagando seria un
equivalente a pagar el 2% de regalias sobre el ingreso optimo proyectado y no sobre el ingreso
real, el ingreso optimo proyectado no tendrd variacion en ningin periodo y por lo tanto
solamente una de las dos partes saldrd mayormente beneficiada que seria el Franquiciador,
puesto que asi el Franquiciador aseguraria sus ingresos en el corto plazo, recibiendo una cuota
fija por la Franquicia que esta vendiendo sin exponerse a los altibajos que se puedan presentar
en el mercado, es decir, que el enfoque de esta posicidon es minimizar el riesgo del
Franquiciador.

Sin embargo eso mostraria tener congruencia con la planeacion del ciclo de vida del proyecto
que es de 15 afios y también resultaria ser una fortaleza para el Franquiciador y eso tiene una
importancia considerable pues el Franquiciador es el disefiador del negocio, pero también se
alcanza a notar en esto que existe una contradiccion, ya que si quiere ser congruente con el
discurso y la imagen que busca tener con el proyecto debera sacrificar estos ingresos asegurados
en el corto plazo, y optar por la operacion de establecer un precio de franquicia atractivo y una
comision de regalias por 2% calculado sobre las utilidades netas que reporte la operacion de
cada unidad de transporte. Este sacrificio se tiene que cuestionar desde el punto de vista de
llegar a ser congruente en el disefio del proyecto, viéndolo como una formulaciéon de estrategia
de negocio en cuanto a sus ventajas y beneficios que pretende aportar, para ambas partes de la
asociacion constituida por la Franquicia, puesto que analizando los planteamientos anteriores
referentes al pago de la franquicia y de las regalias podriamos encontrar el cuestionamiento
siguiente.

(De donde obtendra los recursos necesarios el Franquiciador para hacer que su sistema opere
Optimamente en el largo Plazo a pesar de no pedir regalias a los Franquiciatarios?

Lo que se da como repuesta personal en este Trabajo ante esta situacion que se presenta con la
estructura de regalias, es que la franquicia puede operar sin necesidad de regalias en el largo
plazo, y después de haber entrado en la etapa de crecimiento se puede sostener mediante la
misma operacion de la Franquicia, reinvirtiendo las utilidades obtenidas por la venta de
franquicias en nuevas Franquicias ya que el cupo maximo para los Franquiciatarios que permita
tener el mercado aun no se habré cubierto y se podra seguir creciendo alin mas, hasta un 40%, y
teniendo controlado ese 40% de las franquicias ya en la etapa de madurez no necesita en
absoluto recibir regalias de los demds ya que sera propietario del 40% de las ganancias que este
generando el negocio, lo que puede asegurar al Franquiciatario que seguira recibiendo el apoyo
necesario.

En ese mismo sentido existe algo particular en la formulacion de estrategia de este negocio lo
cual es que el mismo sistema del proyecto tiene una naturaleza muy particular con respecto a
los demas sistemas de Franquicias actualmente en uso, eso consiste en la conveniencia que hay
de mantener un cierto nimero de franquicias operando para controlar mejor la incertidumbre en
la variacion que pueda haber en ¢l transito vehicular, y con ello se pueda lograr el objetivo del
proyecto en cuanto a ser una solucion para la sociedad en lo que se refiere a reducir el
congestionamiento vehicular en las principales arterias viales en las horas pico, y si se pierde-
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de vista este objetivo no se cumpliria con la vision de este negocio de llegar a constituirse como
una alternativa de solucion a los problemas actuales del transito vehicular en el Area
Metropolitana y eso llegaria a afectar de manera radical la formulacién de estrategia de este
negocio, porque perderia el sentido inicial con el que se planteo dicha formulacion de
estrategia.

Por otro lado al Franquiciador no le conviene comprar las franquicias ya vendidas por el mismo
afios atras puesto que tendria que pagarse a el mismo lo que recibid afios atrds para adquirir el
activo necesario para las operaciones, por lo tanto financieramente no es conveniente comprar
las franquicias ya vendidas. Esto quiere decir que al Franquiciador no le conviene recomprar al
Franquiciatario la franquicia que el Franquiciador le vendi6 en primera instancia, puesto que ya
no le serviria de nada comprar un negocio que ha dejado de ser rentable pues seria la Unica
razoén que tendria el Franquiciatario para vendérselo al Franquiciador o alguien mas. Por lo
tanto si en largo plazo el Franquiciatario fracasa de igual manera lo hara el Franquiciador y
hablando que en el largo plazo el Franquiciador ya se capitalizo lo suficiente como para invertir
el mismo en Franquicias propias si tendrd mucho que perder.

Entonces es mejor para el Franquiciador mantener el atractivo de rentabilidad en el negocio de
cada micro emprendedor para que este primero crezca como empresario y genere riqueza para
el mismo, puesto que esto favorecerd a la planeacion de crecimiento estratégico hacia otros
negocios posiblemente en otros sectores, como el comercial y de servicios, atrayendo hacia esos
diferentes proyectos de inversion el capital acumulado de los empresarios que se logre formar
dentro del proyecto y poder diversificar su riesgo distribuyendo toda esta riqueza en diferentes
sectores de la economia, principalmente en aquellos que tienen mayores expectativas de
crecimiento.

Otro punto que hay que analizar es el referente a que el gerente de este proyecto considera
colocar en el argumento de venta de las Franquicias la premisa del ciclo de duracion de la etapa
de introduccion y la etapa de crecimiento, y este argumento consiste en el crecimiento
prolongado que tendra la venta de franquicias y del efecto que hay de la ley de la oferta y la
demanda para cumplir con tales prondsticos primero local, después regional, después nacional e
internacional, este efecto consiste en que a mayor expectativa de beneficio econdmico mayor
entrada habra al sector bajo la modalidad de la franquicia, por lo tanto el Franquiciador solo
podré alcanzar su mision si los Franquiciatarios alcanzan un nivel de beneficio economico lo
suficientemente atractivo como para poder y querer invertir en el y con ello hacer atractivo el
negocio del Franquiciador.

Por lo tanto el secreto de las finanzas para el proyecto esta en que la relacion entre cuota inicial
y beneficio econdémico tanto para el Franquiciador como para el Franquiciatario, coincidan
mediante una estrategia que se enfoque no solo a buscar el beneficio de unas de las partes sino
de ambas, ya que ambas deberan asumir riesgos equitativos en cuanto a la inversion de recursos
y deberan de tener perspectivas de crecimiento ligadas, para que a pesar de que no exista un
sistema de regalias ambos puedan contar con expectativas atractivas de rendimiento sobre su
inversion, ya que si cada franquicia demuestra ser rentable el negocio del Franquiciador crecera
al incrementarse la productividad de la fuerza de ventas, incluso llegando a lograr mas ventas-
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con menores costos de venta, de lo cual los propietarios de las acciones de la Franquicia se
veran también beneficiados, es asi como los esfuerzos de ambas partes quedan vinculados y
ambas partes tendran que trabajar la una por la otra con el fin de alcanzar un beneficio comun
que es el beneficio econdmico, el rendimiento de sus inversiones y el bienestar de la sociedad
mediante el aumento de Km. por minuto promedio en las principales arterias de la ciudad en
horas pico, asi como también ver la preservacion del equilibrio ecolégico como consecuencia
final del éxito del negocio.

Otro de los argumentos en los que se puede sostener el plan financiero con una idea
revolucionaria como esta en la que el rendimiento y el beneficio econdomico no esta basado en
un sistema de regalias, sino también buscar diversificar ingresos mediante el uso de otros
mecanismos como es el ser proveedor de ciertos insumos de cada franquicia en lo que nos
podemos referir a la asistencia de mantenimiento mecanico, ya que como se menciono esta sera
una de las principales adquisiciones que realizard el franquiciador para brindar un servicio que
puede generar una descuento especial a clientes cautivos que enhesté caso seran los
Franquiciatarios y en volumen como es el caso de toda la red de transporte de que se creard, lo
cual va perfectamente ligado con el hecho de que si las franquicias perdieran atractivo por falta
de rentabilidad, eso implicaria a su vez una baja en la demanda de las Franquicias y se frenaria
el negocio para el Franquiciador, tanto en ventas de la franquicia como en perdida de ingresos
provenientes de sus centros de mantenimiento, lo cual no seria congruente con los planes de
expansionismo del Franquiciador, ya que desde la perspectiva del Franquiciador es que
propiamente esta Franquicia serd la empresa vaca lechera, es decir, la empresa de la que sacaron
recursos financieros para la renovacion de otras empresas y por lo tanto no debe haber opcion
para admitir el tipo de perdidas que se generaria, por la caida en la demanda de Franquicias ante
la perdida de rentabilidad de la Franquicia viéndolo desde el punto de vista de la propiedad
individual de cada micro emprendedor, puesto que la recomendacidon que en el Franquiciatario
se encuentre existe la mejor publicidad y la mas barata de lo cual también provendra la
rentabilidad del Franquiciador.

Es asi como al estudiar este proyecto nos hemos encontrado con un conjunto de argumentos que
muy bien podrian servir para refutar la teoria actual en la que se basa el éxito de las franquicias
como se les llama ahora de tercera generacion, la cual nos indica que no es posible tener la
maxima explotacion de la rentabilidad de una franquicia si no se cuenta con un sistema de
regalias. Esto se hace no tanto como una critica a querer lograr el éxito siguiendo una idea
erronea, sino que esta idea que se pretende aportar es con la finalidad de encontrar la forma
particular del gerente de este proyecto para alcanzar el éxito, simplemente es una forma de
decidir las cosas se pueden lograr de diferente forma ain cuando no nos acatemos al pie de la
letra a las reglas del juego, en eso consiste la innovacion que puede ser la fuente de ventaja
competitiva para muchos otros que estén en miras de crear sus propios proyectos. Tomar este
ejemplo es una de las aportaciones principales que han motivado llevar a cabo este trabajo , con
el fin de poder decir que la innovacién es algo que existe en cada uno de nosotros, y que puede
utilizar cada uno de los que quieran convertirse en empresarios o en emprendedores o en micro
emprendedores, tomando en cuenta que la innovacion consiste en basarse en las ideas
existentes, y en empezar a formar las suyas propias agregandole un ingrediente de valor , que es
el capital intelectual.
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Ahora se presentard un rapido recorrido por las diferentes fuentes de financiamiento que hay
para este sector de las franquicias y veremos como es que la idea para obtener financiamiento se
basa en una de las alternativas ya existentes. También se presenta con la intencion de poder
hacer una exploracion de diferentes alternativas.

Regalias vy cuota inicial.

Esta es la primera fuente de financiamiento y la mas utilizada por las franquicias que han
iniciado ya varios afos atras. En este tipo de financiamiento que el Franquiciador puede obtener
para operar como tal, existen tres diferentes formas:

-Tener una cuota inicial alta y después una cuota fija.- La cual no es recomendable para el
Franquiciatario, puesto que eso va a limitar la eficiencia del Franquiciador de antemano para
brindar a sus Franquiciatarios el servicio que requieren pues su beneficio econdémico esta
asegurado a pesar de las fluctuaciones del mercado y hay muy poco riesgo que correr por parte
del Franquiciador.

-Tener un sistema de regalias.- Dentro de esta forma se pueden dar variaciones, puesto que
puede haber regalias muy altas, muy bajas, u optimas, las muy bajas en lugar de alentar la
compra de la franquicia la desalentara puesto que manda un mensaje de inseguridad o de duda
para los Franquiciatarios en cuanto a que se puede pensar de los servicios que se otorgaran por
parte del Franquiciador con relacidn a tener a una cuota de regalias tan baja, o sea, transmite un
mensaje de poca fiabilidad en los servicios que otorgara el Franquiciador. Por otro lado si es
muy alta, también se puede desincentivar la demanda puesto que las expectativas de
rentabilidad del comprador se reducen. Y finalmente un sistema de regalias optimo es el que
tendria una cuota que no parezca ser ni muy alta ni muy baja como para no comprarla, da
rentabilidad al Franquiciador asi como también al Franquiciatario y con ello no desincentiva la
demanda y no genera desconfianza entre ¢l publico comprador.

-No tener un sistema de regalias.- Esta estrategia financiera consiste en vivir de la Franquicia
por que se encargue solamente de distribuir el producto que el Franquiciador manufacture o en
convertirse en su proveedor de materia prima y vivir de las compras que generé la propia
operacion de las Franquicias que se han otorgado, lo cual liga la operacion del Franquiciatario
con la del Franquiciador obligando a este ultimo a proporcionar toda la asesoria comercial para
incrementar el valor del negocio de ambos.

Bancos Mercantiles.

Normalmente los bancos requieren de una garantia considerable antes de conceder un préstamo.
Para fines industriales o comerciales y a no ser que la compaiiia este adecuadamente
capitalizada, ya sea a través de sus propias reservas en metalico —el flujo de los fondos
existentes de la empresa- o mediante otras fuentes privadas, sera dificil obtener financiacion
bancaria para los costos iniciales de los programas de franquicias. Cuando los bancos echan una
mirada a su balance general y a la valorizacion de la empresa, tienden a pasar por alto al
principal capital de la misma, que es el conocimiento, la experiencia y la capacidad suya y la de
sus empleados.
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A pesar de esa tendencia de los bancos en conjunto, algunos, no obstante, estdn tomando
conciencia del fendmeno Franquicia. Por ejemplo 10 bancos del Reino Unido y cinco del
Canada han desarrollado programas para la financiacion de franquicias. Uno de estos, el Royal
Bank of Canadd ha proporcionado mas de 40 millones de dodlares a Franquiciatarios y
Franquiciadores. En los EEUU, el Citizens and Southern National Bank de Atlanta ha
establecido recientemente una division para la financiaciéon de franquicias, mas bancos
norteamericanos hacen lo mismo, especialmente luego de que se aprobaron las leyes bancarias
en los EEUU en los afios 90. Actualmente uno de los bancos dentro de México que ido acorde
con esa tendencia es el HSBC quien de hecho antes de convertirse en HSBC cuando era todavia

BITAL ya se perfilaba para hacerlo'®.

Ahora bien las condiciones actuales donde se vive una gran competencia en el sector financiero,
existen algunos planes mas agresivos que otros y se proporcionan prestamos sobre la base de
una combinacion de capacidad crediticia, flujo de fondos y garantia. De cualquier forma el
banco siempre requerird de una garantia real sobre todos los bienes del Franquiciador, que es la
principal caracteristica de esta fuente de financiamiento, aunque también existe la posibilidad,
hablando del talento intelectual que presentar una buena redaccion de un plan comercial con
una investigacion de costos y una proyeccion muy clara del negocio actual pueda servir de
mucho para lograr tal apoyo financiero.

Como existe la probabilidad de que los mejores intentos que uno pueda hacer ante el banco sean
en vano, se puede solicitar un préstamo a la Small Business Administracion: Administracion de
pequenias empresas, (en adelante SBA)que actualmente no opera en México pero que ante la
globalizacién no se puede descartar tal concepto de fuente de financiamiento. Esta institucion
financiera se encarga de aportar hasta un 90% de crédito al proyecto emprendedor pero solo
opera en EEUU: y puede aportar hasta un méximo de 500 mil délares, con el fin de reducir el
riesgo del banco del SBA, lo cual también nos aporta la idea de que seria muy bueno contar
con una institucioén similar en México, lo mas cercano que tenemos es NAFIN, pero no alcanza
a cubrir tales cantidades ni tampoco tales porcentajes, ademas solo se concentra en negocios ya
establecidos actualmente para reducir su riesgo y operar ante las condiciones de politica
econdmica, que consisten en dirigir el menor uso de recursos publicos, lo podemos ver al
acudir a sus oficinas y ver como se vanaglorian de operar este ultimo afio con recursos propios.
Por lo que tal idea se tendria que examinar mas en las esferas donde se hace la Politica
Econémica, como una alternativa de apoyo no solo para este proyecto sino para todo el sector.
Aunque claro esta de por medio nuestra gran vulnerabilidad y dependencia econdémica de
nuestros fuertes socios comerciales de norte América.

Prestamos por medio de una sociedad de inversion.

Esta es otra de las fuentes de financiamiento con las que se cuenta en el sistema financiero
norteamericano que ha proporcionado mucho apoyo financiero a los emprendedores de
pequenas y medianas empresas y al sector de franquicias. Su fortaleza consiste en contar con-
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una institucion auxiliar de crédito que también toma la forma de banco pero exclusivamente
para atender el mercado de las pequefias y medianas empresas, entonces cuando alguien quiere
conformar su sociedad de inversidn, solo tiene que reunir a un grupo de socios inversionistas en
capital de riesgo quienes pueden llegar a reunir hasta un capital de 5 millones de ddlares y
entonces el banco aportara otros 20 millones de dolares para conformar asi un total de 25
millones de délares como un fondo comin que servird para extender lineas de cerdito a
pequeias empresas, normalmente el promedio de estas lineas esta en los 192 mil dolares. Al
momento de hacer ¢l prestamos la garantia que toma la sociedad de inversion es en acciones de
la empresa finalmente si no se cumple con la deuda la sociedad de inversion puede tomar el
control de la empresa, de igual manera otra forma de poner una garantia al crédito es
comprometer el mismo activo de la empresa. Lo mas parecido que hay a esto dentro de México
son las Sociedades de Inversion en Capital de Alto Riesgo (en adelante SINCAS) y que
funcionan en cierta forma de manera un tanto similar pero con ciertas variaciones, primero por
que hay que tomar en cuenta que el sistema financiero de EEUU tiene una estructura y una
regulacion diferente a la de México y en segundo lugar porque la clasificacién de pequena
empresa es diferente.

La ventaja que otorga una Sociedad de Inversion en pequefios negocios como las que se
manejan en EEUU. consiste en que el financiamiento es mas numeroso y el apalancamiento de
los inversores es mucho mayor ya que por cada dolar que invierten el banco aporta 4, en el
sentido de que nuestra actividad economica esta mas sujeta a cambios desfavorables que
implican mayor riesgo y mayor tasa de interés. Esto es lo que principalmente resulta ser
atractivo para quienes pueden convertirse en inversores de una Sociedad de Inversion de este
tipo, por el contrario las SINCAS tienen de hecho otro enfoque para el mundo de inversionistas
que participan en el mercado de capital, puesto que para ellos consiste en una sociedad de
inversion dedicada a brindar apoyo a empresas pequefias, medianas e incluso hasta grandes que
tienen problemas de generacion de capital de trabajo, y que tan solo con una inyeccion de
dinero estas se podran reestructurar y crecer nuevamente para volver a generar su propio capital
de trabajo.

Ademas se puede ver que incluso el concepto de una sociedad de inversion como la que se ha
mencionado, es decir que vaya enfocada a inyectar recursos a negocios pequefios con
posibilidades de crecimiento, aun no existe como tal en México, cosa que resulta una gran
desventaja para el micro y pequefio empresario que este tratando de llevar a cabo un micro
emprendimiento, ante la globalizacion, ya que esta falta de fuente de financiamiento es algo que
les resta competitividad en el mundo globalizado de los negocios.

Pero es congruente con la realidad econémica de nuestro pais, puesto que las condiciones en
cuanto a tasa de interés y riesgo generalmente cambian mucho de Estados Unidos a México, y
en cuanto al riesgo sobre todo se refiere al riesgo que se corre al emprender un negocio y
apostarle a sus posibilidades de crecimiento. Otro factor podria ser el tipo de clasificacion que
se usa para las pequefias y medianas empresas ya que la tipificacion es diferente y en Estados
Unidos una empresa mediana es pequefa y una empresa pequefia se considera que es
microempresa ademas de que es un pais que cuenta con una estabilidad econémica superior, de
igual manera el ingreso por habitante es mayor y todo eso conforma un nuevo ambiente
financiero que varia entre Estado Unidos y México, por consecuencia los planes e instituciones
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financieras puede operar de manera diferente, sobre todo en lo que respecta al financiamiento
de pequefias y medianas empresas como se puede ver en este ejemplo

En cierta forma lo que también busca el proyecto que se ha venido examinando a lo largo de
este trabajo, es tener una fuente de financiamiento alternativa que le permita encontrar mejores
soluciones de financiamiento de las que el mercado mexicano ofrece, para poder alcanzar esa
competitividad internacional. Incluso tiene la finalidad de conformar su propio banco para
financiar principalmente el proyecto y después servir de apoyo a otros emprendimientos que se
realicen ya sea con su propio capital y con el de otros. Es aqui donde también se introduce la
idea de crear una red de apoyos financieros cruzados resultado de crear un fondo comun con los
ingresos proyectados por la venta y la adquisicion de franquicias que le proporcionaran un
ingreso fijo del 40% de las ventas totales que genere todo el proyecto, este generacion de capital
sera enviada a un sistema de ahorro y préstamo que se podrd conformar para lograr que el
Franquiciatario pueda contar con apoyos financieros que provengan de la misma franquicia para
poder continuar creciendo. Y eso podra hacer que crezca la capacidad de fondeo para empezar a
diversificar en diferentes sectores a la empresa del Franquiciador, incluso emprendiendo nuevos
negocios con capacidad de ser emprendidos usando el modelo de Franquicia para brindar una
posibilidad futura de transferir los recursos adquiridos y generados por los Franquiciatarios de
este proyecto hacia otros proyectos, uniendo capitales con el Franquiciador y compartiendo
riesgo, en nuevas oportunidades de crear negocios con altas expectativas de crecimiento.

El sistema de financiamiento que pretende conformar el proyecto, podra permitir la
participacion de inversores no participantes, esto se refiere a inversores que no se comprometen
directamente con la operacidn de la franquicia sino que solo aportan su capital y esperan solo el
rendimiento de su capital aportado, de igual forma esto se hara bajo la forma de una sociedad de
ahorro y préstamo que se menciono anteriormente. Esta sociedad de ahorro y préstamo se
tendra que formar como una empresa diferente usando los recursos obtenidos por la venta de las
franquicias y por el cobro de regalias.

El fin principal que busca esta sociedad de ahorro y préstamo es conseguir una gran cantidad de
ahorradores mediante una oferta de rendimientos competitivos y atractivos para el mercado, y
poder allegar de recursos a los Franquiciatarios pero también para poder financiar la operacion
de la franquicia y de las otra empresas que lleguen a conformarse y requieren de recursos
financieros para crecer y aumentar su rentabilidad para que obtengan su propio financiamiento
con los menores costos de capital que pueda ser posible, lo cual es una de sus ventajas
competitivas de las que se tendrd que valer para enfrentar la competencia en el mercado de las
franquicia.

Esta Sociedad de Ahorro y Préstamo, podra operar con recursos obtenidos a través de su
operaciéon y hacer que esos recursos también se puedan canalizar hacia la franquicia de
transporte y hacia la creacion de nuevas empresas dentro del corporativo que se podra
conformar en el mediano y largo plazo, si la operacion de la franquicia es exitosa y cumple con
sus planes de expansion que se han planteado. Esta parte de la formulacion es incorrecta porque
bajo esta figura no es posible llevar a cabo esas actividades financieras, como usar los fondos
para crear empresas nuevas.
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CONCLUSIONES.

Se ha expuesto cual es la estrategia que se integra con
di ferentes perspectivas como son la de l|a fornmacidon del
personal, la del cliente, la de |los procesos y la financiera sin
dejar de lado la social. Se trato de integrar estas cuatro
perspectivas cada wuna teniendo su propia estrategia pero
buscando vincularse en una estrategia nas general que pudiera
incluir a todas | as demgés.

Tenemos asi que la estrategia de Personal, la estrategia de Mercadotecnia, la estrategia de los
Procesos y la estrategia de Finanzas se han analizado por separado pero no deben verse por
separado, mas bien se debe buscar un integracion de las cuatro estrategias sintetizandolas en
una estrategia general, lo cual debe consistir en identificar diferentes clientes como son; los
compradores de las franquicias, los usuarios del servicio proporcionado, los empleados de la
franquicia, los accionistas de la franquicia, e incluso el gobierno y la sociedad, y después
integrar una formulacion de estrategia que vaya encaminada a proporcionar satisfaccion a cada
uno de estos clientes.

Esta es la planeacion para el mediano y largo plazo si embargo hasta aqui solo incluye parte de
lo que tiene que llevar a cabo y solo se refleja una parte del disefio que es necesario presentar
para aceptarlo o rechazarlo, no obstante si se pudo encontrar algunas incongruencias y se pudo
satisfacer hasta cierto punto lo que motivo el desarrollo de este trabajo pero se tuvo que recurrir
mas a la indagacion cualitativa para llegar a conocer esas incongruencias, ya que en muchos
casos el plan no presentd los datos necesarios para poder contar con una fuente de primera
mano y muy probablemente esto fue debido a lo confidencial que puede ser esa informacion o a
que realmente no se contaba con dicha informacion.

Lo interesante de haber hecho este andlisis de la estrategia y sus mecanismos a utilizar para
controlar y gestionar la misma como una forma de instrumentacién de la administracion para
dirigir este ambicioso proyecto, es que podemos hacer nuestro propio analisis y comprobar que
los objetivos en las diferentes estrategias estan interrelacionados, con el fin de contar con la
estructura necesaria, que sea coherente para poder dirigir el proyecto hacia el cumplimiento de
una mision.

Dentro de las incongruencias encontradas podemos destacar las siguientes; se dice buscar un
beneficio social brindando fuentes de empleo que garanticen ingresos y que permitan elevar el
nivel y calidad de vida de los Franquiciatarios pero en la planeacién financiera se observa que
el Franquiciador es la parte mas beneficiada y que la planeacion general se puede asegurar
solamente por mucho un empleo por 15 afios, no obstante esta incongruencia puede ser
superada mediante la argumentacién que se plantea en el plan de mercadotecnia, cuando se
sefalan los puntos sobre los que descansara la confianza del comprador de la franquicia. Esos
puntos los podemos encontrar en la propuesta de valor que el Franquiciador ofrece al
Franquiciatario y también en cuanto a los planes de crecimiento que se argumentan sobre la
demanda del servicio
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Ademés de poder observar como existe una vinculacion de objetivos especificos para tener una
estrategia como una estructura que permita asegurar una conducta coherente en cada uno de
quienes se encarguen de hacer que funcione el proyecto, se puede observar la importancia que
tiene el desempefio de cada integrante de la organizacion para que esta pueda implementar la
estrategia formulada, pero ademés de esto se puede determinar de manera clara cuales son las
premisas para el cumplimiento del proyecto al indicar los puntos clave a los que se tiene que
enfocar cada parte de la organizacion para hacer que el proyecto exista.

Se alcanzo a identificar otra incongruencia en cuanto al planear a largo plazo y a corto o a
mediano plazo la cual se debe a que en la planeacién financiera se hace referencia a la creacion
de varios entes econdmicos, asi mismo en el plan de mercadotecnia se confirma que existe una
idea de crear un cifra inexacta de empresas relacionadas en ese mismo sector y en otros, y de
crear una empresa controladora que pueda reunirlas a todas en un grupo empresarial pero en el
plan financiero se afiade también la idea de obtener los recursos par poder formar las empresas
con los recursos que se puedan obtener de la franquicia y asi se establece la planeacion
financiera a largo plazo para el proyecto por recursos que se limitan a 15 afios segun el ciclo de
vida del proyecto pero entonces ;Como podra ser sostenida la creacion de las demas empresas
proyectadas en el largo plazo si se requiere de los recursos provenientes de la franquicia?, esa es
una contradiccion clara tan solo hablando de la formulacion de la estrategia de este negocio.

A partir de esta incongruencia surge otra que consiste en que por un lado se dice buscar un bien
social propiciando la creacion de empleos lo suficientemente remunerados como para mejorar el
nivel y la calidad de vida de quienes participen en el proyecto, pero en el plan financiero
aparece que el plazo no da cabida a la creacion de un negocio para el Franquiciatario que se
pueda mantener a través del tiempo

Las ideas que puedan surgir a través del desarrollo del presente
trabaj o pueden tener también la utilidad para poder ser |l evadas
a otros canpos en las que la adm nistraci 6n pueda desenpefiar su
funci é6n en cuanto a instrunento social para organizar el trabajo
y el enpleo de los recursos de manera eficiente, para que cada
menbro de la sociedad pueda contar con oportunidades de
progreso, e incluso para hacer posible aportar un granito de
arena en el cuidado de nuestro planeta, haciéndonos ver que
cosas que en un principio puedan parecer inposibles se puedan
hacer posi bl es, Si existe sabiduria para enplear | os
conoci m entos que |l a ciencia nos puede aportar.

Al querer ser emprendedor en la actualidad ante una economia y una vida globalizada donde no
solo aparecemos como individuos influidos por el poder econémico de la potencia econdmica y
militar mas grande del mundo como es EEUU: tenemos que seguir el modelo que han ocupado
quienes han hecho emprendimientos dentro de ese mismo contexto. Hoy en dia vivimos con la
mira puesta en lo que pasa en el exterior con mayor interés y expectativa que con la que vemos
hacia el interior, puesto que el contexto de una economia y vida globalizada asi lo determinan
pues en la actualidad no somos una potencia que pueda alterar las reglas del juego en el campo
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economico a nivel mundial y aun la economia mas fuerte del mundo como es la de los Estados
Unidos es vulnerable a los cambios en el exterior pese a la vision voluntarista de planeacion
estratégica que se pueda tener.

Pero del hecho de que se pueda emplear el modelo de franquicia en México y pueda tener el
mismo éxito que ha tenido en Estados Unidos se puede concluir que existe cierta universalidad
en esa forma de administrar y que por lo tanto esta conclusién nos podia llevar a aceptar una
parte de la hipotesis de este estudio en lo que respecta a la aplicacion del modelo de franquicia,
pero solo afirmando que es posible introducir un negocio en el sector de transporte publico se
puedan replantear eficazmente, las incorrecciones encontradas en aspectos muy fundamentales
como son los documentos legales que se requieren para llevar a cabo o bien las aclaraciones
necesarias para evitar la confusion y la falta de confianza que se puede generar en el
Franquiciatario que es la parte mas importante a tomar en cuenta para llevar a cabo este
proyecto.

La globalizacion se puede ver como un reto y también como una amenaza pero a la vez como
una oportunidad, y dentro de esa vision de querer alcanzar esa oportunidad es que se ubica este
proyecto, visualizando las grandes necesidades que surgen del libre movimiento de mercancias
especialmente hablando de los automoviles, ya que de ese movimiento surgird una gran
demanda de automoviles por que estos se podran adquirir ahora mas baratos que antes. El
problema es que quienes podran adquirir una auto seran aquellos que ahora no cuentan con uno
y adquirirdn los que desechen nuestros vecinos del norte, pues su cultura consumista los llevara
a tener que dar salida a todo lo usado por medio de exportaciones con destino a México y otros
paises de Latinoamérica, y por lo tanto los que se veran afectados seran principalmente los
habitantes de las grandes metropolis del pais como es Monterrey, Guadalajara y
principalmente el DF.

El problema se vera aumentado al tener que ir hacia la creacion de infraestructura que nos
permita competir como bloque econdémico como es la construccion del tren bala que se esta
proyectando construir y que unira a las tres ciudades mas importantes del pais, eso ocasionara
mayores necesidades de un transporte local que pueda hacer frente a la insuficiencia que hoy se
presenta incluso en el transporte publico y que por mas esfuerzos que se hagan no se podra
contar con la capacidad para crear un transporte a la altura del primer mundo con el menor uso
de recursos posibles, para hacer frente al problema de manera inmediata, reconociendo la
situacion actual de las finanzas publicas.

La ciencia de la ingenieria de transito nos lo dice claramente las ciudad no esta disefiada para el
vehiculo contemporaneo la solucion de reconstruir toda la ciudad no es viable porque no existen
los recursos suficientes para hacerlo. Esto solo se indica como una oportunidad para el
proyecto, pero no con la intencién de establecer el proyecto como tUnica solucidn, pues la
misma regulacion existente puede constituirse como una solucién al problema. Y esto ultimo es
algo en lo que se tendrd que poner atencion para replantear los argumentos de venta de las
Franquicias.

Ante este entorno es que el proyecto encuentra una gran oportunidad para solucionar tres
problemas principales ante los que se encuentra la sociedad en el aspecto de transporte y
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transito vial en el Area Metropolitana como son : la velocidad promedio de Km. recorrido por-
hora en las horas pico, la contaminacion ambiental, y la necesidad de disminuir el déficit
publico teniendo un menor gasto publico.

Convertirse en solucion es parte de la estrategia general para este proyecto, y existe una
posibilidad de que lo logre mediante la formulacién y puesta en practica de las estrategias
tratadas en las areas funcionales y centrales del proyecto, para dar atencidon a este tipo de
problemas.

Para lograrlo este Trabajo concluye en que se debe se tomar en cuenta las incongruencias
sefaladas se replanteen los argumentos a considerar y manejar dentro del plan de mercadotecnia
asi como en los demés aspectos donde se hallan recomendaciones dentro del andlisis a la
formulacion de estrategia que se realizo.
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ANEXO 1



enta nacional de vehiculos al mes de abril 2004

Firma Abril Var.% mensual* Acumulado 2004
Ventas
General Motors 16,562 -22.8 79,608
Nissan 15,635 -24.5 71,505
Volkswagen 14,814 0.9 58,299
Ford Motor 13,145 -12.7 53,482
DaimlerChrysler 9,139 -10.3 36,443
Honda 2,434 4.6 9,627
Renault 1,592 -28.5 7,978
Seat 1,786 6.3 7,516
Toyota 1,602 -6.5 6,041
Peugeot 984 -16.6 4,862
Mitsubishi 693 -26.4 3,039
BMW 325 -27.3 1,493
Audi 275 -21.0 1,233
M Benz 253 -34.3 1,210
Volvo 252 15.6 887
Lincoln 150 -36.2 833
M Benz Vans 253 52.4 804
Mini 141 -11.9 596
MG Rover 47 -41.3 283
Land Rover 36 -65.0 265
Jaguar 35 -56.3 260
Porsche 33 -35.3 159
Smart 38 46.2 117
Total 80,224 -15.0 346,540

Exportaciones

General Motors 31,348 -5.4 119,363
DaimlerChrysler 27,019 -22.7 112,675
Volkswagen 15,150 -22.2 61,877
Nissan 8,609 -12.5 37,295
Ford Motor 4,405 -34.9 22,805
Honda 924 -39.3 4,059

el



Total 87,455 -17.3 358,074
Venta nacional de vehiculos al mes de abril 2004
General Motors 39,712 -4.5 152,251
DaimlerChrysler 28,202 -18.4 113,807
Nissan 21,726 -3.8 93,552
Volkswagen 20,551 -18.3 86,819
Ford Motor 7,611 -25.7 34,423
Honda 1,797 -5.7 6,684
Renault 269 -13.2 3,092
Total 119,868 -12.1 490,628

*Variacion de abril contra marzo del 2004 - Fuente: REFORMA con datos de la AMIA
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Lo que se pude observar en este mapa es toda la red integrada de transporte publico incluyendo el
metro neumatico, que es el que conocemos actualmente, el tren magnético o VAL que es un tren
que se conducira automaticamente siendo conducido de manera remota por una computadora central
que coordinara y sincronizara todos los viajes, alcanzando asi una mayor eficiencia y menores
tiempo de recorrido que lo que puede alcanzar el metro neumatico, también incluirda un metro
suburbano que se encargara de vincular oriente poniente norte sur de la ciudad con el area
suburbana o también conocida hasta hoy como el area periférica al distrito federal, como es Chalco,
San Buena Aventura, Tepexpan, Acatlan y Xochimilco.. Asi mismo, la ampliacion de la red del
tren ligero y su vinculacion con la red del metro, el tren magnético o VAL el metro suburbano y
otros tres elementos todavia desconocidos por la mayoria de la poblacion hasta ahora, como son el
tren regional, el Metro bus (BRT) y la Via verde. De hecho la idea es que todas estas lineas tengan
puntos de interseccion para contar con un transporte integral, que no genere cuellos de botella y que
reduzca al minimo la necesidad de un transporte publico en la superficie terrestre.

Esta interconexion que hara mas eficiente la red de transporte publico se puede apreciar mejor en el
siguiente diagrama, en el cual también se puede observar también una zonificacion de tarifas para el
sistema de transporte publico.

Propuesta de Red de
Metro con Zonas Tarifarias
(visién 2040)

e Namero de linea

@ Estacion de paso

() Estacion de correspondencia
[T 1] Zonas Tarifarias Propuestas

*@ Estacion que pertenece a 2 zonas
@ Enlace con tren ligero

Enlace con metrobls

af= |inea de tren suburbano (con estacion)
¢

Ruta de tren suburbano
Estacion con horario restringido

Las lineas e 9 seran de rodada férrea,

mientras que las lineas 5§ 11 @ seran de
tipo VAL o magnético.
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Este es un plano en el que se incluye tan solo un prototipo que no esta autorizado por las
autoridades ni por ninguna dependencia del gobierno pero es lo mas cercano a un plan que se pueda
tener para manejar el transporte publico dentro de los proximos afios frente a las fuertes demandas
de movilidad y aprovechamiento de espacios en la ciudad.
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Si este plan es tomado en cuenta por las dependencias gubernamentales correspondientes y se
convierte en un plan oficial pasaria lo que ya hemos indicado con anterioridad, se pueden generar
cuellos de botella, si no se cuenta con un programa bien planificado para ir construyendo por etapas
las diferentes interconexiones, ademas de los recursos necesarios. Por lo tanto la construccion de
una red de estas magnitudes se tiene que planear mediante ruta critica, para evitar esos cuellos de
botella, pero ademas por la gran demanda de recursos e inversion también se puede sugerir al
respecto la incorporacion de la inversion de particulares, para lograr gestionar el proyecto a ritmos
que respondan a las demandas del mercado en cuanto a transporte se refiere y que no se generé otro
problema por tratar de solucionar uno. A partir de este mapa y en cuanto a lo que se acaba de
mencionar con respecto a la participacion de la inversion privada en el proyecto, se puede retomar la
idea de la zonificacion para el uso del transporte con el fin de hacer atractiva la participacion de la
inversion privada en el proyecto
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ANEXO 2



PROGRAMA INTEGRAL DE TRANSPORTE Y VIALIDAD (SETRAVI 2001-2006)

En esta parte principalmente se mencionara la posicion que toma la SETRAVI como organismo
publico que asume la responsabilidad de instrumentar las soluciones que se puedan formular para
mejorar el transito vial, y veremos también que como organismo publico tendra mucha ingerencia y
relacion con el proyecto que se explicard en los siguientes capitulos.

Se tratard por lo tanto de realizar un resumen de aquellos puntos mas importantes encontrados en el
programa y que tienen mayor relacion con el desarrollo del proyecto tratado en este trabajo. Asi
mismo, se llevaran a cabo algunas sugerencias y comentarios con el fin de relacionar el programa a
las propuestas del proyecto que se tratara en este trabajo, en los capitulos subsiguientes.

Con la finalidad de atender uno de los reclamos de los habitantes del Distrito Federal y de los
automovilistas que en ella trabajan, se viene implementado un programa de acciones
coordinadas para el mejoramiento de la vialidad en la ciudad que consta de lo siguiente:

a) Supervision de 50 cruceros conflictivos en 12 delegaciones (Alvaro Obregon,
Azcapotzalco, Benito Juarez, Coyoacan, Cuauhtémoc, Gustavo A. Madero,
Iztacalco, Iztapalapa, Magdalena Contreras, Miguel Hidalgo, Tlalpan y
Venustiano Carranza) de las 07:00 a las 11:00 horas, Con los grupos de Apoyo
Vial de la SETRAVL.

b) Retiro de vehiculos del transporte piblico que permanezcan mas tiempo del
necesario en los paraderos del STC Metro.

¢) Reprogramacion y coordinacion adecuada del sistema de semaforos con el
apoyo de la Secretaria de Seguridad Publica del DF.

d) Apoyo en la vialidad de 37 planteles escolares de nivel primaria hasta
superior, tanto publicos como particulares ubicados en 12 de las 16
demarcaciones politicas.

e) Con apoyo de la Secretaria de Obras del Distrito Federal se realizaran cuatro
adecuaciones geométricas en las siguientes delegaciones: Alvaro Obregon,

Benito Juarez, Miguel Hidalgo y Tlalpan.

f) Reforzamiento de los dispositivos de control de transito (sefialamiento
horizontales y verticales).

g) Reordenamiento de los horarios de carga y descarga en el centro histdrico.

h) Cultura y educacion vial, programas intensivos.

282



1) Promocion del uso de vias alternas.'®

Estos programas de acciones se pueden reagrupar y clasificar en los siguientes grupos:

Programas en Infraestructura vial.
Programas en sistemas de transporte.
Programas de apoyo vial.

Programas en el marco juridico.

PROGRAMAS EN INFRAESTRUCTURA VIAL

Acciones del Subprograma para el Desarrollo de la Red Vial del Distrito Federal

(*) total
|Segundo Piso sobre Anillo Periférico y el Viaducto |6, 000 |64.4
|D\str\buwdor Vial San Antonio |700 |7.5
|EJe 5 Poniente |1,500 |16.1
|Eje Troncal Metropolitano: (Incluye Distribuidor Vial Zaragoza - Oceania |1,000 |10.7
|Modern'\zacwén del sistema de Semaforos computarizados |110 |1.2
|Puentes Carlos Lazo -Centenario (1) | |
[subtotal [2,310 [100

' Prioridad

Acciones del Subprograma Costo Estimado (*) -
123

! ! |
[Acciones en el Anillo Periférico  |[1,082 [15.6 [567 [[175 [[340
|ACC|ones en el Circuito Interior |2,079 |30.0 |690 |980 |409
|ACC|ones en Ejes Viales |579 |8.3 |60 |36 |483
|Acciones en Vialidades Principales |1,433 |20.6 |687 |276 |47O
|Acciones Complementarias |1,768 |25.5 |1,768 | |
| | I [
|Corredores de Transporte Publico |48 |0.7 |48 I |
|Centros de Transferencia Modal |1,4OO |20.2 |1,4OO | |
|Estacionamientos |200 |2.9 |200 | |
|C|c\ovias |120 |1.7 |120 | |
Subtotal ‘6,941 ‘100 ‘3,772 1,467 |é'70
ot ______________Jieos |

(*) Costo estimado de 2002. Millones de pesos
(1) Proyecto con la inversion de la iniciativa privada
(2) Incluye el costo de los estudios de planeacion y proyectos ejecutivos de los corredores

Fuente: SETRAVI, (2002) “Programa para el mejoramiento de la fluidez del Transito en el Distirto Federal”

'8 SETRAVI, “Programa para el mejoramiento de la fluidez del transito en el DF”:48-53
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Acciones en el Anillo Periférico

No. Accion Ubicacion Delegacion Costo PE
(mdp)
Laterales de Anillo Periférico, en las
1 Paso a desnivel intersecciones con las Av. Ingenieros M. Hidalgo 180
Militares y del Conscripto.
Laterales de Anillo Periférico, en las
2 Paso a desnivel intersecciones con las Av. Paseo de las |[M. Hidalgo 130
Palmas y Paseo de la Reforma.
Interseccion con el Eje 7 Sur y su .
. . . L B. Juarez -A.
3 Puente Vehicular ||continuacién Benvenuto Cellini - Av. . 60
. . Obregoén
Santa Lucia-Av. Tamaulipas.
4 Paso @ d_e,smvel Interseccién con Av. Molinos. A. Obregdn 70
(ampliacion )
5 Puent(_a vghlcular Interseccion con la Av. Luis Cabrera. A. Obreg6n M. 30
(ampliacion) Contreras
Puente vehicular Laterales de incorporacion de la Av. Coyoacan -
6 30
(gazas elevadas ) ||Insurgentes Sur. Tlalpan
|7 |Gazas naturales |Incorporacic’)n de Calzada de Tlalpan. Tlalpan 5
) Gaza de incorporacion Nororiente en la
Puente vehicular || -, L Tlalpan -
8 interseccion con la Calz. México- - 30 X
(gaza elevada) S Xochimilco
Xochimilco.
Glorieta de Vaqueritos.
Adecuacion Tlalpan -
9 P - 15
geométrica Xochimilco
Puente vehicular Av. Plan de Muyuguarda (continuacion Covoacan -
10 - Yllde Eje Troncal Metropolitano en Av. M 165
vialidad Tlalpan
Cafetales).
11 Puente vehicular Av. Canal de Chalco. Xochimilco 80 X
23, Etapa Iztapalapa
Adecuacién Laterales que interceptan la Av.
12 geométrica Tldhuac (Eje 10 Sur). Iztapalapa >
|13 |Distribuidor vial Interseccion ¢/ Av. Bilbao (Eje 9 Sur) |Iztapa|apa 30 X
14 Puente vehicular Interseccion con la Av. Benito Judrez y Iztapalapa 60 X
Av. 5 de Mayo.
15 Adecugc[on Interseccién con el Eje 5 Sur. Iztapalapa 60
geométrica
16 Puente vehicular ||Interseccion con los Ejes 3 y 4 Sur. Iztapalapa 60 X
Iztacalco
Adecuaciones Retornos del tramo Canal de Cuemanco||Xochimilco
17 P 4
geométricas a Canal de Tezontle. Iztapalapa
18 Distribuidor vial Intersef:u_on con el Eje Vial 1 Orle’n‘_ce, Gustavo. Madero ([123
en los limites con el Estado de México.

Subtotal 1,082

A: Requiere Afectacion.
PE: Se cuenta con proyecto ejecutivo

Fuente: SETRAVI, (2002) “Programa para el mejoramiento de la fluidez del Transito en el Distirto Federal”
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Acciones en el Circuito Interior

No. Accion Ubicacion Delegacion Costo PE
(mdp)
1 Adecu,au_on Laterales de la Av. Marina Nacional M. Hidalgo 10
geomeétrica
: Av. Revolucién y Av. Patriotismo,
Par vial de , .
. . tramo Juanacatlan a Viaducto con .
2 circulacion : . o M. Hidalgo 400
; soluciones a desnivel en las principales
continua ; :
intersecciones
3 Puente Vehicular Interseccion con e_I EJe, 7 sur B. Judrez 120
(Benvenuto Cellini - Félix Cuevas).
4 Puente Vehicular Interseccién con Av. Molinos y Av. Félix B. Juarez 240
Parra.
5 Puente Vehicular Interseccion con la Av. Insurgentes Sur B. Juarez 240
y la Calle Moras.
6 Puente Vehicular Intersecuon, con el Eje 1 Poniente B. Juare,z - 60
(Av.Cuauhtémoc) Coyoacan
7 Paso a desnivel Interseccion con la Av. Division del B. Juare,z - 150
Norte. Coyoacan
Pu_ente Incorporacion con la Calzada de B. Juédrez -
8 ehicular(gazas . 30 X
Tlalpan. Coyoacan
elevadas
Intersecciones con los Ejes: 7 Sur
(Municipio Libre); 7a Sur (Zapata) y 8 i
9 Puentes Sur (Ermita Iztapalapa). Coyoacan - 280
vehiculares Iztapalapa
. Interseccién con el Eje 6 Sur
10 Puente vehicular (Trabajadoras Sociales) Iztapalapa 60
Interseccion con el Eje 5 Sur (Av.
11 Puente vehicular ||Purisima) (operando actualmente con ||Iztacalco 60 X
adecuaciones geométricas a nivel)
|12 |Puente vehicular ||Interseccion con la Av. Apatlaco |Iztaca|co 60
13 Puente vehicular Interseccion con la Av. Canal de Iztacalco 60 X
Tezontle.
Interseccion con la Av. Plutarco Elias
14 Puente vehicular ||Calles (operando actualmente con Iztacalco 60 X
adecuaciones geométricas a nivel).
Interseccion con la Av. Plutarco Elias
15 Puente vehicular ||Calles (operando actualmente con V. Carranza 200
adecuaciones geométricas a nivel).
16 Adecu,au_on Interseccion con_la Av. Oceania (Eje V. Carranza 5 X
geométrica Troncal Metropolitano )
Adecuaciones , V. Carranza =
17 P Interseccion con la Av. Eduardo Molina |[Gustavo.A. 4
geomeétricas
Madero
Adecuacion Intertramo entre la Calz. de Guadalupe ||Cuauhtémoc -
18 L y la Calz. de los Misterios. (Requiere Gustavo. A. 40
geometrica a2 .
adecuacion estructural del cajon). Madero
Subtotal 2,079

A: Requiere Afectacion.

PE: Se cuenta con proyecto ejecutivo.

Fuente: SETRAVI, (2002) Programa para el mejoramiento de la fluidez del Transito en el Distirto Federal
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Acciones en Ejes Viales

No Accion Ubicacion Delegacion Costo PE
(mdp)
1 Construccion de 1.5 ||Eje 7 Norte, del Eje 1 Poniente al Anillo Azcapotzalco 22
Km. de Vialidad Periférico P
2 Construccion de 5.4 ||Eje 6 Norte, de Av. Maravillas a Calz. AzcapotzalcoGustavo 81
km. de Vialidad Ticoman A. Madero
3 Construccién de 3.5 Eje 7 Poniente, de Calz. de la Naranja a la Azcapotzalco 45
km. de vialidad Radial Aquiles Serdan. P
Adecuaciones Eje 6A Poniente, en el tramo de Calz. de la
4 P . Azcapotzalco 3
geomeétricas Naranja a Av. de las Culturas.
5 Adecuga_on Eje 1 Poniente, en la interseccion con la Av. Gustavo A. Madero 3
geomeétrica 3A.
6 Adecugm_on Eje 1 Poniente, en la interseccion con la Av. Gustavo A. Madero 3
geométrica Tres Anegas.
7 Adecuga_on Eje 1 P_onlente, enla |,nterseccwon con la Av. Gustavo A. Madero 3
geomeétrica Margarita Maza de Juarez.
8 Adecugm_on Eje 1 Ponlente,_er) la interseccion con la Av. Gustavo A. Madero 3
geométrica Othdn de Mendizabal.
Eje 1 Poniente, en la interseccion con la
Avenida Poniente 146
9 Puentes vehiculares Gustavo A. Madero 3
10 Adecu;ao_on Eje 1 Poniente, en la interseccion con Av. Gustavo A. Madero 3
geométrica Coltongo
11 Adecugm_on E]e_ 1' Poniente, en la interseccion con Av. Gustavo A. Madero 3
geomeétrica Cuitldhuac
12 Construcc_lo_n de 1.5 E]_e 4 Norte, de Av. Insurgentes Norte a Gustavo A. Madero 15 X
Km. de Vialidad Misterios
Construccion de 3 Eje 1 Oriente, de San Juan de Aragon al
|13 Km. de Vialidad Anillo Periférico Gustavo A. Madero 45
14 Construccion de 2.5 Ejes 3 y 4 Sur, sobre Fuerte de Loreto, de Iztapalapa 45
Km. de Vialidad Republica Federal al Anillo Periférico palap
15 Construccion de 2.4 ||Eje 4 Oriente, en el tramo de Calz. Ermita Iztapalana 36
Km. de Vialidad Iztapalapa a paraje Hualquilla palap
Construccion de 6.9 ||Ejes 5y 6 Oriente, del Anillo Periférico a
|16 Km. de Vialidad Marcelino Buendia Iztapalapa 103
17 Construccion de 1.3 Eje 7 Oriente, de Av. Guelatao a Calz. Ermita Iztapalana 19
Km. de Vialidad Iztapalapa palap
Construccion de 9 Eje 9 Sur, en el tramo del Eje 4 Oriente al Eje
|18 Km. de Vialidad 10 Sur Iztapalapa 135
Adecuacion Eje 2 Oriente, en la interseccion con Calz. de .
19 P Coyoacan 3 X
geométrica las Bombas.
20 Adecu;ao_on Eje 2 Oriente, en la interseccién con Calz. del Tlalpan -Coyoacén 3 X
geométrica Hueso.
21 AdeCU§C{on Eje 2 Oriente, en la interseccion con Calz. Tlalpan -Coyoacan 3 X
geométrica Acoxpa.
[subtotal [579 | |

A: Requiere Afectacion.

PE: Se cuenta con proyecto ejecutivo

Fuente: SETRAVI, (2002) “Programa para el mejoramiento de la fluidez del Transito en el Distirto Federal”
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Acciones en otras vialidades principales

No. Accion Ubicacion Delegacion Costo PE
(mdp)
1 Construcgo_n de 2.5 ||Av. Gran Canal , en el tramo del Eje 1 Norte Gustavo A. Madero 54
km. de vialidad al 3 Norte
Construccion de 3 Carretera Federal México - Toluca, en le . .
|2 km. de vialidad tramo de CONAFRUT a zona de curvas. |A.Obregon Cualimalpa |100 ‘ |
Construccién de 4.8 ||Calz. Ignacio Zaragoza, en el tramo del Eje
|3 km. de vialidad Troncal Metropolitano al Viaducto Piedad. V. Carranza 350
4 Construccion de 8.3 |[Canal Nacional, en el tramo del Circuito Iztapalapa Coyoacan 25
km. de vialidad Interior al Anillo Periférico paiap Y
Construccion de 5 Canal de Chalco, en el tramo del Anillo .
5 L el L Tlahuac 35
km. de vialidad Periférico a Pirafia
6 Construccion de 3 Av. Revolucién, en el tramo de Prol. Av. Covoacan 60
km. de vialidad Revolucion al Anillo Periférico. Y
7 Solucion a desnivel Barranc_a,del Muerto, en el tramo de Prol. Av. A.ObregénB.Judrez 150
(223, etapa) Revolucion.
Solucién Integral a Av. Insurgentes Sur, en el tramo de Anillo L
|8 desnivel Periférico a Santa Ursula (1) Coyoacan -Tlalpan 300
Divis}c’m del Norte, en el tramo de calle Museo
9 Carriles reversibles a M.Angel de Quevedo, incluyendo la Av. Coyoacan 5
Pacifico.
Solucién a desnivel y Viaducto entre el Circuito Interior y la Calz
10 adecuaciones . Y : Iztacalco -V. Carranza |[100
P Ignacio Zaragoza
geomeétricas
Adecuacion Lateral de la Calz. Gral. Ignacio Zaragoza y la
11 P N
geométrica calle Aguirre Colorado IIztapalapa 1
Construccion de 800 ||Av. del Iman, en el tramo de Av. Insurgentes ,
12 - . Coyoacan 12
m. de vialidad Sur a la calle Céfiro
) Sobre la vialidad coincidente con el Tren
Adecuaciones . i , .
13 eométricas Ligero en cuatro cruceros: Xomali, Av. Tlalpan -Xochimilco 1
9 México, Gladiolas y Pedro Ramirez del Castillo
: Interseccion de la Av. Prolongacién Division o
|14 Puente vehicular del Norte y la Av. 20 de Noviembre Xochimilco |150 ‘ |
Intersecciones de la Av. Constituyentes con A. Obregén - M
15 Soluciones a desnivel |[Av. Observatorio y Av. Las Torres - . 9 . 60
Hidalgo
Acueducto
16 Adeculac!ones Intersecciones de la Av. Paseo de la Reforma Cuauhtémoc 30
geomeétricas (2)
|subtotal [1,433 | [

A: Requiere Afectacion.

PE: Se cuenta con proyecto ejecutivo

(1) Incluye accesos y salidas a: Plaza Cuicuilco y a Villa Olimpica, paso a Desnivel sobre San Fernando y Santa Teresa, cambio

de sentido de circulacién de las calles Ayuntamiento y corregidora e interseccién con Camino a Santa Ursula.

(2) En primera etapa: Intersecciones A. Hidalgo; Eje 1 Poniente; Av. Insurgentes; Rio Tiber y Rio Mississipi. Segunda etapa:
soluciones a desnivel principalmente en los cruceros con Av. Insurgentes, Eje 1 Poniente y Rio Mississipi con un costo

inicialmente Estimado de 300 millones de

Fuente: SETRAVI, (2002) “Programa para el mejoramiento de la fluidez del Transito en el Distirto Federal”
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Otras acciones del Subprograma.

Proyectos en zonas especificas:

e Proyecto de transporte y vialidad del Centro Historico-
e Proyecto vial Corredor Reforma-
e  Programa de transporte y vialidad de la Zona Rosa

Proyectos Conjuntos-
e  Actualizar reservas de suelo para la infraestructura del transporte-

e Acciones conjuntas delegaciones politicas-
e Acciones metropolitanas

Proyecto Prioritario
Componentes

Proyectos en zonas especificas-

Infraestructura apropiada

Vehiculo acorde con el sistema disefiado

Sistema eficiente de operacion

Sistema de recaudacion y pago efectivo y transparente
Arreglo institucional adecuado

Estrategia efectiva de concertacion y difusion

Determinantes para la implementacion del proyecto

Suficientes recursos financieros para la planeacion e implementacion
Planeacion financiera realista

Equipo gerencial y técnico calificado

Organizacion altamente capacitada

Liderazgo, voluntad del gobierno y fortaleza de las instituciones *8”

87 SETRAVI, “Programa para el mejoramiento de la fluidez del transito en el DF”:48-53
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Acciones Actuales
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Fuente: SETRAVI, (2002) “Programa para el mejoramiento de la fluidez del Transito en el Distirto Federal”

Como otras acciones a seguir en lo que se refiere a la infraestructura vial se pueden enlistar las
siguientes que incluso algunas de ellas contemplan ya varias de las acciones descritas:

Construccion de corredores estratégicos de transporte publico

Construccion de corredores turisticos y culturales

Construccion de un segundo piso en Viaducto y Periférico.

Conclusion del Eje 5 Poniente

Construccion de puentes vehiculares

Construccion de 10 distribuidores viales

Construccion del Subcentro Urbano Ferreria

Construccion del Eje Troncal Metropolitano (Distribuidor vial Zaragoza-Oceania)
Realizar adecuaciones geométricas en intersecciones conflictivas

Realizar adecuacion de cruceros viales en la linea del Tren Ligero Taxqueiia-Huipulco
Construccion de ciclopistas (zonas para el uso de la bicicleta)

Repavimentacion de vialidades y retiro de topes
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e Renovacion de placas de nomenclatura'®

A esto cabe anadir que los costos en su gran mayoria no estan considerados dentro de los ya
mencionados, y que este plan solo indica las necesidades que hay que atender y los proyectos a
realizar si se cuenta con los recursos suficientes, de lo contrario se tendrd que empezar a
priorizar y jerarquizar los proyectos para su realizacion.

6.2 PROGRAMAS EN SISTEMAS DE TRANSPORTE.
Acciones Para Minimizar El Impacto De Los Problemas De Las Concesiones A Taxis
Programa SICREA (*)

La Secretaria de Transportes y Vialidad coordina el programa SICREA, que ofrece a
los concesionarios de Taxis del Distrito Federal una nueva opcion para sustituir su
taxi por uno nuevo.

Objetivo del Programa

Apoyar a los concesionarios en la sustitucion de sus vehiculos para aumentar la
imagen y la calidad del servicio.

Mejorar los ingresos de los concesionarios de Taxis al reducir los gastos que
generaba su unidad anterior.

Garantizar la seguridad y comodidad del conductor y sus pasajeros

Asegurar la vigencia de su concesion al cumplir con las normas para la
prestacion del servicio

(Quiénes pueden participar ?

Cualquier concesionario legal de Taxi, de hasta 68 afos de edad que desee sustituir
su unidad actual por una nueva y que al momento no tenga suficiente dinero para
pagar enganche.

Requisitos.

Ser titular de la concesion o permiso y dejar el original de este documento en
resguardo de la SETRAVI, al termino del programa sera devuelto.

Ser propietario del vehiculo a sustituir.

Chatarrizar la unidad actual al momento de la entrega del nuevo vehiculo

Cumplir con los requisitos establecidos por SICREA

Beneficios:
No hay enganche

Obtener un vehiculo NISSAN. Modelo 2004, Tsuru GSI de cuatro puertas, ya pintado y rotulado
con los colores y especificaciones oficiales.

188 SETRAVI, “Acciones concretas” en “Programa Integral de transporte y vialidad (2001-206)” p. 44-48
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El Gobierno del Distrito Federal le apoyara con 15 mil pesos al momento de la entrega de su
vehiculo.

Tendras un seguro de vida al momento de firmar el contrato con SICREA y uno mas de
cobertura amplia cuando te entreguen tu taxi.

SICREA te entregara tu vehiculo al realizar el pago semanal No. 26.

Recibe su vehiculo el mismo dia que chatarriza

Después de la entrega, podra hacer pagos anticipados sin que le cobren intereses adicionales,
con lo que el plazo del autofinanciamiento disminuira.

Descuentos de hasta el 20% en servicio y refacciones durante 10 afios.

Podras seguir trabajando en tu unidad hasta que te entreguen el nuevo vehiculo.

En caso de robo o pérdida total de tu taxi nuevo, el seguro te lo repone

Duracion del Autofinanciamiento

El plazo del autofinanciamiento sera de 4 afios a partir de tu primer pago.

Al momento de la adjudicacion, se pagara de contado, el primer afio del seguro automotriz de
cobertura amplia, ya que los tres afios siguientes estara integrado en la cuota semanal.

Al finalizar el financiamiento se dara una nueva y mejor opcion para la sustitucion de taxis en el
Distrito Federal'®’.

Es importante mostrar este plan parar la sustitucion de taxis, ya que como se vera mas adelante, el
proyecto de Franquiciar el transporte metropolitano que se explicara tiene una semejanza
principalmente en lo que se refiere al autofinanciamiento y en cuanto a la ventaja que se quiere
proveer con respecto al seguro de vida, el seguro del vehiculo y en cuanto a los descuentos sobre el
mantenimiento del vehiculo.

Esas son también ventajas que busca ofrecer el proyecto para dar una propuesta atractiva en cuanto
a costos de operacion y facilidad de financiamiento, solo que hay una diferencia muy importante y
sustancial en el proyecto que se explicara en los siguientes capitulos, esta diferencia consiste en que
se mejorara considerablemente la oferta con el fin de hacer mas utilizable el servicio que se va a
ofrecer al mercado meta que son los automovilistas, y la intencidon es que los que ahora tienen un
taxi cuenten con un vehiculo nuevo pero con ingresos por encima de lo que pueden obtener
manejando un taxi, y trabajando solamente semana inglesa.

No obstante la comparacion de este sub programa de SETRAVI es de utilidad para equiparar la
oferta de negocio para el conductor de la unidad de transporte, que pueda proporcionar el proyecto
para franquiciar el transporte metropolitano, que es parecida en cuanto mantener en el negocio al
conductor de taxi, elevando su capacidad para dar un servicio de calidad pero con la diferencia de
que en cuanto a ingresos, el proyecto que se explicara en los siguientes capitulos pretende ser mas
atractivo.

Programa de Sustitucion de Microbuses por Autobuses Nuevos

( Quées?

18 SETRAVI, “Acciones concretas” en “Programa Integral de transporte y vialidad (2001-206)” p. 44-48
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Es un programa para renovar el parque vehicular, y en el cual el Gobierno del Distrito Federal
otorga a los concesionarios un apoyo financiero.

¢{ A quién va dirigido ?

A los concesionarios de microbuses modelo 1995 y anteriores.

Objetivos:

Renovar las unidades de transporte concesionado de pasajeros; mejorar la calidad del servicio de
transporte de la ciudad; asegurar la vigencia de las concesiones cumpliendo con las normas para la
prestacion del servicio, ofrecer seguridad al publico usuario y reducir los indices de contaminacion

Concesionario.
Si su vehiculo es modelo 1995 o anterior, tienes sus documentos en regla y cumples con los

requisitos del Programa de Sustitucion de Microbuses por Autobuses Nuevos, el Gobierno del
Distrito Federal te otorgara 100 mil pesos como apoyo para la adquisicion de su nuevo vehiculo.

Pasos a seguir:
a) El concesionario entregara solicitud y documentacion en Ventanilla Unica
b) La SETRAVI dictaminara en primera instancia la solicitud.
¢) Si se aprueba, el concesionario presentara el expediente, de conformidad con los
documentos solicitados para el andlisis de su crédito por parte de la agencia
distribuidora.

d) La agencia distribuidora dictaminara la solicitud de crédito.

e) El concesionario firmara con la agencia distribuidora la documentacion del
crédito y se tramita la adquisicion de su nueva unidad.

f) La distribuidora entregara al concesionario su nueva unidad.
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g) El concesionario entregara su microbus para ser destruido.

h) El Gobierno del Distrito Federal otorgara el apoyo econdmico.'*°

Entre otras acciones que se van a tomar por parte de la SETRAVI en cuanto al mejoramiento del
sistema de transporte, se pueden enlistar las siguientes:

Fortalecimiento de la planeacion.

Renovacion del transporte publico operado por el GDF.

Evaluacion de nuevas tecnologias

Regulacion del transporte de carga

Integracion de la red operada por los organismos de transporte del GDF

Evaluacion y mejoramiento de los servicios de transporte concesionado

Modernizacion y ordenamiento de los Centros de Transferencia Modal

Modernizacion de los sistemas de peaje en el Metro

Reestructuracion del servicio de transporte para personas con discapacidad

Promocién y mejoramiento del transporte escolar y de personal

Mantenimiento y modernizacion de las instalaciones de los servicios de transporte del GDF (Metro, Tren
Ligero y Trolebuses)

Mantenimiento de la Linea Aragén-Metro Chapultepec de STE

Mantenimiento de la Linea San Lorenzo Tezonco — Tldhuac

Implementar un proceso de mejora regulatoria para el sector transporte

Mantenimiento de las condiciones mecéanicas y de control de emisiones en vehiculos automotores
Regulacion de los estacionamientos publicos

Proyecto coordinado del Tren Suburbano Buenavista-Huehuetoca

Reemplacamiento para transporte de pasajeros y carga

Implementacion del Seguro Unico de Vehiculos Automotores'”'

Como se puede observar el problema del sistema de transporte, es un problema central que
ocupa a la SETRAVI y en ese sentido se tiene una gran lista pro atender de acciones a tomar, lo
cual también significa una gran cantidad de utilizacion de recursos para poder llevar a cabo
todos los proyectos en este aspecto. Tomemos como referencia solamente que el mantenimiento
en el STE (Sistema de transporte eléctrico) la cantidad deudora del GDF es de 500 millones por
efectos de los mantenimientos realizados'>. Y con esto verificamos la gran necesidad de hacer
eficiente el uso de recursos.

0 SETRAVI, “Acciones concretas” en “Programa Integral de transporte y vialidad (2001-206)” p. 44-48
YT SETRAVI, “Acciones Concretas” en “Programa Integral de Transporte y vialidad (2001-2006)” p.48-53
192Ramos Rolando, “Crisis en la red de transporte advierten en la ALDF” en seccién La Capital, periodico “El
Economista” Miércoles 23 de mayo del 2001
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PROGRAMAS DE APOYO VIAL
Programas de la Direccion de Apoyo Vial
Programa Radar

El Programa "Radar" esta disefiado para auxiliar en la vialidad y el transito por las
principales arterias de la Ciudad de México, ya sea a través de brindar informacion
vial o prestar apoyos emergentes y rutinarios a la poblacion que se traslada tanto a
pie como en vehiculos automotores, con el fin de mejorar la mayor fluidez del
transito Vehicular, evitar los excesivos tiempos de traslado y la elevacion de los
altos indices de contaminacion atmosférica.

Para el logro de sus objetivos, esta Direccion colabora con la agilizacion vial en las
arterias mas conflictivas de la Ciudad ademas de contar con los siguientes servicios:

* Otorgar primeros auxilios mecénicos como son: el cambio de llantas, pasar
corriente a vehiculos descompuestos y/o combustible en vias rapidas y avenidas
principales, con el proposito de reducir conflictos viales y prevenir accidentes.

* Apoyar a peatones, ofreciendo un trato especial a nifios, adultos mayores y
personas con discapacidad proporcionandoles la ayuda necesaria, ya sea de
informacion o de proteccion en el paso de cruceros.

* Canalizar servicios de emergencia, segun sea el caso.

* Coadyuvar a disminuir la problematica generada por marchas, mitines, bloqueos ,
plantones y contingencias diversas.

* Participar en la cobertura de eventos masivos.

* Auxiliar en caso de colisiones o siniestros.

* Proporcionar informacion via telefonica en los rubros de: ubicacién exacta de
calles y avenidas, asi como de lugares de interés, condiciones de vialidad de las

principales arterias y eventualidades como marchas, plantones de manera confiable.

e Proveer informacion vial a través de Radiodifusoras
o Educacién Vial

Como parte del desarrollo e implementacion de planes y programas en materia de
Educacion Vial, que lleven a crear una conciencia y cultura vial entre los habitantes
del Distrito Federal, a través de la difusion y conocimiento, se prestan los siguientes
servicios:

* Talleres y platicas de Educacién Vial en centros escolares a nivel preescolar
primaria, secundaria y centros de educacién especial.
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* Funciones de teatro Guifiol y platicas de educacion Vial en los Centros de
Convivencia Infantil de Chapultepec y Aragon; atendiendo sdbados y domingos a
publico en general en un horario de 10:00 a 16:00 horas. y de miércoles a viernes a
escuelas que visitan estos centros en un horario de 10:00 a 14:00 horas.

* Cursos de Radares voluntarios a padres de familia y docentes que quieran
participar en el mejoramiento de la seguridad y agilizacion vial en las horas de
entrada y salida de los centros escolares.

* Participacion en platicas y actividades varias de Educacion Vial en eventos
masivos de diversa indole, organizados por las Delegaciones Politicas, entre las que
destaca el montaje de un minicircuito vial en donde los nifios jugaran a ser
conductores, aprendiendo asi los conocimientos basicos en la materia.

Radares

Las personas que prestan los apoyos de estos programas son los llamados "Radares"
se identifican por utilizar un uniforme de color amarillo, con vivos anaranjados, en
el que aparecen los logotipos del Gobierno del Distrito Federal, la Secretaria de
Transportes y Vialidad, y el de Radar.

Los Radares Mecanicos son los tnicos que se desplazan en motocicletas también de
color amarillo.

El servicio se presta los 365 dias del afio, de lunes a viernes en un horario
comprendido entre las 7:00 y las 21:00 horas; sabados y domingos de 08:00 a 15:00
horas.

Las actividades desempefiadas por los radares, se prestan de forma gratuita'®”

Otras acciones a tomar en este aspecto son las siguientes:

Apoyo al ordenamiento territorial en los niveles local, metropolitano y megalopolitano
Acciones de alto impacto y nulo o bajo costo para mejorar el transito en la Ciudad.
Desarrollo de Proyectos Especificos para la atencion de 15 zonas conflictivas
Mantener la sefializacion y apoyo vial en 250 intersecciones conflictivas
Mantener los programas “Hoy No Circula” y “Doble Hoy No Ci rcula”

Acciones en las 16 delegaciones del Distrito Federal

Difusion de la cultura vial a través de los medios masivos de comunicacién
Combate frontal a la corrupcion.

Centro de Atencion a Usuarios (CAU)

Creacion de la ventanilla unica para atencion ciudadana

Simplificacién administrativa en trdmites de vehiculos particulares

Brindar un mejor y mayor apoyo a los usuarios

Seguridad en la Vialidad'*

193 SETRAVI, “Programa para el mejoramiento de la fluidez del trafico en el DF” p.48-53
YSETRAVI. “Acciones Concretas” en “Programa integral de Transporte y vialidad (2001-2006)” p. 54-58

295



Estas acciones principalmente van encaminadas a brindar una solucién en cuanto al
ordenamiento y canalizacion del transito vehicular y de lograr una convivencia entre peaton
y conductor, pero ademas de tratar de reducir las causas de la contaminacion por la
aglomeracion del transporte publico en ciertas zonas que ya se tienen detectadas, y asi
mismo de mejorar los servicios publicos, en cuanto a la regulacion y el control de la vialidad
no solo de transito vehicular sino también peatonal. La cual es una funcioén bien se podria
privatizar alcanzando mejores resultados y teniendo menor necesidad de usar los recursos
financieros publicos. Principalmente en el sentido de los tramites, la gestion y el uso de
personal para controlar el trafico, que se podria hacer en forma de outsorcing, permitiendo a
esta instancia adelgazar su estructura.

PROGRAMAS EN EL MARCO JURIDICO.

Acciones a seguir.

Actualizar el Reglamento de Transito

Es importante adecuar las disposiciones en materia de control de transito que permitan prever las
necesidades actuales de la poblacion, buscando mecanismos que permitan hacer efectivas las
sanciones impuestas por la autoridad, con la finalidad de recuperar la imagen de los agentes de
transito y lograr el cumplimiento cabal del reglamento

Asegurar el adecuado desarrollo del Registro Publico del Transporte

Establecer instrumentos juridicos claros para el adecuado desarrollo del Registro Publico del
Transporte que permita un control real de los actos juridicos y administrativos que se realicen en
este ambito, asi como la certeza en la informacion que de ¢l se deriva, buscando que el Registro
Publico de Transporte no sea Gnicamente un 6rgano de control, sino un instrumento util para la
prevencion y combate de delitos.

Adecuar el Reglamento para el Servicio de Transporte de Pasajeros

Adecuar el Reglamento para el Servicio de Transporte de Pasajeros en el DF con la finalidad de
establecer mecanismos que permitan una verdadera renovacion del parque vehicular por parte de los
prestadores del servicio y medidas efectivas que permitan un control de las autoridades encargadas
de verificar e inspeccionar la correcta aplicacion de los instrumentos juridicos en materia de
transporte y vialidad, con la finalidad de evitar corrupcion. Asimismo, se deben prever medidas
reales de capacitacion y seguridad a los prestadores del servicio y la ciudadania.

Actualizar el Reglamento para el Servicio de Transporte de Carga.

Se debe actualizar el Reglamento para el Servicio de Transporte de Carga en el DF, en virtud de que
es prioritario establecer zonas exclusivas para el transito de los prestadores de este servicio, prever
horarios y areas especificas para la realizacion de carga o descarga. Dichas adecuaciones permitiran
un control efectivo del servicio y disminucion de conflictos de trafico en horas pico.

Actualizar el Reglamento de Estacionamientos

Es necesario llevar a cabo la actualizacion del Reglamento de Estacionamientos que permita un
verdadero control de estos establecimientos, regulando figuras anteriormente no previstas, como los
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acomodadores de vehiculos, y estacionamientos construidos como parte de un establecimiento
mercantil, para que el servicio se preste en forma segura, eficaz y controlada.

Revisar los mecanismos de supervision para combatir la corrupcion

Revisar los mecanismos de supervision y sancidon por actos de corrupcion del personal de la
SEDUVI, a través de la actualizacion de manuales administrativos que tengan la finalidad de
garantizar en todo momento una estricta legalidad en las decisiones administrativas que permitan
recuperar la confianza y la credibilidad en las instituciones que dan atencion en la materia de
transporte y vialidad.

Formalizar la creacion de un cuerpo colegiado interdependencial

Formalizar un cuerpo colegiado interdependencial donde intervenga la SETRAVI, la SMA, la SOS,
la SEDUVI y la SSP que permita hacer mas eficiente la atencion a la poblacion que habita o que
transita por la Ciudad de México, asi como elevar el nivel de desarrollo del transporte y la vialidad
en el DF.

Elaboracion del programa de Derechos de Via del DF

La anarquia en la ocupacion del suelo, especificamente de los espacios para la vialidad en las zonas
del DF que presentan incrementos importantes en su poblacion, es una de las principales causas que
afectan la infraestructura vial y en consecuencia el transporte tanto publico como privado, de ahi
que es de suma importancia ordenar y regular su utilizacion. En los ultimos 20 afios y a
consecuencia de las presiones del crecimiento demografico, los asentamientos habitacionales han
invadido parte de los derechos de via, debido a la insuficiencia y falta de aplicacion de un marco
juridico que integre los ordenamientos en la materia y las acciones del Gobierno de la ciudad. Ante
esta situacion, en coordinacion con las SOP y SEDUVI, se hard la actualizacion de los Derechos de
Via, de acuerdo con los proyectos viales que se tienen, actualizando y digitalizando las laminas de
Alineamientos, Numeros Oficiales y Derechos de Via, y se publicaran en la Gaceta Oficial. 5 de
noviembre de 2002 GACETA OFICIAL DEL DISTRITO FEDERAL

De manera complementaria, se actualizara y fortalecerd el marco juridico vigente relativo al uso de
suelo y a la via publica conforme a la Ley Orgéanica de la Administracion Publica del DF y su
Reglamento.

Elaboracion del manual de impacto vial

Actualmente no se cuenta con un ordenamiento que describa con precision el procedimiento para la
realizacion de los estudios de impacto vial, ni la definicion de los casos en los que obligatoriamente
deban realizarse. Esta carencia tiene consecuencias negativos muy importantes, pues existen en
proyecto o en proceso de construccion nuevos desarrollos habitacionales o de servicios que por su
magnitud, generardn un importante impacto en el entorno vial inmediato. En estos casos, resulta
necesario que se disefien medidas de mitigacion o compensacion en la zona de influencia
correspondiente para reducir estos impactos, con base en criterios técnicos que se apliquen de
manera homogénea para desarrollos con caracteristicas similares.

Con este proceso se definira el procedimiento y los requerimientos especificos de informacion

para la presentacion de los estudios de impacto vial generados por la construccion de nuevos
. / . , T . . 1

desarrollos, y simultineamente se actualizara el marco juridico y normativo aplicable.'”

195 SETRAVI. “Acciones Concretas” en “Programa integral de Transporte y vialidad (2001-2006)” p. 54-58

297



Libros:

Amat, Joan M,

Ansoff H. Igor,

Arias Galicia Fernando,

Barnard Chester,

Boddy David, Buchuman
David,

Boraian Donald D.,

Bibliografia.

Control de Gestion una perspectiva de
Direccion, Barcelona, Gestion 2000, 2000, p. 77,
80-81.

Estrategia Corporativa, Pamplona, Universidad
Navarra, 1965-1973, p. 123-128.

Administracion de Recursos Humanos, México,
Trillas, 1968, p.497-527, 529-576.

The Functions of Executive, Cambridge MA.
Harvard, 1969, p. 285-295.

Tome la delantera: habilidades interpersonales
para gerenciar proyectos, México, Legis, 1992,
p. 17-41.

Las ventajas del Franchising, México, Machi,
1993 p. 23-24,35-37,39,43-
44,46,47,67,98,99,170.

298



Burton Celia, Michael Norma,

Cal Rafael y Mayor,

Diaz del Castillo Bernal,

Eco Umberto,

Escurra Ezequi el

Feher Tocatli Ferenz,

Como comprobar la viabilidad de un proyecto,
Paidos, Buenos Aires, 1995, p. 47,53-54

Ingenieria de Transito, Centro regional de ayuda
técnica agencia para el desarrollo internacional,
Meéxico, Buenos Aires, 1972, p. 13,25, 125-131,
147-182, 204-210.

Historia Verdadera de la Conquista de la Nueva
Esparia, México, Editores Mexicanos Unidos
S:A:, 1992 p. 203.

Como se hace una tesis, 1°. ed. Bompiani,
Biblioteca de Educacion, Coleccion
Herramientas Universitarias, 1977 (5% ed. 2001)
p.80-81,90-91,94-95.

De las Chinampas a la megalopolis, el medio
ambiente en la cuenca de Meéxico, México,
Secretaria de Educacion Publica, 2000, p. 48.

Franquicias a la mexicana: hablemos de
Franquicias con Franqueza, México, Mc Graw
Hill, 1999, p. 52-53.

299



Feher, Tocatli Ferenz,

Garcia S. y S. Dolan,

Gitman, Laurence J.,

Irigoyen Horacio A. y Puebla
Francisco A.,

Kotler Philip, Armstrong Gary,

Manriquez Picazo Luis Rubén,
Fabian Martinez Villegas,

Las Franquicias un efecto de la globalizacion
cien preguntas y cien repuestas, México, Mc
Graw Hill, 2001, p. 6, 10.

La Direccion por valores, Espafia, Mc Graw
Hill, 1996,(2da Edicion 2002), p. 1- 336

Administracion Financiera, 1* ed. México,
Prentice Hall, 1998 (8. €d.2000) p.119-124, 532-
553 (tr. Espafiol de Miguel Angel Sanchez
Carrion).

Reseria Historica de las PYMES, Buenos Aires,

México, 1992, p. 19.

Marketing, 1a. ed. México, Prentice Hall, 1999
(8 ed., 2001) p. 528-552.(tr. Espanol de Roberto
Luis Escalona Garcia).

Ingenieria de Servicios, México, Mc Graw
Hill, 1992 p. 35-53.

300



Mintzberg Henry, Bruce
Ahlstrand y Joseph Lampel,

Norton David P, Kaplan Robert
S.,

Parkin Michael,

Pigors Paul,

Porter Michael E.,

Quinn, James Brian,

Safari a la Estrategia: una visita guiada por la
jungla del Managment Estratégico, Buenos
Aires, Garnica,2003, p. 111-114, 166-167, 295-
358.

Cuadro de Mando Integral, Madrid, Gestion
2000, 2003, p. 85.

Microeconomia version para Latinoamérica,
1%.ed., México, Addison Wesley 1999 (5% ed.,
2001), p. 284-285.( tr. Espafiol, de Julio Silverio
Coro Pando).

La Administracion de Personal: un punto de
vista y un método, México, Continental,1999, p
297-313

Estrategia Competitiva: creacion y
sostenimiento de un desemperio superior, 1* ed.,
Meéxico, Grupo Patria Cultural Continental,
1947, (2% ed .1992), p.23 - 48

Cambio Estratégico el Incrementalismo Logico,
México Prentice Hall, 1993, p 109-119.

301



Raab y Matusky, Stevens S.y
Gregory,

Ries Al y Ries Laura,

Ross Hassig,

Sapag Chain, Nassir,

Villegas Herndndez Eduardo,
Ortega Rosa Maria,

Villegas Hernandez Eduardo,
Ortega Rosa Maria,

Woodrow, Borah y Cook
Sherburne F.

Franquicias, como multiplicar su negocio,
México, Limusa, 1994, p.17,107,113, 146, 200.

La caida de la Publicidad y el auge de las
Relaciones Publicas, México, Espanola Empresa
Activa, 2003, p. 121-143, 275-277.

Tributo y Transportes, La Economia Politica del
Valle de México en el siglo XV, 1* ed., México,
Alianza Editorial Mexicana, 1990., p. 13.

Fundamentos de Preparacion y Evaluacion de
Proyectos, México, Mc Graw Hill, 1985, p.
XIII.,39.

Administracion de Inversiones, México, Mc
Graw Hill, 1998, p. 38-60.

Sistema Financiero de México, Mc Graw Hill,
2002, p. 104 - 107

Historia y poblacion en Meéxico ( siglo XVI—
XIX), Coleccion de lecturas mexicanas ,
México, Colegio de México, 1994, p.113.

302



Ensayos:

Martinez José Luis, Hernan Cortes, en Fondo de Cultura Economica,
en Coleccion Breviarios No 519, México, s.a. p.

178.

Humboldt de Alejandro, Ensayo politico sobre el reino de la Nueva Esparia,
(Coleccion  “Sepan  Cuantos”, No.39),estudio
preliminar, revision del texto, cotejos, notas y

anexos de: Juan A. Ortega y Medina, México,

Periodicos:

Ramirez de Aguilar Fernando,
Reyes Lara Adriana,

Cano Araceli,

Duran José Antonio,

Reyes Lara Adriana,

Articulos:

Lindblom, Charles E.,

Internet:

Alcézar Coérdova, Enrique U.,

Editorial Porrtia, S.A.,1991 p.113

El DF. en el limite de resistencia; en 7 anos
Shock vehicular en, El financiero, México DF
a 22 de agosto del 2001, p.41

Franquicias: buena opcion para quienes
perdieron su empleo, El financiero, México
DF a 15 de noviembre del 2001

Buscan automotrices rodar 950 mil vehiculos
este anio, El Financiero, México D.F., a 4 de
septiembre de 2001, p. 28

Luz verde al tren suburbano, México DF ., a
27 de mayo de 2003, p. 23

La Ciencia de salir del Paso, en J.M. Shafritz
y A.C. Hyde, Clasicos de la Administracion
Publica, México, Fondo de Cultura
Econdmica Universidad Autonoma de
Campeche, p. 402-422.

Situacion Actual de las Franquicias en México,
Declive??, en
http://www.franquiciasdemexico.org., Junio
2004.

303



Andnimo,

Cano Ricardo,

Escat Maria,

Feher Tocatli, Ferenz,

Feher Tocatli, Ferenz,

Gallastegui Armella, Juan Manuel,

Garciamarin Pillado Antonio ,

Guzman Luisa,

Invertia,

Invertia,

Invertia,

Direccion por valores en relacion al cambio
cultural, en apuntes.rincondelvago.com, 2004

Certificacion de Frangquicias, en
www.franquiciasdemexico.org, 2004.

Estrategias de Recursos Humanos, en
http://www.arearh.cony/., Junio 2004

Franquicias en Meéxico algo de historia y

estadisticas en
http://www.franquiciasdemexico.org., Junio
2004.

Por fin Financiamiento a Franquicias, en
www.franquiciasdemexico.org., Junio 2004.

El panorama actual de las franquicias en
Meéxico, en www.soyentrepreneur.com., Junio
2004.

Resenia Historica del Transporte en México ,en
www.conae.gob.mx, Junio 2004

Aspectos Legales, en
www.soyentrepreneur.com.mx, Enero 2003.

Antecedentes Normativos De Las Franquicias,
en México, en www.terra.com.mx, Mayo 2001.

;Como saber si una franquicia es rentable?,en
www.soyentrepreneur.com.mx. Junio 2004.

Consideraciones fiscales en una franquicia, en
www.terra.com.mx, Mayo 2001.

304



Invertia,

Rocha Huerta Fernando,

Secretaria de Transporte y
Vialidad (SETRAVI),

Sistema de Transporte Colectivo
(STC),

World Resources Institute,

World Resources Institute,

Otras Publicaciones:

Andnimo,

Asamblea Legislativa del
Distrito Federal II Legislatura,

Franquicias en Meéxico: Evolucion Del
Mercado De Las Franquicias En México, en
http://www.franquiciasdemexico.org Junio
2004.

Por fin financiamiento a Franquicias, en
www.franquiciasdemexico.org, Junio 2004.

Subprograma para el Desarrollo de la Red Vial
del Distrito Federal (2001-2006), en Programa
para el Mejoramiento de la Fluidez del Transito
en el Distrito Federal, en www.setravi.gob.mx,
s.f.

Suerios sobre ruedas, en www.stc.gob.mx, 2004

El Centro para el Transporte Sostenible en
Ciudad de México, en www.embarq.org., 2004

El transporte en ciudad de México Un ensayo
fotografico, en www.embarg.org.,2004

Archivo del Ayuntamiento, tomo 1, vol. 751% en
AAVV la seccion de Juntas de la Ciudad,
escrito a partir de 1756 hasta enero de 1768, p.
62.

Ley de transporte y vialidad del distrito
federal, en Gaceta Oficial del Distrito Federal,
Meéxico D.F., 26 de Diciembre del 2002, p.19-
24

305



Banco Mundial,

Donald B. Cooper,

Nacional Financiera (NAFIN),

Secretaria de Transporte y
Vialidad (SETRAVI),

Contaminacion atmosférica por vehiculos
automotores, en Documento Técnico del
Banco Mundial, 1, 1997, Numero 373s

Las epidemias en la ciudad de México (1761 —
1813), Coleccion salud y seguridad social,
serie historia , México, Instituto Mexicano del
Seguro Social, 1980, p.17.

Red de negocios publicos y privados hacia la
competitividad de las PYMES proyecto de
investigacion NAFIN-FLASCO, México,
Nacional Financiera,2002, p. 168, 171

Programa integral de transporte y vialidad, en
Gaceta Oficial del Distrito Federal, México,
Nov. 2002, p. 19-22, 89

306



	Untitled
	Untitled

