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INTRODUCCION

México es ya una importante plataforma para la implantacion y lanzamiento de
franquicias americanas y Europeas a parlir de la Administracidn del presidente
Carlos Salinas de Gortari que ha dado giro a las politicas y regularizaciones
relacionadas con la inversion extranjera.

Uno de los procesos caracteristicos de la globalizacion en el drea comercial ha
sido el Desarrollo de las Franquicias, como un sistema que proporciona
expansion, desarrollo de marca, y que amplia los canales de distribucién de las
medianas y grandes empresas. Ademds, brinda una oportunidad para la micro,
pequerio y mediano inversionista participe en sistemas probados de éxito en los
negocios, dentro de una sinergia de mercadeo que le da ia rentabilidad que busca
en su inversion.

Existe una gran variedad de empresas exitosas que por una razon u otra se han
encontrado con la necesidad de desarrollar un formato de Franquicias para
distribuir sus bienes y/o servicios eficientemente. Sin embargo, esto no significa
que los beneficios de una estrategia de mercadotecnia orientada al crecimiento,
no puedan ser obtenidos a través de el uso de licencias, coinversiones,
distribuciones, planes multiniveles, entre otras alternativas a Franquiciar.

La Franquicia como tal enle economico es un meétodo de distribuir productos y
sarvicios, en el que participan el Franquiciante, que es quien otorga el use de la
marca o e} nombre comercial de su sistema de negocios y el Franquiciataric quien
paga‘una cuota inicial y regalias a fin de tener derecho a practicar negocios bajo
el nombre y sistema del Franquiciante.

El Franquiciante tiene un plan completo para administrar y operar su negocio. El
plan sigue paso a paso todos y cada uno de los aspectos del negocio,
anticipandose a los problemas de administracion y creando una matriz para
decisiones administrativas que sirven de base para asesorar a los
Franquiciatarios.

Como perspectiva internacional en el area de Franquicias, México tiene una
posicion geografica privilegiada, que le permite servir de puenle entre las
Franquicias de nuestros vecinos paises del norte, para que una vez medificadas y
adaptadas a la cultura e idiosincrasia de nuestro pais, sean mas farde,
faciimente exportables a paises de Centro y Sudamérica. Es importante
mencionar que esta corriente debe ser en ambos sentidos.



Es decir, que Franquicias Nacionales deberan desarrollarse en nuestro pais y
luego ser exportadas. El TLC vendra a darnos condiciones méas favorables para
que este proceso se lieve a cabo. Las Franguicias, ademds de crear empleos y
contribuir a la superacién de la poblacion, ofrecen bienes y servicios de calidad,
dandole a los consumidores mejores alternativas de productos y servicios con un
alto valor por el precio que pagan. También generar polos de desarrollo, con lo
cual se evita la emigracion de la poblacién a las grandes ciudades.

El sistema de Franquicias, gracias a sus caracteristicas, representa una
alternativa valiosa para los procesos de descentralizacion econdmica, tanto del
Estado, como de las grandes Corporaciones, dando un desarrollo mas equilibrado
entre los micro, pequefos, medianos y grandes inversionistas, asi como también
entre las distintas regiones del pais.

Meéxico desde 1980 se encuentra en una estabilidad Econémica comparable para
con los afios anteriores.

Es importante hacer mencién que las franquicias ofrecen grandes beneficios al
inversionista ya que !o apoya, o induce a tener su propio negocio.

“La modernizacién es base firme para elevar el nivel de vida de los Mexicanos,
obliga a renovar y actualizar las estructuras y los mecanismos de participacion
social y a lograr mayor eficiencia y dinamismo econdmico”.

Con esta palitica, se rompen décadas de proteccionismo en México, que nos
habian aislado del exterior con sistemas industriales y comerciales orientados
solo hacia el mercado interno, alejdndonos cada dia mas de [a realidad mundial,
fendmeno que también otros paises y bioques regionales han experimentado.



CAPITULO |

GENERALIDADES




ANTECEDENTES

Par mucho tiempo las franquicias Nacionales y Extranjeras han encontrado un
clima propicio para su desarrollo, constituyendo asi una parte muy importante de
las ventas al menudeo en todo el mundo.

La historia de las franquicias inicia practicamente desde 1850 cuando la
Compariia de Maquinas de Coser Singer se convirtié en la primera empresa en
emplearlas como un método de distribucién que los empresarios independientes
han estado disfrutando de ciertos privilegios.

Como surgimiento de la franquicia se podria decir que por medio de este sistema
de “Concesiones" acordardn pagarle a Singer una cuota por el derecho de vender
sus maquinas en territorio especifico.

Estos compraban las maquinas a 60 délares y las vendian con un sobreprecio,
sofucionando el problema de ventas y distribucion de maquinas, asi como el
problema de flujo de efectivo que afrontaba la compariia, es decir ahora en lugar
de tener que pagarles a los vendedores se les cobraba por vender las maquinas,
convirtiéndose en su proveedor.

Este sistema era mas econdmico, pero no perdia su valor, asi gana Singer
vendiendo sus maquinas y teniendo efectivo para la produccién, y no paga
empleados para la distribucidn de sus méquinas, si no que gana por la
distribucion y asimismo, éstos vendedores ganaran al vender la maquina, tienen
un proveedor seguro, no gastan en empleados en un negocio establecide, que
saben si funciona o no, sino que tienen el éxito asegurado por la gran demanda
de un producto reconacido,

Podriamos sefalar a este, como uno de los esquemas de distribucion que sirvié
como fundamento para los elaborados sistemas de franquicia de la actualidad.
Después, en la dltima década del siglo pasado, la General Motors adoptd un
esquema basicamente idéntico.

Esta Compafiia aparece en la primera mitad del siglo XX, cuando las franquicias
empezaron a tomar forma de negocios en la industria automaotriz,

General Motors que intento otras opciones de mercadotecnia, como por e:jemplo:
el correo directo y las tiendas departamentales, pero la franquicia probo ser el
medio méas acertado para la venta de sus productos.

Ademas General Motors, no estaba en posicién de comprar los bienes raices que
se requerian para establecer los puntos de venta de sus autos, ni de contratarlos
tan eficientemente como lo hacian en forma independiente los concesionarios.

De esta manera, General Motors pudo utilizar sus recursos mas recientes para la
industrializacién y cuidadosa produccidn de sus vehiculos, con lo cual consolida
su posicion como lider en la Industria.



Afios mas tarde la Compaiiia petrolera y de autopartes también optarén por un
sistema de franquicias con lo que fograron mantener la distribucidn de sus
productos, sin capital ni riesgos propios, explotando asi el interés general del
pueblo norteamericano por emprender un negocio propic en una industria tan
popular en ese momento come en la industria automotriz.

En el caso de las gasolineras, hasta el afio de 1930, las Compahias petroleras
eran duefas de la mayoria de derechos y establecimientos.

Las gasolineras independientes que operaban con autorizacion de las companias
petroleras, empezaron & caer en una agresiva guerra de precios, por el miedo a
perder ganancias en la misma, Standard Oil Company de Indiana, opté por rentar
sus estaciones a los administradores de Jos mismos, los nuevos concesionarios o
franquiciadores establecieron sus propios precios y generardn asi sus propios
ingresos con los riesgos, beneficios y satisfacciones de un empresario.

La Standard Qil Company, dejo de pagar salarios y prestaciones que le
resultaban costosos y comenzé a cobrar rentas de estaciones (gasolineras) que
permanecieron mas tiempo abiertas y se manejaban eficientemente, lo cual aportd
a la compaiiia tremendos beneficios a corto plazo.

Como ya sabemos, este esquema fue copiado por las demas Compafiias
petroleras, y se usa hasta nuestros dias en casi todo el mundo.

Otro ejemplo de este esquema, es el caso de la Empresa Refresquera "COCA-
COLA" en 1886, primero crecio lentamente, gracias aun sistema de fuentes de
sodas, mds tarde, en 1899, los inversionistas en Chattanooga, persuadieron a la
Cornpania de que les otorgara los derechos para vender "COCA - COLA" en
botellas en casi todo el pais, con el limitante de que estos nuevos productos no
interfiriera con su negocio de ia fuente de sodas, es asi como estos dos
empresarios, establecieron la primera embotelladera en el mundo, absorviendo el
100 % del costo de instalacién y encargandose de su manejo, a cambio de recibir
el concentrado necesario para su produccion y el apoyo publicitario conforme
aumentara la demanda del producto; los dos empresarios " sub-franquiciaron” los
derechos del producto para distintas zonas geograficas, dada la falta de recursos
y habilidades administrativas a nivel nacional, compraban el concentrado de
COCA-COLAYy lo revendian a los sub-franquiciatarios.

En 1919, ya existian 1000 embotelladoras que participaban en este creciente
negocio, pronto surguieron ofras refresqueras como PEPSI-COLA y DR.PEPPER
en 1925.

Howard Jhonson, inicid un negocio de refrescos y helados con 500 délares que
obtuvo como préstamo, afios méas tarde el negocio habia evolucionado hasta un
par de restaurantes bastante exitosos con caracteristicas singulares de tener un
techo color naranja brillante, los planes de expansion contemplaban el desarrollo
del negocio con capital propio.

Sin embargo, la depresién de 1929 la obligé a cambiar sus planes, decisién que
ha funcionado para siempre, el de la industria hotelera.



El sefior Jhonson~ requeria de lo que el llama "Socio Franquiciatario", por lo que
convenciod al duefio de un restaurante en Capecod en el noroeste de los Estados
Unidos, de usar su nambre y de comprarle sus praductos, ambos prosperarén de
forma tal, que para 1940 existian ya 100 restaurantes a Io largo de la Costa-Este
de los Estados Unidos.

El resto es historia, Howard Jhonson, se convirtié en una de las franquicias
hoteleras mas importantes de Estados Unidos.

La Compariia Macdonald's aparecié en el mundo de las franquicias en el afic de
1950, fue entonces cuando las empresas adoptarén a las franquicias como una
forma de negocios.

En la cual se ha encontrado un alto crecimiento en este tipo de establecimientos.

Para podernos dar una idea mas amplia del surgimiento de las franquicias en el
sector alimentos, empezaremos por mencionar algunas otras empresas que se
han creado y que nosotros tomaremos encuenta para saber su naturaieza y
estructura.

Encontramos a fa Subway, Sandwinches & Salad; franquicia de comida rapida
que se cred en 1986, la Gymbores es una franquicia de ejercicios fisicos para
nifios y se empezo a establecer en 1976 y ahora cubre paises como Francia,
Japén y Austria, The Original Great American Chocolate Chip Cooke company
quez1 gg;ma franquicia de galletas con chispas de chocolates la cual se establece
en .

Hasta aqui podemos decir y darnos cuenta de como fue la franquicia hasta hace
apenas unos cuantos anos y que en ella se desarrollan una forma de
comercializacion que podia confundirse con [a patente de marca ¢ con la compra
del uso de derecho, pero no es asi, puesto que las franquicias son una farma de
comercializacion de una marca, con todas las ventajas que esta otorga, utifizando
la experiencia que la marca tiene y que le ha costado afios de trabajo,
investigacién y hasta pérdidas, pero que puede dar mucho, no sélo a los
franquiciadores, sino también a los franquiciatarios con muy poca inversion.



DESARROLLO EN MEXICO

En Mexico se registra auge las franquicias hace muy poco tiempo ya que los
inversionistas se han interesado por invertir en una marca con un prestigio ya
establecido estas franquicias han dado buenos resultados en nuestro pais puesto
quedyat se trabajo con la aceptacién del cliente, que ya conoce o a oido el
producto.

En 1982, asumid la Presidencia de la Reptiblica el Lic. Miguel de la Madrid, antes
de que ello ocurriera, precisamente el 1° de septiembre de ese afio, se
sucedierﬁ:n acontecimientos que pusieron a México al borde de un colapso en su
econom{a: :

Se nacionalizé la banca, se emitio un decreto de control de cambios por vez
grimera en nuestro pais y se suspendio el pago de la deuda externa al registrar el
anco central uno de los indices de reserva Internacional méas bajo de su histeria.
Precisamente en esa época caracterizada por una incertidumbre econdmica
aguda, McDonald’s comenzd a sentar bases para su ingreso en mercado
mexicano, primero celebré contratos de franquicias con Saul Kahan y Diego
Zorrilia respecto a las dos primeras unidades que se abririan en las Ciudades de

México y Monterrey.

En 1988, precisamente por el interés que ya empezaba a despertar en Estados
Untdos el desarrollo de franquicias en nuestro pais, la Ascciacion Internacional de
franquicias, con cede en Washington D.C. designd como representante especial
en México a Enrigue Gonzalez Calvilio.

La creacion en 1989 de la Asociacion Mexicana de Franguicias A.C. constituy6 un
contrato de gran importancia para el desarrollo de las franquicias en México, a
Eanir de su creacion, hemos contado con un medio muy importante de difusion.
o que notamos es el clevado grado de desarrollo de las franquicias que se tuvo
que ganar con una Asociacion que ayude y apoye para lograr el éxito en México
y que se considera que en el tiempo que viene hasta el ano 2000, la entrada de
demasiadas franquicias y lo que estemos haciendo en la actualidad es muy
importante, porque también se nota que México esta entrando en la segunda
etapa que se podria considerar es la de crear sus franquicias propias o
conocidas como nacionales, en las que el trato es de México hacia el extranjero.

En Mexico se tenian registradas 150 franquicias en julio de 1992 y de las cuales
60 eran Mexicanas, se dice que las franquicias generan empleos, dan ganancias
a sus adquirientes y benefician al consumidar por su servicio y calidad del
producto, para julio 1992, México era el undécimo pais en nimero de franquicias
en operacion ¥ una de los paises que ha crecido rapidamente, pues ha realizado
en dos afos los que a Brasil le ha costado 10 afos.

La evolucién que ha tenido México ha sido hasta cierto punto un poco lenta ya
que ha tenido varios contratiempos en la economia y de los cuales podemos
mencionar la alta inflacion, la falla de capitales en el pais y la frecuente baja de
calidad en servicios, nos preguntaremos cual ha sido el motivo primordiai para
que esta forma de negocios este siendo cada vez mas extensa y la respuesta es
que el pais ha mostrado la etapa mas importante de la estabilidad econdmica, la
cual a llamado la atencién de la inversion extranjera y también la que México
como pais inversionista fuera atraido por este gran negocio al cual se le
denomina franquicia.



Se considera que en 1990 Mcdonald's fue la primera franguicia fuerte en el
mercado y que llamo la atencidn a los inversionistas y como resultado para 1591
s6lo habia 14 empresas afiliadas a la ASOCIACION MEXICANA DE
FRANQUICIAS y que para 1992 habria 150, como se puede observar es un
crecimiento casi al 100% y que de las cuales el 40% son Mexicanas.

Otras de la franquicias en México de mayor importancia es Mail Boxes (Correos)
que se constituye como la franquicia lider a nivel mundial en centros de servicios
y apoyo comercial, que actualmente cuenta con mas de 2000 centros, uniendo
operaciones entre Estados Unidos, México, Japon, Esparia, Puerto Rico entre
ofras.

En México se obtuve fa primera franquicia en 1990 instalandose en Mexicali como
prueba piloto.

Al conocer el éxito de Mail Boxes (correos) en México se obtuvo la franquicia
maestra y se firmo el primer y tnico acuerdo ¢on el servicio postal mexicano para
fungir como centros de recepcion y envio de correspondencia dentro de la
Republica Mexicana.

Se han otorgado 66 franquicias de las cuales 33 se encuentran en operacion en
las siguientes ciudades:
~-MEXICO

- DISTRITO FEDERAL
- GUADALAJARA

- MONTERREY

- VERACRUZ

- CIUDAD OBREGON
- GUERRERO

- PUEBLA

-LOS CABOS

- QUERETARO

- MEXICALI

- TIJUANA

- AGUASCALIENTES
-HERMOSILLO

-LOS MOCHIS
-MAZATLAN

- TAMPICO

- - CHIHUAHUA

- CIUDAD JUAREZ

El concepto de esta franquicia son centros de servicios y apoyo comercial dentro
de |os cuales se ofrecen:

A) SERVICIOS POSTALES

B) SERVICIOS DE COMUNICACION

C) SERVICIOS DE APOYQ A EMPRESAS



En México existen muchas micro y pequefias empresas, las cuales no pueden
soportar la inversion y mantenimiento de una oficina por lo que se apoyan en
centros de Mail Boxes (correos).

Se asegura que er; México se vendra un auge de negocios en afios posteriores y
que también México sera base primordial para llegar a Latinoamérica y asi tener
una excelente oportunidad para desarrollar sus empresas en esos paises.

También se hace reconocer que la tendencia econdmica que se enfrenta
actualmente México, hace prever gque a corto y mediano plazo los empresarios
mexicanos buscaran alternativas viables que permitirdn la expansion de sus
negocios, captacion de recursos actuales y la posibilidad de incursionar en el
extranjero a base de marca y conceptos con grandes oportunidades de triunfar.

La ASOCIACION MUNDIAL DE FRANQUICIAS, destaca que existe un interés
importante de los estadounidenses para ampliar la actividad de las franquicias en
Mexico y se confirma con los cambios que actualmente estructura la
SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL (SECOFI) y respecto a
la Ley de Inversiones Extranjeras servird para el desarrollo de las franquicias y le
permitira a México ampliar la captacion de capitales extranjeros.

Por otro lado cabe mencionar que de las franquicias netamente mexicanas
encontramos a Dorminundo ne sélo por su forma de operar sino por !a filosofia
con que asume su papel y la garantia que ofrece a sus franquiciadores, de
recuperar el capital invertido a corto plazo.

Se considera que Dormimundo tiene un espiritu nacionalista por que peso que se
gana se vuelve a invertir en México. Como empresa franquiciante Dormimundo
se ha distinguido en México como una de las escasas compaiias que se han
colocado alrededer de 27 franquicias en el mercado y que acreditan & afios de
experiencia en este renglon, que indudablemente cobra un auge abrumador en
los proximos afios.

Se apunta que las tiendas de Dormimundo lideres en el ramo, estan en la
preferencia del mercado del D. F. y ahora en el interior de la Republica gracias a
su experiencia de mas de 35 afios que les ha permitido formar numerosa clientela
a base de calidad, reputacién en precio y servicio, que son cualidades dificilmente
igualadas por establecimientos similares.

Para finalizar la extensa e importante evolucion de la franquicia en nuestro pais
se dice que la franquicia no es ni un comercio, ni una industria sino una estrategia
de negocios.

De esta forma las causas de la evolucion de las franquicias se dan por los
siguientes elementos:

A) APROBACION DE LEYES DE TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIA Y DE
INVERSION Y MARCAS.

B) EXPEDICION DE LA LEY DE PROTECCION Y FOMENTO DE LA
PROPIEDAD INDUSTRIAL.

C) LIBERACION DEL COMERCIO EXTERIOR

D) MERCADQ INEXPLORADO

E) BAJO COSTO DE MANO DE OBRA



TERMINOLOGIA

Para establecer un significado de ta franquicia es imporiante considerar el origen
de la palabra.

La palabra franquicia viene del lalin FRANK que quiere decir libre de
servidumbre, y del griego franchise queria decir privilegio o liberad y hoy en dia
la palabra franquicia es definida de las siguientes formas:

1.- Es la concesidn de ciertos derechos de una corporacion a otra.

2.- Es la autorizacién concedida por un manufacturero aln distribuidor o
mayorista para vender sus productos.

3.- Cuando una persona trasmite conocimientos técnicos y licencia de uso de una
marca o se proporciona asistencia técnica para que la perscna a quién se le
concede pueda producir o vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y
con los métodos operativos, comerciales y administrativos establecidos por el
titular de la marca, tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los
productas o servicios a los que este distingue.

4.- Definicién seguin la ASOCIACION INTERNACIONAL DE FRANQUICIAS:

Es el método de distribuir productos y servicios, en el que participan el
franguiciante , que es quién otorga el uso de la marca o nombre comercial de su
sistema de negocios y el franquiciatario quién paga una cuota inicial y regalias a
fin de tener el derecho a participar en negocios bajo el nombre y sistema del
franquiciante.

5.- Definicion para Derecho sobre franquicia- Es la exencion del gago ds
derechos aduaneros y al utilizar algun servicio plblico asi mismo se habla de fa
franquicia aduanera.

6.- Es la exencion y libertad concedida a una persona para no pagar derechos por
las mercancias que extrae o introduce, o por el aprovechamiento de aigun
servicio publico.

7.- Una franquicia es la licencia de uso de marca en donde se transfieren
conocimientos técnicos y se proporciona asistencia técnica, en la cual la persona
adquiriente tiene la concesion para producir y/o vender bienes o prestar servicios
de manera uniforme y con los métodos operativos, comerciales y administrativas
por el titular, tendientes a mantener la calidad e imagen de los productos o
servicios a los que se distinguen.

Haciendo andlisis de los conceptos antericrmente mencionados se llega a la
conclusidn que una definicién global de la franquicia es:

“Derecho de uso de una marca de prestigio para producir o prestar bienes o
servicios mediante un cantrato el cual nos otorga todo un sistema de métodos
operativos, comerciales y administrativos”.



Por ofro lado la franquicia implica una relacién comercial y de negocios entre dos
partes, el empresario que desarrollo sus métodos de produccion y administracion
asj como una campafa de publicidad y estabilizacién de la imagen corporativa y
el empresario independiente que acepta utilizar al maximo los conocimientos
técnicos y compartir esa publicidad.

Cabe mencionar que la franquicia podria crear confusiones con los siguientes
conceptos, estableciendo una diferencia clave de los mismos.

DISTRIBUCION.- Que viene del iatin distrubutio y que es la accién o efecto de
dividir una cosa designandola a quién corresponde; la diferencia entre franquicia
es que esti es un derecho al uso del producto o servicio y la distribucion es
solamente la asignacion def producto o servicio,

CONSIGNACION.- Es la accidn y efecto de destinar o senalar el rédito de una
finca o efecto para el pago de una cantidad o renta que se debe o se constituye;
la diferencia es que la franquicia es el derecho total del producto atendiendo su
méaximo rendimiento y obteniendo regalias, mientras que la consignacion es la
obligacion del pago por el uso del bien al que se ve obligado.

CONCESION.- Es la accién o efecto de conceder o el otorgamiento que hace el
gobierno a favor de empresas o particulares de autorizacion o permiso; la
diferencia que existe es que la concesion es la auterizacién de la explotacion de
un territorio o de una fuente de riqueza por cuestiones politicas y la franquicia es
el derecho de uso de una marca mediante un contrato estipulado entre los
pa,rticulares o fungiendo como tales sin intervencién directo de cuestiones
politicas.

SUJETOS QUE INTERVIENEN EN LA FRANQUICIA QUE SE RECIBE

A} FRANQUICIANTE - E! cual es una empresa eslablecida y probada que tiene
un producto o un servicio, un concepto de su producto y/o servicio, la tecnologia
para desarrollar dicho producto que cuenta con una marca y un nombre comercial
regisirado, tiene una imagen, planes de desarrollo y mercado, desarrollo de
nuevos productos, deteccion de proveedores de insumos bésicos, que tienen
controlada la calidad, que cuentan con todos los sistemas operativos y de
administracién suficientes y que tiene inercia, es quién desarrolla en sistema y
presta su nombre o su marca regisirada.

B) FRANQUICIATARIO - Es una persona 0 grupo de personas que tienen el
interés de ser sus propios jefes, de tener su propio negocio, que cuentan con
cierto capital de trabajo para invertir que tienen el emperio de poder organizar su
nuevo negocio, que cuentan con el tiempo para el trabajo y tienen cierto
conocimiento en el area donde se quiere invertir,

Al adquirir un negocio es necesario que el franquiciatario conozca al otorgante ya
que este le brindara apoyo, en el futuro.

Por otro lado el franquiciatario es el adquiriente de una franquicia, de un sistema
de negocios en donde se acepta la responsabilidad de mantener la calidad e
imagen de los productos y servicios que se venden, asi como el de respetar las
politicas de crecimiento, promocidn publicidad.
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DIFERENTES TIPOS DE FRANQUICIAS SEGUN SU COMERCIALIZACION.

A) Como la franquicia de un nombre comercial y de un producto en donde el
franquiciador olorga-la licencia del uso de fa marca y venta del producto como es
el ejemplo de los automaévites y da los refrescos.

B) Como un formato de negocios en donde el franquiciador otorga la licencia y los
derechos para utilizar la marca, distribuye sus productos y servicios y provee
todes los conocimientos técnicos y administrativos del negocio, como son:

- Manuales de Operacidn
- Los estandares de calidad
- Entrenamiento y capacitacién

Asi mismo el franquiciador otorga asistencia técnica sobre su franquicia.
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DIVERSOS TIPOS DE FRANQUICIAS

UNITARIA O
INDIVIDUAL

SE REFIERE A LA FRANQUICIA
QUE SE OTORGA PARA UN SOLO

ESTABLECIMIENTO ESPECIFICO

REGIONAL

SE REFIERE A LA FRANQUICIA

COINVERSION

ES MAS BIEN UNA CONSECUENCIA
DE LA FRANQUICIA COMO
FORMATO DE NEGOCIO, PERO
DIFIERE CON ESA, EN QUE LOS
NEGOCIOS INDEPENDIENTES QUE
YA SE ENCUENTRAN EN OPERACION
ADOPTAN EL SISTEMA DE
FRANQUIC!AS CON FORMATO
DE NEGOCIO. LAS COMPARIAS
FRANQUICIANTES ESTUDIAN Y
ANALIZAN NEGOCIOS QUE YA SE
ENCUENTRAN FUNCIONANDO Y VEN
LA POSIBILIDAD DE QUE ADOPTEN
EL SISTEMA DE FRANQUICIAS

MAESTRA

£S EL MISMO CONCERTO
QUE LA FRANQUICIA REGIONAL,
PERO SE REFIERE A UN PAIS
DETERMINADO. (2)

MULTIFRANQUICIAS
ES EL CONTRATO EN EL CUAL SE
ESTABLECE LA OBLIGACION DEL

QUE ABARCA UNA REGION COMO FRANQUICIATARIOS FRANQUICIATARIO PARA
DETERMINADA, YA SEA UNA SIEMPRE Y CUANDO SE ADHIERAN DESARROLLAR UN DETERMINADO
COLONIA, UNA CIUDAD, O UNA A LAS NORMAS ESTABLECIDAS NUMERO DE FRANQUICIAS
ENTIDAD FEDERATIVA. (1) POR EL FRANQUICIANTE. INDIVIDUALES EN UNA REGION Y
UN P_ElRLODO DETERMINADO
1) Et franquiciatario regional sera a su vez franquiciante ya que podra subfranquici franquicias dentro de la region sobre la cual es titular,
2) Existe la posibilidad de que e! franquiciante que fr icias regional
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TIPOS DE FRANQUICIA SEGUN LOS SECTORES QUE ABARCA
1.- SECTOR INDUSTRIAL

Abarca todas las actividades productivas que transforman los recursos naturales y
esta integrado por la industria extractiva, industria eléctrica, industria de la
construccion e industria manufacturera o de transformacion.

2.- SECTOR SERVICIOS

Son todas aquellas franquicias que captan cierlas actividades gue ponen en
contrato en el tiempo y en el espacio a los productores y consumidores y esta
integrado por los siguientes sectores:

- Comercio

- Transporte

- Servicios Financieros
- Servicios profesionales
- Turismo

- Otros.

REQUISITOS PARA OBTENER LA FRANQUICIA

a) Cual es el tipo de experiencia que estan requiriendo el otorgante de la
franquicia.

b) Cuantas son las horas y el personal que se requiere para poder empazar a
franquiciar.

€) Quién es el que esla otorgando la franquicia en el negocio y cuales son las
directrices de su compaiiia.

d) Que ofras franquicias existen con el mismo sistema haciendo negocios.
e) Cuanto le va ha costar adquirir esa franquicia y poner en marcha el negocio.

f) Cuanto va ha tener que pagar por mantener los derechos de seguir operando
su negocio, es decir a que cantidad ascienden las regalias.

g) Si existen algunos productos o servicios que deben de adquirir o comprar por
parte del otorgante, cuanto le va a costar y como le van a surtir estos servicios o
productos.

h) Cuales son los términos y las condiciones en que el franquiciante va a
mantener una relacion con usted, como se va a terminar el contrato y como se va
renovar y su funcionamiento del pasado inmediato.

i) Cual es la situacion financiera y econémica de la compania a la que se piensa
adquirir el sistema.
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Se dice que existen algunas caracteristicas importantes en los emprendedores
que adguieren franquicias, entre las mas importantes destacan que deben de ser
personas con grandes ambiciones en la vida, quieran mantener todos sus
conceptos bajo el término excelencia y calidad fotal, sea automotivante, este
preocupado por el bienestar de sus colaboradores, tenga sensibilidad del
mercado, decision en sus actos, personalidad independiente, que sea ahorrador,
trabajador y que los problemas no le detengan en su marcha.

INFORMACION QUE DEBEN DE ADQU!RIR LOS FRANQUICIATARIOS.

Para el franquiciatario debe exigir cierta informacién como es la indentificacion
plena del franquiciante y sus franqiciatarios, informacion sobre la experiencia del
franquiciante, identificacion de los integrantes del equipo del franquiciante,
acreditacion legal de la personalidad de los representantes, informacion sobre
quiebras y trastornos econdmicos de cualquier empresa implicada con la
franquiciante, relacion de costos iniciales y de operacién, informacion sabre
compras, ventas, listas de precios, politicas, calidad y servicio informacién sobre
la asistencia técnica inicial y permanente, informacion sobre territoric y clientes
que se otorgara por medio de la franquicia y las garantias de la misma,
informacién sobre los causantes de rescision y cancelacion del contrato,
informacién sobre los programas de entrenamienio, apoyo en estudios de
mercado, factibilidad y publicidad, estadisticas y numero de unidades
franquiciadas y propias, estados financieros y balances “auditados”, organizacion,
personal, operatividad, administracion y capital aproximado para |a operacion del
negocio, nombre, direccién y leléfono da todos los demas franquiciatarios.

REQUISITOS PARA PODER SER FRANQUICIATARIO.

- SER PERSONA FISICA O MORAL

- CUBRIR LA INVERSION INICIAL

- TENER O CONSEGUIR UN PUNTO DE VENTA

- FIRMAR UN CONTRATO DE FRANQUICIA

- NO COBRO DE CUOTA DE DERECHO O USC DE MARCA

- NO COBRO DE REGALIAS
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VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FRANQUICIAS

VENTAJAS
1.- El franquiciatario contara con el apayo suficiente para lograr el éxito de su
empresa o negocio.

2.-El frallnquicialario reconoce que el negocio funciona aln antes de que abra su
sucursal.

3.~ Utiliza un Sistema Administrativo Probado.
4.- Al adquirir la franquicia cuenta con:

a) Manuales de Procedimientos y Organizacién

b) Programas automatizados de administracion y control.

c) Nombre e imagen corporativa

d) Mercado de proveedores seleccionados

e) Territorio de operacion

f) Publicidad y Promocion

g) Asesoria y Asistencia en mercadotecnia

h} Estructura funcional

i) Controles de inventarios y ventas

j) Seguridad de éxito (100%)

Con este sistama el franquiciatario minimiza el riesgo del fracasar, se mantiene al
dia en las novedades tecnoldgicas, recibe el soporte de un gran negocio,

intercambia experiencia con ofros franquiciatarios y obfiene el acceso a la
publicidad en los medios masivos que de otra forma dificilmente pudiera obtener.
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DESVENTAJAS

1.~ El franquiciador sera su prapio jefe y nunca tendra a quién hacer responsable
cuando se presenten los problemas.

2.- Elfranquiciante serd un socio para toda la vida de Ia franquicia.

3.- La reputacion de las franquicias siempre dependera de la reputacién de los
franquiciantes.

4.- La falta de interes del franquiciante por mantener una comunicacion franca y

constante con sus franquiciatarios,

5.- Tratdndose de franquicias extranjeras, la indebida adaptacion del sistema al
territorio donde se establecid el negocio franquiciado. Respecto de franquicias
extranjeras que fueron colocadas en €! territorio por un franquiciatario maestro, la
ineficacia de este Ultimo para “traducir y transmitir" el sistema al franquiciatario.

6.- Las cambiantes condiciones de! mercado; concretamente, el encarecimiento
de algln insumo o |a caida de las ventas del negocio franquiciado.

7.- El ineficaz consejo del franquiciante acerca de la viabilidad del punto de venta
elegido por el franquiciatario para establecer el negocio franquiciado.

8.- La inoperancia del sistema para el funcionamiento del negocio.
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ESTRUCTURA LEGAL

CONCEPTO DE CONTRATO DE FRANQUICIA

El contrato de franquicia es el documento legalmente constituido que establece
los requerimientos, derechos y expectativas de la compahia franquiciante y del
franquiciatario. Usualmente se incluye informacién detailada acerca det territorio,
localizacion, entrenamijento, administracion, disputas, proveedores, control de
calidad, estandares del producto, publicidad, etc.

En este coniralo como en todo contrato establecido debe de contener las
responsabilidades de las dos partes y por supuesto, las obligaciores y los
derechos, montos que se deben de pagar, los pagos iniciales, las regalias y la
publicidad, asi como los conceptos de la cancelacion o terminacion det contrato
cuando proceda.

ELEMENTOS QUE CONTIENE UN CONTRATO DE FRANQUICIA

a) Declaracion que los nombres y marcas son propiedad de la empresa
franquiciante.

b) Que delimite correcta y claramente cual es el sistema que este otorgando por
medio del contrato de franquicia.

¢) El costo de fa franguicia, asi como et tiempo o los tiempos en que se deben
pagar también el porcentaje, costo mensual de las regalias y el porcentaje para la
participacién en la publicidad y sus fechas de pago.

g) Las clausulas de financiamiento que deberan incluir montos, intereses y fechas
e pago.

o) La reglamentacion sobre la calidad de los productos, servicios ademas el
origen de procedencia de {as matertas primas y/o productos terminados, asi como
los términos de enirega y pago en caso de que ¢} franquiciante sea la proveedora
cficial del negocio.

f) La reglamentacién sobre el uso de marcas, simbolos patentes o colores que
distinguen a la empresa como negocio de franquicia.

g) Ctéusulas sobre mercancias a consignacién en caso de existir

) Reglamentacion sobre el territorio, la periocidad de la concesion y las
limitaciones para el cambio fisico del domicilio del negocio.
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i} Las limitantes para que la empresa franquiciante pueda intervenir en manejo y
funcionamienta de la franquiciadora, asi como las facultades de realizacién en
revisiones periddicas.

i) Las reglamentaciones scbre los servicios de venta y posventa que acreditan al
negocio como respetable, asi como la obligacion de los duefios de las franquicias
de atender total o parcialmente el negocio.

k) Las clausulas de capacitacion y preparacién del personal en forma eventual o
constante y entrenamiento.

) La obligacion de participar en promociones especiales por parte de la empresa
franquiciante.

m) Sobre las politicas de venta al publico y sobre los reportes de venta en forma
periddica.

n) Sobre las politicas de las obligaciones de participar en promociones especiales
por parte de la empresa franquiciadora.

fl) Sabre la obligacidn de los trAmites correspondientes ante las autoridades
respectivas, tales como:

- Licencias
- Permisos
- Registros.

o) Las cldusulas de rescision del contrato y de las responsabilidades, multas,
sanciones y castigos.

p) Duracion del contrato, su renovacion y revocacion.
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PARTES MAS COMUNES DEL CONTRATO
Para el franquiciatario lo que le interesa basicamente es:

l.- REGALIAS.- Uno de los puntos que distinguen a la franquicia es la
contraprestacion que el franquiciatario debe pagar por la marca y la tecnolegia
que recibe de su franquiciante.

Normalmente existen dos tipos de regalias:

a) Regalia Inicial ( por empezar a usar la marca y recibir tecnologia).

b) Regalia continua - que es aguella que se paga mes con mes y que la mayoria
de las vecas guarda una relacion directa con las ventas.

Es importante mencionar que cuando las regalias se pagan a una empresa
mexicana son simplemente gravables para esta y son deducibles para el
franquiciatario.

En el caso del pago inicial incluye la publicidad, la capacitacion y entrenamiento
inicial, la asistencia para la localizacion del punto de venta, la asistencia para
inicio de operaciones entre otros.

Este costo inicial denominado FRANCHISE FEE es un pago gue se le hace al
franquiciante para utilizar sus sistemas, sus conocimientos y el derecho de su
nombre, ademas de este pago, regularmente las franquicias trasn aparsjando un
pago mensual por concepto de regalias y por publicidad, estos dos Gltimos
conceptos se conforman con un porcentaje de las ventas totales que se pagan al
franquiciante para que pueda, por una parle seguir proveyendo fa asistencia
técnica y derecho de uso de marca, y por la otra utilizar fondos de diversos
franquiciadores para poder pagar publicidad y campaiias masivas de {a misma.

Los costos oscilan dependiendo de la dimension del mercado, del nombre y de
los productos.

En las ocasiones no existe pago inicial 0 FRANCHISE FEE y en olras este puede
ser extremadamente alto, en cuanto a los porcentajes por concepto de regalias,
ya que podriamos cansiderar que oscilan entre el 3% y el 9% y en cuanto a la
publicidad entre el 2% y el 7%, dependiendo de los tipos de productos que se
estén enfocando, tipos de mercado y tipos de marcas registradas que se estén
manejando.

REGALIAS EN EL SISTEMA DE FRANQUICIAS.

El concepto béasico de las regalias es el pago al que se hace acreedor el inventor
de un “producte o servicio”. Normalmente el pago de regalias mengs el costo de
los servicios que proporciona el franquiciante, dan como resultado la utilidad que
este Ultimo recibe por los esfuerzos realizados y capital de inversion para inicio;
expansion y operacion de! sistema de franquicias.
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Retomando los tipos de regalias tenemos los siguientes:

1.- POR ASISTENCIA TECNICA.- Dentro de estas existen pagos fijos que tiene
como ventaja su facil administracion y el que no penalizan e} éxito; sin embargo
también tienen algunas desventajas como lo es la contradiccion del concepto
bésico del sistema de franquicias (franquiciar un creciente niimero de servicios
que los franquiciatarios requieren para seguir creciendo) siendo que el otorga
mas franquicias y no proporcionard un incentivo para proveer a los
franquiciatarios de mercadotecnia del cual requieren incrementar sus ventas.

Las regalias simples van de un 3% a un 10% de ias ventas, vale la pena distinguir
entre los que scn regalias altas y bajas; 1as primeras son justificables siempre y
cuando los servicios proporcionados por el franquiciante generen un beneficio
real al franquiciatario ¥ no deben de ser tan altas como para impedir que el
franquiciatario obtenga utilidades que le permitan, recuperar su inversién en un
plazo razonable.

De esta forma las regalias por asistencia técnica.- son fas llamadas regalias por
producto, en donde la regalia por producto, va implicita en el precio del producto
que el franquicianie vende al franquicitario, cabe mencionar que bajo este sistema
el nombre del negocio y el producte es el mismo.

Las franquicias que operan bajo este sistema o esquema tienen fa ventaja de que
pueden ajustar su nivel de ingresos y utilidades mas facilmente que las que
operan con regalias simples, sin embargo en los Gltimos afos el numero de
franquicias que utilizan este sistema a disminuido en gran medida.

2.- PARA FONDO PUBLICITARIQ.- Dentro de esta categoria existente fa
modalidad de regalias con fines publicitarios institucionales, que son las que se
cobran por el franquiciante para llevar a cabo los programas publicitarios en
beneficios de todo su sistema de franquicias y normaimente el desarrollo creativo
y estratégico del programa asi come su implantacion; con el fin de lograr la
uniformidad del concepto presentado, y el obtener un alto grado de
profesionalismo en su presentacion.

Algunas franquicias establecen comités publicitarios para el desarrollo de
campaiias, dichos comités estén formados por representantes de la oficina central
y los franquiciatarios, dando esto como ventaja que las campanas publicitarias
que los franquiciatarios tienen su trato dia a dia con los consumidores finales.

El programa publicitario debe cumplir con los siguientes objetivos:

a) Asegurar que el franquiciante tenga un contro! sustancial que de la imagen y
mensaje publicitario que la empresa quiera proyectar.

b) Proveer algun tipo de mecanismo que permita la participacion de los
franquiciatarios.

¢} Optimizar los recursos publicitarios al maximo.
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d) Llegar al publico, objetivo deseado ulilizando los medios publicitarios mas
efeclivos. '

En un sistema de franquictas de alguna manera se establece una sociedad
mercantit en utilidades, pues la mision del franquiciante es hacer que el
franquiciatario haga ganar a la franquicia y cuando el franquiciante recibe el pago
de regalias, su misién sera aplicar ese pago en lugares donde impacte al
desarrollo de sus franquiciatarios.

El franquiciatario debe de tener la responsabilidad de hacer mucho dinero para
darle a la franquicia las regalias que le van a permitir seguir creciendo y
desarrollandose.

Por otro lado es importante hacer notar que si el franquiciatario esta luchando por
salir adelante, es basico que el franquiciante io apoye y es por lo tanio el
franquiciante como franquiciatario tengan en cuenta que lo que se espera es que
se reinviertan las wilidades para que a la larga el sistema de franquicias sea
negocio y crezca.

. PUNTO DE VENTA.- Ya que la franquicia implica la reparticién de una
operacion comercial, en el conlrato de franquicia se debera especificar con toda
claridad este punto en cuanto equipamiento a la imagen interior y exterior, etc.

1. MARCAS Y NOMBRES COMERCIALES.- Normalmente este capitulo se
encuentra regulado de manera muy amplia, en el cual se va a enconltrar una
enorme proteccion en favor del franquiciante, hay que tener en cuenta que marca
la tecnologia que son sin duda unas de las propiedades mas usadas que tiene el
franquiciante y esta transmitiendo al franquiciatario.

IV, CAPACITACION, ENTRENAMIENTO Y ASISTENCIA TECNICA.-Es una de
las formas que tienen los franquiciatarios de recibir la tecnologia que les este
transfiriendo el franquiciante, por lo que es muy importante determinar y precisar
los términos en los que se van a dar esta capacitacion, es decir, como, donde, y
quién le va a dar, quién le va a pagar, etc.

La asistencia técnica permanente, ya que es soporte que da el franquiciante.

V., MANUALES DE OPERACION.- La segunda forma de transferencia de
tecnologia por parte del franquiciante al franquiciatario, es a través de manuales,
los cuales permiten que la tecnologia sea transferible y asi el franquiciatario
pueda operar el establecimiento de acuerdo a los procedimientos, a los
estandares, a las politicas y a las normas fijadas por el franquiciante.

VI. PUBLICIDAD.- Esta es uno de los elementos que hacen atractiva la franquicia,
por el hecho de que un grupo de franquiciatarios puedan tener acceso a sistemas
y medios de publicidad a los que dificilmente podrian tener acceso en forma
individual, por lo tanto es importante revisar como operan los sistemas de
publicidad, los fondos de esta, si existe publicidad individual o colectiva, etc.

Vil. SEGUROS Y FIANZAS.- Tanto franquiciante como franquiciatario van a
cuidar que !a inversion que esta puesta en una unidad se cuide para que asi por
algln motivo se da un siniestro que ninguna de las dos partes se vean afectadas,
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con [a fianza el franquiciante pueda asegurar una relacién que no presente
incumplimiento por parte del franquiciatario, sobre todo en el rubro de regalias.

Vill. DURACION DEL CONTRATO.- Es comin que en esta clausula se
establezcan condiciones de renovacion del misma.

IX. TRANSFERENCIA DE LOS DERECHOS Y OBLIGACIONES QUE SE
ADQUIEREN EN EL CONTRATO.- Se habla de regalias muy estrictas para
regular la transferencia de la franquicia a otra persona a fin de que siempre
cumpla con el perfil de franquiciatarios.

X. PENAS CONVENCIONALES.- El establecer una sancién econdémica cuands
cuaiqutnera de fas partes incumple con alguna de las disposiciones previstas en e}
contrato.

XI. TERRITORIO.- El contrato debe de establecer cual va hacer el territorio donde
el franquiciatario va a tener la exclusividad para manejar e! negocio franquiciado,
de tal manera que el franquicianie respete ese ferritorio.

Xil. Otras clausulas que normalmente contienen los contratos:

a) Equipamiento

b) Confidencialidad

c) Derechos y obligaciones al término del contrato.
d) Informacion y registros contables.

e} Impuestos tribucionarios competentes,

En el caso de franquicias maestras (importadas a México) es importante verificar
que el franquicialario maestro sea una empresa que haya conocido en forma
general y debidamente el sistema de franquiciante extranjero, pues el hecho gue
este haya elegido al franquiciatario maestro mexicano como una persona gue
puede expander el negocio, no da garantia respeclo a la adaptacion o et
canocimiento def sistema.

Los conlratos de franquicia no se deben registrar para la proteccion del
franquiciante y franquiciatario, es un contrato de usuario de marcas respecto de
cada unidad de franquicia, ya que Jos contratos de franquicia siempre contienen
informacion estratégica y confidencial del franquiciante y desafortunadamente el
registro de marcas en México, es publico, as{ que un franquiciante que interprete
la ley en ese efecto y registre el contrato de franquicia se estara arriesgando a
sus competidores puedan leer el contenido del contrato.

Es de mencionarse que no es necesario que el confrato de franquicia se
protocolice ante notario publico o corredor publico basta con que lo subscriban las
partes, en ocasiones se acostumbra que exista algun testigo que le de cierto
realce al acto de firma de} contrato habiendo casos en que los propios abogados
tanto del franquiciante como franquiciatario actuen como tales, mas esto no es
necesario.

Es importante sefalar que una vez que se termine un contrato de franquicia, el
frangquiciatario no podrd seguir utilizando las marcas del franquiciante y la
tecnologia que utiliza ya no va dar lugar a que el franquiciatario pueda seguir
utilizando beneficios de una tecnologia nueva a futuro.
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Se establece en el contrato un convenio de NO COMPETIR, en virtud del cual el
franquiciatario asume la obligacion ante el franquiciante de no competir en el
mismo negocio después de terminado el tismpo.
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ASOCIACIONES QUE CONTROLAN EL FUNCIONAMIENTO DE LAS
FRANQUICIAS,

ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS

Quedo constituida en 1989, teniendo como principal propdsito 1a creacion y el
desarrollo de Ias franquicias en nuestro pais.
El dGltimo afio el sistema de franguicias ha tenido un gran desarrollo, no sélo en
paises como Estados Unidos, Canadd y Japon, sino también como Brasil y
México; donde un porcentaje importante de ia comercializacion de productos y
servicios ya se hace a través de franquicias.

OBJETIVOS

1.- Fungir como vinculo ylo contacte enire franquiciante e inversionistas
mexicanos y/o extranjeros.

2.- Presentar ante las autoridades competentes un frente comuin con el propésito
de lograr una mejor proyeccicn y desarrollo de las franquicias en nuestro pals.

3.- Mantener un intercambio constante con entidades similares afiliadas en el
comercio exterior, promoviendo y participando en congresos, seminarios y
eventos Internacionales relacionados con este género.

Para la realizacion de estos se cuenta con la participacion de representantes del
sector gubernamental y financiero; asi como de expertos en la materia, cuyo
principal abjetivo es crear el unico foro en el cual se intercambian puntos de vista
y opciones de la situacion actual dej desarrollo de las franquicias en nuestro pais.

4 - Establecer patrones para la practica del sistema de franquicias en México, con
la finalidad de ampliar el mercadoy garantizar la seriedad del sistema.

La ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS requiere responder directa y
rapidamente hacia las necesidades de sus miembros mediante la bisqueda
conjunta de soluciones a través de comités, juntas mensuales, actividades de
investigacion, ferias de oportunidades de franquicias, etc. También ve por mejorar
el estandar e incrementar el desarrollo de la industria de ias franquicias.

=

26.



aoalg? DE ETICA DE LA ASOCIACION DE FRANQUICIAS, A.C.

ARTICULO 1°
Definiciones: Para los efectos de este cédigo se entendera por.

1} ASQCIADOS: Todas las personas fisicas o morales que pertenezcan a la
Asaciacion Mexicana de Franquicias, A.C. que se dediquen a otorgar franquicias
de los productos o servicios que ofrezcan y que tengan sus licencias y permisos
conforme a la legislacién mexicana.

1) FRANQUICIANTE: Es toda persona fisica o moral que otorgue via un convenio
o contrato de franquicia, licencia de uso de su marca, servicio o producto en el
mercado nacional.

1) FRANQUICIATARIO: Es toda persona fisica o moral que reciba del
franquiciante la autorizacion contractual para el uso de marca, servicio o producto
en el mercado nacional.

1V) CODIGO DE ETICA.
El presente codigo de ética.

V) COMITE DE ETICA

Es el organismo que se encarga de calificar candidatos a perienecer a la
Asociacion Mexicana de Franquicias vigila la relacion entre los asociados y la
Asociacion Mexicana de Franquicias, recibe quejas, resuelve controversias entre
asgciados yfo franquiciantes y en su caso aplica las sanciones y medidas
correctivas procedentes.

Vi) ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS: Todo lo relacionado con la
Asociacién Mexicana de Franguicias, A.C.

ARTICULO 2°
NORMATIVIDAD.

El cédigo de ética establece las normas minimas gue rigen las relaciones de los
asociados y la Asociacion Mexicana de franquicias, también las normas que se
consideren como minimas, reconociendo que existen otras de caracter legal y
moral que complementan el presente cadigo.

ARTICULO 3°

ALCANCE DEL CODIGO: Los sacios de la Asociacion Mexicana de Franquicias
deberan ajustarse a las disposiciones contenidas en el presente coédigo,
independientemente de su relacion y obligaciones existentes con otras entidades
relacionadas con la Asociacion Mexicana de Franquicias.
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ARTICULO 4°

INTERPRETACION DE CODIGO DE ETICA: Las integrantes del Comité de ética
seran las personas facultadas para resolver cualquier controversia relacionada
con los socios de la Asociacion Mexicana de Franquicias.

ARTICULO 5°

OBLIGACIONES DE FRANQUICIANTES FRENTE A LA ASOCIACION
MEXICANA DE FRANQUICIAS:

REPRESENTACION:

El franquiciante en todo_momento debera de representar dignamente a la
Asaciacién Mexicana de Franquicias en los distintos foros refacionados con la
misma.

CALIDAD: EL franquiciante en todo momento campromete a ofertar sus productos
0 servicios con altos estandares de calidad.

ASPECTOS LEGALES: Los asociados se compromelen a ofertar sus servicios
como productos apegados estrictamente a la que dicte en la materia la legislacion
mexicana. Se debera establecer y especificar el uso de logros y marcas,
especificamente técnicas, estandares minimos, y la tecnologia que el
franquiciante se compromete a otorgar a sus franquiciatarios.

En el mismo contrato de franquiciantes se deberan de establecer vigencia de la
franquicia, costos, asi como el uso de manuales y tecnologia pertenecientes a esa
marca.

ARTICULO 6°
RESPONSABILIDAD ANTE LA ASQCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS:

RESPONSABILIDADES DE LOS FRANQUICIANTES: Todo ascciado a la
Asociacion Mexicana de Franquicias asumira las responsabilidades que estén
establecidas en sus respectivos contratos de franquicias.

ARTICULO 7°
RESPONSABILIDADES CON LOS SOCIOS DE LA ASOCIACION MEXICANA
DE FRANQUICIAS:

Todos los socios procuraran tener buenas relaciones con los demas asociados,
asi como con la Asociacién Mexicana de Franquicias y promoviendo siempre el
apoyo mutuo para mantener la buena reputacién, nombre y prestigio en alto de
los asociados y de la Asociacion Mexicana de Franquicias.
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ARTICULO 8°

RESPONSABILIDAD DE LA ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS
FRENTE A L.OS MIEMBROS ASOCIADOS.

Los asociados de la Asociacidn Mexicana de Franquicias mantendran excelentes
relaciones con otras Asociaciones que se dediquen a negocios relacionados can
franquiciantes Nacionales o Internacionales.

CUMPLIMIENTO DE DISPOSICIONES:

Todo Asociado tiene la obligacion de acatar las normas, disposiciones, politicas y
directrices que sean emitidas por la Asociacién Mexicana de Franquicias.

PARTICIPACION

Todo asociado deberd hacer lo posible por participar en los eventos que
promueva la Asociacion Mexicana de Franquicias, buscando en todo momento
incrementar ta membresia y participar en el crecimiento y buena reputacién de la
Asociacion Mexicana de Franquicias.

ARTICULO 9°
DE LA ACEPTACION DE NUEVOS SOCIOS

El comité de ética de la Asociacion Mexicana de Franquicias aceptarda y/o
rechazara la inclusion de nuevos asociados a la Asociacion Mexicana de
Franquicias. En todo momento, esta aceptacién y/o rechazo del nuevo asociado,
la realizaran los miembros de! comité de ética, avocados siempre al principio de la
Asociacion Mexicana de Franquicias crezca y se mantenga de acuerdo con los
buenos principios de libre competencia, de las leyes mexicanas y de los intereses
de todos los asociados.

NUEVOS SOCI0S

Los aspirantes a nuevos socios de la Asaciacion Mexicana de Franquicias,
sometera a este comité su solicitud de ingreso, detallando su producto o servicio
ofertado, caracteristicas de servicio y producto, asi como los costos de la
franquicia.

PERIODO DE ACEPTACION
El aspirante asociado recibira en un plazo maximo de 30 dias una carta del comité

de ética, con la aceptacion y/o rechazo de la solicitud que nos haya enviado para
pertenecer a la Asociacion.
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ARTICULO 10°
SANCIONES

Todo asociado que incumpla con las disposiciones sefialadas por este comits,
sera acreedor a las sanciones que ef mismo comité de ética sefiale.

TIPOS DE SANCIONES:

a) Amonestacion
b) Suspension temporal
c) Expulsién.

PROCEDIMIENTOS DE APLICACION DE SANCIONES

Para que proceda la apertura de una investigacion de algin denunciante,
formulara su queja ante el comité de ética, por escrito en forma detallada, para
que ei comité tenga una documentacién base, para emitir un posible falio.

El comité de ética, en un plazo no mayor de 30 dias, emitira un dictamen sobre la
denuncia en cuestién, mantenimiento por supuesto la confidencialidad del caso y
salvaguardando en todo momento la buena imagen de la Asociacion Mexicana de
Franquicias.
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LEYES QUE REGULAN A LAS FRANQUICIAS
LEY DE FOMENTO Y PROTECCION DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL
ORIGEN

Esta ley fué publicada en junio de 1991, y la cual define el concepto de
franquicias como acuerdo entre un franquiciante y el franquiciatario en el que se
olorga al segundo la licencia de uso de una marca y se le transfieren los
conacimientos técnicos y/o se le proporciona la asistencia técnica para que se
pueda producir o vender servicios y/o prestar servicios de manera uniforme,
tendientes a tener la calidad, el prestigio y la imagen de los productos o servicios
por los que ésta se distingue.

Esta ley no implica la responsabilidad de tener que registrar los contratos de
franquicias, Unicamente; indica que el franquiciante debe de otorgar informacion
suficiente valida sobre sus aspectos financieros y su estabilidad para que el
franquiciatario pueda reconocer la posibilidad de un negocio.

- Impulsa las formas més modernas de desarrollo comercial y cuidar o proteger
con mayor eficacia posible la Propiedad Industrial (elementos que constituyen uno
de los pilares sobre los que se constituye cualquier sistema de franquicias ).

- MARCAS

- NOMBRES

- AVISOS COMERCIALES

- SECRETOS INDUSTRIALES
- PATENTES ETC.

OBJETIVOS

I.- Establecer las bases para las actividades industriales y comerciales del pais
para que tenga lugar un sistema permanente de perfeccionamiento de sus
procesos y productos.

Il.- Promover y fomentar la actividad inventiva de aplicacion industrial, las mejoras
técnicas y la difusidn de conocimientos tecnoldgicos dentro de los sectores
productivos.

Ili.- Propiciar e impulsar el mejoramiento de la calidad de los bienes y servicios en
la industria y el comercio, conforme a los intereses de los consumidores.

IV.- Favorecer la creatividad para el disefio de la presentacién de productos
nuevos y utiles.

V.- Proteger la propiedad industrial mediante la regulacion de patentes de
invencion de registros de modelos de utilidad, disefios industriales, marcas y
avisos industriales; de nombres comerciales de denominaciones de origen y de
secretos industriales y,

VI- Prevenir los actos que atenten contra la propiedad induslrial o que
constituyan competencia desleal relacionada con la misma y establecer las
sanciongs y penas respecto de ellos.
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ARTICULOS QUE RIGEN A LA FRANQUICIA.
ARTICULO 136

El titular de una marca registrada podra conceder mediante convenio, ficencia de
uso a una o mas personas, con relacién a todos o algunos de los productos o
servicios a los que se aplique dicha marca. La licencia debera ser inscrita en la
Secretaria para que pueda producir efectos en perjuicio de terceros.

ARTICULO 137

Para inscribir una licencia en la Secretaria bastara formular la solicitud
carrespondiente en l0s términos que fije el reglamento de esta ley.

ARTICULO 138

La cancelacion de la inscripcion de una licencia procedera en los siguientes
casos:

.- Cuando la solicitud conjuntamente el titular de la marca y el usuario a quien se
la haya concedido la licencia.

Ii.- Por nulidad, caducidad o cancelacion del registro de marcas.

I1\.- Por orden judicial.

ARTICULO 139

Los productos que se vendan o los servicios que se presten por el usuario
deberan ser de la misma calidad de los fabricados o prestados por el titular de la
marca.

Ademas esos productos o el establecimiento en donde se presten o contraten {os

servicios, deberd indicar el nombre del usuario y demés datos que prevenga el
reglamento de esta ley.

ARTICULO 140

El usuario al que se haya concedido una licencia que se encuentre inscrita en la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, salvo estipulacion en contrario,
tendra la facultad de ejercitar las acciones legales tendientes a impedir la
falsificacion o uso ilegal de la marca, como si fuera su propio titular.

ARTICULO 141
El uso de la marca por el usuario que tenga concedida licencia inscrita en la

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, se considerara como realizado por
el titular de la marca.
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ARTICULO 142

Existira franquicia, cuando con la licencla de uso de una marca se
transmitan conocimientos técnicos o se proporctone asistencia técnica, para
que la persona a quien se le concede pueda producir o vender bienes o
prestar servicios de manera uniforme y con los métodos operativos,
comerciales y administrativos establecidos por el titular de la marca,
tendientes a mantener la calidad, prestigio ¢ imagen de los productos o
servicios a los que esta distingue.

Quién conceda una franquicia debera proporcionar a quien se la pretenda
conceder, previamente a la celebracion del convenio respecto, la informacién
relativa sobre el estado que guarda su empresa, en los términos que establezca
el reglamento de esta ley

Derivado de lo anterior es importante mencionar que no es necesario registrar los
contratos de franquicias ante esta Secretaria solamente bastara con el registro de
marca para tener derecho de otorgar licencia para su uso y explotacién.

LEY DE DERECHOS DE AUTOR

El derecho de Autor pertenece a la rama del derecho denominada propiedad
intelectual, la cual a su vez incorpora el derecho sobre las creaciones nuevas,
patentes, diseos induslriales, modelos de utilidad y secretos industriales, signos
distintivos, marcas de productos o servicios, nombres y avisos comerciales y
denominaciones de origen y la reprensién a la competencia desleal.

* DERECHO DE AUTOR* " E!l conjunto de normas que protegen a las personas,
del autor y su obra, respecto del reconccimiento de la calidad de autor, de la
facultad que tiene el autor para oponerse a toda modificacién que pretenda
hacerse de su obra, por si mismo o terceros".

El sistema de proteccion de derechos de autor en México protege al "autor”, y,
para ello se le han reconocido una serie de derechos de caracter exclusivo.

Por otra parte, se considera a la obra como el producto y la expresién de su
talento, sensibilidad e ingenio para ser objeto de proteccion, la obra debe de
presentar una verdadera expresion creativa, original, completa, unitaria y que
tenga significado.

Asimismo esta ley establece una referencia ilustrativa de diferentes géneros de
obras, como son;

- Obras literarias, cientificas, técnicas, juridicas,

- Musicales, pedagogicas, con letra o sin ella, de danza, pantomimicas, de dibujo,
grabados de arquitectura, cinematografia, audiovisuales, radio, tetevision de
programas de computacion y de todos los demas que por analogia pudieran
considerarse comprendidas dentro de los tipos genéricos de obras artisticas e
intelectuales antes mencionadas.
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Las obras pueden ser individuales o colectivas, segln la participacién de una o
varias personas.

Son obras colectivas las realizadas por un grupo de 2 0 mas autores a los que se
denomina coautores o colaboradores.

Esta ley "Derecho de Autor" reconoce dos clases o subespecies de derechos:

1.- MORALES .- representan |a manifestacion de la personalidad del autor det
mundo que lo rodea

Esto significa que por medio de la obra, el autor comunica al exterior aquello que
reside en su espiritu 6 interior. Por lo fanto es una forma de expresar o proyectar
toda aquella idea que recoge de sus conocimientas, experiencias y sentimientos.

Este tipo de derechos no podran reunirse, transferirse, cederse toda vez que son
inherentes al autor.

Los derechos de Autor Morales se dividen en varias categorias;

a) DERECHO MORAL DE PATERNIDAD.- Consiste en que cada vez que se
utilice tienen la obligacién de mencionar al nombre del autar. A traves de esta
norma, la legisiacion busca establecer una vinculacidon permanente entre |a obra y
el creador de la obra, el autor.

b) DERECHO MORAL DE INTEGRIDAD.- Oposicién a modificar las obras sin
consentimiento de autor, significa que el usuario de las obras no podré modificar,
ni siquiera el signo de puntuacién mas insignificante sin la autorizacién escrita del
autor.

2.- DERECHOS PATRIMONIALES.- Ei autor goza de la facultad para utilizar y
explotar la obra en forma exclusiva. De esta forma dicho autor o su causahabiente
puede transferir, licenciar o disponer de sus derechos patrimoniales de autor en
los siguientes rubros:

a) Reproduccion de obras

b} Comercializacion y distribucion de la misma

¢) Controt sobre |a produccion de obras derivadas

d) Arreglos, comprendidos, ampliaciones, traducciones, adaptaciones,
compilaciones, transformaciones de cbras, autorizacién, proyeccidn y
representacion publica de la obra,

e) Derecho a la exhibicion de obras plasticas.

Sin embargo cabe mencionar que el derecho patrimonial no radica
necesariamente en funcion del autor de las obras sino en funcidn de quien esté
facultado para explotarlas.
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Es importante hacer énfasis que no es obligatorio recurrir al registro de las obras
como requisito de proteccion, toda vez que dicho registro produce efectos
declarativos y no constitutivos, los cuales estan dnicamente vinculados con la
creacion misma de las obras.

Sin embargo el registro de la obra establece la presuncion de ser ciertos hechos y
actos de &l consten, salvo prueba en contrario.

El principio de ausencia de formalidades cubre asimismo el uso de las leyendas
de ley. Sin embargo, 1a ley federal sobre el Derecho de Autor sefiala que en caso
de que no se utilicen las leyendas en un ciclo visible de la reproduccién de la obra
objeto de publicacién, no se produciré ia pérdida dei derecho de autor, pero la ley
sujeta al editor responsable a las sanciones que ésta establece.

Dentro de las Franquicias el derecho de autor, destaca de manera importante la
existencia de uno 6 mas signos distintivos, que le dan uniformidad y que
constituyen el bastién sobre el cual descansa el crédito comercial del negocio
franquiciado.

Sin embargo, existen derechos de propiedad intelectual que dan sustento a la
franquicia en foerma paralela a los signos distintivos, que son de naturaleza
artistica.

En tales casos, el titular de los derechos sobre la franquicia debe producir las
obras necesarias para el desarrollo de ésta, y para explotarla adecuadamente.

De esla forma; por sus caracteristicas y objetivos, la franquicia requiers de la
utilizacion de obras ajenas las cuales se debe tener cuidado suficiente para no
incurrir en violaciones y, por lo tanto en problemas de orden legal.

En virtud de lo anterior, una franquicia puede contener elementos crealivos y
origenes, desde la fachada del establecimiento comercial o de servicios, hasta el
contenido de manuales.

Por lo que se refiere a los contratos de licencia sobre este tipo de derechos, el
franquiciante debe ser muy cuidadoso en el establecimiento de normas que
restringan la reproduccién de la obra y su utiizacién para fines distintos a los que
prevea la licencia de referencia y que asimismo restringan la descompilacién no
autorizada y la divulgacion de los secretos industriales que contenga el programa,
en el caso que éste se entregue al franquiciatario en formato de cadigo fuente.

Ademas nos encontramos con ia;
LEGISLACION CIVIL Y MERCANTIL

Incidiendo de manera muy general en e! sistema de franquicias, ya que este si
bien es cierto que las franquicias constituyen un sistema muy especializado de
comercializacién, no son de tal especialidad para que se sustraiga en cualquiera
de éstas legislaciones, ya que por ejemplo un contrato de franquicias no obstante
su especializacion, es un contrato que es celebrado para poder llevar a cabo
actos de comercio.
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REFORMAS A LA LEY DE SOCIEDADES MERCANTILES

Con fecha 11 de junio de 1992, se publicé en el Diario Oficial de la Federacién a
la Ley General de Sociedades Mercantiles, que entrarén en vigor el dia 12 de
junio de 1992, cuyos aspectos se analizan a continuacion

ESTRUCTURA Y CAPITAL DE LA SOCIEDAD ANONIMA Y DE LA SOCIEDAD
DE RESPONSABILIDAD LIMITADA.

A.- SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

En cuanio a su estructura, ahora fa Ley General de Sociedades Mercantiles
(ART.61) preve que esta sociedad no puede tener de mas de 50 socios.
Anteriormente, esta no podia tener mas de 25 socios.

El hecho de que esta sociedad puede ser constituida con tan sdlo dos socios no
ha sido modificado.

De conformidad con las reformas a la Ley General de Sociedades Mercantiles, el
capital social minimo requerido para formar sociedad de Responsabilidad
limitada, es de $3,000,000.00 , siendo que anteriormente este tipo de sociedad se
podia constituir con tan sdlo $ 5,000,000.00 cada parte social sera de $ 1,000.00
6 de mUltipio de esta cantidad A las Sociedades de Responsabilidad Limitada de
capital variable existentes a la fecha de entrada en vigor de esta disposicion, no
les serdn aplicables las reformas a la ley de Sociedades Mercantiles en cuanto a
capital social minimo.

Laley de Sociedades Mercantiles ahora dispone que todo socio de una Sociedad
de Responsabilidad Limitada tiene derecho a participar en las decisiones de las
asambleas de socios, gozando de un voto por cada $1,000,000.00 . de su
aportacion ! maltiplo de esta cantidad que se hubiere determinado, salvo 1o que
el contrato social establezca sobre partes sociales privilegiadas.

Se establece ahora que para efectuar ia cesion de partes sociales, asi como para
la admisidn de nuevos socios en una Sociedad de Responsabilidad Limitada
tinicamente bastara el consentimiento de los socios que representan la mayoria
del capital social, excepto cuando los estalutos sociales dispongan una
proporcién mayor.

B) SOCIEDAD ANONIMA (S.A.)

En cuanto a la estructura, la Ley de Sociedades Mercantiles anteriormente
sefialaba que se requeria de un minimo de 5 accionistas para constituir una S.A.
o0 en su modalidad de capital variable.

Actuaimente, la Ley de Sociedades Mercantiles dispone que este tipo de
sociedades puede ser constituida con tal solo 2 accionistas.

De conformidad con las Reformas a la Ley de Sociedades Mercantiles, el capital
social minimo requerido para formar una Sociedad Anénima S.A. es de
$50,000,000.00 . siendo que anteriormente este tipo de sociedad se podia
constituir con un capital social o (con un capital minimo fijo en caso de ser capital
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variable S.A. DE C.V.) de tnicamente $25,000,000.00 dicho capital debera
asimismo estar integramente suscrito, y debera estar exhibido, por lo menos, el
20% del valor de cada accion al momento de constituirse la sociedad.

A la Sociedad Anénima o Sociedad Andnima de Capital Variable existentes a la
fecha de entrada en vigor de esta disposicién, no les seran aplicables las
reformas a la Ley de Sociedades Mercantiles en cuanto al capital sacial minimo.

La ley de Sociedades Mercantiles fue adicionada para incluir que las resoluciones
tomadas fuera de asamblea tendran, para todos efectos legales, la misma validez
que si hubleran sido adoptadas en asamblea general o especial de accionistas,
siempre y cuando se cumplan con los siguientes requisitos:

- De dichas resoluciones sean tomadas por unanimidad de votos de los
accionistas que representen la totalidad de las acciones con derecho a voto o
sean por unanimidad de votos de los accionistas que presenten la totalidad de las
acciones de la categoria especial de acciones de que se trate;

- Dichas resoluciones se confirmen por escrito.
- Evidentemente que, por razon de prueba, esta confirmacion debera efectuarse
par |a totalidad de los accionistas tenedores de acciones con derecho a voto de la
categoria especial de acciones de que se trate.

En nuestra opinién, las resoluciones asi confirmadas no necesitan asentarse en el
libro de actas de asambleas de accionistas ( toda vez que fueron tomadas fuera
de asamblea}.

Las resoluciones tomadas fuera de asamblea no requieren de cumplir con los
siguientes requisitos:

a) Convocatoria y orden del dia

b) Que la asamblea se celebre en el domicilio social;

c) De la designacién do presidente y secretario, etc, sin embargo, para su
ejecucion deberan protocolizarse y cumplirse con las demas formalidades que
para cada caso establece la Ley de Sociedades Mercantiles.

En caso de que la Sociedad Andnima o la Sociedad Andnima de capital variable
cuente con un drgano colegiado de administracion, la Ley de Sociedades
Mercantiles fue modificada para establecer que Ias resoluciones tomadas por los
consejeros de la Sociedad fuera de sesion de Censejo, para efectos legales
tedran la misma validez que si hubieran sido adoptadas en sesion de consejo,
siempre y cuando se cumplan los siguientes requisitos:

a) Que esta posibilidad se encuentre contemplada en los estatutos sociales de la
sociedad;

b) Que dichas resoluciones sean tomadas por unanimidad de votos de los
consejeros y i )

¢) Que dichas resoluciones se confirmen por escrito posteriormente a su
adaptacion.

Las resoluciones asi confirmadas no necesitan asentarse en el libro de sesiones
del Consejo de Administracion.
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C) GARANTIAS DE ADMINISTRACION Y FUNCIONARIOS

Anteriormente, la Ley de Sociedades Mercantiles establecia la obligacién a cargo
de los administradores y funcionarios de la sociedad, de caucionar su manejo de
dichos encargos,para asegurar las responsabilidades que pudieran contraer en el
desempefio de sus encargos.

Actualmente, ¢ otorgamiento de las citadas garantias o cauciones es opcional.
Para la aplicacion de esta opcién, tiene las siguientes modalidades:

1.- QL{'B tos estatutos prevean que en todos los casos deberén proporcionarse la
garantia.

2.- Que los estatutos prevean que en cada caso, la asamblea decida si se presta
o no dicha garantia y;

3.- Que los estatutos no prevean nada a! respecto, en cuyo caso consideramos
que no existe la obligacion de proporcionarse |a garantia.

Sin embargo en caso de que los estatutos sociales o la asamblea general de
accionistas establezcan la obligacién del otorgamiento de garantias por parte de
fos administradores y funcionarios de fa sociedad, no se podran inscribirse en el
Registro Pablico de Comercio ( correspondiente al domicilio de la Sociedad) los
nombramientos de los administradores y gerentes, sin que se compruebe que han
otorgado la mencionada garantia para caucionar su manejo en dichos encargos.

D} AUTORIZACIONES JUDICIALES

Anteriormente se establecia la_obligacién de recabar la autorizacion de las
autoridades judiciales para inscribir las escrituras constitulivas o de modificacion
de las sociedades mercantiles en los Registros Publicos de comercio del pais.

Esta obligacion fue eliminada en las reformas de la Ley de Sociedades
Mercantiles, haciendose extensiva a las escrituras otorgadas antes de la entrada
en vigor de las reformas.

E) PODERES

Las reformas a la Ley de Sociedades Mercantiles en cuanto a ios poderes se
originarén por los conflictos procesales que han surgido entorno a [os mismos,
cuando la parte en un juicio al pretender acreditar su personalidad, lo hacia con
poderes que no cumplian con los requisitos formales que exige la legisiacion civil,
motivos por los cuales los poderes se encontraban afectados de nulidad, por fo
que a dicha parte en juicio se le tenia por no acreditada su perscnalidad.

Para que surtan efecto los poderes otorgados por las sociedades mercantiles
mediante acuerdo de la asamblea o del érgano colegiado de administracion,
aplican {as siguientes reglas:

1.- Bastara con la protocolizacion ante Notario Ptiblico de la parte det acta en que
conste e} acuerdo relativo a su otorgamiento;

38,



2.- Dicha acta debera estar firmada por quienes actuarén como presidente o
secretario de la asamblea de la sesién del 6rgano colegiado de administracion.

El presidente o el secretario de una u ofra, deberan de firmar el instrumento
notarial correspondients, o en su efecto, lo podran firmar el delegado
especialmente designado para ello en sustitucion de los anteriores. Sin embargo,
en cuanto a las SOCIEDADES ANONIMAS O SOCIEDADES ANONIMAS DE
CAPITAL VARIABLE; la ley de Sociedades Mercantiles establece que los
delegados nombrados por el Consejo de Administracién para la ejecucién de
actos concretos, deberan ser en todo caso miembros del mismo consejo;

3.-E| notario piblico debera hacer constar en el instrumento nolarial, la
denominacidn o razon social de Ja sociedad, su domicilio, duracidn, el importe del
capilal social, el objeto de la sociedad asi como las sociedades que conforme a
Iosdestatutos que le corresponden al organo que acordo el otorgamiento del
poder;

4.-Si la Sociedad Mercantil otorga un poder por conducto de una persona distinta
a los socios 0 accionistas ¢ los administradores, debera acreditar ante el Notaric
Publico que dicha perscna cuenta con las dificultades para otorgar dicho poder.
De no dar cumplimiento a todos los requisitos anteriormente sefalados, los
poderas no surtiran sfecto legal alguno.

LEY FEDERAL DEL TRABAJO

Se aplicara para las Franquicias de |a misma manera en que se consideré, para
un ente_econdmico, por lo tanto la legislacién laboral se involucra también de
manera importante en materia de Franquicias.

Son de mencionarse también dos leyes muy recientes que inciden en la
regulacion de toda actividad econdmica:

LEY DE PROTECCION AL CONSUMIDOR

La Franquicia esta dirigida a la venta de productos y servicios, es decir es un
sistema de Comercializacién en donde existen consumidores, ios cuales de
acuerdo a esta Ley cuenta con una serie de derechos que hay que respetar; es
importante dejar establecido que cuando se habla de un sistema de Franquicias,
se entiende que cada unidad constituye una empresa diferente y no puede
pensarse que hay una responsabilidad conjunta por todo el sistema.

LEY DE COMPETENCIA ECONOMICA

La cual pretende ubicar a la actividad comercial en México al nivel de la de
nuestros principales socios, asegurandose de que la competencia sea efectiva,
que la libre competencia en al que tiene que moverse la actividad industrial
realmente se dé y por lo tanto se impidan situaciones o practicas que se
traduzcan en acaparamiento o en monopolio de alguna manera acuerdo entre
comerciantes o productores que vayan a perjudicar al ptblico en general.
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En esta ley queda muy clara que las franquicias de ninguna manera pueden
considerarse un monopolio, toda vez que participan de un mercado en donde la
comﬁelencia es completamente libre, sin embargo ésta ley debe observarse con
mucno cuidado a efectos de que no vayamos a caer en situaciones de
competgrllcia desleal o practicas monopolicas que puedan afectar una actividad
comercial.

Es importante tnicamente establecer que las franquicias como tal (sistema de
Comercializacion) que involucra el traspaso de una tecnologia y el licenciamiento
de una marca de ninguna manera constiluye una practica monopolica que es
penado o prohibido por esta ley.

Todas las leyes mencionadas anteriormente constituyen las disposiciones béasicas
que integran el Marco Juridico de! sistema de Franquicias en México.
Dicho Marco esta en desarrollo ya que existe una continua perfeccidn de las
distintas disposiciones, sin embargo es importante mencionar que existen
Reglamentos a algunas de eilas que estan en proceso de conclusion.

OBLIGACIONES FISCALES GENERALES

De acuerdo a las caracteristicas de la empresa, a disposiciones reglamentales y
al Régimen General de la Ley se tienen el siguiente marco fiscal:

IMPUESTO SOBRE LA RENTA
- Las personas morales estan obligadas al pago del Impuesto sobre la Renta.
- El Impuesto sobre la Renta deberé calcularse a la tasa det 34%.

- La base sobre la cual se calculara dicho impuesto sera la utilidad fiscal que se
obtenga del periodo que se caicule.

- Se efectuaran pagos provisionales por cada mes, a mas tardar el 17 del mes
siguiente, de aquel a que corresponda dicho pago.

- Declaracion anual se presentara dentro de los tres meses siguientes a la fecha
de cierre del gjercicio.

CONTABILIDAD

1.- La contabilidad se llevara en los libros diario y mayor, debidamente
encuadernados, empastados y foliados.

2.- Los asientos en la contabilidad seran analiticos y deberan efectuarse dentro
de los dos meses siguientes a la fecha en que se realicen las actividades
respectivas.

3.- Por cada gasto que se tenga, proveniente del giro de la empresa se solicitara
comprobante de dicho gasto, debiendo reunir en forma impresa en el
comprobante, los siguientes requisitos:
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* NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOCIAL

* DOMICILIO FISCAL

* CLAVE DE R.F.C., DE QUIEN EXPIDE EL DOCUMENTO.
* NUMERQ DE FOLIO

*LUGAR Y FECHA DE EXPEDICION

‘ASAANTIDAD Y CLASE DE MERCANCIAS O DESCRIPCION DEL SERVICIO QUE

* VALOR UNITARIO CONSIGNADO EN NUMERO Y LETRA, ASI COMO EL
MONTO DE LOS IMPUESTOS QUE EN LOS TERMINOS DE LAS
DISPOSICIONES FISCALES DEBAN TRASLADARSE, EN EL CASO.

* COPIA DE LA CEDULA DE IDENTIFICACION FISCAL IMPRESA EN EL
COMPROBANTE.

4.- La empresa debe expedir comprobantes, cuando realice operaciones de venta,
dichos camprobantes deben reunir los requisitos del punto anterior.

5.-Los comgrobantes a las que se refieren el punto anterior, deberdn ser impresos
en los establecimientos que autorice la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
(S.H.C.P.) que cumplan con los requisitos que al efecto se establescan mediante
reglas de caracter general.

IMPUESTO AL VALOR AGREGADQ
1.- Cada operacién de venta que se realice, se le aplicara la tasa de! 10%.

2.- Los pagos provisionales del IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (l.V.A) se
efectuardn en forma mensual, a mds tardar el 17 del mes siguients, del que
corresponda dicho pago.

Mismo que se obtendra de la diferencia entre el IMPUESTO AL VALOR
;\GREGADO (l.V.A) a cargo y el IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (L.V.A) a
avor.

3.- E{ IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (L.V.A.) para poder ser acreditado sera
indispensable que sea separado en forma expresa en todos los comprobantes de
gastos o deducciones.

4.- La declaracion anual del IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (LV.A) se
presentara dentro de los tres meses siguientes al cierre de ejercicio.

IMPUESTO AL ACTIVO

El impuesto at activo serd del 2% sobre |a base de la diferencia entre el valor
promedio del activo y el valor promedio de los pasivos.

Se efectuaran pagos provisionales por cada mes, a mas tardar el 17 del mes
siguiente, de aquel a que corresponda dicho pago.

La declaracion anual del impuesto al Activo se presentara dentro de los tres
meses siguientes al cierre del ejercicio.
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El impuesta sobre la Renta (1.S.R.), Impuesio al Valor Agregado (LV.A) Y of

Impuesto al Activo {LA.), se presentard dentro de los tres meses siguientes al
cierre de! ejercicio.

El impuesto sobre la Renta, Impuesto al valor Agregado y e Impuesto al Activo se

presentaran conjuntamente para su pago en la forma de pagos provisionales,
arcialidades y retenciones de impuestos federales que expide la Secretaria de
acienda y Crédito Publico (S.H.C.P.).

- 2% SOBRE LA NOMINA EN FORMA MENSUAL

-5 % AL INFONAVIT, EN FORMA BIMESTRAL

- 2% SAR, EN FORMA BIMESTRAL

- CUOTA OBRERO-PATRONAL, EN FORMA MENSUAL

Para efectos del Sistema de Ahorro para ef Retiro {SAR) se abrirg la cuenta en el
Banco respectivo.
LEY DEL SEGURO SOCIAL

Son las contribuciones que patrones y trabajadores aportan al INSTITUTO
MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL (I.M.S.S.) en base al salario integrado de los
trabajadores, para que estos gocen de asistencia médica, pagos de incapacidad
an enfermedades generales y maternidad asi como de indemnizaciones y
pensianes por invalidez, vejez cesantia en edad avanzada y muerte.

REGLAMENTO DE LA LEY DEL SEGURO SOCIAL
ARTICULO 1

La inscripcion comprendera a los patrones y trabajadores sujetos a la obligacion
del seguro en la circunscripcion territarial en que éste se implante.

La cireunseripcion territorial de un trabajador se determinara atendiendo al lugar
donde se presta sus servicios independientemente de la ubicacidn legal de las
oficinas principales de la empresa respectiva. Cuando un trabajador por la
naturaleza de las labores que desemperie presta sus servitios en dos o mas
circunscripciones territoriales se atendera fa ubicacion de la oficina de la que
reciba ordenes o realice el pago de ta remuneracion correspondiente.

ARTICULO 2

El Instituto determinara, con sujecién a las leyes respectivas si los frabajadares de
una empresa pertenacen o no a las categorias prevenidas en el artfculo 6 de la
lay. En caso de contraversia hasta en tanto no cause estado una resolucion
definitiva de las autoridades de conciliacion y arbitraje, el patron estd obligado a
proporcionar los aportes correspondientes, los cuales le serdn devualtos si
obtiene una solucién favorable.

ARTICULO 3

Los palrones deberan inscribirse e inscribir a sus trabajadores en los términos y
conforme a las modalidades que sefiale €} ejecutivo federal.

De acuerdo con el articulo anterior el patrdn deberd inscribirse dentro de los
quince dias siguientes a la iniciacion de sus trabajos.
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ARTICULO 4

Al establecerse una empresa con posterioridad a la inscripcion general realizara
segun el articulo anterior el patrén debera inscribirse dentro de los quince dias
siguientes a la iniciacién de sus trabajos.

ARTICULO 5

£l palrén debera inscribir a sus frabajadores sujetos a la obligacién del seguro
dentro de los quince dias siguientes al comienzo de la prestacion de servicios. En
igual lapso deberan comunicar las bajas de personal que ocurriesen, las
modificaciones al salario, a las condiciones de trabajo y demas datos contenidos
en la cédula de afiliacion.

ARTICULO 6

En la declaracion de baja de personal indicarce la fecha exacla de la cesacion de
los servicios, En tanto el Instituto no reciba el aviso de baja subsistirs para el
patrén la obligacién de enterar las cuotas correspondientes a ese asegurado.

El desempefio de labores o cargos interinos no modificara la categoria del salario
a la que perteneciese el trabajador.

ARTICULO 7

En el caso de incumplimiento del patrén, el trabajador podra presentar la cédula
de afiliacién o comunicar las modificaciones a que se refieren los conceptos
anteriores.

ARTICULO 8

El patrén debera suministrar las informaciones que solicite el Instituto en relacion
con las condiciones de trabajo, grado de riesgo, objeto de la empresa, naturaleza
de las actividades que desarrolia y demas datos que a juicio del mismo Instituto
sean necesarios.

ARTICULO 9

El personal aulorizado del Instituto podrd visitar los establecimientos donde
presten sus servicios trabajaderes sujetos a la abligacién del seguro, asi como
acudir a los domicilios de estos para verificar ias cédulas de afiliacion y demas
datos suministrados.

ARTICULO 14
La inconformidad a que se refiere el articulo 133 de la Ley en lo relalivo a
inscripciones, se hara valer presentando un escrito ante el Consejo Técnico
dentro de ios quince dias siguientes a la fecha de la resolucién combatida
conteniendo lo siguiente:

I.- Nombre y domicilio de! inconforme

It.- Numero de la tarjeta de identificacion, si la tiene.
JIII'.-E'xposicic'm suscrita de los motivos de inconformidad y sus fundamentos
egales.

43,



REGISTRO Y PROTECCION DE LAS MARCAS EN MEXICO

No puede concebirse la existencia de una franquicia sino hay una marca
debidamente registrada que la distinga de otros negocios.

De esta forma no es concebible ni recomendable que un inversionista adquiera
una franquicia cuando el franquiciante no sea a su vez el titular de las marcas que
distinguen al negocio franquiciado

En relacion con el registro de marcas en México; se encuentra regulada por la Ley
de Fomento y Proteccién de la Propiedad Industrial;con la promulgacion de ésta
se abrogo la ley de Inversiones y Marcas, del 28 de junio de 1993, Es importante
hacer mencion de que México es signatario de fa Convencion de Paris de fecha
20 de marzo de 1883.

En el primer lugar, como en la mayoria de los paises latinoamericanos el derecho
exclusivo para explotar una marca en México deriva de su registro. La solicitud de
registro de una marca en México debera contener los siguientes datos:

.- Nombre, nacionaiidad y domicilio del solicitante; L
I1.- El signo distintivo de la marca, mencionando si es nominativo, de la marca,
mencionando si es nominalivo, inominado o mixto y, en casi, si es tridimensional;

lll.- La fecha de primer uso de la marca, la que no podrad ser modificada
ulteriormente, o la mencion de que no se ha usado;

IV.- Los productos o servicios a los que se aplicaran las marcas, y
V.- Lo demas que prevenga el reglamento de esta ley.

Si se tiene un diseno que se desee proteger, sera también necesario anexarlo a la
solicitud con ocho ejemplares en blanco y negro y a color {si es que se desea
proteger algun color en especial) en un disefio que no sea mayor de 10 x 10 cm.
ni menor de 4 x 4 cm. Deberé acompafarse a la solicitud el comprobante de pago
de derechos que fije la Ley Federal de Derechos vigente, asi como un testimonio
notarial en el cual consten las facuitades legales necesarias del poderante para
sustituir en factor de la o las personas que vayan a realizar el tramite, lo anterior
es aplicable en caso de personas morales; en caso de personas fisicas deberan
anexar una carta poder, firmada por dos testigos.

Una vez se ha presentado la solicitud ante la Direccién General de Desarrollo
Tecnolégico, dependiente de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,
deberd ser sujeta a un examen administrativo, para posteriormente a uno de
novedad.

Lo anterior tiene como finalidad buscar si no existe otras marcas semejantes en
grados de confusion y similitud a aquella que se pretende registrar.

En el supuesto de que también se pretenda registrar un disefio, éste tampoco

debera presentar una similitud con algin otro que este previamente registrado ©
ue sean iguales 0 semejantes en grado de confusion, a fin de no afectar los
erechos de un tercero.
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En México es posible transmitir los derechos de una marca, con el simple hecho
de suscribir un contrato de cesion de derechos y presentarlo para su registro ante
la Direccién General de Desarrollo Tecnolégico.

Asimismo, una marca podra ser utilizada tanto por su titular como por aqueilos a
quiénes este dltimo conceda una licencia para su uso.

La vigencia de un registro de marca es de diez arios.

Una marca podra ser renovada por periodos consecutivos de diez afos por las
veces que su titutar lo desee.

Es de sumo interés mencionar para todos aquellos que no residan en México que
de acuerdo con nuestra legislacion, podra solicitarsela nulidad de una marca
mexicana, si se prueba que con anterioridad a su registro en nuestro pafs, ya fue
registrada en el extranjero; esto, siempre y cuando se solicite en los términos de
ley y obviamente, cuando el solicitante de dicho registro sea persona distinta a
quien haya usado |la marca en el extranjero.

Lo anterior tiene como finalidad defender a los extranjeros contra el registro no
autorizado que se pretenda hacer de sus marcas en nuestro pais.

Por consecuencia todo uso no autorizado de marca registrada es considerado un
delito.

DE LOS SECRETOS INDUSTRIALES
ARTICULO 82

Se considera secreto industrial a toda informacion de aplicacion industrial que
guarde una persona fisica 0 moral con caracter confidencial, que le signifique
obtener o mantener una ventaja competitiva o econdmica frente a terceros en la
realizacién de actividades econdmicas y respecto de la cual haya adoptado los
medios o sistemas suficientes para preservar su confidencialidad y el acceso
restringido a la misma.

La informacién de un secreto industrial necesariamente debera estar referida a la
naturaleza, caracteristicas finalidades de los productos;, a los métodos ©
procesos de produccidn, o de los medios o formas de distribucion o
comercializacion de productos o prestacion de servicios.

No se considerara secreto industrial aquella informacién que sea del dominio
pliblico , la que resulte evidente para un técnico en la materia o la que deba ser
divulgada por disposicion legal o por orden judicial. No se considerara que entra
al dominio publico o0 que es divulgada por disposicién legat aquella informacion
que sea proporcioniada a cualquier autoridad por una persona gue la posea como
secreto industrial, cuando ia proporcione para el efecto de obtener licencias,
permisos, autorizaciones, registros o cualesquiera otros actos de autoridad.

ARTICULO 83
La informacion a que se refiere el articulo anterior, debera constar en

documentos, medios electrénicos o magnéticos, discos opticos, microfilmes,
peliculas u otros instrumentos similares.
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ARTICULO 84

La persona que guarde un secreto industrial podré transmitirlo o autorizar su uso
a un tercero, El usuario autorizado tendrd la obligacion de no divuigar el secreto
industrial por ningun medio.

En los convenios por los que se transmitan canocimientos técnicos, asistencia
técnica, provision de ingenieria basica o de detalle, se podré establecer clausulas
de confidencialidad para proteger los secretos industriales que cantemplen, las
cuales deberan precisar los aspectos que comprenden como confidenciales.

ARTICULO 85

Toda aquella persona que, con motivo de su {rabajo, empleo, cargo, puesto,
desemperio de su profesion o relacion de negocios, tenga acceso a un secreto
industrial del cual se le haya prevenido sobre su confidencialidad, debera
abstenerse de revelarlo sin causa justificada y sin consentimiento de la persona
que guarde dicho secreto, o de su usuario autorizado.

ARTICULO 86

La persona fisica o moral que contrate a un trabajador que esté laborando o haya
laborado o a un profesionista, asesor o consultor que preste o haya prestado sus
servicios para otra persona, con el fin de obtener secretos industriales de ésta,
sera rasponsable del pago de dafios y perjuicios que le ocasione a dicha persona.

También serd responsable del pago de dafios y perjuicios la persona fisica o
moral que por cualquier medio ilicito obtenga informacién gue contemple un
secreto industrial.

LEY ADUANERA EN MEXICO
LEY ADUANERA APLICADA AL IMPUESTO AL VALOR AGREGADO.

A) El Impuesto al Valor Agregado {LV.A)) no es aplicable en ninguno de los
siguientes casos:

1) EXPORTACIONES DE SERVICIOS

2} IMPORTACIONES DE SERVICIOS

3) EXPORTACIONES DE PRODUCTOS

4) EXPORTACIONES DE TECNOLOGIA, NI DERECHOS
5) IMPORTACIONES DE TECNCLOGIA, NI DERECHOS

B) El Impuesto al Valor Agregado {LV.A) es aplicable Unicamente en los
siguientes casos:

1) IMPORTACION DEFINITIVA DE PRODUCTOS

2) IMPORTACION TEMPORAL DE PRODUCTOS QUE RETORNARAN EN EL
ISMO ESTADO, Y QUE SE DESTINARAN A ACTIVIDADES EMPRESARIALES.

3) SERVICIOS DE EXPORTACION PRESTADOS Y DEVENGADOS EN MEXICO.

4) ASISTENCIA TECNOLOGICA CUANDO SE PRESTE EN LA VENTA DIRECTA

DE UN BIEN DE CAPITAL.
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LEY DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA

A) Dividendo obtenidos por residente mexicano en el extranjero son acumulables
para el contribuyente, para efectos de este impuesto.

B) Gastos y costos generados por las operaciones en el extranjero. son
deducibles para efectos de! impuesto sobre la renta (1.S.R.)

C) Impuestos pagados por dividendo o cualqguier otro tipo en el exiranjero: son
deducibles para efectos de ISR.

D) Pago de servicios al extranjero, son deducibles para efectos del impuesto
sobre la renta (1.S.R.), toda vez que dichos contratos estén perfectamente
registrados.

E) Pago de regalias, derechos, transferencia: son deducibles para efectos del
ISR, toda vez que se retenga el impuesto correspondiente, y se registren los
contratos. (En su caso).

F) La compra de mercancia en el extranjero, no podra hacerse deducible sino
hasta el momento de la importacion en México, salvo casos especificos.

Es importante mencionar los siguientes casos:

A) Todas las Importaciones y Exportaciones en México estan

sujetas al pago de los impuestos al Comercio Exterior, salvo casos que se
indican.

B) Las aduanas, y los asuntos concernientes a las aduanas, se manejan a través
de las oficinas regionales fiscales.

LEY SOBRE CONTROL Y REGISTRO.

Todo los contratos que involucre importacion de servicios de cualquier indote,
deberén ser registrados ante ta autoridad competente.
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TRAMITES LEGALES Y

FISCALES

[TRAMITE

[DEPENDENCIA

[FORMATO

ALTA ANTE LA
SH.C.P.

OFICINA FEDERAL DE
HACIENDA

T- ACTA CONSTITUTIVA
2.- COMPROBANTE DE
DOMICILIO

3.- IDENTIFICACION DE
REPRESENTANTE LEGAL
(FOTOY FIRMA).

PERMISO DE USO
DE SUELO

DELEGACION

1.- FORMATO DE USO DE
SUELO.

2.- COPIA DEALTAEN
HACIENDA

3.- IDENTIDIFICACION DE
REPRESENTANTE

4.- PLANOS

PERMISO DE
BOMBEROS

H. CUERPO DE BOMBEROS

1.- COPIA DE ALTAEN
HACIENDA

2.- CROQUIS

3.- FACTURA DE EXTIN-
GIDORES

4.- LLENADO DE FORMA
5.- INSPECCION

ALTA EN LA
CAMARA DE COMERCIO

CAMARA DE COMERCIO

1.- COPIA DEALTAEN
HACIENDA

2.- COPIA DEACTA
COSTITUTIVA

3.- MANIFESTAR CAPITAL
CONTABLE

ALTA EN SEGURO SOCIAL

DELEGACION

1.- FORMATO DE INS-
CRIPCION PATRONAL

2.- PRESENTAR PROCESO
DE PRODUCCION

3.- LLENADO DE INS-
CRIPCION DE TRABA-
JADORES




PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LA LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

1

SOLICITANTE O PROPIETARIO

INFORMACION
(RESPONSABLE DELEGACION)

DEPARTAMENTO CORRESPONDIENTE
(PROPIO DE LA DELEGACION)

1.SOUICITA LA INFORMACION PARA EL
TRAMITE.

2. ACUDE A INFORMACION DE LA
DELEGACION.

4. RECIBE LA SOLICITUD ¥ LA
LLENA

5. ENVIA LA SOLICITUD A LA OFICINA
DE INFORMACION.

7. RECIBE INFORMACION SOBRE LOS
DOCUMENTOS REQUERIDOS.

8. ENVIA LOS DOCUMENTOS
SOLICITADOS,

14, RECIBE EL DOCUMENTO

[AUTORIZADO,

3 RECIBE AL SOLICITANTE Y LE DA LA
IHFORMACICN DESEADA ASECOMO
LA SOLICITUD.

6. RECIBE LA SOLICITUD Y LE PIDE
LOS DOCUMENTOS OF, CONSTANCHA
OE ZONIFICACION DE SUELO,
LICENCIA DE USO DE SUELO,
LICENCIA SANITARIA Y TITULO DE
PROPIEDAD.

9. LE RECIBE LOS DOCUMENTOS
SOLICITADOS Y LOS REVISA.

10. ENVIALOS DOCUMENTOS AL
DEPARTAMENTO
CORRESPOMNDIENTE,

11. RECIBE LOS DOCUMENYOS ¥ 1.OS ANALIZA.

12, AUTORIZA LA LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

13, ENVIA LA LICENCIA AUTORIZADA AL
SOLICITANTE © PROPIETARIQ.
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50.

{ PROCEDIMIENTO PARA OBTENER EL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES- 1
SECRETARIA DE
SOLICITANTE O PROPIETARIO HACIENDA Y VENTANILLA CORRESPONDIENTE
CREDITO PUBLICO
1. REQUIERE AEGISTRARSE
ANTE HACIENDA.
2. COMPRA LA SOLICITUD
REQUERIDA POR HACIENDA.
3.VENDE LA SOLICITUD
E INFORMA DE LOS RE-
lQUISITOS QUE DEBERA
PRESENTAR . QRIGINAL
CON COpIAS.

4. LLEVA LA SOLICITUD ¥ CU-
CUBRE |,OS REQUISITOS.

5 ENTREGA LA SOLICITUD CON
LOS REQUISITOS

8.AECIBE Y REALIZA EL TRAM-
TE PARA EL CORREOQ.

10.LLENA EL SOBRE Y LOEN-
TREGA.

13. DEPOSITA EL SOBRE EN EL
BUZON FISCAL

B.AECIBE Y REVISA LOS DOCUMENTOS

7.INFORMA QUE SE GUEDE CON UNA
|COPIA.

8 ENTREGA SOBNE PARA EL TRAMITE
EN EL CORREO.

11.RECIBE Y REVISA EL SOBRE.

12 ENTREGA EL SOBRE AL INTERE.
SADO.




| PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LA DECLARACION DE APERTURA |

3. RECIBE LA SOLICTTUD Y LA
LLENA.

4, ENVIA SOLICITUD A LA
RECEPCION

7, OBTIENE LA INFORMACION
SOBRE LOS DOCUMENTOS
REQUERIDOS.

8. ENVIA LOS DOCUMENTOS
SOLICITADOS A LA
AECEPCION,

14. RECIBE LA DECLARACION
DE APERTURA AUTORIZADA.

5. RECIBE LA SOLICTTUD Y
LA REVISA.

8. PIDE AL PROPIETARIO
PRESENTAR LA .
CONSTANCIA DEL USO
DEL SUELO . LICENCIA
SANTARIA Y EL TITULO
DE LA PROPIEDAD.

9. RECIBE LOS DOCUMEN-
TOS SOLICITADOS,

10. ENVIA LOS DOCUMEN-
TOS AL DEPARTAMEN-
TO DE TRAMITES.

SOLICITANTE O PROPIETARIO |RECEPCION DE LA DEPARTAMENTO DE TRAMITES DE
DELEGACION DELEGACION
1.ACUDE A LA RECEPCION DE
LA DELEGACION PARA PEDIR
INFORMES
2. RECIBE AL
PROPIETARIO Y LE
OTORGA UNA SOLICITUD

11. RECIBE LOS DOCUMENTOS Y LOS
REVISA.

12, APRUEBA LA DECLARACION DE
APERTURA.

13. ENVIA LA DECLARACION AL PRO-
PIETARIO.
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il

I PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LICENCIA, DE USO DE SUELO |

SOLICITANTE O PROPIETARIO |RECEPCION DE LA VENTANILLA CORRESPONDIENTE DE
DELEGACION LA DELEGACION

1. REQUIERE LA ICENCIA DE

USO DE SUELO ANTE LA

DELEGACION
2 DA LA SOUCTUD
[REQUERIDA E NFORMA
OUE DEBERA REALIZAR
[UN PAGO POR DERECHO
DE S0 DE SUELD
INDICANDOLE EL LIGAR
IDONDE DEBERA
REALZARLO Y LOS
REQUISITOS OUE DEBERA
PRESENTAR ORIGNAL Y
COPLAS AL PROPIETARIO.

ALLENAR LA SOUCTTUD Y

REUNE LOS REOUSITOS QUE

SE SOUCITAN.

4. PAGA £1, DERECHO DEUSO

DE SUFLO

S. ENTREGA LA SOLICITUD Y
| REQUISITOS SOLICTTADOS Y
EL COMPROSANTE DE PAGO
EN LA VENTANRILA

|CORRESPONDIENTE.

8. RECIBE EL PERMISO DEL.
USQ DE SUELO

8. RECIBE Y REVISA LOS DOCUMENTOS

7. NFORMA CUANDO DEDERA

JRECOGER LA LICENCIA AL
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PROCEDIMIENTO PARA LA OBTENCION DE LA LICENCIA DE SUELO

SOLICITANTE O PROPIETARIO

DELEGACION

:VEITANILLA CORRESPOMDIENTE EN DELEGACTON

[

ENTREGA
LA soL[-
CITUD AL
REQUIERE IRTERESADO
OE LICEN-
CIA DE VS0
DE SUELO l
l INFORNA
DE_REQUI-
SITOS QUE
SOLICITA SE NECE-
EN LA OE- S1TAN.
LEGACION
UN SOLI-
ciTuD,.
LE INFORWA
DE EL PAGO
DEL SUELD
LLENA LA |
SOLICITUD M4
REALIZA
EL PAGO

RECIBE Y REVI
SA LOS DOCU-
WEMTOS,

RECIBE EL
PERMISQ

DE EL USO
DE SUELO.

X0
SE
AUTORIZA
EL TRAM]- RECHAZA
TE Y LO
ENTREGA,
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| PROCEDIMIENTQ PARA OBTENER LA INSCRIPCION DEL I.M.S.S. )

SOLICITANTE O PROPIETARIO

RECEPCIONDE LM.S.S

DEPARTAMENTO DE TRAMITES DEL
1LM.S. S

1. REGUIERE INFORMACION
PARA PERTENECER ALIMS.S
2. ACUDE AL IMS.S. PARA
OBTENER LA INFORMACION
NECESARIA

5.RECIBE LA SOLICITUD DE
INSCRIPCION ALTM.S.5.
6.LLENA LASOLICITUD ¥ LA
ENVIA A LA RECEPCION

11, RECIBE LA INFORMACION
SOLICITADA.

12 ENVIA L.OS DOCUMENTOS
SOLICITADOS AL
DEPARTAMENTO DE
TRAMITES:

16. RECIBE LA
DOCUMENTACION DE SU
INSCRIPCION ALIMS S.

J.RECIBE AL
PROPIETARIO Y LE
PROPORCIONA LA
INFORMACION
NECESARIA.

4 PROPORCIONA UNA
SOUCITUD DE
INSCRIPCION ALIM.SS

T.RECIBE LA SOLICITUD
LLENADA

6 REVISA LA
INFORMACION Y L A ENVIA
AL DEPARTAMENTO DE
TRAMITES

0. RECIBE LA SOLICITUD DE
INSCRIPCION

10.50LICTTA AL PROPIETARIO EL ALTA
DE HACIENDA Y LA ESCRITURA
[CONSTITUTIVA.

13 AECIBE LOS DOCUMENTOS
REQUERIDOS

14. REVISA LOS DOCUMENTOS
PROPORCIONADOS

15. ENVIA AL PROPIETARIO EL.
|REGISTRO PATRONAL Y LA
INSCRIPCION AL IMS S
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PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LA INSCRIPCION AL I.M.S.S. 35

SOLICITANTE O PROPIETARIO ! DEPARTAMENTO DE TRAWITES DEL WSS

RRECEPC 10K
1uss

INICle

SOLICITA INF,
PARA EL TRAMI
TE

1

RECIBE AL PRO
PIETARIO PARA
DARLE INFORM.

il

[

RECIBE LA 50-
LICITUD DEL
1uss.

1

LLENA Y ENVIA
LA soLlciTuD
A RECEPCION

RECIBE INFOR-
MACION REQUE-
RID

A,

T

ENVIA AL DEPT
CORRESPONDIEN
TE LO SOLICI-
TADO.

1 DA AL PROPIE-
TARIO SOLICI- [T]
ACUDE AL TUD PARA TRA- |
1SS PARA wire,
INFORMARSE

RECIAE soLfcl
TUD LLEWADA
CORRECTAMENTE

]|

RECHAZA

ENYIA LA SOLL
CITW AL DEPT
DE TRAUITES.

RECIBE sOLI-
Cl7uD DE RS-
CRIPCION.

PIETARIO LOS

S.

SOLICITA AL PRO-
DO-
CUMENTOS NECESA-
R

— 1

RECIBE LA DO~
CUMENTACION
REQUERIDA,

REVIZA LA DO-
CUMENTACION
RECTBIOA

AUTORIZA ¥ EN
YIA INSCRIF-
Clon AL IuSS.

S |

RECIBE LA INS
CRIPCION DEL
IMSS

RECHAZA




L PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LA LICENCIA DE ANUNCIO ]

SOLICITANTE O PROFIETARIO

DELEGACION
(RESPONSABLE)

VENTANILLA
PROPIA DE LA DELEGACION)

1. SOLICITA LA LICENCIA DE
ANUNCIO

3. LLENA LA SOLUCITUD,
ENTREGAY PRESENTA LOS
RAEQUISITOS SOLICITADOS EN
ORIGINAL Y COPIAEN LA
VENTANILLA
CORRESPONDIENTE

6. REALIZA EL PAGO POR
DERECHO DE ANUNCIO QUE
ENTREGA A LA VENTANILLA
CORRESPONDIENTE.

9. RECIBE EL PEAMISC DE LICENCIA
DE ANUNCIO.

2. LE OTORGA LA
SOLICITUD REQUERIDA E
INFORMA LOS
REQUISITOS QUE DEBE
|PRESENTAR EN ORIGINAL
¥ COPIA

4. RECIBE Y REVISA LOS
DOCUMENTOS, SI NO ESTAN

JCOARECTOS LOS RECHAZA: SI ESTAN

CORRECTOS LE INDICA . CUANTO
TIENE QUE PAGAR POR SUS
ANUNCIOS Y EN QUE LUGAR TIENE
GQUE REALIZAR EL PAGO.

5. RETIENE LA DOCUMENTACION

7.RECIBE EL COMPROBANTE DE PAGO
Y ANEXA CON LOS DEMAS
DOCUMENTOS DEL SOLICITANTE O
PRAOPIETARIO.

8. SE AUTORIZA LA SOLICITUD Y LA ENTREGA.
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PROCEDIMIENTO PARA LA

57.

OBTENCION DE LA LICENCIA DE ANUNCIO

ENTREGA LA

S0LICLTUD

EN LA VENTAN!
LLA,

REALIZA EL
PAGO DF
DERECHD

ENTHEOR
COUPROBATE
0 PAGO

|

A |

SOLICITANTE O PROFIETARIO t PELEGACIOR IVENTANILLA CCRRESPONDIENTE EM DELEGATION
|
| |
'
' -
[LTA '
'
|
| ENTREGA 1
LA s0L1- 1
CITuD AL
REQUIERE THTERESAD RECIBE v RE-
DE LICEN- ’ ¥ISA LOS pO-
A CUMENTOS
ANUNCIO. 1
IHFORUA
DE _REQUI+
SITOS QUE
—_— SE MECE- SE NO
SITAN, APRUEBA
LLENA 1A
SE RECHAS
seLIcITup S1I A
LE_INFORUA AL
INTERESADO DE
EL PAGO
REAL1IZA
EL PAGO
POR LA
LICENCIA
OE AHUNCID

RECIBE
COMPROBAK-

TE DE PAGO
ANEXA DOCUMENTO

1

=

RECIBE EL
PERMISO BE
LICENC]A
DE ANUHEIO

AUTORIZA
LA SOt1-

1 CiTuD ¥

1 LA EMTRED

L]




[ PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LA LICENCIA SANITARIA ]

SOLICITANTE O PROPIETARIO RECEPCION DEPARTAMENTO DE TRAMITES Y
(S.5.A) GESTIONESDE LA S.S.A
1. ACUDE A LA RECEPCION DE
LASS.A PARA SOLICITAR
INFORMES.
2. RECIBEN AL
PROPIETARIO Y OTORGA
1.0S INFORMES PEDIDOS
3. OTORGA AL
PROPIETARIO UNA
SOLICITUD PARA
REALIZAR EL TRAMITE

4. RECIBE LA SOLICITUD Y LA
LLENA

8. ENTREGA LA SOLICITUD Y
COPIA A LA RECEPCION,
DEBIDAMENTE LLENADA

8. SEENTERA DE LA
DOCUMENTACION

SOLICITADA.

8, ENVIA LOS DOCUMENTOS
REQUERIDOS A LA RECEPCION.

15. RECIBE LA LICENCIA
SANITARIA.

6. RECIBE LA SOLICSTUD' Y
COPIA.

7. PIDE AL PROPIETARIO
LAS COPIAS DEL ALTA DE
HACIENDA, CARTA
ICOMPROMISO.
IDENTIFICACION Y CARTA
PODER ({ EN SU CASOQ)

10. RECIBE £LOS
DOCUMENTOS
SOLICITADOS

i1. REVISA LA SOLICITUD
Y DOCUMENTOS
REQUERIDOS: LOS ENVIA
AL DEPTO, PE TRAMITES

12, RECIBE LA DOCUMENTACION ¥ LA
ANALIZA

13. AUTORIZA LA ENTREGA DE LA
LICENCIA SANITARIA.

14, ENTREGA AL PROPIETARIO LA
LICENCIA SANITARIA.
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[ PROCEDIMIENTO PARA OBTENER EL VISTO BUENO DE SEGURIDAD Y OPERACIONES

3. RECIBE LA SOLICITUD Y LA
LLENA

4. ENVIA LA SOLICITUD ALA
RECEPCION.

10 RECIBE EL DOCUMENTO
AUTORIZADO

5. RECIBE LA SOLICTUD Y
LA REVISA

8. ENVIA LA SOLICITUD AL
DEPARTAMENTO
CORRESPONDIENTE

7. RECIBE LA SOLICITUD Y LA ANALIZA

8. APRUEBA EL VISTO BUENO DE
ISEGURIDAD Y OPERACIONES

9. ENVIA LA AUTORIZACION AL
PROPIETARIO.

1
SOLICITANTE O PROPIETARIO RECEPCION DE LA DEPARTAMENTO DE TRAMITES DE
DELEGACION LA DELEGACION

1. ACUDE A LA RECEPCION DE
LA DELEGACION PARA PEDIA
INFORMES

2 RECIBE AL

PROPIETARIO Y LE

PROPORCIONA UNA

SOLICITUD
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I PROCEDIMIENTO PARA OBTENER LA LICENCIA DE PREVENCION DE INCENDIOS 1
SOLICITANTE O PROPIETARIO S.G. P.V. [DEPARTAMENTO CORRESPONDIENTE
(RESPONSABLE) (PROPIODELAS.G.P.V.)
1. SOLICITA LA LICENCIA DE
PREVENCION DE INCENDIO
2. LE OTORGA LA
SOLICITUD REQUERIDA E
INFORMA LOS
REGUISITOS QUE DEBE
PRESENTAR EN ORIGINAL
¥ COPIA.

3. SE LLEVA LA SOLICITUD
PARA LLENARLA.

4. ENTREGA LA SOLICITUD Y
PAESENTA LOS REQUISITOS
SOLICITADOS EN ORIGINAL Y
COPIAS EN EL
DEPARTAMENTO
CORRESPONDIENTE.

7. ENVIA A UN INSPECTOR
PARA VERIFICAR LA
INFORMACION QUE EL
PROPIETARIO PUSO EN
SU SOUCITUD

8. S| SON CORRECTOS
LOS DATOS. DA SU
AUTORIZACION Y
APROBACION: St NO SON
CORRECTOS.
RECHAZARA LA
SOLICITUD.

5. LE RECIBE Y REVISA LOS
DOCUMENTOS. SINO ESTAN
CORRECTOS SE LOS RECHAZA.

8. 5! ESTAN CORRECTOS. SE LOS
RECIBE.

9. ENTREGA LA LICENCIA SOLICITADA
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PROTEDIMIENTO PARA

OBTENER LA LICENCIA DE PREVENCION DE

INCENDIOS

SOLICITANTE O FRCPIETARIC

S, G0 PV IVENTANILLA CORFESFONDIENTE OE LA 5.G.P.V,
'

1
1
! .
[}
EXTREGA 1
LA SOLI- |
) C11vo AL RECIBE 1
REQUIERE | INTERESADO REVISA LOS
DE LiCEM. 1 DOCUUENTOS
CIA DE PRE- |
VENCLON DE )
INCENDIQ.
1NFORMA 5€ N
DE REQUL-~ APRUEBA
S1705 QUE
SE_NECE-
SITAR.
SE RECHA-
st
4
ENVIA LOS DO-
CUMENTOS 4 LA
S.G,P.V.
LLENA LA
SOLECITYD
ENTREGL LA
SOLICITUD
EN LA VENTAND
LA, (
" — i
\_/— |
\—/_- ;
\ .
l 1
: N
1 ]
i
REALIZA EL
DERECHO
RECIBE Y ENTREGA
LA AUTORIZACION.
i
|
‘ SE RECHA=|I
] '
RECIBE EL ) I i
PERNISO 1
DE PREVEW 1
Clon pE [l
INCENDIO0S :
: AUTORIZA ¥ LO :
] AFRUEBA Y LO [}
1 [}
| EKVIA AL DEPTO. |
( |
Fly { |
I i
1
'

6l.



[ PROCEDIMIENTO PARA OBTENER VERIFICACION DE PESAS Y MEDIDAS ]

SOLICITANTE O PROPIETARIO SECOFI DEPARTAMENTO DE VERIFICACION
(RESPONSABLE) DE INSTRUMENTOS

1. REQUIERE INFORMACION

SOBAE EL TRAMITE DE

VERIFICACION DE

INSTRUMENTOS DE MEDICION

2. ACUDE A SECQFI A SOLICITAR
LA INFORMACION NECESARIA.

3. RECIBE AL
PROPIETARIO Y LE
PROPORCIONA LA
INFORMACION
NECESARIA,

4. MANDA AL
PROPIETARIO AL
DEPARTAMENTO DE
VERIFICACION OE
INTRUMENTOS.

5§, RECIBE AL PROPIETARIO PARA
BRINDARLE MAS INFORMACION,

8. OTORGA AL PROPIETARIO UNA
SOLICITUD PARA EL TRAMITE.

7. RECIBE INFORMACION ¥
SOLICITUD PARA SU TRAMITE.

8. LLENA LA SQUICITUD Y LA
ENVIA AL DEPARTAMENTO DE
VERIFICACION.

9. RECIBE LA SOLICITUD
DEBIDAMENTE LLENADA.

-[10. REVISA LA SOLICITUD

11, AUTORIZA £L, TRAMITE DE
INTAUMENTOS DE MEDICION.

12. ENVIA LA AUTORIZACION AL
PROPIETARIO.

13. RECIBE LA AUTORIZACION
DE LA SOLICITUD.




PROCEDIMIENTO PARA OBTENER MLEA VERIFICACION DE PESAS Y

DIDAS

63.

SGLICITARTE O FFJFII26]0

SELOF !
(RESFONSABLE )

4 DEPARTAMENTO DE VERIFICACION OE
1 INS'

TRUVENTOS

IN12lc

REQUIERE InF,
S/TRARITE UE
VERIFICAR
INSTANTANEA=
WENTE,

|

ACUDE A SECO-
FI PARA SOLT-
CITAR INFOR=
Macion.

L

]

RECIBE AL PRD

ENY
PIE

DEPTO

RIF
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2. ACUDE A LAS S.A PARA
OBTENER LA INFORMACION.

5. REGIBE LA SOLICITUD.
6. LLENA LA SOLICITUD Y LA
ENVIA A LA RECEPCION.

11. RECIBE LA IFORMACION
REQUERIDA

12, ENVIA AL DEPARTAMENTO
CORRESPONDIENTE LOS
REQUISITOS SOLICITADOS.

17. RECIBE LAS TARJETAS DE
CONTROL SANITARIO.

REALIZAR

LLENADA.

3. RECIBE AL
PROPIETARIO Y LE
BRINDA INFORMACION,
4. LE OTORGA UNA
SOLICITUD PARA

EL TRAMITE,

7. RECIBE LA SOLICITUD

6. REVISA LA SOLICTUD Y
LAENVIAAEL
DEPARTAMENTO
JCORRESPONDIENTE.

[ PROCEDIMIENTO PARA OBTENER TARJETAS DE CONTROL SANITARIO |

SOLIGITANTE O PROPIETARIO RECEPCION DEPARTAMENTO CORRESPONDIENTE
S.S A DELA S.S. A

1. SOLICITA INFORMACION

PARA TRAMITAR LAS

TARJETAS DE CONTROL

SANITARIC.

9. RECIBE LA SOLICITUD ANALIZADA.
10. SOLICITA AL PROPIETARIC UNA
IDENTIFICACION DOS FOTOGRAFIAS Y
EXAMEN MEDICO.

13. RECIBE LOS AEQUISITOS
SOLICITADOS.

14. REVISA LOS AEQUISITOS
SOLICITADOS.

15. AUTORIZA LAS TARJETAS DE
CONTROL.

16. ENVIA LAS TARJETAS DE CONTROL
SANITARIO AL PROPIETARIO.
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:___PROCEDIMIENTO PARA OBTENER EL PROGRAMA DE PROTECCION CIVIL

SOLICITANTE O PROPIETARIO

DELEGACION

DEPARTAMENTO DEL DISTRITO
FEDERAL

1. SOLICITA INFORMACION
SOBRE PROTECCION CiVIL

2. ACUDE A LA DELEGACION

PARA SOLICITAR LA
INFORMACION.

7. RECIBE LA SOLICITUD PARA

SER LLENADA

8. LLENA LASOLICITUD Y LA
ENVIA AL DEFARTAMENTO
DEL DISTRITO FEDERAL.

15. RECIBE EL PROGRAMA DE
PROTECCION CIVIL.

3. RECIBE AL
PROPIETARIO PARA
PRESENTARLE TODA LA
INFORMACION
NECESARIA.

4. MANDA AL
PROPIETARIO AL
DEPAATAMENYO DEL
DISTRITO FEDERAL PARA
DARLE MAS ASESORIA.

13. RECIBE EL PROGRAMA
DE PROTECCION CIVIL

14. ENVIA EL PROGRAMA
DE PROTECCION CIVIL AL
PROPIETARIO.

5. RECIBE AL PROPIETARIQ PARA
PROPORCIONARLE MAS
INFORMACION.

6. OTORGA AL PROFIETARIO UNA
SOLICITUD PARA REALIZAR EL
TRAMITE,

9. RECIBE LA SOLICITUD DEL !
PROPIETARIO.

10. REVISA LA SOLICITUD LLENADA.

11. AUTORIZA EL PROGRAMA

GENERAL DE PRCTECCION CIVIL.

12. ENVIA A LA DELEGACION EL
PROGHAMA DE PROTECCION CIVIL.
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ASPECTO FINANCIERO

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Las fuentes de financiamiento son los distintos medios por los cuales una
empresa puede allegarse de efectivo o bienes que se requieran para cumplir con
su objetivo social.

Todas las empresas tienen necesidades diferentes de financiamiento, sin
embargo, toda empresa requiere de una cantidad minima de dinero en efectivo
suficiente para mantener fa regularidad de la circulacion del capital, de dinero en
efectivo a inventarios, de éstos a cuentas por cobrar y éstas nuevamente en
dinero en efectivo lo que puede considerarse como capital de trabajo normal. Asi
mismo, cada empresa necesita también de una suma de capital liquido superior al
capital de trabajo normal a fin de prepararse contra contingencias que surjan
como consecuencia de alza de precios, depresiones econdmicas, huelgas,
incendios, competencia inesperada o aguda, etc.

Este exceso de capital se denomina “reserva marginal" o " fondo de resistencia”
de capital de trabajo.

Aparte del capital de trabajo y del fondo de resistencia una empresa puede
necesitar también capital de trabajo para hacer frente a necesidades estacionales
como expansion de las ventas, el capital de trabajo requerido para estos fines se
llama "variable" debido a que cambia canforme al volumen de los negocios.

El capital de trabajo normal y el margen de reserva de éste, son requerimientos
fijos o permanentes por lo que deben ser suministrados por los propietarios de la
empresa. Ei capital de trabajo variable se necesita para perfodos temporales por
la consecuencia deberd ser suministrado por acreedores de la empresa.

Por lo tanto la Franquicia no puede permanecer ajena y olvidar las fuentes de
financiamiento que tentativamente podria utilizar, éstas podrian elegirse entre las
catalogadas como a corto y largo plazo en atencion a la necesidad de capital ya
sea también a corto y iargo plazo. Para una mejor comprension de las fuentes de
financiamiento, conviene conocer en forma breve y concreta la clasificacion de las
mismas:

CUENTA ABIERTA

Se otorga por lo general mediante "pagarés", "lefras de cambio" o por el simple
expediente de " carga a cuenta" el valor de la mercancia y cobrar después de
determinado tiempo.
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PAGARES

Es una promesa de pago en virtud de lo cual, quien la suscribe se compromete a
pagar clerta cantidad de dinero al tenedor del documento de una fecha futura.
Para fines de negocios, casi todos los pagarés son a corto plazo y suministran
fondos de emergencia o para necesidades temporales.

PRESTAMOS BANCARIOS
Suelen ser de dos tipos:

a) Con garantia es cuando el Banco exige una garantia que puede consistir en
materiales o mercancias amparados por certificados de deposito en almacenes
autorizados, documentos descontables, y otros valores.

b) Sin garantia, es el que se otorga cuando el funcionario de! banco, apoyado en
una experiencia sélida, reputacion del solicitante, confianza, etc. conviene en que
el préstamo y sus intereses sean pagados al vencimiento. Normalmente, el
solicitante firmaré un pagaré a favor del banco.

EMISION DE OBLIGACIONES

Existen con garantia especifica, la cual consiste en comprometer determinados
bienes y sin garantia especifica, comunmente llamados obligaciones por los
cuales responden los bienes generales o el crédito det negocio. Los bonos son
prestamos, por cuanto que el prestatario acepta pagar un interés fijo anual hasta
su vencimiento. Los bonos son propios para financiar ampliaciones o mejoras
permanentes, ademas, estos permiten a los propietarios actuales retener el
control de la empresa.

REINVERSION DE UTILIDADES

Si una empresa muestra excedentes de los ingresos sobre los egresos de un afio
en forma de ganancias, es posible devolver estas a la empresa para asi,
aumentar el activo circulante. .

VENTAS DE ACTIVO FIJO INNECESARIO

Se pueden vender los activos fijos poco o0 nada necesarios que no sean
prioritarios y cuyo importe puede destinarse a cubrir necesidades financieras.
Este método convierte al activo fijo en circulante y generalmente el activo total no
se alterara a menos de que el activo fijo se malbarate.
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HIPOTECAS

Si una empresa posee bienes raices, generalmente se pueden hipotecar estos
como garantia.

Una hipoteca es como una garantia de propiedad, pero sin traspasar el titulo de
acreedor, pues en las hipotecas modernas tal estipulacion es nula mientras el
prestatario pague su deuda en los términos y tiempos establecidos.

CAPITAL INICIAL DEL. FRANQUICIATARIO

El pago inicial incluye el de publicidad y de “marketing”, la capacitacién y
entrenamiento inicial la asistencia para la localizacion del punto de venta, la
asistencia para el inicio de las operaciones, entre otros.

Este costo inicial denominado Franchise fee es un pago que se le hace al
franquiciante para poder utilizar sus sistemas sus conocimientos y el derecho de
su nombre, ademas del pago mensual de ias regalias y publicidad, estos dos
conceptos formados por un porcentaje de las venias totales que se le paga al
franquiciante para que pueda, por una parte, seguir proveyendo la asistencia
técnica y derecho de usar la marca y por la otra utilizar fondos de diversos
franquiciadores de los mismos bienes y servicios para poder pagar publicidad y
campafas masivas de fa misma.

Los costos oscilan dependiendo de la dimensién de mercados, del nombre y de
los productos.

Es importante menciocnar que en algunas ocasiones no existe el pago inicial o
franchise Fee y en otras este puede ser extremadamente alto.

La asistencia en la localizacién del punto de venta es otro factor muy importante
que afecta en los costos, ya que representa una erogacion considerable e
investigacion de zonas de confluencia, mercados, segmentos, datos
demogréficos, etc, ademas de los honorarios que son internamente los
encargados de esta actividad.

Asistencia para el inicio de operaciones que conjuntamente con la locatizaciaon del
punto de venta significa desplazamiento de personal de la empresa a ofros
lugares para brindar el apoyo necesario en el inicio del negocio, esta accion es
sobrellevada durante el tismpo que considere necesario el franquiciante en el
establecimiento de franquiciatario.

Otro pago muy importante a considerar es lo que la competencia esta cargando
por este motivo, lo cual debe servir de indicador termémetro para fijar el pago
inicial.

Es importante mencionar que las inversiones difieren de una franguicia a otra,
todo depende de cual es el tipo de industria a negocio al que se desee invertir.

Algunos negocios incluyen en su costo inicial y Franchise Fee, el eguipo, la
decoracion y el inventario y otros solamente el Franchise Fee y el sistema y se
tiene que buscar a los proveedores de los equipos, de los aparatos y de las
materias primas que se vayan a comercializar.
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INVERSIONES INICIALES DE CAPITAL DE IMPORTANTES FRANQUICIAS

CAPITAL INICIAL (N$)

KENTUKY FRIED CHICKEN 675,000.00

DOMINOES PIZZA §6,000.00 Y 132,000.00
ATHLETIC ATTIC, THE 117,000.00Y 142,000.00
AAMCO 75,000.00

RENT-A-WRECK 5,000.00Y 50,000.00
COMPREHENSIVE 25,000.00 Y 35,000.00
ACCOUNTING 25,000.00 Y 35,000.00
MCDONALD'S 300,000.00 Y 337,000.00
SUBWAY SANDWICHES 22,000.00Y 72,000,00

Como podemos observar en estas empresas su inversion inicial es fuerte pero
asimismo se pusde observar a simple vista los resultados que estas han tenido y
que es una magnifica forma de hacer un negocio y ésta inversion inicial puede ser
un requisito que deje sin capital de trabajo a los nuevos franquiciatarios.

No hay que olvidar que estos deben financiar el arranque de su negocio mientras
consiguen clientes necesarios y adecuados.

Una recomendacidon que se aplica es que para mantener los costos en niveles
razonables, se debe de tratar de reducir el paguete de la franquicia a sus
elementos esenciales; hay que cuidar la seleccion del equipo, del inventario, del
mobiliario y de los demas activos iniciales para el éxito.

Una vez que conocemos la inversion inicial para el establecimiento de una
franquicia;, nos enfocaremos a otro punto de importancia que es el de saber las
opciones de financiamiento.

Actualmente en México existen diversas compariias que estan dispuestas a
financiar una parte de la franquicia. Por una parte se encuentra NACIONAL
FINANCIERA, NAFINSA, que ha desarroliado un programa especial para financiar
las franquicias.

NACIONAL FINANCIERA

Es una Institucion Financiera de Desarrollo, orientada a impulsar mediante
apoyos financieros y técnicos la planta productiva nacional, especialmente a los
estratos de la micro, pequefia y mediana empresa; opera, para ello, siempre como
banco de segundo piso.

Esto significa que Nacional financiera, apoya a través de su red de intermediacion
Financiera, la cual esta compuesta por;
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SERVICIOS INTEGRALES DE NACIONAL FINANCIERA

a) Crientacién e informacién sobre los apoyos integrales de Nacional Financiera.
b) Oficina de intermediarios financieros especializados en micre y pequefas
empresas.

-¢) Servicios integrales de apoyo de las agrupaciones empresariales

d) Asesoria y fomento al comercio internacional.

e) Capacitacién.

f) Asesoria en contabilidad, finanzas, informatica, aspectos juridicos, de disefio y
de mercado asi como de recursos humanos y de produccion.

g) Servicios de apoyo a la competitividad empresarial.

h) Exposiciones y publicaciones.

Las empresas reciben ademas, asesoria de diversos intermediarios financieros
incluyendo a la Banca comercial y de desarrollo, las arrendadoras financieras, las
uniones de crédito, entidades de fomento, empresas de factoraje, agrupaciones
empresariales, companias afianzadoras, despachos de consultoria, firmas de
ingenieros e Institutos y centros de investigacion.

OBJETIVOS.

“Promover y proporcionar financiamiento a la micro y pequena empresa a fin de
procurar su desarrollo sobre la base de mejorar su productividad eficiencia e
incremento de la competitividad, de la oferta de las empresas industriales,
comerciales y de servicios del pais que pertenecen a estos estratos”.

Los sujetos del crédito seran aquellas personas legalmente constituidas como
personas fisicas o0 morales que desempenen actividades industriales, comerciales
o de servicios.

Las medalidades de apoyo seran las siguientes:

a) Capital de trabajo, para la adquisicion de materia prima o productos terminados
para su comercializacion, para el pago de sueldos y salarios, para otros gastos
relacionados al giro del negocio.

b) Como crédito refaccionario, para la compra o arrendamiento financiero de
magquinaria, equipo y local asi como para la modificacién de instalaciones.

¢) Como crédito para reestructuracion de pasivos con bancos y proveedores.

Cabe mencionar que el plazo y el monto del financiamiento dependera de la
constitucion de la empresa y particularmente cuando emita sus estados
financieros. Sin embargo en el siguiente cuadro se exponen los plazos maximos
por tipa de crédito:
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TIPO DE CREDITO BANCOS UNIONES EMPRESAS ARRENDAROR
FOMENTO

ANOS MESES DE GRACIA
CAPITAL DE TRABAJO 5/*  5[* 38
MAQUINARIA - EQUIPO 10 10/ 542 10/18
INSTALACIONES 20/ 121 712 12/36
PASIVOS o

NOTA: Las condiciones definitivas dependeran de la capacidad de pago de la
empresa.

La tasa de interés fijada para los créditos anteriormente descritos se sefalan
actualmente para la micro y peguefia empresa en COSTO PORCENTUAL
PROMEDIO + 6 sin embargo, podria otorgar el 100% de! financiamiento
dependiendo de las caracteristicas de la persona solicitante

BANCO NACIONAL DE COMERCIQ INTERIOR.

Institucion de Banca de Desarrollo especializada en la atencion integral del
comercio interior y los servicios. A través de su red de sucursales ubicadas en
todo el pais ofrece servicios bancarios y de crédito.

Mediante el financiamiento impulsa y fortalece el proceso de modernizacion de los
sectores encomendados, la construccion de Ia infraestructura comercial y de
servicios que estas actividades econOmicas demandan. Asimismo, presta
servicios de asistencia técnica y capacitacion, al mismo tiempo que colabora en el
desarrollo de las regiones de mayor atraso relativo.

FRANQUICIAS
OBJETIVO.- Fomentar |a instalacion de negocios bajo el esquema de franquicias.

DESTINOS

1) Apoyar a empresarios para tomar decisiones de inversion, mediante la
realizacién de estudios de viabilidad para determinar Ia rentabilidad de oforgar
franquicias de su negocio.

Para sus proyectos de invesligacion, desarrollo, asimilacion, adaptacion y
transferencia de tecnologia, necesarios para comercializar los derechos de uso
de su franquicia.

2) Adquisicion del derecho de uso de franquicia.

Adquisicion, remodelacién y acondicionamiento de locales y su equipamiento, asi
como al capitat de trabajo.

SUJETOS DE CREDITO

a) Personas fisicas y morales franquiciantes de negocios lideres en su ramo.

b) Personas fisicas y morales que establezean negocios como franquiciatarios.
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TIPO DE CREDITO

a) Para el franquiciante, simple con garantia hipotecaria, garantia de Nacional
Financiera u otras.

b) Para la adquisicibn de la franquicia, compra, remodelacion o
acondicionamiento del local y equipamiento, créditos simple o refaccionario con
garantia prendaria de los derechos de uso de fa franquicia, hipotecaria prendaria
sobre el equipo, y/o aval del franquiciante.

Para Capital de trabajo, crédito simple o en cuenta corriente con garantia de fos
derechos de uso de la propia franquicia y las adiciones que se estimen
necesarias,

La finalidad de estos créditos es impulsar el desarrollo de los sectores,
atendiendo de manera integral las necesidades del comerciante, el promotor, el
prestador de servicios y en general los empresarios que participan en estas
actividades.

TASAS DE INTERES Y REDESCUENTOS.

Las tasa de interés que maneja fa Institucion se determinaran con base en a tasa
lider mas una sobretasa, de acuerdo con las condiciones de mercado y el costo
de sus recursos.

Para impulsar los programas de crédito se ha convenido con otras instituciones
de fomento, que operan en segundo piso. Es decir que no operan directamente
con el publico medianle ventaniilas de servicio, sino canalizan sus recursos
crediticios a través de sus sucursales, como !as uniones de crédito, empresas de
factoraje etc.

BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR.

OBJETIVO.- Fortalecer el sector exporlador, promover la diversificacion y la
presencia de las exportaciones mexicanas de bienes y servicios, contribuir en |a
captacion de inversion extranjera y la realizacion de conversiones y alianzas
estratégicas entre empresas mexicanas y del exterior asi como, racionalizar el
uso de divisas para contribuir a la modernizacion del pais.

ESTRATEGIAS:

- Promover el cambio estructural por empresa

- Impulsar alianzas estratégicas

- Sustituir pasivos onerosos ampliando plazo

- Otorgar nuevas lineas revolventes de capital de trabajo )

- Proparcionar asistencia técnica para elevar eficiencia y competitividad
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UNIONES DE CREDITO DE FRANQUICIATARIOS

Son organismos auxiliares de crédito, con personalidad juridica propia y distinta
de fas de sus asociados, constituida bajo la modalidad de sociedad anonima de
capital variable y cuyo objetivo es agrupar a personas fisicas y morales que
realicen actividades en comun como es el caso de agrupar franquiciatarios.
FUNCIONES

ACTIVIDADES FINANCIERAS

1.- Facilitar el uso de crédito a sus socios, prestande su garantia o aval.

2.- Recibir de sus socios, préstamos a titulo onercso sujetos a los términos y
condiciones sobre montos, plazos e intereses.

3.- Practicar con sus socios operaciones de descuento, préstamos y créditos de
toda clase.

4.- Recibir de sus socios, depdsitos de dinero, para el exclusivo objeto de
servicios de caja y tesoreria.

ACTIVIDADES ESPECIALES.

1.- Promover, organizar o administrar empresas de produccion o transformacién
2.- Comercializar los praoductos efaborados por sus socios.

3.- Por cuenta propia y orden de sus propios, puede comprar, vender o alquilar:
materias primas, insumos, bienes de capital, mercancias y articulos diversos.

REQUISITOS
1.- Autorizacion de la Comision Nacional Bancaria.

2.- Constituirse en forma de Sociedad Anénima de Capital Variable, de acuerdo
con la Ley General de Sociedades Mercantiles,

3.- Los socios podran ser tanto personas fisicas como morales.

4.- La comision Nacional Bancaria determinara el nimero de socios que responde
a cada union sin que se pueda ser menor de 20.

5.- El capital minimo pagado sera N$300,00.00 deberan adicionar al momento de
su constitucion una suma igual al 50% del importe de dicho capital en
consideracion a que carecen de reserva de capital y contingencia.

6.- El capital minimo, debera estar totalmente suscrito y pagado, en consideracion
a que carecen de reserva de capital y contingencia.

7.- Ninguna persona podra ser propietaria de mas del 10% del capital pagado de
una union, ni pertenecer a dos 0 mas uniones que correspondan a un misma tipo.
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8.- Cada grupo minoritario de accionistas que represente por lo menos el 15% del
capital pagadoe de una sociedad, tendrd derecho a designar un consejero.

9.- El nimero de administradores no podra ser inferior de (7), y acluaran
constituidos en Consejo de Administracion.

10.- La solicitud de autorizacion se acompariara de un deposito en moneda
nacional, iguat al 10% del capital minimo exigido.

11.- Se pagaran derechos por el estudio y tramite de la autorizacion para operar
una union de crédito: 3% del capital social minimo vigente.

TRAMITES PARA OBTENER LA AUTORIZACION DE LA COMISION
NACIONAL BANCARIA.

1.- Proyecto de escritura constitutiva, y

2.- Proyecto de vialidad econémico - financiera:
a) Carta solicitud de autorizacion

b) Original del certificade de depésito

c) Original del pago de derechos

d) Carta poder

@) Carla de intencién bancaria

PROYECTO DE VIALIDAD ECONOWMICO - FINANCIERA
a) Datos generales de la unién

b) Informacién aserca de los socios

¢) Inversiones fijas y gastos de operacién

d) Programa genera! de trabajo

e) Estructura contable y financiera

f) Administracion

g) Esquema basico de organizacién administrativa

MARCO LEGAL

1° CONSTITUCION

LEY GENERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES
2° OPERACION



LEY GENERAL DE ORGANIZACION Y ACTIVIDADES AUXILIARES DEL
CREDITO

3° CAPITAL MINIMO DE UNIONES DE CREDITO

Diario Oficial de la Federacitn 26 de marzo de 1992

RIESGOS

1.- Deficiente planeacién

2.- Promocion inadecuada de sus operaciones
3.- Insuficiencia de Capital

4.- Desviacién de sus operaciones a fines ajenos
5.- Abandono o desintereses de los socios

6.- Desconocimiento de los objetivos

7.- Deficiente administracién

ETAPAS PARA OBTENER LA AUTORIZACION

- Promocion

- Formalizacién

- Recopilacion

- Elaboracion de los proyectos

- Constitucion formal de la sociedad

- Inscripcion en el Registro Publico de Comercio

- Operaciones de la Unidn

- Tramites de autorizacion de la Comision Nacional Bancaria
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SERVICIO INTEGRAL PARA FRANQUICIAS "BANCOMER"

BANCOMER apoya con recursos y servicios financieros para el desarrollo,
comercializacién y consolidacion definitiva de la franquicia.

Este servicio aliende en forma integral las necesidades de expansion de los
negocios de franquicias mediante un drea especializada y con el respaldo del
grupo financiero BANCOMER.

* Asesorias por medio de la Gerencia del mercado de franquicias, que atiende
todas las necesidades e inquietudes de este mercado en lo general, y de cada
negocio en lo particular.

! * Financiamiento mediante esquema especiaimente disefiados en cuanto a
i monles, plazos, tasas, garantias y, principaimente, en cuanto a las férmulas de
aprobacion.

* Arrendamiento para maquinaria y equipo con objeto de disminuir las
necesidades iniciales de capital.

* Fianzas para garantizar e! cumplimiento de las obligacicnes del contrato de
franquicia.

* Seguros para cubrir |os riesgos a los que esta expuesta la franquicia

* Almacenadora para importacion y almacenaje de equipo y materias primas
requeridas durante la operacion.

* Diseiia alractivos paquetes que apoyan la comercializacion de la franquicia con
servicios financieros para sus prospectos, que se otorgan mediante esquemas
especialmente disefiados para la franquicia.

* Fianzas para garantizar el cumplimiento de las obligaciones del contrato de
franquicia.

* Segquros para cubrir los riesgos a los que esta expuesta la franquicia.

* Servicios de:

- Participacion Accionaria

- Banca Electrénica

- Factoraje

SERVICIO PARA EL DESARROLLO DE LA FRANQUICIA BANCOMER

E! servicio Integral bancomer orienta en el desarrollo de la franquicia y disefia un
! plan financiero para la realizacion de diversos estudios necesarios, tales como:

- Eflud&os dg factibilidad a[ﬁi
' - Plan de negocios S %
| £STA ;EES\m R LA



- Programas
- Manuales de capacitacion
- efc.

SERVICIOS PARA LA COMERCIALIZACION O ADQUISICION DE UNA
FRANQUICIA.

El Servicio integral Bancomer atiende las necesidades tanto del franquiciante
como del franquiciatario, por un lado, a! franquiciante para la expansion dindmica
de su franquicia, le ayuda en [a busqueda de prospectos interesados en invertir.
E| franquiciatario o prospecto también es atendido en forma integral, agil y
eficiente, ya que se le brinda:

- Asesoria sobre los aspectos mas importantes a considerar en la seleccion de su
franquicia, asi como de los servicios financieros, para que efija el plan mas
adecuado a sus requerimientos.

SERVICIOS PARA EL CRECIMIENTO DE LA FRANQUICIA

Bancomer disena el plan de servicios financieros que mejor se adecué a las
necesidades; para incrementar la eficiencia y competitividad de su franquicia,
entre otros con:

* Apoyos financieros para modernizacién de su infraestructura, para que atienda y
controle a sus franquiciatarios en forma 6ptima.

* Participacién Accionaria de Bancomer para reforzar la estructura financiera de la
franquicia.

* Servicios de Banca Electronica para realizar desde la comodidad de las oficinas:
traspasos, ordenes de pagos, pagos a terceros, control de cobranzas de sus
franquicatarios, elc.

PERFIL FINANCIERO DEL FRANQUICIATARIO EN MEXICO

La mayoria de fas empresas franquiciantes en México han optado por no tener un
perfil financiero definido para la eleccion de sus franquiciatarios, sino ser un poco
accesibles e ir seleccionando individualmente a cada prospecto , los anterior ha
surgido como consecuencia de una problematica muy general.

La gente que normalmente reune la capacidad de poder pagar la cuota de
franquicia, realizar la inversion inicial y contar con el capital de trabajo, es gente
que en nuestro pais por lo general invierte su tiempo en otras actividades, siendo
que en las empresas que operan bajo el sistema de franquicias lo que se busca
principalmente es que todos trabajen.

PUNTOS DEL PERFIL DEL FRANQUICIATARIO:

- Andlisis de la capacidad financiera del posible franquiciatario ( liquidez,
propiedades, etc.).

- Evaluacion de su historia en los negecios y su experiencia [aboral ya que ésta
es un factor muy importante al igual que las relaciones laborales.
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- Esludio y evaluacion para determinar |la potencialidad y viabilidad del
franquiciatario, con el fin de definir las probabilidades de éxito de esta unidad.

Como lo anterior indica, el proceso que se va llevando con el posible
franquiciatario le muestra que no esta solo y asimismo se van conociendo tanto
franquiciante como el franquiciatario.

- Situaciones personales ( Datos Generales, etc.),

- Opinién y apoyo de la familia.

- Cudl es el interés del franquiciatario hacia fa franquicia, principalmente detectar
si la estd buscando por el negocio en si o si esta tomando como inversion.

- Conocimientos generales por parte de los posibles franquiciatarios de la
franquicia a adquirir.

- Formas de operar el negocio.
- Referencias: Bancarias, Comerciales y Personales.

- Actitudes y Aptitudes de! franquiciatario y sus relaciones con ta de su comunidad
{ para el caso de Franguicias Regionales).

- Capacidad financiera, definiendola por el concepto de Franquicia Regional,
Individual, de Desarrolle o Franquicia Maestra.

Es importante que se le aclare a cualquier posible franquiciatario el capital total
para el costo de la franquicia, la inversion, el monto de regalias.

Asimismo es importe que el franquiciatario tenga muy claro cuando se va a
alcanzar el punto de equilibrio, ya que mientras no se llegue a éste, el
franquiciatario tendra que seguir desembolsando dinero.

Una evolucion realista del costo total permitira que el franquiciatario sepa cuanto
dinero va a necesitar para pagar sus compromisos de inventarios, etc.

La determinacién de la inversién inicial requiere un andlisis cuidadoso de los
costos inherentes al negocio, asi como relativos a la unidad franquiciada.

La mayoria de los franquiciantes se fijan mucho en quién va a ser el fanquiciatario
e inclusive se fijan mas en la solvencia moral que en la econémica, ya que de ahi
depende una gran parte del éxito del negocio.
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CAPITULO IV

ASPECTO ADMINISTRATIVO DE LAS FRANQUICIAS




ASPECTO ADMINISTRATIVO DE LAS FRANQUICIAS

La franquicia como todo ente econdmico cuenta con un proceso administrativo el

cual tiene la finalidad de cumplir con los objetivos de la misma.

Por lo tanto el proceso administrativo es el conjunto de pasos o etapas sucesivas
y necesarias para llevar a cabo una actividad.

Asimismo es |a actividad que "coordinando" el esfuerzo de un negocio busca el
logro de objetivos con a mayor eficiencia al menor costo.

Derivado de lo anterior se dice que ef proceso administrativo es la secuencia a

seguir en el establecimiento de la administracion de una entidad.

CUADRO DEL PROCESO ADMINISTRATIVO

Este cuadro explica en forma grafica lo que es el proceso administrativo dentro de

una organizacién, dando a entender que todas sus etapas son igual

en importancia.
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PROCESO ADMINISTRATIVO

CONTROL v - —__ PREVISION

DIRECCION 3 PLANEACION

INTEGRACION e 2 . ORGANIZACION
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L.- PREVISION.- Es el elemento de la administracién en el que, con base en las
condiciones futuras en que una empresa habra de encontarse, reveladas por una
investigacién técnica, se determinan los principales cursos de accién que nos
permitirdn realizar los objetivos de esa misma empresa.

I.- PLANEACION.- Seleccion de una alternativa de entre varias, sefalando
politicas y programas, para cumplir con los objetivos del organismo, requiriendo
de un andlisis cuidadoso del pasado y del presente, asi como la prevision técnica
(Presupuestos) del futuro.

lll.- ORGANIZACION.- Agrupacidn de las actividades que ayuden al logro de los
objetivos, sefalando las responsabilidades y ejercicio de la autoridad.

IV.- INTEGRACION.- Conjuntar a la organizacién de los recursos humanos,
técnicos, financieros y materiales necasarios.

V.- DIRECCION.- Lograr que se lleven a cabo las actividades por medio de la
supervision, liderazgo y el establecimiento de los canales de comunicacion.

VI.- CONTROL.- Actividad por medio de la cual el que administra se asegura que
todo se lieve a cabo conforme a lo planeado a través del establecimiento de
estandares a lograr, la comparacién de lo fogrado con lo planeado y la correccidén
de las desviaciones.

El aspecto administrativo de la franquicia desde el punto franquiciatario se inicia
en la redaccion de las especificaciones de! negocio y de los manuales operativos.
Esta informacién es elemental pero critica que debe de proporcionarse a los
franquiciatarios es una especificacion detallada de la operacion de su negocio y
un manual operativo.

La mayoria de los franquiciatarios no tienen experiencia previa en el negocio que
van a adquirir ya que son aficionados novatos, ya que necesitan todas las hojas
de instruccién necesarias, un planteamiento de todos los pormenores del negocio,
en los que se describa como recibir, atender, aimacenar y preparar los productos;
como contratar motivar y manejar a los empleados, como promover, desarrollar y
anunciar el negocio y como atender todos tos aspectos basicos del negocio
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MANUAL DE OPERACIONES

El proceso inicia en que existen algunos requisitos basicos en todo manual de
operaciones en el cual se describen cinco aspectos importantes que el
franquiciatario debe de tomar en cuenta para analizar el manual que le va a
entregar el franquiciante y estos son:

1.- INTRODUCCION.- Su introduccién puede servir para reiterar su compromiso
con el franquiciatario, con el negocio y con los consumidores, no debe de faitar
una breve declaracion de las metas, los objetivos y las filosofias de la compaiiia y
utilicela como trampaiin hacia temas més complicados y tangibles sobre la
operacion y la administracion de una unidad franquiciada.

2.- ANALISIS OPERACIONALES.- Todo manual necesita un planteamiento
practico sobre como manejar el negocio, si se frata de un negocio orientado a las
visitas de venta se debe de especificar a los franquiciatarios como se generan los
programas de entrevistas y cerrar los tratos, si se trata de una tienda de ventas al
por menor, debe de especificarse, como recibir y atender a los clientes, exhibir fas
mercangcias y manejar los inventarios, Nos encontrames que algunos manuales
de operacion llevan a franquiciatarios a través de un dia normal de actividades
por ejemplo, las directrices empiezan sefalando al duefio que debe llegar a las
8.00 A. M, abrir el negocio, dejar N$ 500.00 en cambio y billetes de baja
denominacidn en caja registradora y encender los equipos de oficina.

Los manuales describen las operaciones de la mafiana, uno de los tantos
manuales de operacion dice: “los empleados deben llegar a las 8:30 A. M., de
9:00 A. M. a 10:00 A. M. su obligacion principal consiste en verificar el inventario
y en poner las disposiciones del dia. Al mismo tiempo, el franquiciatario debe
llamar a los clientes def dia anterior para confirmar de que hayan recibido sus
pedidos, también se detalla en el programa para el resto del dia; "las visitas de
ventas deben llevarse a cabo al principio de la tarde, después de lo cual se
atienden las quejas y los pedidos especiales de los clientes". Por tltime como se
explican las tareas del cierre del negocio y se define Ia hora de salida.

3.- SERVICIO AL CLIENTE.- Vivimos en la edad del consumidor y, para llegar a
triunfar los empresarios deben preparase para satisfacer con diligencia y
cuidando las necesidades y deseos, las esperanzas y las expectativas del
mercado. Un manual de operaciones eficaz explica la importancia para el éxito
general de la empresa se conciderd un ejemplo de como empieza el manual de
una de {as principales companias franquiciadoras:
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""Los clientes son la base mas importante. y como franquiciatario su
responsabilidad principal radica mantener las mejores relaciones posibles con sus
clientes, si todos los empleados muestran siempre una entusiasta preocupacion
para que el cliente disfrute del producto en un entorno confortable y limpio
nuestro éxito mutuo sera inevitable."

Las ventas también son clave para relaciones con los clientes y un manual
operativo de buena calidad debe de linear los puntos claves del arte de vender.
‘Normalmente las decisiones de compra no se basan en una idea, sino en la
persona que logra vender esa idea con eficacia".

Los franquiciatarios deben aprender a tratar a los clientes en toda una serie de
situaciones especificas, desde como contestar el teléfono hasta como
tranquilizarlos si estén enojados. Por ejemplo muchas franquicias de servicios se
niegan a dar precios por teléfono, argumentando que ningun trabajo puede
presupuestarse como debe ser sin antes efectuar un andlisis conociendo el
trabajo por realizar Pero ¢, Cémo explicar por teléfono esta politica a un cliente
potencial a quien la competencia acaba de ofrecer su presupuesto como
franquiciador se deben establecer lineamientos y procedimientos que los
franquiciatarios puedan utilizar en sus relaciones con sus clientes. Los
franquiciatarios deben seguir con unas politicas tan simples como un guidn
escrito, otras politicas implican establecer filosofias corporativas que plantean
directamente el papel integral que el consumidor desempene en cualquier
negocio.

4.- ADMINISTRACION DE PERSONAL.- Uno de los problemas mas dificiles para
los franquiciatarios que empiecen a conocer la franquicia, es el de la
administracién de personal como quizds antiguos empleados, como poca idea
tienen de fa frustracion, tribulacién y satisfaccién que implica ser ef jefe y tener
subordinados que trabajen para ellos por lo tanto, la seccion de todo manual de
operaciones bien redactado menciona a lo que se refiere a personal, por io
consiguiente es importante para el franquiciatario que al revisar y analizar el
manual de operaciones centren su atencion o se realicen un examen detallado y
completo de temas como

a) Descripciones de puestos.- Las funciones que dsben de llevarse a cabo al
ordenar el negocio franquiciado.

b) Contrataciones.- Donde encontrar empleados calificados.

c) Entrevistas.- Como determinar si el aspirante a un puesto satisface los
requerimientos del mismo.

d) Capacitacidn.- Como operar a los empleados que reciben ingreso para que
trabajen con efectividad
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e) Motivacion.- Como infundir entusiasmo y dedicacién a fa fuerza de trabajo.

f) Liderazgo.- Como encausar a los empleados para que operen el negocio con
eficiencia y efectividad.

g) Revisién del desempefo.- Como evaluar las aclitudes y los taientos de los
empleados

h) Administracion continua.- Como conservar los buenos empleados y
deshacerse de los malos.

Desde el aspecto franquiciatario se debe considerar también que existen paliticas
importantes que definan sobre la forma de vestirse y arreglarse, los descuentos a
los empleados, los tiempos de descanso, las variaciones, el comportamiento, las
faltas por enfermedad y las llegadas tarde, para que los franquiciatarios puedan
aplicarlos apropiadamente.

Esto permite al franquiciatario estar preparado para enfrentar cualquier rotacion
de personal, algo que es constante entre los cocineros, meseros y otros puestos
con salario minimo, pero permite también tener una idea precisa de lo que hay en
el mercado por si necesita mejorar su propia fuerza iaboral. En conjunto estos
aspectos nos muestran los puntos importantes en los cuales un franquiciatario
podria considerar un efectivo manual de operaciones.

Una parte importante para el franquiciatario es la capacitacion pero este a su vez
es un tema complicado ya que para la franquicia se tiane que considerar un
pregrama de capacitacion en el cual se encuentra efectividad.

Lo cual significa que los franquiciatarios deben recibir los conocimientos de una
licenciatura de administracion de empresas y es recomendable examinar bien a
las personas antes y después de que hayan tomado los cursos de capacitacion
para comprobar el grado de alcance en el dominio del negocio.

Se consideran que para la capacitacién de los empleados dentro de un programa
existen cuatro pasos importantes que son:

- Introduccion.- Consiste en dar a los nueves empleados una idea general de sus
trabajos entorno a su actividad laboral, incluye un recorrido por las instalaciones
del negocio y una breve descripcion de las politicas de ios procedimientos
generales de la compaiia.

- Demostracion.-Aqui el instructor muestra paso a paso, en que consiste el
trabajo, nada debe de darse por hecho y las demostraciones deben repetirce
hasta que el nuevo empleado comprenda el procedimiento.
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- Desempeiio.- Ahora toca el turno al empleado de llevar a cabo |a tarea bajo la
supervision directa de! instructor quien ofrece retroalimentacion inmediata hasta
que la operacion se realice como debse ser, entonces el empleado debe repetir la
operacion pero mas aprisa.

- Seguimiento.- El instructor continua observando el desempefio de los nuevos
empleados, haciendo preguntas sobre sus conocimientos y brindéndoles el
reconocimiento apropiado en su caso de que su desempefio sea aceptado.

5.- Sistema Operativo

a) Es el programa de entrenamiento mediante el cual se adiestre y prepare a los
adquirientes a manejar eficientemente y eficazmente el negocio.

b) Es el programa de ayuda a relacionar el mejor lugar para desarrollar el
negocio.

¢) Es el manual integral del negocio, que debe incluir:

- Publicidad y Promocién

- Apertura

- Actualizacion de libros

- Contabilidad y reportes

- Compras e inventarios

- Mercadotecnia y ventas

- Procedimientos de operacién diarios

- Limpieza y mantenimiento

- Politicas de empleados y procedimientos
- Introduccién técnica

d) Es la logistica completa de proveeduria de material publicitario, menus,
decoracién, etc.

e) Es el apoyo para la adquisicion del mobiliario, equipo, inventarios a un precio
competitivo.

Por lo anterior el sistema operativo se representa por manuales y abarca desde la
contabilidad hasta la supervision.

El franquiciatario debe adquirir el manual del franquiciante por el término en que
el convenio exista. Si el convenio expira o se termina por alguna razén debe
regresar dichos manuales, y no podra utilizarlos en ningln negocio, asi se
mantiene la confidencialidad del sistema y del como hacer que el negacio
progrese.
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PUBLICIDAD
CONCEPTO

Establecimiento de las responsabies y alribuciones de cada una de las partes en
lo referente a publicidad de la marca, productos y servicios; asi como las politicas
generales de promocion a nivel local, regional y nacional.

OBJETIVO

Dentro de la publicidad se manejan varios objetivos en forma directa o indirecta
ya que tiene como finalidad ayudar a la venta de un producto, los objetivos son
los que se enumeran a continuacion:

1.- Ayudar a la venta de un producto.

2.- Ayudar a un programa de relaciones publicas de la empresa

3.- Hacer saber al publico cualquier informacion relacionada con la empresa, sus
articulos o sus servicios.

4.- Combatir la competencia.

5.- Ayudar a una promocién de ventas.

6.- Asegurar ¢l uso correcto de un articulo.

7.- Crear ciertas ideas o actitudes respecto al producto o servicio.

8.- Lanzar un nuevo producto al mercado.

MEDIOS QUE SE UTILIZAN EN LA PUBLICIDAD

a) Mensajes en periodicos y revistas.

b) Tableros y carteles.

c) Mensajes en |a radio y television.

d) Peliculas realizadas con fines publicitarios.

) Objetos novedosos que inciuyan mensajes publicitarios u ostente el nombre del
negocio

FORMAS DE LLEVAR A CABO LA PUBLICIDAD

Dentro de las franquicias existen dos formas para lfevar a cabo un campaia
publicitaria en la cual el franquiciante es el especialista en promover toda la
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publicidad al franquicitario, con el fin de tener un mayor grado de planeacion y
control.

Esle punto es muy aceplable en el manejo de las franquicias que representa una
gran venlaja; ya que el franquiciatario recibe la oportunidad de utilizar los
derechos del franquiciante con el poder de compra; con el poder de negocio

y publicidad comparlida. Es importante mencionar que muchos otorgantes
proveen publicidad constante, ayuda en asistencia técnica y asesoria.

Con el crecimiento en el numero de los franquiciatarios, los costos de publicidad
decrecen y el poder de negociacion se incrementa. En muchas ocasiones los
franquiciatarios que estan juntos en una misma zona pueden compartir publicidad
regional entre ellos y asi reducir sus costos.

FUNCIONES QUE DESEMPENA LA PUBLICIDAD

La publicidad en particular desempeiia una funcion de vital importancia, debido a
que por medio de ella se da a conocer al mercado |a existencia del producto o
servicio que se ofrece en venta.

Las franquicias tienen la obligacion de mantener la publicidad en los niveles
minimos aceptables por un mercado, con el fin de garantizar las ventas de sus
franquicias matrices.

Es justamente por la publicidad que los franquiciatarios pagan un porcentaje en
forma mensual para cooperar con ella, ia publicidad es para lograr que el éxito de!
negocio se garantice.

La publicidad es coordinada, por las empresas franquiciantes que han decidido
franquiciar su negocio, estas a veces, delegan fa responsabilidad ante empresas
de franquicias master, esto es a empresas que han delegado la oportunidad de
que ellos revendan las franquicias de una determinada comunidad y en un
territorio determinado de un pais.

CUALIDADES DE LA FRANQUICIA PARA OTORGAR PUBLICIDAD

1.- Calidad del producto.

2.- Precios adecuados y justos.

3.- Garantias y servicios adecuados.
4.- Entrega oporiuna del producto.
5.- Crédito suficiente.

6.- Vendedores aptos.
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MERCADOTECNIA

Se encarga de! estudio de todas las técnicas y actividades que permitan conocer
ol satisfactor que se debe producir y que sea costeable y la forma de hacer llegar
ese salisfactor en forma eficiente al consumidor.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Es la recoleccion tabulacion y andlisis sistematico de informacion referente a la
actividad de mercadotecnia, que se hace con el proposito de ayudar al gjecutivo a
tomar decisiones.

Investigacién de mercados que se pueden realizar:

1.- Para conocer que producto debe manejar.

2.- Caracteristicas del producto o servicio.

3.- Uso que el consumidor hace del producto o servicio.
4.- El mejor sistema de ventas que se puede llevar.

5.- El mejor canal de distribucion que se puede elegir.
6.- Calidad del producto de ia competencia.

7.- El mejor servicio que se puede ofrecer.

8.- La mejor garantia.

9.- Publicidad mas adecuada.

10.- Establecer programas.

11.- Asegurarse que los sistemas, procedimientos y programas que se tienen en
la empresa sean los mas adecuados.

Fases cronolégicas para la realizacion de una investigacion de mercado:

a) Definicién de obijetivo.

b) Establecer un presupuesto.

¢) Fijacion del tiempo en que se va a realizar la investigacion.

d) Preparar cuestionarios.

e) Llevar a cabo una explotacion de los aspectas mas importantes.

f) Determinar las fuentes de informacion.

9) Reclutar, seleccionar, introducir y desarrollar a las personas que realizaran la
investigacion.

h) Realizar un analisis estadistico de los resultados.

i) Presentacion del informe con las conclusiones y recomendaciones pertinentes.
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FUNCION QUE DESEMPENA LA MERCADOTECNICA EN LAS FRANQUICIAS

La mercadotecnia es parte de los estudios que se deben realizar antes de iniciar
un negocio ya que esta no sold implica la publicidad o los conceptos de la misma;
sino los estudios y desarrolio del mercado.

Estudio de mercado y comercializacién.- Se desarrollara la cuantificacion de la
oferta y la demanda con el fin de conocer su relacidén y poder asi determinar las
posibilidades cualitativas como cuantitativas de la franquicia.
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CAPITULO V

ASPECTO CONTABLE DE LAS FRANQUICIAS




CONTABLLIDAD DE FRANQUICIAS

MARCO GENERAL

CONCEPTO

La contabilidad es la rama de la contaduria que sistematiza, valia, procesa,
evalla e informa sobre transacciones financieras que celebran las entidades
econdmicas que son en las cuales se centra la franquicia.

OBJETIVOS

El objetivo primordial de la contabilidad es la obtencion de informacion financiera
veraz y oportuna para la toma de decisiones, para asi vigilar los recursos de la

entidad econdmica.

CONTABILIDAD

INFORMACION
FINANCIERA

ORIENTACION
PARA DECISIONES
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Asimismo es importante mencionar que la informacion financiera nos es Util,
siempre y cuando el contenido informativo que se proporcione sea significativo,
relevante, veraz, comparable y oportuno

PROCESO CONTABLE EN LA CONTABILIDAD DE LAS FRANQUICIAS

Se llevard igual que la contabilidad de un ente economico, siendo sus etapas las
siguientes:

SISTEMATIZACION.- Es la fase del proceso contable que establece el sistema de
informacion financiera.

EVALUACION.- Se encarga de cuantificar unidades monetarias de los recursos y
obligaciones al celebrase una transaccion financiera.

PROCESAMIENTO.- Se encarga de Ia elaboracién de los Estados financieros.

INFORMACION.- Es la que comunica la informacion financiera obtenida.

PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD GENERALMENTE ACEPTADOS APLICADOS
A LAS FRANQUICIAS.

Los PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD GENERALMENTE ACEPTADOS para las
franquicias son los mismo que utilizan las entidades econdmicas de este pais, ya
que establecen las bases para identificar y delimitar a las entidades econémicas,
evaluacion de sus operaciones y presentar {a informacion financiera resultante.
PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD GENERALMENTE ACEPTADOS, POR EL
INSTITUTO DE CONTADORES PUBLICOS.

Los principios de conlabilidad que identifican y delimitan al ente econémico y a
sus aspectos financteros son
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1.- ENTIDAD.- La actividad econémica es realizada por identidades identificables
las que constiluyen cambinaciones de recursos humanos, recursos nalurales y
capital, coordinados por una autoridad, que toma decisiones encaminadas a la
consecucién de los fines de entidad.

2.- REALIZACION.- La contabilidad cuantifica en términos monetarios las
operaciones que realiza una entidad con ofros participantes en la actividad
econémica y ciertos eventos que le afectan.

3.- PERIODO CONTABLE.- La necesidad de conocer fos resultados de operacion
la situacion financiera de la entidad, que tiene una existencia continua, obliga a
dividir su vida en periodos convencionales, es importante hacer mencion que
cualquier informacion contable debe indicar al periodo a que se refiers.

Los principios de contabilidad que establecen la base para cuantificar las
operaciones del ente econdmico y su presentacién son:

4.- VALOR HISTORICO ORIGINAL.- Las transacciones y eventos econémicos
que la contabilidad cuantifica se registran segtin las cantidades de efectivo que se
afecten o su equivalente o la estimacién razonable que de ello se haga al
momento en que se consideren realizados contablemente.

5.- NEGOCIO EN MARCHA.- La entidad se presume en existencia permanente,
salvo especificacién en contrario, por lo que la cifra de sus estados financieros
representan valores historicos o modificaciones de ellos, sistematicamente
obtenidos.

Cuando las cifras representen valores estimados de liquidacion, esto debera
especificarse claramente y solamente serén aceptables para informacion generat
cuando la entidad este en liquidacion.

6.- DUALIDAD ECONOMICA.- Esta integrada por:
a) Los recursos de los que dispone la entidad para la realizacién de sus fines y,
b) Las fuentes de dichos recursos, que a su vez, son la especificacion de los

derechos que sobre los mismos existen considerados en su conjunto.

La doble dimension de |a representacion contable de la entidad es fundamental
para una adecuada comprension que se estructura y relacién con otras entidades.
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El principio que se refiere a la informacion es el de:

7.- REVELACION SUFICIENTE.- La informacién contable presentada en los
estados financieros debe contener en forma clara y comprensible todo los
necesario par juzgar los resultados de operacién vy la situacion financiera de la
entidad.

Los principios que abarcan las clasificaciones anteriores como requisitos
generales del sistema son:

8,- IMPORTANCIA RELATIVA.- La informacién que aparece en los estados
financieros debe mostrar los aspeclos importantes de la entidad susceptibles de
ser cuantificados en lérminos monetarios. Tanto para efecto de los datos que
entra al sistema de informacién contable tanto como para la informacion
resultante de su operacion, se debe equilibrar el detalle y multiplicidad de los
datos con los requisitos de utilidad y finalidad de la informacion .

9.- CONSISTENCIA.- Los usos de la informacion contable requieren que se siga
procedimientos de cuantificacién que permanezcan con el tiempo.

La informacion contable debe ser obtenida mediante la aplicacion de los mismos
principios y reglas particulares de cuantificacion para, mediante la comparacién
de los estados financieros de la entidad, conocer su evoluciéon y mediante la
comparacion con estados de ofras entidades econdmicas, conocer su posicién
relativa.

La importancia de {os registros y procedimientos contables radica en facilitar la
politica administrativa.

La contabilidad entonces es un apoyo a la administracidon para la toma de
decisiones para asi elevar la eficiencia de los objetivos de la organizacion.

Se considera que la contabilidad como una herramienta de la administracién ya
que es parte indispensable de la administracién, siendo un hecho que no puede
dejar de existir en una franquicia y a su vez toda franquicia que requiera
sobrevivir a la competencia tendra y sentird la necesidad de llevar registros
adecuados, controles administrativos eficaces, presupuesto y una auditoria
independiente que conduzca al dictamen con el franquiciatario, es una causarite
de impuesto a la renta, también se requerira de ayuda contabie para elaborar
planes que reduzcan sus impuestos y para determinar las regalias, asi como
asegurar sus declaraciones.
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La contabilidad desempeda todas estas actividades mediante el an3lisis
adecuado de ios elementos del problema asi como también copilar los datos
necesarios y que ayuden a la contabilidad de la franquicia sea de una manera
eficaz para solucionar cualquier problema.

SISTEMAS CONTABLES

Los sistemas contables en ias franquicias son el “conjunto de reglas, de
principios, de mecanismos, de cuentas, de procedimientos, de libros y de
registros de contabilidad, enlazados.y relacionados de tal manera entre si, que
permiten analizar comprebar, asentar y resumir las opsraciones practicadas, con
el minimo esfuerzo y el maximo de precision.

La existencia de un sistema de contabilidad radica en su importancia para el buen
funcionamiento de la franquicia, ya que la base principal de la informacién
financiera la forma un adecuado sistema contable que sirve para marcar el rumbo
a seguir al tomar decisiones en el momento justo y en forma adecuada teniéndose
la certeza de como marcha el negocio.

CUADRGO SINOPTICO DE LA TOMA DE DECISIONES A PARTIR DE LA
INFORMACION PROPORCIONADA POR UN SISTEMA DE CONTABILIDAD.

Este cuadro indica los pasos importantes para la toma de desiciones que es uno
de los objelivos basicos para todo sistema contable, especialmente ei de las
franquicias ya que la inversion es muy alta.



UN ADECUADO
SISTEMA CONTABLE

DECISION

INFORMES
CONTABLES

INFORMAR DE LOS
RESULTADOS
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Al elaborar un catdlogo de cuentas, se debe contemplar el giro propio del
negocio, ast como el potencial de sus operaciones, de esta forma existe la
posibilidad de incrementar las cuentas segun las necesidades.

Esta lista de cuentas debe complementarse con su instructivo de manejo de los
conceptos de activo, pasivo, capital, resultados y cuentas de orden.

INFORMES

Los informes fuentes comprende:
a) El reporte de evaluacion.

b) La opinidn profesional

c) Los presupuestos

d) Los analisis de ventas

e) Los cuadros estadisticos

INSTALACION DEL SISTEMA

Es imporlante sefialar que al instalar el sistema se debe contar con la
coordinacion de todas y cada una de las areas del negocio, asi como con el
convencimiento de los responsables de generar la informacion, respecto de la
importancia de su labor, en el sentido de depurar dicha informacion antes de
pasarla a los encargados de concertarla, a fin de que la misma llegue ya
depurada a manos de quienes toman decisiones.

Para instalar un sistema es necesario contar con los siguientes elementos:

- La aprobacién de! sistema disefiado

- La adquisicion de los recursos humanos y materiales.

- La capacidad del personal

- El controt del propio sistema mediante retroalimentacion.



Un sistema contable es "Un medio para recolectar, sumarizar, analizar y presentar
en signos monetarios, informacion relativa al negocio.

El sistema contable como sinénimo de sisterna de informacién es bueno cuando
logra:

- Procesamiento eficiente de 1a informacion.

- Obtencién oportuna de informes.

- Aseguramiento de un alto grado de exaclitud.

- Minimizar la posibilidad de fraudes, robos y datos falsos.

I. DESCRIPCION DE LA GRAFICA DEL SISTEMA CONTABLE
COMPONENTES:

1.- Elementos del sistema contable

a) Pélizas

1.- Pdlizas de Ingresos
2.- Pdlizas de Egresos
3.- Pdlizas de diarios

b) Libros y Registros

1.- Libro Diario General

2.- Libro Mayor

3.- Libro de Inventarios y Balances

4.- Libro de Asambleas de Accionistas

5.- Libro de Acta del Consejo de Administracion.
6.- Libro de ventas.

7.- Libro de compras

8.- Libro Especial de comisiones

9.- Libro Especial de ingresos

10.- Registro Diario de Bancos

14.- Libro de Operaciones en Moneda Extranjeras

c) Auxiliares

1.- Cuentas colectivas de activo
2.- Cuentas colectivas de Pasivo
3.- Cuentas colectivas de Resultados
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.- APLICACION DEL SISTEMA CONTABLE

REGISTROS DIARIOS

A) POLIZAS

1) DE INGRESOS .- Estas polizas se contabilizaran diariamente en el registro
diario de bancos, el cual debe hacerse en forma individual para cada una de las
pélizas.

2) DE EGRESOS.- Estas polizas se contabilizaran diariamente en el registro
diario de bancos, el cual debe hacerse en forma individual para cada una de las
pélizas.

3) DE DIARIO.- Estas pélizas se contabilizardn en el libro diario de operaciones
diversas, e! cual debe hacerse en forma individual para cada una de las pdlizas.

B} AUXILIARES

Estos se afectaran después de haberse contabilizado los documentos en los
libros respectivos.

REGISTROS MENSUALES

1) REGISTRO DIARIO DE BANCOS. Al finalizar el mes se sumaran los
movimientos registrados de las distintas columnas de este libro, para obtener la
totalidad de los movimientos operados en el mes de cada una de las cuentas, con
lo cual se formulara un asiento de concentracion que mediante una péliza de
diario se asentara en el libro diario.

2} LIBRO DIARIO. Al final de cada mes se sumaran los movimientos operados en
las distintas columnas a fin de totalizar los movimientos operados en el mes en
cada una de las cuentas, incluyendo e! asiento de concentracién del libro diario
de bancos, y con base en lo anterior se hara el registro en el libro mayor.

3) LIBRO MAYOR.- En este libro se asentaran las concentraciones mensuales
por cada cuenta de Balance y Resultados divididas en los movimientos
efectuados en el libro diario.
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4) LIBRO DE VENTAS.- En este libro se registraran las ventas del negocio, a fin
de mes, se sumaran los movimientos registrados en las distintas columnas de
este libro, para obtener la totalidad de movimientos operados con base en el cual
se formularan un asiento de concentracion que a través de una péliza de diario se
asentara en el libro de diario, ademds deberan separase las operaciones de
ingresas, segun el tipo de productos que se vendan.

Cabe seflalar la relevancia de distinguir entre los informes finales y los
documentos fuente y no confundirlas, a efecto de no distorsionar la informacion.

Para disefio de up proceso de informacién financiera se consideran los siguientes
puntos:

1.- Elaborar un catélogo de cuentas

2.- Disefio de documentos fuente

3.- Elaborar diagramas de flujo de informacion

4.- Estructurar una guia de procesamiento de las operaciones realizadas.

5.- Establecer cuales seran los informes finales que se deban de producir.

Estas puntos se representan en el siguiente cuadro:



CATALOGO DE
CUENTAS

DOCUMENTOS
FUENTE
DIAGRAMAS DE FLUJO
GUIADE
INFORMES PROCESAMIENTO
CONTABLE

PROCESO DEL DISENO DEL SISTEMA DE INFORMACION FINANCIERA
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[ ELECCION DEL SISTEMA DE INFORMACION FINANCIERA |

CONOCIMIENTO SELECCION DE
DE LA ENTIDAD PROCEDIMIENTO Y
PROCESAMIENTO

MANUAL

MECANICO

____[ELECTROMECANICO
___|[EtEcTRONICO

ACTIVIDAD

MARCO LEGAL ]
EJERCICIO
CONTABLE

POLITICAS DE
OPERACION

RECURSOS Y sUs
FUENTES

ORGANIGRAMA

it
ik

ELEMENTOS QUE INTERVIENEN EN LA SELECCICN
DE UN SISTEMA DE INFORMACION FINANGIERA,
DE ACUERDO CON C.P. ELIZONDO LOPEZ

“901




CAPITULO VI

CASO PRACTICO




CASO PRACTICO

Los socios Alma Delia Tellez Lépez y Ma. Concepcién Ramirez Garcia,
consideran invertir su dinero en la adquisicién de una franquicia, que se dedique
a la industria restaurantera, por lo cual los socios elaboran un plan de
actividades para la obtencion de la franquicia, estas actividades se basan desde:

1.- Adquisicion de Ia franquicia
2.~ Apertura de [a franquicia
3.- Verificar la forma legal de canslitucion en el contrato
4.- Cubrir con el capital inicial establecido por la franquicia que se prende adquirir
5.- Verificar las politicas de operacién, fiscales, de servicio, de personal,
financieras.
6.- Verificar ante SECOF| el registro de la marca
7.- Verificar la técnica presupuestal requerida conjuntamente con el franquiciante
8.- Planear un paquete de financiamiento
9.- Elaborar un programa de los requerimientos de equipo.
;0.-Cpntratar los servicios necesarios de teléfono, energia eléctrica, agua,
renaje.
11.-Verificacion de planes de publicidad que se tienen en la franquicia
12.- Designaci6n de dreas (estacionamiento, de empieados, de almacenaje).
13.-Dar a conocer el domicitio comercial para enviar y recibir correspondencia
14.-Revisar la ruta critica de actividades que de el franquiciante
15.-Verificar el disefio de los anteriores que establezca el franquiciante
16.- Adquirir el mobiliario correspondiente
17 -Efectuar gastos de instalacion
18.-Obtener licencias de operacién
19.-Verificar el programa de el franquiciante para seleccionar y contratar,
erentes, sugerentes y empleados en general.
0.-Eslablecer fechas de apertura fisica y fiscal
21.-Programar utensilios menores de cocina y de servicio
22.-Verificar el plazo de recepcion de mercancia, plazos de pago, descuentos etc.
23.-Recibir en un tiempo razonable dicha mercancia '
24.-Verificar y constatar que el franquiciante lleve correctamente la suscripcion de
publicaciones especializada o de mayor circulacién
25.- Seleccionar instituciones bancarias para el manejo de cuentas de cheques,
inversiones y lineas de crédito.
26.-Conlralar servicios complementarios (basura, limpieza, vidrios, fumigadores,
mantenimiento etc.)
26.-Establecer y verificar el reglamento interior de lrabajo con base a la ley
federal de trabajo.
27 - Estructurar un plan de prestaciones y beneficios a empleados.
28.-Determinar las necesidades del personal conjuntamente con el franquiciante,
para el llevar a cabo el calendario de actividades, vacaciones el programa de
capacitacion y desarrollo del personal que le especifique el franquiciante.
20.-Establecer reservas de caracter legal, fiscal'y contable.
30.-Verificar el control de inventarios
32.-Preparar operativos de seguridad de emergencia, e instruir al personal de
servicio y de cocina conjuntamente con el franquicianie.
33.-Verificar el sistema de informacién financiera que se pretende llevar
34.- Aplicar adecuadamente los recursos requeridos
35.-Verificar el sistema de informacidn mercadologica
36.-Verificar la forma legal de constitucion en el contrato
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Una vez llevado a cabo lo anterior se llego por adquirir la franguicia "ALCO S.A.
de C.V." para la cual se necesita un capital inicial de N$ 625,700.00 obteniendo
un financiamiento por una institucion bancaria del 30 % del total de capital
inicial, el cual se liguidara en 5 aios, con una tasa de interés del 8 % mensual.

Derivado de lo anterior se celebré el contrato de franquicia en el cual se estipula
un 6% de regalias sobre {a venta del negocio y se proyecta que la recuperacién
de inversion es a un afio.

Asimismo se pago una cuota de N$3000.00 para publicidad, se pago también N$
1,850.00 de costo de capacitacion y una cuota de N3 843.00 de compras de
producto y el 4% de ventas totales sobre publicidad mensualmente.

El franquiciante entrego el manual de operacicnes que se tendra que llevar en el
restaurante para lievar a cabo todas sus funciones tanto administrativas y
contables de la franquicia.

En primer termino se especifica la estructura de la empresa en forma general

ORGANIGRAMA

E! organigrama tiene por finalidad canalizar los niveles jerarquicos de la empresa.

Director general

Subdirector

Departamento de finanzas y adminisiracion {gerencia de recursos humanos,
gefencia de contabilidad)
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DIRECTOR GENERAL
SUBDIRECTOR [
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE COMPRAS Y DE RECURSOS
FINANZAS ADMINISTRACION VENTAS HUMANOS

DEPARTAMENTO

CONTASILIDAD
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Después del organigrama general nos Interesaremos en el aspecto contable de
esia franquicia.

Es importante mencionar que 1as politicas establecidas por el franquiciante son:

a) Politicas de servicio

1.- Todo comprobante entregado a contabilidad debe ser recibido mediante

sello y firma de conformidad

2.- No se deben recibir comprobanles alterados

3.- Todo registro contable debe ser autorizado por el contador

4.- Los estados financieros deben ser firmados por el contador, director general
5.- I..ost estados financieros durante los primeros 5 dias héabiles del mes

siguiente

6.-Los comprobantes deben de tener una descripcion de la operacién, se
anotara la fecha y hora de recepcion.

b) Politicas de control interno

1.- La contabilidad se llevara mediante el registro analitico

2.- El departamento de contabilidad probar solicitar la comprobaciéon en el
momento que considere necesario.

3.- Podra expedirse cheques con firma del contador y director general

4 .- Ef departamento de contabilidad debe ds vigilar los gastos que no excedan de
la cantidad presupuestada.

5.-El pago de impuestos debe ser liquidado siempre con cheque certificado a la
cuenta no. 8430329 del banco internacional

6.- El departamento de contabilidad debe de mantener actualizado el inventario
de mobiliario y equipo.

7.- La gerencia administrativo debe informar y autorizar los estados financieros.

c) Politicas legales

1.- Toda jornada de trabajo que rebaje 8 horas diarias debe ser remunerada por
tiempo extraordinario.

2.- Todo movimiento contable debe ser registrado en el idioma espafiol, en
moneda nacional y en orden cronoldgico { art. 36 del codigo de comercio)

3.- Todo comprobante debe ser conservado 10 afos posteriores a la fecha de
registro asi como los libros contables ( art 46 codigo de comercio)

4.- Los libros de contabilidad deben de presentarse a la secretaria de crédito
publico para su autorizacion; estos deberan estar encuadernados, forrados,
foliados y sellados de la forma que prevengan las leyes
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d) Politicas de personal

1.- Todo empleado debe de registrar la hora de entrada y salida en las tarjetas
expresas para ello.

2.- El departamento de contabilidad debe de trabajar de 8 a 16 horas, con quince
minutos de tolerancia, en caso de rebasaria serda monestado por dos dias de
suspension sin goce de sueldo.

3.- Se llevara a acabo las retenciones indicada por la ley y las aportaciones al
instituto mexicano del seguro social correspondientes.

e) Politicas fiscales

1.-La declaracion del impuesto sobre la renta (I.5.R.) debe de presentarse en los
formatos establecidos por la secretaria de hacienda y credito publico.

2.-Cuando exista un excedente de impuestos pagados a la secretaria se solicitara
su devolucion.

3.- La responsabilidad del departamento de contabilidad es de presentar |a
declaracion mensual de impuestos dentro de los 17 dias siguientes del mes que
correspondan y su ajuste anuai det 1° al 30 de marzo del afio siguiente respecto
del ejercicio fiscal anterior.

4.- Presentacion y elaboracidn de las regalias correspondientes al franguiciante

A continuacion se presenta la situacion financiera durante el primer ejercicio
fiscal.
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RESTAURANTE ALCO S.A.DEC.V.
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 1893

ACTIVO
CIRCULANTE

EFECTIVO EN CAJA
EFECTIVO EN BANCOS

ALMACEN DE ALIMENTOS
ALMACEN DE BEBIDAS
CLIENTES

CUENTAS POR COBRAR

ACTIVO FIJO

MOBILIARIO ¥ EQUIPO DE OPER
DEP MOB. Y EQUIPO DE OPER
MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA
OEP DE MOB Y EQUIPO DE OF
EQUIPO DE REPARTO

DEP DE QUIPO DE REPARTO
EQUIPO DE COCINA

DEF DE EQUIPO DE COCINA
EQUIPO DE SERVICIO

DEP EQUIPO DE SERVICIO
EQUIPO DE COMPUTO

DEP EQUIPO DE COMPUTO

ACTIVO DIFERIDO
GASTOS DE ORGANIZACION
AMORTIZACION DE GTOS DE ORG.

GASTOS DE INSTALACION
AMORTIZACION DE CTOS DE INS.

TOTAL  ACTIVOS

$17,700.210.00

$1,433,375.00
$5.070,635.00

$3,375,000.00
$3,280,000.00
$2,216,050.00
$2,325,150.00

$13,590,755.40

$2,830,420.00
$283,042.00
$2,732,654.00
$273.265.40
$2.322,440.16
$464,488.03
$3,375.781.79
£675.156.36
$2,095,213.81
$419,042.76
$3.132.320.25
$783.080.06

$832,374.00

$250.610.00
$25,061.00
£674,250.00
$67,425.00

$32,123,339.40

PASIVO
CIRCULANTE
PROVEEDCRES $3,416,503.00
ACREEDORES $2,022,610.00
IMPUESTOS POR PAGAR $1,860.000.00 e
$7,298,113.00
LARGO PLAZO .
DOCUMENTOS POR PAGAR $200,634.00
$200,634.00
SUMA DE PASIVO $7.499,747.00
CAPITAL CONTABLE
CAPITAL SOCIAL $£675.000.00
CAPITAL VARIABLE $15,000,000.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO $8,747.958.40
SUMA $24,422,658.40
TOTAL PASIVO + CAPITAL $32,123,339,40
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ALCOS.A.DEC.V.

i 3 - ESTADO DE RESULTADO DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 19983

VENTAS DE ALIMENTOS

VENTAS DE BEBIDAS

TOTAL DE VENTAS

MENOS

COSTO DE ALIMENTOS
COSTO DE BEBIDAS

COSTO TOTAL

UTILIDAD NETA

GASTOS DE ADMINISTRACION
GASTOS FINANCIEROS

UTILIDAD DEL EJERCICIO

$5,830,450.00

$6,322,588.00

$1,251,594 .80

$872,434.80

$750,630.00

$530,420.00

$12,153,038.00

$2,124,029.60

$10,029,008 40

$1,281,050.00

$8,747,958.40
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RAZONES FINANCIERAS

Si la liquidez esta definida por el efectivo disponible en caja y en bancos para
hacer frente a las obligaciones a corto plazo, entonces ia liquidez de este
restaurante se determinaria como sigue:

Efectivo en caja y bancos

propiedad del restaurante; $1,433,375.00
Efectivo depositado en el banco: 5,070,645.00
Suma total de efectivo: $-6-€;0:1,6-2000-
Suma de obligaciones a corto

plazo: $6,504,010.00

La relacion que existe entre las disponibilidades en efeclivo y las obligaciones a
corto plazo seria:

$6,504,020.00

$6,504,010.00

Lo anterior significa que se tiena un peso en efectivo por cada peso de deuda;
consecuentemente, esta empresa tiene liquidez, ya que cuando pague todas sus
deudas con el efectivo disponible, se liquidaran todas las deudas.

La solvencia de este negocio se determinara como se describe a continuacion:

Efectivo en caja $ 1,433,375.00
Efectivo en bancos 5,070,645.00
Inversiones en almacenes 6,655,000.00
Suma $ 13,159,020.00

Total de obligaciones a
corto plazo o circulantes: $ 7,299,113.00

Como se ha establecido, la solvencia es el sobrante que queda después de cubrir
{as obligaciones a corto plazo; por lo tanto, se trata de una resta:

$ 13,159,020.00
7,299,113.00

115.



De este modo , el restaurante manifiesta una solvencia de $5,859,807.00 pesos,
representada por una solvencia de capital de trabajo por ta misma cantidad, o sea
que después de cubrir sus deudas aun quedarian $5,859,907.00 pesos para
seguir trabajando.

Gran parte del éxito del restaurante depende del control de los almacenes, ya que
la funcidn de compras y de control de inventarios debe ser desempeiiada por
personas especialmente dotadas para ello, en este renglon, la preocupacién
fundamental es alcanzar un nivel en que la mercancia no efectle la
administracion del efectivo y que dicha mercancia efectie una rotacién sana,
constante y elevada; es decir, evitar mantener estaticos de inventarios, ya que a
mayor rotacion, mayor sera el nivel de ventas. el analisis correspondiente al
renglon de inventarios que podria sujetarse, entre otros, a la siguiente formula:

importe de las ventas

Rotacion de inventarios:
importe de las existen-
cias en mercancia.

De acuerdo a los estados financieros:

$12,153,038.00
Rotacion de inventarios: . =1.83
$ 6,655,000.00

Segun los datos obtenidos de los estados financieros, las ventas y la existencia
en inventarios de mercancia arrojan un resultado de 1.83 que representa las
veces que ha rotado la mercancia; asi una rotacion de 1.83 veces. lo anterior
significa, para el restaurante, haber recuperado su inversion casi dos veces.

La recuperabilidad de los créditos implica invariablemente su convertibilidad a
efectivo, y mientras mas répido se conviertan, mayor liquidez mantendra el
negocio. |a rotacion de las cuentas por cobrar se determina mediante fa relacion
existente entre las ventas y el importe de ias cuentas por cobrar; por lo tanto, 1a
formula quedaria asf:

venlas

cuentas por cobrar
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Aplicando esto a los estados financieros:

$12,153,038.00

$ 4,541,200.00

Esta relacion indica que las cuentas por cobrar se han iogrado convertir en
efectivo 2.21 veces, o sea se logro recuperar y convertir en efectivo 2 veces los
créditos otorgados. desde luego, en la recuperacion de créditos influye una serie
de factores, tales como una adecuada investigacion de |a clientela, el manejo de
solicitud de créditos, el nivel de crédito otergado, el interés pactado y sobre todo,
la seleccidn de la clientela.

La importancia de la administracién de las partidas que integran el activo fijo
radica en determinar su productividad, esto es, la relacién que existe entre el
importe de ventas y la influencia del activo fijo para producirlas; asi la formula se
presentaria como sigue:

ventas

importe del activo fijo

Con base en los estados financieros el andlisis del activo fijo quedaria como
sigue:

$12,163,038.00

$13,590,755.40
la relacion indica que con una inversion de $13,590,755.40 en activo fijo, se
lograran ventas por $12,153,038.00, o sea, el 89% de la inversién en activo fijo
Una manera de analizar el indice de endeudamiento es comparar el importe de la

?eud:a‘ con el total de bienes y derechos que se poseen, por medio de la siguiente
ormula;

Total de obligaciones
monerememeneneeeee e = (3rado de endeudamiento
Total de bienes y derechos



Tomando los datos del balance, quedaria como sigue:

$ 7,499,747.00
$ 31,290,965.40

El resuitado anterior significa que el 24% de la empresa se encuentra en manos
de acreedores y que, por lo tanto, el 76% del negocio se encuentra en manos del
dueno o empresario.

Después de haber logrado diagnosticar la situacidn financiera en que se
desenvuelve el restaurante, se podra llevar a cabo la toma de decisiones en |a
cual desafortunadamente, en la actividad gastronémica cualquier persona toma
decisiones, sin contar con |a capacidad profesional para ello, pero a simple vista
se puede deducir que ias franquicias cuentan con liquidez y solvencia, rotacion de
inventarios, recuperabilidad en créditos, activo fijo y en un momento dado el
endeudamiento es controlable.

118.



CONGCLUSIONES

Se puede concluir que ef desarrollo de las franquicias en nuestro pais va teniendo
un gran auge al considerar a la misma como una de las mejores inversiones, que
58 eslan apoyando mucho en cuanto a créditos financieros, estos podrian se mas
comun llevados a cabo por fa aperiura del tratado de libre comercio, aunque antes
de este ya se contaba con bastantes franquicias Norteamericanas en nuestro pais
las cuales se dedican a la hoteleria, restaurantes, comidas rdpidas, servicio de
correspondencia, asesorias entre otras.

La Franquicia brinda a las personas que se interesen invertir en un negocio, que
tenga una recuperacion de la inversion rapida, que ademas cuente con la
publicidad necesaria y lo mas imporante que es la obtencion de ingresos en un
tismpo considerable.

Se puede liegar a pensar que la franquicia es complicada ya que se necesita un
capital de inversién bastante alto para la obtencion de {a misma, ya que esta
cuenta con un prestigid, pero, si nos ponemos a analizar en muchos otros
aspectos como la publicidad, los clientes, estos de antemano ya éstan bien
establecidos o identificados con {a propia marca, asi es que no habria duda en la
recuperacion de ia inversion.

Se podria considerar que la Franquicia traerd consecuencia favorable para
nuestro pais ya que esta necesita de personal que viva en el pais donde se
implante lo cual favorece nuestro nivel de empleo, ademas que al comprar una
franquicia, el franquiciate requiere que el franquiciatario conozca y viva dentro del
pais en el cual se va ha implantar ya que para el, le proporciona seguridad de
triunfo en {a franquicia.

Para el decidirse a comprar una franquicia quiza lo que primero se debe pensar
es en que tipo de inversion se quiere hacer y en que rama de industria se desea
invertir, por lo regular ei desembolsar dinero es algo dificif para todas las
persor;as. peor entre mas grande es el riesgo, mas indice de ganancia se puede
encontrar

Se podra sugerir a la Franquicia como una de Jas mas atinadas inversiones en
nuestro pais. El papel como franquiciatario es facil ya que este puede adquirir
franquicias en diferente tipo. La mas aconsejable es la de formato de negocio ya
que esta es la mas manejable y el franquiciante nos proporciona todo lo que se
necesita como franquiciatario, este a su vez tiene derechos y obligaciones ante el
franquiciante como es el pago de regalias que estipula el contrato.

En conjunto se puede decir que la franquicia, juega un buen papel en la
ecanomia, y que se espera gue todos los negacios que tienen ya un renombre se
puedan manejar por este sistema.
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