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Cámara de Comercio y Producción de Santiago Inc.
Programa de Desarrollo de un Sistema de Franquicias para el sector empresarial  en República Dominicana
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Autodiagnóstico del Franquiciante  
(Pequeña y Mediana Empresa)
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(por favor sírvase llenar el siguiente formulario suministrando la información que se solicita en cada uno de los campos. En caso de no disponer de la información dejar en blanco)

Una vez que termine de llenar el presente formulario, por favor enviar de vuelta a la atención de la Lic. Rosa Ildefonzo en la Cámara de Comercio y Producción de Santiago, a la dirección de correo electrónico franquicias@camarasantiago.com  a quien puede conseguir por los teléfonos 809-582-2856 en caso de cualquier duda.
	Fecha: 

	Razón Social /
Nombre Empresa:
	# RNC:

	Nombre persona
Contacto:
	# de Cédula de Identidad: 

	Dirección:


	Ciudad:

	Correo electrónico:
	Teléfono:

	Sector al cual pertenece su empresa:
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Estimado Potencial Franquiciante,
El formulario que se presenta a continuación busca conocer un poco acerca de su empresa mediante una serie de preguntas, de sencilla respuesta (SI ó NO), que buscan tener una idea acerca del nivel de desarrollo de su negocio y su potencial para expandirse y crecer a través del modelo de franquicias. No hay respuestas acertadas o equivocadas, la intensión es conocer más acerca de su negocio para poder apoyar mejor el desarrollo del modelo de franquicia.

I. CONOCIMIENTO DEL MERCADO

En éste módulo se evalúan los aspectos básicos del conocimiento que tiene su empresa sobre el mercado en el cual opera, así como las características del proceso de mercadeo efectuado y su capacidad de desarrollar una gestión comercial efectiva. Se indaga igualmente en ésta  sección acerca de la existencia de aspectos que diferencian a su producto o servicio de los de la competencia. Las siguientes preguntas permiten identificar el conocimiento que tiene de su  mercado:
	1. ¿Es claro para su Empresa cuál es su mercado objetivo (grupo de consumidores final) al cual le hace llegar en la actualidad o desea hacer llegar en el futuro sus productos? 
	SI    __ 
NO  __

	2. ¿Ese mercado objetivo cuenta con un número alto de clientes / consumidores potenciales para su negocio?
	SI    __ 
NO  __

	3. ¿Cuenta su empresa con métodos para definir y evaluar el crecimiento en el mercado en el cual opera a lo largo del tiempo? 
	SI    __ 
NO  __

	4. ¿Posee  su empresa algún tipo de datos de las opciones de ubicación ideal dentro del país para abrir un  nuevo punto de venta o tienda?
	SI    __ 
NO  __

	5. ¿Conoce las características ideales del sitio donde se pueden desarrollar  con éxito, sus nuevos puntos de venta, en cuanto a número de clientes, entorno comercial y formatos de negocios tales como: tiendas individuales,  hipermercados o centros comerciales, entre otros?
	SI    __ 
NO  __

	6. ¿Tiene conocimiento de los posibles cambios que se dan en el mercado donde opera y cómo afectarían estos su negocio?
	SI    __ 
NO  __

	7. ¿Está preparado para asumir esos cambios?
	SI    __ 
NO  __

	8. ¿Es estable el sector en el que opera su negocio?


	SI    __ 
NO  __

	9. ¿Conoce su empresa cuáles son los principales competidores en los diferentes mercados donde opera?


	SI    __ 
NO  __

	10. ¿Dispone de información o tiene algún conocimiento acerca de esos competidores (tamaño, reputación, calidad de productos y servicios, fuerza de venta y precios)?
	SI    __ 
NO  __

	11. ¿Conoce las estrategias de sus competidores para la expansión de sus negocio?
	SI    __ 
NO  __


II. PRODUCTO o SERVICIO:

Esta sección busca identificar el conocimiento que tiene acerca del producto ó servicio que su empresa comercializa. Este es un factor crítico de éxito en la viabilidad de un proyecto de franquicia.  Los productos o servicios que su empresa comercializa deben contar con algún atributo o característica especial (calidad, variedad, precio, manejo de costos, gestión de proveedores y márgenes de utilidad) que lo distinga de la competencia de manera de poder aspirar a tener una demanda y posición relevante en el mercado en el cual opera. Las siguientes preguntas permiten identificar el conocimiento tiene de su  producto o servicio:
	12. ¿Conoce  cuáles son las características que diferencian su producto o servicio del de los competidores?
	SI    __ 
NO  __

	13. ¿Ha desarrollado estrategias para contar con una marca fuerte y reconocida en el mercado?
	SI    __ 
NO  __

	14. ¿La relación calidad-precio de su producto o servicio frente al de la competencia es altamente competitivo?
	SI    __ 
NO  __

	15. ¿Tiene establecido un sistema que le permita determinar con exactitud los costos de sus productos, servicios y procesos?
	SI    __ 
NO  __

	16. ¿Tiene  claramente definidos los volúmenes de ventas o ingresos por servicios y por punto de venta o de  atención que Ud. posee en la actualidad?
	SI    __ 
NO  __

	17. ¿Tiene  claramente definidos los volúmenes de ventas o ingresos por servicios y los márgenes de utilidad por producto o servicio?
	SI    __ 
NO  __

	18. ¿Se pueden garantizar los suministros o materias primas (si aplica) al franquiciado, en caso de  implementación de una franquicia?
	SI    __ 
NO  __

	19. ¿Ha identificado cuáles deben ser los requerimientos de personal críticos de una tienda ó punto de venta franquiciado en caso de implementar una franquicia?
	SI    __ 
NO  __

	20. ¿Tiene determinada la línea de productos o servicios desde el punto de vista de variedad y amplitud, para presentarla adecuadamente en cada uno de los futuros centros franquiciados.?
	SI    __ 
NO  __

	21. ¿Se tiene un proceso  claramente definido que garantice la estandarización de los productos o servicios que ofrece su empresa?
	SI    __ 
NO  __

	22. ¿Dispone de algún sistema de control de información, para administrar la variedad y amplitud de sus productos y/o servicios?
	SI    __ 
NO  __

	23. ¿Su empresa  cuenta con la logística necesaria para atender pedidos de nuevos puntos de venta?
	SI    __ 
NO  __


III.  MODELO DE NEGOCIO:

Para dar el paso hacia franquiciar cualquier concepto de negocio es ideal que éste haya sido previamente comprobado y contrastado preferiblemente mediante la explotación de un punto de venta “piloto”, que puede ser propio y debe estar documentado. En éste sentido es útil contar con información de esta experiencia tal como: criterios tenidos en cuenta para la toma de la decisión sobre la ubicación del negocio, el diseño del punto de venta, su imagen gráfica, definición de proveedores para adecuar el local, requerimientos de la estructura funcional, niveles de inversión, políticas de promoción de ingreso al nuevo mercado y márgenes de rentabilidad logrados.

Las siguientes preguntas permiten identificar que tanto conocimiento documentado hay sobre su modelo de negocio:
	24.¿Tiene su empresa 2 puntos de venta que tengan cada una más de 3 años operando ó 3 puntos de venta que tengan cada una más de 2 años operando?
	SI    __ 
NO  __

	25. ¿Tiene  registrada su marca (logo y lema) ante la Oficina Nacional de Propiedad Industrial (ONPI)?
	SI    __ 
NO  __

	26. ¿Tiene un plan de acción claro de Identidad corporativa: material gráfico, diseño del logo, que le permita tener una imagen corporativa homogénea?
	SI    __ 
NO  __

	27. ¿Posee la empresa un manual de identidad corporativa para sus productos, puntos de venta, personas de contacto, señalización, etc.?
	SI    __ 
NO  __

	28. ¿Tiene establecido semestral o anualmente un monto mínimo de inversión en publicidad y lo cumple?
	SI    __ 
NO  __

	29. ¿Su concepto de negocio cuenta con elementos de originalidad y es atractivo, en comparación con los negocios en su sector?
	SI    __ 
NO  __

	30. ¿Tiene más de un punto de venta  que sirva de modelo para el franquiciado?
	SI    __ 
NO  __

	31. ¿Sus puntos de venta son atractivamente rentables?
	SI    __ 
NO  __

	32. ¿Tiene estimativos sobre el monto total de la inversión requerida para abrir un nuevo punto de venta?
	SI    __ 
NO  __

	33. ¿Tiene capacidad de inversión para impulsar la expansión del negocio a través de franquiciados?
	SI    __ 
NO  __

	34. ¿Sabe cuál es su capacidad de operación y hace planeación de su producción?
	SI    __ 
NO  __

	35. ¿Realiza pronóstico de ventas con periodicidad mensual o semestral?
	SI    __ 
NO  __

	36. ¿Cuenta con la infraestructura (recurso humano, financiero, material y conocimiento) para hacer frente a una estrategia de desarrollo de franquicia?
	SI    __ 
NO  __

	37. ¿En un entorno comercial similar al de sus unidades piloto o puntos de venta, resultaría fácil reproducir el negocio objeto de la franquicia por un franquiciado?
	SI    __ 
NO  __


IV.  OPERACIÓN DEL NEGOCIO:

La operación del conjunto integral del negocio, debe ser un tema de dominio del empresario. El saber hacer y la forma como operar el negocio a franquiciar deberá poder transmitirse con relativa facilidad al franquiciado si dispone del perfil inicialmente requerido por el franquiciante. Es recomendable que ese “Saber – Hacer” ó “Como operar el Negocio” debe estar conveniente y suficientemente descrito en manuales o cualquier otro elemento adecuado para facilitar su transmisión.

Las siguientes preguntas permiten identificar que tanto conocimiento documentado hay sobre la operación del negocio:
	38. ¿Conoce suficientemente bien el negocio y se  siente en condiciones de transmitirlo al futuro franquiciado?
	SI    __ 
NO  __

	39. ¿Tiene la empresa políticas y manuales de procedimientos escritos, actualizados, conocidos y acatados por todo el personal  que permitan transmitir  el modelo de negocio?
	SI    __ 
NO  __

	40. ¿Ha recibido alguna solicitud de franquicia en el  último año?
	SI    __ 
NO  __

	41. ¿Si un potencial Franquiciado, bajo su orientación, siguiera su mismo método de trabajo, esto le garantizaría una rentabilidad interesante?
	SI    __ 
NO  __

	42. ¿Posee la empresa alguna certificación de la calidad?
	SI    __ 
NO  __

	43. ¿Cuenta con algún programa ó mecanismo de formación, capacitación y entrenamiento  para los actuales y nuevos empleados de su empresa?
	SI    __ 
NO  __

	44. ¿Tiene convenios especiales para manejo de proveedores de materias primas o adquisiciones de tecnología, entre otros?
	SI    __ 
NO  __

	45. ¿Cuenta con programas integrados (software) para gestión operativa, administrativa o financiera?
	SI    __ 
NO  __

	46. ¿La empresa cuenta con sistemas de interconexión con sus clientes, proveedores y puntos de venta para suministros, recaudos e intercambio de información?
	SI    __ 
NO  __

	47. ¿Cuenta con fuentes de información que lo mantengan actualizado sobre posibles cambios en la economía, el sector en el cual opera, u otros aspectos que puedan afectar su negocio?
	SI    __ 
NO  __

	48. ¿Su empresa pertenece formalmente a un gremio, asociación, red empresarial, grupo o cadenas productivas?
	SI    __ 
NO  __


Una vez que termine de llenar el presente formulario, por favor enviar de vuelta a la atención de la Lic. Rosa Ildefonzo en la Cámara de Comercio y Producción de Santiago, a la dirección de correo electrónico franquicias@camarasantiago.com  a quien puede conseguir por los teléfonos 809-582-2856 en caso de cualquier duda.
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