FINANZAS

NEGOCIOS Y FRANQUICIAS
DE BAJA INVERSION
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Aprende a leer los resultados que esta
dando tu negocio a la luz de esta guia que te
permitira no sélo medir la salud econdmica
de tu empresa, sino planificar a largo plazo.

José Roberto Pulido Tinoco

NALIZAR LOS RESULTA-
dos de la empresa, sa-

er cdmo se desarrolla y
aprender a reinvertir para que crezca, es
una exigencia para quien desea posicio-
narse como lider empresarial con una
oportunidad de negocio. Para ello, es pri-
mordial aprender a elaborar un prondsti-
co de ingresos, costos, ganancias o pérdi-
das, asi como una manera para detectar
reas de oportunidad en tu ernpresa.

Y es que de acuerdo a la Comisién Eco-
nomica Para América Latina y el Caribe
(Cepal), en los paises como México dejan
de existir entre un 50% y un 75% de las
nuevas empresas durante sus primeros
tres afios de vida. Segtin este organismo,
en gran medida se debe a que la mayorfa
de los inversionistas no tienen un con-
trol preciso de sus finanzas o no saben
como interpretar las cifras de su negocio.

Para Juan Manuel Galléstegui, presiden-
te de la consultora Gallastegui Armella

Franquicias, replicar el éxito de un mo-
delo no es suficiente. “También hay que
mantener el ritmo de crecimiento y saber
responder de forma efectiva a los proce-
sos financieros; ésta es la principal labor
de, por ejemplo, un franquiciatario”, dice
el también desarrollador de franquicias.
“Mantener tu economfia empresa-
rial controlada y vigilada es la manera
de que consigas el éxito”, agrega César
Aranday, consultor financiero y direc-
tor general de la consultora Aranday &
Asociados. “Sila franquicia o cualquier
otra oportunidad de negocio estd dise-
fiada para generar riquezas, entonces el
inversionista que la adquiere tiene una
responsabilidad: administrar esos ingre-
SOs para que se consiga una eficaz y efi-
ciente manutencién de este modelo.”
Los expertos recormiendan en-
tonces seguir seis pasos sencillos
para gque puedas tener el control to-
tal de las finanzas de tu negocio.

1 LLEVA TUS PROPIOS REGISTROS

Una vez que has adquirido una opor-
tunidad de negocio o abierto un em-
prendimiento propio es importante que
revises toda la inversién final. No olvi-
des tomar en cuenta todos los gastos,
hasta la més minima cifra. Conocer a
detalle cudnto invertiste en total te per-
mitird saber cudndo recuperaste real-
mente la inversion, qué tan rentable
fue y te dejard lecciones importantes

a la hora de abrir un nuevo negocio.

Tener tu propio registro de las activida-
des econdmicas de tu negocio (ingresos
y egresos, inversiones, impuestos, etc.)
te permitira saber cdmo marcha. Nadie
es mas responsable de tu empresa que 4
mismo. Asi que mds alld de los registros
que lleve el contador, necesitas estar al
tanto del dinero que entra y que sale. Una
vez que ya tormaste conciencia de todo
esto, lo siguiente es establecer politicas
para que puedas verificar que los esta-
dos financieros que se te entregan sean
precisos y asi tengas la sequridad de leer
realidades concretas de tu negocio, tan-
to de su dia a dia como de su evolucién
en el tiempo. Esto garantizara que el mo-
delo prospere como te lo planteé quien

te concedio la oportunidad de negocio.

llustraciones : David Pedn
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Ingreso: cantidad que reci-
be una empresa por la venta
de un producto o servicio.

Costo: valor monetario de
los pagado para la produc-
¢ion de un bien o servicio.

Gasto: salida de dine-
ro que no es recuperable.

El manejo de los costos es una de las

bases del éxito de todo negocio.
La definicién bésica de los cos-

tos es de acuerdo a su funcién:

e Costos de produccidn. Para la trans-
formacion de materia prima en articu-
los (como insumos y mano de obra).

e Costos de distribucion y venta.

De ventas y mercadotecnia, y por lle-
var el producto hasta el constmidor.

e Costos de administracién. Por
el trabajo de contadores, adminis-
tradores, etc.

Otra clasificacion basica es la

de costos fijos y variables:

e Costos fijos. Permanecen cons-
tantes, sin importar si cam-
bia el volumen de produccién.

e Costos variables. Aumentan o dismi-
nuyen en relacién directa al volumen de
produccién o actividad de una empresa.

DINOA..

+ Incluir gastos que no son del negocio.

+ Pasar por alto algunos egresos.

+Y por supuesto, ser ligero confas cuentas: cada
peso cuenta.
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Recuerda: la mayoria de
los contadores Unicamen-
te llevan el control de tus
impuestos. Nadie como
t( conoce la realidad de tu
negocio. Por eso no pue-
des -ni debes- alejarte de
tus estados financieros.

4 CONOCE CUALES SON TUS INGRESOS

Tus impuestos deben ser proporcio-
nales a tus ganancias. Pagar menos
impuestos no significa que estés ob-
teniendo méas dinero o que lo estés
aprovechando mejor. Por ello, es im-
portante que conozcas cudl es el mar-
gen de tu producto y que determines
gué nivel de ventas necesitas para al-
canzar el punto de equilibrio de tu em-
presa. Asf que tampoco se trata de

Impuestos
NO significa
gue estés

mMas
ganancias.

acumular el dinero que va entrando a
tus arcas ni de gastartelo todo para
no pagar a la Secretaria de Hacienda
y Crédito Pdblico: también debes sa-
ber cémo diversificar tus inversiones
y prepararte para posibles proyectos
afuturo. Y por supuesto: debes pre-
venir cualguier pormenor que pueda
surgir... O bien, como invertir cuan-
do detectas éreas de oportunidad.

Segmentacidn. Dividir tus productos de acuerdo a su de-
manda te permitird identificar las ineas més rentables pa-
ra saber dénde reinvertir e incrementar tu produccién.

Margen bruto. Es la diferencia entre los ingresos obtenidos por las
ventas y el costo de los productos vendidos, antes de impuestos.

Punto de equilibrio. Cuénto tienes que vender para cu-
brir tus costos fijos totales. En el punto de equilibric los ingre-
sos totales son iguales a los costos totales.

Pagar menaos

obteniendo



¢ Ninguna economia empresarial es
perfecta ni se mantiene én un cre-
cimiento constante e infinito. Por
lo comn, hay vartables externas {del
mercado o el ecosisterma de consumo)
e internas {del modelo de la empresa,
los procesos de negocio, la operativi-
dad o la administracién) gue marcan
e ciclo de un negocio. Por eso resul-
ta fundarnental que te mantengas al
tanto de todo, y asf detectes si tu ern-
presa crece, se estanca o cae en pica-
da. iCuidado! La desorganizacion y el
mal manejo de tus riimeras pueden
hacer que tu empresa vaya en picada.
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Reinversidn

5 DETECTA AREAS DE OPORTUNIDA!

Debes aprender a identificar cudles

son los puntos débiles. Una manera
eficaz de conseguirlo es reconocien-
docudnto necesitas vender para cu-
brir todos los gastos de tu empresa.

¢ Una lectura clara de tus indicado-
res te puede ayudar a prevenir una
catastrofe econdmica. Por ejem-
plo, tus ventas deben estar un 35%
mas arriba sobre el total de los gastos
(éste es sintoma de un negocio salu-
dable). De todas formias, siempre que
tengas alguna duda no olvides con-
sultar a tu contador v a los expertos.

Area de Oportunidad

Ganancia

Punto de
Equi librio

6 REINVIERTE

Reinvertir es un ejerci-
cio sano e indispensable,
ya que de acuerdo con
Aranday siempre existi-
r4 algo en lo que puedas
invertir. De preferencia
debes tomar en cuenta
cudles son tus costos de
oportunidad o cudles son
las partes adicionales a
la inversién que pueden
fortalecer a tu negocio.

SALUD, |
DINERO Y EXITO
Asfgnate un sueldo. Pue-
des aumentarlo en cuanto
percibas una mejoria real
en tu empresa. Al asignar-
te un salario fijo estas re-
conociendo un costo real.
s Nunca saques dine-

ro del negocio que

sea para el negocio.

e Siempre hay oportu-
nidades de crecimien-
toy si no, biiscalas.

e Siempre, hay un pre-
texto para reinvertir.

¢ENQUE
REINVERTIR?

Si tu negocio no es una
franquicia ~donde es-
tos aspectos suelen con-
templarse- los expertos
aconsejan reinvertir en:

s Imagen y mercadotecnia
e Capacitacion y desarrollo
e Tecnologia

e Contrataciones

e Local (o en uno nuevo)



