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INTRODUCCION: 

La franquicia surge .como una necesidad de 

resolver principalmente el problema de la 

distribuci6n ,de los prodti7tos. Cuando.a I ·~·. Singer & 

Co. le surgió el. problema· de dis'tribuir)s,_;s .máquinas 

de coser a. todo ;el país, .. la.· empresa· se ~hc6nt.raba en 

esos mo~e~tos; . ~~n· •. reserv~s <brij as de·,'·ef~ct:i vo :} ·.·no 
-.,\' 

podía n;ariufacfu;~~,.:la~. máqU'.inas~q~e se rec;Íueríán'para 
·'·';,: 

ello; entonces . se .. tomó . la . dec,i sióh 'de ;·c.ambiar .su 

funcio~a~le;~~ •.. cobrándoles a . si.is \Tendedores ... por 

vender sus .máquinas en determinado. (te;ril:orio, 
. . 

resolviendo. el .problema de distribución .. y•, C(J.~~nzando 
~·- ,-,:-7. ·> 

la evolución de este nuevo concepto de hacer/negocios 

que junto con la licencia de marca y la ;~r~n~rnisión 
de conocimientos (Know-how),. ha sido·¡. uno -de ·los 

grandes éxitos en los negocios.de· Estados.Unidos y en 

el mundo de las grandes compañías. 

Con esto pretendemos introducir al. lector•.·:en··· este 
:·: ),.- '.,' '-'.'· ';"· .·-- '"·: 

interesante tema de las Franquicias· ·como.' .. sistema de 

negocios para saber, qué son>:.· ~ó~o :·s~ manejan, 
c.::_.:.-,•,. : ·" • 

características, evolución, ·papel ~rr.Méxi_co•y:itodo lo 

que resulte atractivo 

inversionistas para que realice~ Úna>buena ·;imr~rs.Í.ón, 
a través de estudios que 1.e áyÜden a intioducirse, a 

conocer el mercado y la competencia; Puesto que 



algunos empresarios· ven en éstas una ventaja 

competitiva en la expansión y crecimiento de su 

negocio. 

RefiriéndÓnos: al giro, el sist.eÍria ··de• franquicias 

se vuelv~ muÜlf~nC:fonaÍ' y.a 'qud bie~·p~ecle ap,Ücarse 

a. una empresa ,'de servicios .• o:: a :una .que se dedique a 
,~, 

producir·. bi~nes . que.· se coriiercializ'an:< como: .·.'comida 
'·/ · L: )t.'.'. ~",.' :-i ·. 

rápida; calzad¿;. renta de video;:· electrónica> etc; . .__ ', .··· ::-,; 

Tomaremos como ejemplo una ~·ae :1~~\i~~nquicias 
.:•¡: 

cien por ciento mexicana' a cargó de personas; jóvenes 
. 

y con un producto típico •.de• Ílt1est~o{p8:ís'> que 

pretende competir en 
> "-. -

· Ufl. ' futuro\;,' 'Con. ! aquellas 

por e/~i{~r~; ~6~erdo; ·. ésta extranjeras .que vendrán· 

es OPERADORA·, DE FRANQUICIAS/ TÁCC!; INN,: s). rlJ:: : C.V., 
-. ~~·!- :-'¡-

poco conocida'' éomo'.tal>pb~·. la. faita;•,de\.iiiformación 

que se tiene•. eri el' país i siri. 'élnbargo :J;li:eserit~ .una 
. . <~< '.:·, 

estructura que )ya desde •sus .'oiígenes .c,omo negociO 

tuvo éxit6; J.~\ que· e~~ ,úha visión y capacidad 

emprendedora ;;fu~ ~orifo~~ncló >sJ propio··. Sistema de 
'.; 

creando . sus húá.nu'aies ·,' de. :manera negodos, que al 
'' -.·;» 

otorgar. la é, á~nCÍ:ui¿~ 'trásmitah. _sus· experiencias y 

conocimi~rÍ.t~s llev~náó :de_ la; ~ª~n.o, ar ,adquiriente, 
___ ,_._, ... 

controlando corno en todo. negocio sus 

un cClntrato> en 

franquiciatarici, · se· • comprbmeten a 

obligaciones y exigir sús ci~~ech.cis. 

relaciones con 

franquiciante,­

cumplir sus 



Todo esto no _ sería posible 

organizaciones de apoyo externas 

despachos jurídicos, cámaras de 

comercio,_ asociaciones,-~tc. 

sin la ayuda de 

como _ son: bancos, 

industria y de 



OBJETIVO DE LA TESIS: 

El principal objetivo del estudio es presentar a 
. . . 

toda aquella persona ·interesada en el ·aprendizaje de 

sistema «de negocios 'llamado', "FRANQUICIA", 

como ha evolucionado 'y corno se h~\ ácentu~do, 
importancia, de~tf~ aú: país ad~~~s ¡ ele analizar 

papel que dese~~efta e~ ~{ iercad~· ~ixi~an6. · •. 

un nuevo 

su 

el 

;_.:·· . _' .-, .- ... -_: 

Por lo C,ue; traL]ernos• de. presentar, un estudio 

claro 'ysenciÜ6'1 de .'taF··forma ·que' P~E:d~~';;e,nt~ncl~rse y 

comprenderse '; •. los r'. ~¿n~:;~1ei; ~~n~~b~&s de la 

Franquicia; .asi como su~ c~.fa~teri~Úc~~ y. elementos 

que la conforinal"I. 

Que sirva como material de .apoyo .Para todos 

aquellos intere'sados en este nuevo concepto, 

contribuyendo así a ampliar la información y rnanej o 

de este' sistema·.· 

i i 



HIPOTESIS: 

SI LAS FRANQUICIAS SON .UN SISTEMA DE 

COMERCIALIZACION, ENTONCES REPRESENTAN uNA ~VENTAJA 

COMPETITIVA COMO NEGOCIO 

i;; 



CAPITULO 1 

GENERALIDADES DEL 
SISTEMA DE FRANQUICIAS 



1.1 QUE ES UNA FRANQUICIA 

Sistema .de comercialización sobre bienes y/o 

servicios según .. el _cual una persona ... que ·puede ser 

física o· · ino.ral y '. que -se .le ··a~ -el - nombre de 

franquicianÜ), conc~de ·_.-.. ~ a• . otra.\ ·Be;I~na que se 

d~n6mina~~- fran.quiC:i~t~rio a t~~-f:~> ~~ '.~~ pago de 

dfoerci Ü .· ,·posii:iliid;Jd 'Cpára ·•·•. que•· en ·•·· .. un .. tiempo 

usar • una marca o 

nombre · cómE'!rciaL 'adem~s de recibir la asistencia 

técni'ca - necesarfa, con objeto de comercializar 
. : . ,·. ,'., 

determinados·. bienes o servicios con medidas 
. < J -. . . 

comerciales uniformes y debidamente probados .1 

El acuerdo en que el proveedor además de conceder 

el uso o autorización de explotación de marca o 

nombres comerciales al adquiriente, transmite 

conocimientos técnicos o proporciona asistencia 

técnica con el propósito de producir o vender bienes 

o prestar servicios de manera uniforme y con los 

mismos métodos operativos, ,_comerciales y 

administrativos del proveedor. 
., ·,·.-·,: 

La franquicia. no se compra . o s'e ·VE;!nde, es un 

contrato de uso tempo,i:-al _._de_ marca, ·tecnología y 

... ' 

J) GONZALEZ CAL\'ILLO. °é~ÚJÓUE.· Ffani¡:,;~~l~S {i,. rrrnludón d" Jos 90 
GOl'ZALEZ CAL\'ILLO RODRIGO. Ed. Mt; Craw lllll.-1993 P,140 . . 



asistencia técnica ·que por lo regular se. celebra por 

un término de 10 años, con derecho de prórroga por un 

lapso similar. 2 

Nosotras 'definim~s a una franquici~: como el hecho 

de conceder 'a ~J:estar. el deJ:echo a ·~sar un sistema de 

comerciáÜzacion'de bi:~nes' ~/~ servicios que· inéluye 
- ., ·, ~. ,, ' '~ ' ,· 

los coriócimientos, 
- ¡ .: 

métodos y 
.- , 1 •• ·_:: 

todo es to ·por.. un tiempo deteriilinado; p~rmi tie°fido el 

desarrollo de las personas que se' involucra~·. 
U~~·.·de. lo~ .grandes ejemplos de lo 'que es .una 

verdadera franquicia es Me Donald's, cÚya' historié! se 

remonta a .. un pequeño pueblo .. de Estados Unidos; dónde 

Ray Kroc vendía aparatos que hacían 8 malteádas a la 

vez, en una .ocasión fue sorprendido por un pedido de 
. . 

5 aparatos, que deddió. acudir al lugar de e~t:i;ega, 

este er·a . Una ... ·f~~Ú~ntes·, de s~das muy concurrida·: Por._ la 
-· .. , .. ·,_. . 

calidad'de s~s'~~ni},~~g~esa~ y lo higiénico del lugar. 

es ent~rices c~~nJ6 Kroc, tiene la visión de que al 

abrir en otros dugáres más establecimientos como ese, 

se multipJ.id~rÍ~n::su~ ve~tas; 'ca~ ésto comfe~z~ la 

creación de un 'nJe~o con~epto .de 'hac'er negocios. 

2) EXCELSIOR.- FMtnquJrbts la ln\'rnlón 1riura. Mlxtro, EdlclÓn bpttlal ~brll 1994 
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Hoy -en día Me Donald's cuenta con un sistema de 

cornercia;Lización a 'la vanguardia, que la sitúa corno 

la segunda franquicia más . importál1te .. expandiéndose a 

más de 75: paÍses ; ~o~• 15, 000:. resta~~añtes/en~ todo el 

mundo;_ ofreciendo como···_.:e;tajas;·· .. i::11· cbmpleto 

entrena~iel1to'.·y :el.ap~~g;~e,/uri~··¿¡rg~~i-~~~icSn' scSlidá; 

ya que · también · •. üe~e su ~~~~-~ª 
hamburguesa donde. pe~fe'ccicma sus: i:éé:nic~~ y_.· capacita 

- ' .- '1 .·,' ,·, ·-· - .. ·• ••. -·· - ·• - .... 

a sus .. franquiciataiic:is :.ofr~cie!ldo · .. Ía ·.·. oportÚnidad ·de 

ser propi~tari~ de ~n ~róspero ne~o~io de. éxito. 

1.2 QUE NO ESUNA.FRANQUICIA 

•La ·• fi:'ariquicia ·no es : un simple método de 

mercadotecnia· y -distribución•,'. cuando .se•; otorga· no 

solo se a~toriia. e1•;1icenciaílliehto 'd~ una marca y la 

transferencia· de .. tecnblogía ,· • sino····que ·t~rnbién •. se. da 
-. ·'.:: . : ~: .· ' ' . 

un paquete-c:OmpÍeto én:el manejo'•;dei ·negoclo; sin 

embargo e~ alg\l~~s •·.odas:Í.one~· sé llega·; a .confundir ·con . '/. ·, - . . . ·, 

conceptos .y/o. elementos. que, forman ,parte de· ella' y 

que' hán dado c)rigen aiicm~nto de l~s fra~quicias. 

3 



CONCESION: 

Es una figurá del Derecho público, cuyo 

otorgamient_o se encuentra: reservado al poder público 

y c~nstituye la _áutorización para que los 

particulares puedan 'prestar o:· expió¿ar :. un 'servicio 

público o ·~ecurso.n~tufa{,*: ;, Ej~mpl¿' ·de :-~s'to son· las 

ractiodi fusora:s·;· ~ra ·úhevisión e~ tá.t:alY · ícÍ:S: mirieras . 

Estecb,ri'c~pfo·'.~~:/h~ {~o;d~f~ciando,: y~ que como 

su deÚnic.Í.'óri;,.18: fü:;;;;. •soi\:l '.t11 <Estado' puede conceder 
• - J ~·~'/ 

el uso o 'explotaé:ión-kie sus:;~ecursos a partículares; 

por 
. ·-· - ·,. ,; - ·: _, .~~ .. ,:, . -':'>" . ·-

io .•· tanto . un í:><i'ri:ícitirár 
""~ ¡ - - - \ . - - \ 

concesiodes '.• · "·: · •· ' '· ''.· 

··no puede ·otorgar 

La . conc.ésión.>se .llega a confúndir _ con la 

franql,li&ia.·~or\~i h~~h6 de··q{¡e se. concede a personas 
'· ,_, -· - .,.;;-,_ .. -, '. 

físi~ai;\, ~o;aies ei'uso/.de u~produéto o servi~io de 

ésta;.• sin embargo. en':· ia concesión - no puede haber 

licencia . de· uso 

tecnología~ 

de · · marca; · ni se tr_ánsfiere 



LICENCIA DE USO DE MARCA 

bi~~es. . . : '"·" ;;~ .:': ,',; '. ~'. 
· ... 

.,__. . 
·: ~- ;.-;·, 

en 

los 

. i.a L.i.cE:\Iié.l.a: ;ct~ 1.iso de .·marca es tan solo un 

elem~rlto de í~ fr~~cr~lcia ~ ·· 

DISTRIBUCION: 

cuando un productor de bienes y servicios requiere 

ampliar sus canales de desplazamiento del producto, 

celebra un contrato con una persona o empresa para 

que comercialice sus productos. En este caso el 

distribuidor recibirá como contraprestación por su 

actividad un descuento o una comisión sobre la venta 

de los bienes distribuidos.*J 

Es un medio que ayuda a que los productos lléguen 

•J) El'llREPRE~EUR ,.457 Fntnqukl.its fn !\fhko. \"nL 11 No. 1, 199~, P. JO· 12 



más rápido al mercado. Habrá ocasiones en que exista 

licencia de uso de marca; por · ej ernpl o los 

distribuidores autorizados y/o exclusivos, pero no se 

da la transferencia de tecnología. 

1.3 ELEMENTOS DE LA FRANQUICIA 

FRANQUICIANTE: 

Es aquella persona que siendo propie ario de tina 

marca determinada y .tecnología de comerc alización de 

un bien o servicl.o, ced~ . medi~nte un c~~trato de 

franquicia los derécha;J o tra~~f ieie ~1 ·ü~O.. de ·~stos 
- • ', ••••• -1 -,:-. • •• • •• ' " ' ' •• ~ • : • • • : •• 

compronied.én-cióse a 'proporcionar. al franquici'atario 
~' . ,.,• ~ 

asi~t~11ci~ ~écnica, orgari:i:~acíonaL /, ·~ei'e~~ia1 
administ~~tíva a~;}\i n~~~~i~., ~·· 

la 

;Y 

Definim~~ i~J.; ~~~~~~ici~~t'e hom~ la· persona duefia 

de ún pr~Ciubto' (sistema) c;Íü'e meciiant.e un. acuerdo con 
' . . ·,.·, 

terceros' cede los:derechos de' su producto permitiendo 
.· ··,·· . :-;· . '; ·',;' "'.« .. . . 

que su concepto•se reproduzca, proporcionando siempre 

l·a asesorí~ y la tecnoiogía. 

4) F-'\:CEL.SJOR. Franqukhts rn Mlllco conproyttrf6n mulidW.. ~o.J, 1993 P.J 



CARACTERISTICAS DEL FRANQUICIANTE: 

se si _se tÍe~~~ ;:s características para 

poder ser fránquiciante;· por. lo que aq1iellos que se 

interesan en otorgarla d~b~n ~nalizarse; por ·medió de 

algunas preguntas/ 

l.¿ Soy una persona que trabaja bien con otras 

personas ? 

2. ¿ Me gusta cooperar ? 

3. ¿Se escuchar problemas y sugerencias?. Ya que 

cuando uno .es jefe se vuelve autoritario sin tomar 

en cuenta a la demás gente que .esta alrededor. 

4. Los frariquiciantes. son ~m~resar.ios que toman sus 

decisiones comerciales·, pero con el respeto que 

debe de haber -pa~a \a oJi~icSn de terceros así como 
·-.- -.-.e:.:• . 

con la cualidad cie iug~rfr en vez de ordenar. 
' :_ -: ~-.' ' - : .- ... - ':~ 

5. ¿ Soy ''una 'persóna responsable y disciplinada 

capaz ~e·· co~prcimeten:ii~ a .corto plazo; 'e~.' ~i ~~;ceso 
de cr~~i~ie~to ·de i~ F;an4uicia - entrenando y .-. .... ., ··. •, . -.· - . .- ' 

capacitariao • técni~~ y ~erenbialmeni:'e 
6.¿ Soy. Í.i~'l:Juen vendedor capa; ~e;.c~nvencer hasta 

: . - ' 

cerrar- ·::un' trato para lo 'cual· se '·re_q~.i'ere ser 

persistente y suspi_caz para elegir al- cliente 

adecuado?. 
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7. ¿Soy. un. emprendedor capaz de ver mas. allá, aquellas 

ventajas.que los demás.vencomO desventajas?. 

8. ¿ Soy una persona entusiasta con mucho potencial 

para aplicar mis· habilidades en · la promoción y 

venta de;1as,franquicias ?. 

VENTAJAS DEL FRANQUICIANTE: 

El analizarse y saber si es la persona adecuada 

para ser un franquiciante también le trae ganancias 

tales como: 

- Tene; ~enores cargas· admi:,iist.iatiyas en relación al 

número de. est~b1eC:i~ientos ~n Cíi:>e~acióri. 
• . : . .. • • . •. - • .~ ::-· ' - . ,,. : •. ' - ' ' . ··1 •• 

Mayor., .ca~acidad de·; crecimiénto) ···cúbriendo 
··-···{:·,'··· :'·' ·,"', 

un 

mercado máyo/ cbn[c\Ílerios ihve;:.sió~. . .•.. 
J-· •r .. _,__,,~-· ,_, 

- Optillli~a~ sus ~~~ui~bs. : · 

- ofí:e~e~ a•l~sconsumidoresproductos y' servicios de 

buena' calidad> ~ri· diÚ~~ntes puhtos de yen ta .. 

- Cóni:ar con ún:~ariaf de distribú~i6n leal, exclusivo 

y eficiente·; 

a 



FRANQUICIATARIO 

. . 
Es aquella persona que estando intere.sada en· una 

marca y tecnología de . comercial.izaci6n de 1 ún bien o 

servicio, pagará al .. franquicia!lte tini canl::iacid cíe 

dinero previamente convenid.a para que'é61;e:1~ conceda 
<.' .. 

el uso y .. expiotl~ci6!l:· ;d~ .la' _marca cieritt~ de:. un 

perímetr() . ctet~~.i'ha.<J~·y /' io ;~6J~a:/ áe ~sistencia 
técnica, org~Í"liza'ti~~> y ·adi;,i~i~~;;~tita para ·el 

fUncionamiént6'dei;' ~~~6cl.o ~r~nq~iciado y durante el 

tiempo determ.Í.n:~~º· p'~~ .:~1 c6~trato . 
• _ -._,.: ·'.,~" > 

·.Definimos :l ·•· fi-anqú.i~.fotd.rio co~o aq~eiia persona 
;~ ,',·. -.'::-::.-. -,,.: 

que busca una .ma·nera ·menos .riesgosa de· tener· un 

negocio propio,· adquirl:~ncto'/. e{. d~rech~ a manejar un 

concepto ya: probado, J,Jagando por ··esté" una·. cierta 

cantidad. 

CARACTERISTICAS DEL FRANQUICIATARIO: 

, . ' -· ··, '· .. __ :o··:<. 
Es 'iriíi:>ortante ··~,e~:· hon·ést.o :·consigo mismo y saber 

claramente qué t:i~¿ de eÍTlp~esarioquiere ser,_ usar su 
·.· .- ' 

experiencia.: anterior o. aprender en un nuevo negocio 

aparte 'dé analizar . ciertas cualidades que debe 

cubrir:· 
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1. Flexible y autodisciplinado. - Estar dispuesto a 

seguir un patrón ya establecido Y. desarrollado por 

el franquicia~te .:· en donde. ínuch'as, veces ·su 

creatividad será limitad?:;:, pues. t,odo •• ~.P:9ue 'rodea 

al franquiciatado.~'.~sta'.diseft.~do y~ dis~uesto .. por· el 

fr.anqu:i·;:.c· i.-:·a:;~n .. -... -t~;,e:,·.:{.,: .. ~:: ... ::.-·L.·.~:.; · ·"· i <'-' .. ·~ .. ~·.·.·.··.·.·.•.-:.· ·""~- .:, ., ·~;.:-•. ~.~~: -,:·;· ... -, 
'.'.{;·'.L~;~J; -;;:-~. -.~.~--~·--~'_-~;~~\} ;'\:~o\·\V,:(·;,_,_ 

';.::..'·· .~- . ,,...,. ',. ,•· 

2. Sabe trab¿{jar',:.en) equipó.~ . Nunéa/trabaja '.:sólo, 
.·-,. .·.,. ' ' 

cuenta : con: •el :ai;:>oyo >Y •la', ~·asesdl:íá del 

Franqukiante; ·. PC>r: lo· que ~eb~ s~~'. ¿oopera¿vo, 

comunicativo 

3. Le gusta 
' . . .·· tener ·convicción .Y 

deterrninacicS~ para l:o9rar las' metas propuestas por 

el· mismo.· 

4. Le ·,·gusta : cÓ~i.;:er~i:.~f E~'. Óca'Siones •tiene. 'que 

involucr~r~e mas alÚ.1d;', una/ s~;~r~i~i6l1; : en.· un 

momento: 'dad~ .,.tiene. ·~u~ resp611sabiliza~se para 

las 

lo·· cual tiene que 

cerciorarse funcionamiento de .. los 

estándáres dpEfr~.fivo~.s 
''.·-:·.,.· 

:':?·' 
VENTAJAS DEL FRANQUICIATARIO: 

- Cuenta con apoyo corporativo sofisticado como si 

!') GO:\ZALEZCAL\'Ji.LO E..~RIQL'E.- FnanquJclu: La rnoluciñn dt" loa 90 _ 
GOSZALEZ CAL\'JLLO RODRIGO. Ed. Me. Gra .. · mu. 1993, P. 130; 132. 
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fuera una unidad propia. 

- PartiGipa en_un esquema global de comercialización. 

- Utiliza·un;sistemaadmiriistrativo_probado eficiente 

Por. lo .. :que se · refi~ie·· a la< aéli{¡:inistraci6n 
-.-'.·. •·'.'','"'" «'." 

compartida •. no• ,es :~-~stirit~:; ~\-zla: _que; ~e-',1Jtiliza . en 

cua1quie/_6ti~"rie96~i~\/: •. ·¡;1~~. q~~Wiene •. ~rUeni oque •más 
-~;:·; .· . ·,:,-· \ i '}"' . ...... ·. ·"··. '. 

definido' ,hacia ,;.1a: 'esfra'{egia quej se: -~~sC:ai: yi: clebe 

terier"·._ .Una-~-- naturaie·z~·/·. eVOiuti Vei >POr-qú·e··-~; óciS i:~· t·odd$-;·· 1os 

franqUiciant~s; -e~tán · ;eri , un, pr~J:~s6° · -~e 1 itoi-~6i6n 
. . .·. ' '. ::'.:'. . 

continua· . i~ ::c~~{. repr~senta \natural 
' ,; .. ·. -.·: ' ·:' - . . . . ... 

hacia la, cc:IÚdad tol:al. > : : ' 
- Reduce. los riesgos·. de operación; P.ues),~i:'.{a_dhe~.i'rse 
a un sistema de franquicias' estás o_b¡;;~~~~h'.> mediante 

un laboratorio 

problemas 

eliminándolos. 

de pruebas· ··cunic:i~'ct·:- iil1élt:6>; .los 

.. ~JenÚ-;i~ándo107 • y 

- El entrenamiento posibilita a· que personas:con-poca 

o ninguna práctica en el . ,negocio puedan ser 

empresarios. 
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1.4. EVOLUCION DE LAS FRANQUICIAS 

IMPORTACION 

A partir de Junio de 1991 la franquicia en.México 

recibe el reconocimiento legal y jurídico como una 

forma de hacer negocios, ofreci.endo la o.portunidad a 

empresas extranjeras de .,e:¡¡pand~r sus operaciones 

internacionales · . un · · .. mercado en el. que los 

consumidores qi:;ieren' 6¿;1¡~~d: prec:io y servicio 
: .... : ' ; ,'. ' ' ·. 'r• i ·:<~ .. . ; 

con 

<;< . ·:.~ 
estándúesiht~rña;;iollaié~;·· 

. ' _, ..... ·":'·.''··"' ;·.·····. 

Por la j:~l ti:i ;de: izl:terés dei los/emprésarios 'mexicanos 
-":··< .... : .. ~··,?~·-· •. ,·.:'·,,·/· : ·>·· , 

a crear .·fuentes ~e·;i~gres6~:\, )de ; p~ogreso .para ,sus 
-~:t·· ·-·.:>~ j'.:L 

propios ' 11e9'o"ci?s,;; • buscan :.~ª; com6iúdad de : adquirir 

cos.as .. ya·. hebh~~ ,;;;n_. iaf~a~idad~.'y 
quiere... Re6uZ"r~~~~o: ai cm~rc~cío} ·~xt~anjero. para 

adquirir· l;;ntre·.;,,ah~s '6;~'.ione~: ~na ·.fb.~ de ~e!g~cios 
que cubra las b~i·aét~~~~tl~~~ y ad,aptélción' 'ª las 

leyes del sistema l11exi6~~~ . 

Aunado a · est,6 · lo ~Úi 'se'. ¡~~. p~~;i~iacib 
situación favorabÍe para'; la inver'si6'n exiran:iera. y 

dentro de está, ,del sistema de'fra~qu,ic:i~s, ~ollÍo es: 

' ,' 

·es una 

La reducción'y ~~ .. boritro{ de. l_a inÚación anÍlal. 

- La venta'po~"parte':del GobiernOde las empresas ,de 

su propl~dad~inv~r~io~istas ;ri~ados y reprivatiza­

ción de la banca .. 
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- El crecimiento sostenido del PIB con un promedio 

del 4% con tendencias a :'incrementarse durante los dos 

próximos años hasta.un proniediodel'G%'. 

- La promulgáció~ de 10·l~ye1 -~ ~~glamentos. orientados 

hacia .la_ C:ompetit.ividaci.~n:\1ósFni~rC:actos interna-

La ·apértura:ae;la~ f;;;o;.¡te'f:a~'.á'.:los 'prod\lct6s con un 
• ' . - . -· -·' :- "-(·'·« , . .. "", h.. •,., ' 

tratamiento en'clínea;, éó!l.- eÍ•comeréici•.··ini:'erñáCional ;-

- D~~t~o de' ~e;~te;~~rco}Ú acdón/1as· franquicias 

extranje~a~ :Ya\hap • te~icío \.i~1 : gr~ii -é~it:oictemostrado 
con resul tados''.po~it•i vos ~pbt;e!licios)~~¡ iai' c:b!JlpañÍas 

que ya e~fá;.¡ o~~r~n~b· ~~:( ~e~de: ~fa~ ;4 años gran 

aceptación q~e h~~: ~~~·¡d~·; en---.· los ~eréados los 
,- ·. ,'" .. ,- ·, ' .. 

productos --c~n · 10.s -vol ~e!le~ y !Jloritos . c:Íe :..Te!lta .mayores 

que _los _proyectados originalmente por: estas empresas 

para una fase de .introducción. 

DESARROLLO 

En su inicio la falta de experienc~a y la 

ausencia de agencias_ gubE!rnamentales limitaron el 

crecimiento del sistema; En_ ·la actualidad las 

autoridades mexicanas están conscientes de la 

importancia de la franquicia como alternativa de 
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apoyo a la economía mexicana, convirtiéndose en 

promotores de este ·concepto al·· facilitar los 

requisitos' necesar.ios ,. para 

negocios c~n'seguridad y 8o~Úanza., 
Cada vez hay Íriás conoc.Únieritos~ en, ei~,país }Sobre 

esta modálidad{'d~ ., n~g~bi6s t\. : ~unque : :con /c:Ú~t~s 
creencias de, ~Je ia~ franquicias son(pri!lcipaimente 

de comida. ActÜ~lilÍen{e operan eri México . ~ra~qulcias 
con 39 · ··giros;·· que· van desde asesorías hasta 

tintorerías. 

Giro llAllrntntos y comida r.tpkSa 
D Ropa y caludo 

4% 4% 3Y. 2% !91"1Jtlrrbl 
O Rótulos 
[IRestaunmtn 

.. ¡,, e Esparcimiento y deportes 
llTintoretlas 

CJHoteles 
IJRetacdones 

32% 11 Alquf1-t Admon. de bltnn ""*>les 
11 Alquiler Admon. de bienes lnmutbMs 

8"1. 
[Jotros 

""" 

FIGURA.1 

FUENTE: Banco Nacional de comercio Interior 
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Gracias a la inforrnaci6n que se ha venido 

importan~o, los.• emp~esarios mexicanos están 

despertando a Ta· i::eáiidad cte.'que tienen en sus manos 

negocios que pued~n •s'er ''i ;CJ.n'quiciabÍ~s, caemos en la 

cuenta· que ··se •es~á ~ ;~~enzahdo ul1á ~~g~naa·•etapa en 

México. carácterizaaá · Bor el d~sairS1Ú ~e fl:"ariqü{cias 

mexicanas .. 

PRINCIPALES PUNros DE LA REPUBLICA CON PRESENCIA. DE FRANQUICIAS 

FIGURA. 2 

IDD.F 
o Edo. México 
lllMonterrey 
O Guadalajara 

GJLeón 

OQuerétaro 
lllMorelos 
l!ITorreón 
[9Guerrero 
lll Quintana Roo 
Gii Puebia 

FUENTE: Asociación Mexicana de Franquicias 

México es un país joven, que cuenta· con una 

poblaci6n'"del· 64% ·.menor de .24 años, y que tiene un 

espíritu •de :"dedicación y: trabajo' para poder gran 

competir en los mercados naéionales e 
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internacionales. Ofreciendo seguridad para soportar 

las operaciones de üna franquicia .. · 

Adicionalmente · cuenta con una situación 

geográfica que brinda grandes opprtunidades' de 

negocios tanto .para . los .i.nver~i~l1i~tas', extranjeros 

como para .10~ nacion~i~~ ,' <ia~~ásiia~{c~h~i~~~ar:J.o como 

un puente· 

encuentran·• 

entre. las cult.u~ás y'los p~Ísesque s~ 
en el norte y ,:al: '~u·r: ·~e'' ni.iestrás 

::,:~, ' .. :.\'"¡ - ,·; ' ., 

fronteras, lo que permite. ser un:'marco'ideal.i para •que 
:Y::·. ~~'..'}· . . ,:/, :r>-

extranj erás "-5.e •. adapten al; mercado 

tarde pued~n 'im~Íantarse . eri :iinéú~~ 
franquicias las 

Mexicano y más 

Latina, proporcionando .· •, 
para 

expandir sus 
·:_.'-

sistemas ,'._.d·e ... :dis.tribución ·sin >mayores 

complicaciones. · las . fr~'nC!~Ícias 
mexicanas 

conquistar los me?;~dos"'i';;t:~~ri~ciónales. 

Con ei apoye) de ia~. autori~ades mexicanas, el 
,.•· . ' 

desarrollo de ,las. franquicias. ha impactado .~en ios 

:a:e' ' servido 

moderni~ació'il en.·.· v~ri()s .. sectores' 

estándares del ·.cliente, ·provocando 

· propici'ando 
; ·~ .. . :<'·_ .>­

naciOriales . para· 
• - - ) 1 ~ ·,1. ~ • ~ 

abastecimientÓ d~> sus insumos, 
.;' • •: V • ,~· •" "(,; ;;,:• • (• • 

ge'neraci6n de : empleos;.> inno.vación 
',·; ,'"_;:~ ':.e;:_.~-.:·_•, 

elevación de ·~a ~próductividad. 

Finai~enf e';:'io~ 'fac~or'es que > impulsa'~án 
crecimiento · d~ l~si f;~nquici~s y ·el . desarrollo 

un 

el 

al 

en 
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México son: el económico, el jurídico y el social. 

Además con análisis, caütela, trabajo y crea ti vi dad 

no vemos razón para que nuestros empresarios hagan .de 

México .un país que de ser netamente importador.de 

fz:anquici;;is, > s.e convierta en uno de·.· . lOs -: países 

desar.rolladores de este sistema más importa'nte del 

Mundo. 

PAIS DE ORIGEN 

FIGURA 3 

52% 

IJMéJ<lco 
C Extranjeras 

11 

Fuente.- Centro Internacional de Franquicias 
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EXPORTACION 

Dentro de la Internacionalización del· sistema de 

franquicias en México se apoya a . empresas mexicanas 

con animo de . expandirse, pues .... debido a las 
:.'.:_· ·::._ .. -,, 

experiencias que tuvieron con "1a: '.introduccion y 

desarrollo de franquicias se a dado la. ~~~:rtt~~dad' a 

empresarios mexicanos de prepararse··• y·.·" cc',:ri¡6°Üaarse 

primero en su país, para . d~spú~s •.· .. b~s6~r: ser 

reconocidos en los mercados int.er~adoria1es; 

considerando siempre que los hábitos y cost~mhr~s:del 
·,:; .. 

consumidor son importantes. Actualmenta· y~ ;~"~x.fsten 

empresas mexicanas que están teniend~·c é~'it'6 ~i,i¡:(s\Js 
franquicias dentro del país y algun"as·.~~ e.ii~'s están 

exportando a mercados internacionales; .:>' N6 ·•s6lo 

concretan al sur de Estados .Uniclos'·· X{d: t~mbiéh; én 

Centroamérica y Europa Orie~.t~L .~ ';;iri~.12s ~{J.~92. se 

desarrollaron los una 

empresa mexicana para ·el : otdrgamiento : "dé una 

franquicia de comida típica ~il,:~~p~bi.i.Ü")~ ;corea. 

franquicias mexica~~s};. ·":qu~ .··:. se Otras han 

internacionalizado son: Bfog ;.. , ~~1~~6~: ·~01"inda .·del 

g~upo Quan en España, Guatem~~~.;·~~~Ü Rica. 
·.--· ,··' : . ' 

Con la apertura comer~ial d~t6riará. al sistema un 

~r;do d¡¡ 
'· 

importante crecimiento al poder alcanzar la 

etapa de constituir a México como exportador 
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potencial de franquicias abarcando distintas áreas, 

no solamente los rubros de ropa 'y alimentos' sino 

también de eritreteriimiento y - servicios; dó~de el 

mexicano muestra - la capacidad. de 'hacer bien las 

cosas. 

1.5 TIPOS DE FRANQUICIAS 

UNITARIA 

Se refiere a la franquicia que se otorga 

para un solo' 'e~·tablecimiento específico y en la que 

la inversión se limita aúna unidad.* 

REGIONAL 

Se refieré a la franquicia que abarca una región 

dete-rniinada ya sea una colonia, una ciudad o una 

entidad federa ti va. El franquiciatario regional ·será 

a su- vez franquiciante ya que podrá subfranquiciar 

franquicias unitarias dentro de_ la región sobre la 

cual es titular.* 
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MAESTRA 

Se refiere a la . franquicia·. princi¡;¡almente. 
'· .· ,' 

extranjera que abarca un país detei:-minado, .donde 

existe la posibilidad de que .el fra~qJÍciarite maestro 

otorgue franquicias. a .-:~~~:riiobista~ : regi6nal~s 
llegando estos a te~~r' est.~bl~cilTiientÓ'.> prbÍ;iio;¡.; 

1.6 CLASIFICACION DE LAS FRANQUICIAS 

PRIMERA GENERACION 

Las franquicias de producto y marca re~istrada o 

de primera generación, es ·donde el .franquiciante 

además de otorgarl~~1 uso<y explotación de.un nombre 

comercial o marca, se constituye coin~' ~róveedor único 
.·_··:· 

de los productos que comercialiZaráy/ó dist:i:ibuirá. 

El franquiciatario se - compr,omete •.'a cornerei~Hz~r 
'· . ,.' ·,· . , .... ,., 

exclusivamente los-productos dü fr~~quici·ante. Este 
. . ' ; ': '· '~-,º· \. 'y 

puede distrib~iÚos ' . simu/tánealllente 

fuera de .. la r~~ ; de ·f~a.riquicias~·> ·· a:u~c¡U~'- 'X:espeta 

sin embargo, 

limites territdriales~pa'J:a el otórgamieritó. de nuevas 
. . ; . . \_,' ~. 

franquicias.-..·-

20 



SEGUNDA GENERACION 

En las franquicias de distribución exclusiva, el 

franquiciante utiliza el sistema de ·,franquicias 

únicamente para comercializar s.us. producto~, 
puede distribuir por niiigún otro c~~~i. ;aráieio ·a la 

.. - ;._• . 

red de franquicias, en este caso el fran~uici.ante no 

se compromete a respetar los limites territc:lriales·. * 

TERCERA GENERACION 

En las franquicias 'de. formato - de negocio o de 

tercera generación,' taillblén . conocid_a . como business 

format franchise además · de la marca o nombre 
.:, . ; - . 

comercial y produci:C)s:en exclusividad, ofrece al 

franquiciatádo· ''tainbié~ - u_n sistema completo de 

negocios bas~d~-en: 

- Marca o n~nlbr~ cbl111rciai. 

Conocimientos ·y. :.:~xperienc:ia en el manejo del 

negocio; · .. ". . . 

- Apoyo técrlicC::f" para el. análisis de localización y 

viabilidad ·. del negocio, sus criterios y 

especificaciones 'para ·ia construcción y/o adaptación 

del local .. 
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Asisténcia. en el proceso de instalación del negocio 

y de la compra de los ins.un1os del mismo. 

- Capacitación de los dist.:Í:i;itos rii..;eles operativos de 

la tienda . así. ~~mo .. lo~ ··~~;ániet~o~ /~~equisitos que 
: :·:, :', ·.<:. :··, .. :_·>_:.~.-~ ·_ ::· \·· ~:.;(./~·::}· 0));·-:-:·:· ;;~:·~:;: ,- ·"· :--- ,. \... . 

deberá. cumplir .. el . franquiciat'ári'o"ºén '·la¡ ~~Íe~ciÓn y 
. . '·"" ¡ ."/'.'_ 

contratac.ióii. del.'per.so;.;ai: ·::.. e :· ., ~-

Or i eritci c~órti. >;~~~n)~rijnt~· : .~ en< 
administrativa~;·;' fihanci~ras, contables •.. · de recursos 

las áreas 

' ~ ~-.:: . ·:·; 

humanos_ y-·:·a~: nl~~S~~~qE~~~:i~i-; ,._'.>~ ~:._,';·: :·~_,~:: ;_·,- :--> 
- Manuales C;iué'inC!u:Yai1 la•'infoimac.fi5n' ríeC'esaria ·para· 

la eficiente~ 6~~~~n6~' ~~'ifri~sóbici: · · 
- Fondo coo~era¿i~6 p~blicita:ri6:y·a~es6~ía en 

En 
~-:-, ··.:' ·-.-

es i:a' bategor.Ía la . clcivé del éxi,to es el 
:_.·,:,<· .''-·'~'--·.-<·'·:_·_ ~ 

sistema de op'éra~.ión .más: que el producto o la marca.* 

•7) E.XPANSJON.~ 500 Las rmprt:sH mAslmporUntn dr Mtdto, Aeosto 1992, P.JU 
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En este capitulo explicaremos lo referente a las 

ventajas de un sistema de franquicias y como en un 

negocio independiente existen .. desventajas. haciéndol~ 

más riesgoso' 

se presentan:,c()n la :apertura comércial, .. ponen al país 

en condiciones ·d~;q~e .. la ··micro, pequeña y mediana 

empresa desapafez~~~. si ·no. se toman lás : medidas 

demostrar la necesarias{ los:',. negocios .··. tendrán que 

capacidad que tieneri de . participar 

altamente· é:~m'p~l:i~o n~C:io~al e 

en un mercado 

internacio~al: Cada 

negocio .co~oc~ c~~Ús son las ne.~esidades''d~l ~ercado 
. . - - . 

y así defini'r ·'cúáie~ :,sonc sus metas ¡·.; '.alcanzar' 

aquellos ~~~ ·~º · P~~d~ri descubrir ia'.s .n~c~~{d~~:s ;del 

mercado simpl~m~rite~d~~al~r~i;er~~ :-
-__ -- ,- ' -... · .· .;_ 

Las. franquicias ;~orí una ex~resión.~ quecminimiza 

enormemente el·; ~¡~s~o de la . in:ersión; c~Iripa~a~o con 

un negocio independiente, lo cual no ;signÚica que no 

se corra ningún riesgo. 

2.1 FRANQUICIA 

La finalidad de cualquier sistema de franquicias 

es crecer y desarrollar progresiva y exitosamente un 

negocio, que a lo largo de determinad~ tiempo ha 
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probado ser rentable y reproducible. En un entorno 

cada dí<! más competitivo Y .. ante 'un .mercader .mexicano 

exigente es preciso ' miiiimizar :, el riesgo 
'. .,,. : ' 

y más 

optimizar · nu~stra~ .• ' inversiSn·~s; · ·.' 'obteniendo 
,,,_. 

importantes 'b~rle:fici.65; . ·~p·~oJeci'iando•.;:·ei;¿périencias, 
infraestruct:~r:ª · dJt;k~~Vidi~:::. · ~~.;d~i'Ubi'ór; r: estudios 

de mercado; . ecou'bmía de ~sc~la' s~rviéio de 

consultoría ·y s6porte, Una marca . d'é° pre~tigio y 

tecnología Ííder: 

. Un negocio. una vez que' sóbre,ji ve'. y que. logra 

adquii-ir ventajas s,obre los demás,. b~sca la. forma de 

expandirse ocrece; .d~. Ú mane;a más 'fácil y rápida, 

esta es el sistema de franquicia 'con la tecnica del 

franquiciante, 

franquiciat:ario. 

el· dinero y 

TU DINERO 

TECNOLOGIA 

MI MARCA 

PRODUCTO 

el 

2.1.1 CARACTERISTICAS DE LA FRANQUICIA: 

tiempo del 

BRINDA ASESORIA: En las áreas administrativas, 

financieras. mercadológicas y contables. 
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UNIDADES PROTOTIPO:;' Es una forma de apoyar al 

franquiciatario ya ·que ·facilita una descripción 

detallada y real de lÓ,s, pro~esos, especificaciones y 

sistema 6~~_rativo, porque se :·pone en práctica la 

operación.diariay!~~rmitedete~ta~ ios:é:rror~s. 

DA TECNOLOGIA:, · Í?rbporcion'a. ·un·. nivel, de tecnología 

avanzada que 'además,:· dE!. ser· sistematizada ·.es fácil de 

asimilar a personas ·con poco ó riingún .. conocimiento de 

ella; 

!NVERSION INICIAL: Varía de · acuerdo con el tipo de 
,- _. __ ·- - -

franquii::iá que se:desea adquirir ... · 

. " ,. :.·~ . ,. ' -

PAGO DE 'REGALIAS: Porcentajes que se pagan 

periódicament~ por· :.el ·~Óc~ '.c~ntinuq de .'los derechos 

de la franqui6.i~ dElp~hdien'd~·. de 1ás. ~en tas.· o_btenidas 
,. ,·.:·.· '(',' .. <. : .·,;:,. ( · .. ,' .. . '· •' 

y otro porc~nt~j e;~' pai;a , ei.~ fondo ·.dé publicidad y 

mercadotecnia ::ae; la' cadena. 

'".;· • (t'" :;.'..e··:';~:; 

MARCA 
>.] 

x . NQMBRE ··.•· REé:óNocríxi: ..• ·, F~rrna. parte importante 

... ;; 

SISTEMA ES~ABLECI;O:~ Eri primer lugar és un sistema de 

comercializa.ciÓri' que proporciona. las herramientas 
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necesarias para su buen funcionamiento contando para 

ello con una serié de .. ,man~aies para cada· área y 

operación del negocio· ·de manera que . facilite su 

funcionamiento: 

. ' . . . . . 

fÚente, de aba~ t~ci'miento de las 
·'·.···''.·. _·.· .. -- ·" - .·· 

COMISARIATO: Es 

materias w~inas,, ,, l,a cu~1 .• 1e,, ;ermif~ al f;anquiciante 

tener un standard de''calidad, presentación y precio 

del product~, · •o~~eni~nd;o así un costo menor por 
..... ,-_ .; .. ~- : :·, ·_.' ' . . . . 

compra· , ; en .. , ~. v:;J1ü:mé'n, .- favo:i:-ecieindo a los 

franqui~iata~icis•. :/el J.~ 

. .. .. . 

EXPERIENCIA: .Ur( re'quisitci'· :indispensable para ser .una 

franquicia es ,c·o~~·~~ con u~~ expeiie~ci~ mínima de 3 

años en el· ·.negocio y :. tener .2 establecimientos 

propios. 

' ' ' 

CONTEATO: Acue.rdo donde . se ~staÚecen la.s normas y 
- . . . . 

reglas a seguir· por. . el ~ranquiciante y· el 

franquiciat:ai-iC?,, Es el .instruín~ri~o-~,fun'damental en la 
""> __ 

operación de, un.a· Franquicia,·. pue.s en\é1< se encúent.ran 

elementos, cQ,mo ~~ el p~go, de<ri~gaH~s; · capélcitación 
' " 

del franquic.i.~tar,ic:>; y. su .. eqÚipo~ : de· - trabajo, 
.. - - -ce~·- -- .. . . • 

asistencia técnica. ·Además en,: algunas. franq~icias se 

debe de firmar cartas de confid;,¡nbialid~d o promesa 
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de compra, Y pagarun,depósito para tal efecto, antes 

de continuar con .las negociaciones; 

UNIFOBMIDAD EN EL NEGOqo:: Una operación 

estandarizada ·aumenta ''la. .eficiencia y permite 

proyectar una imagen úriica y fácilmente reconocible 

por el cliente. 

2.1.2 VENTAJAS DE LA FRANQUICIA: 

les va a dar el 

respaldo .Y la'· fuerza para tener la seguridad. de que 

su negocio tendrá aceptación en el mercado ·y .. así 

llegar a los objetivos previamente estableci~os. 

SOPORTE TECNICO. OPERATIVO y FINflNCIERO:. Para iniciar 

las actividad.es ,de· l~ fra~quicia se necesita la 

asistencia profes·iónal y·:('ei• apoyo constante del 

franquic:iante para . ~sf~blecer. las formas 
-'.,-.:-, ,·.·.;. '•" 

funcion;riii~~i~ desde lá. Úic~lizacióri del local, 

manejar <la· ,t~cnolog;í~:, ·l:s .diferentes áreas 

negocio así c6rn6 el ~·inanciamiento. 

del 

corno 

del 
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EXPERIENCIA: Aquí la franquicia.te da la forma<en que 

tienes .que ·ponerlo .•.cuándo y icóino; basado en las 

experiencias 'qu,e ,;han '' :; acontecido desde' su iiiieio" 
.,,.·,·.,.· 

··:~:-..·;r.:;: . ·.· .. , ;_,· 
/.(·.· !, ;·., ,_ "\\i·/ 

SEGURIDAD ;DE ·.'vENTAi~:.t~~.:w~~~~~i6i~".á7,rae ~ge.nte··· para 

que pruebe ~~t.e '': sis;~mc:.:·; ~Ge: . ~~gun .. estúaios de 

mercado son colocad~s\en,ptmtC:i~ 'idóneos, y por muy 
"<·,'·; 

pequeñas que sean éstas;, siempre generan ventas. 

PARTICIPACION DEL • MICRo: · ' PEOUEl'lo y MEDil\NO 

INVERSIONISTA: No. neceslta de grandes inversionistas, 

sino que ofrece a los pequeños empresarios· opciones 

de inversión proáuctiva' 'que ocasiona. un menor riesgo 
< ~e ' 

operacional, adquiriendo una proyección de imagen, 

que extiende s~ podef 'económico; con éstos·. y con 

ayuda de las.· empresas dedicadas al Únaiiciami.ento 

pueden participár del· sistema de ·franquicias, 
. ··. -· . 

obteniendo 'úna i~iativaseguridad de éxito. 

. ~ . . 

NICHOS DV MERCADO: A°dJí s~ d evcilúan la~ n.ecesidades 

existentes •eri los nichos de .mercado a• través del 

análisis del mercado' con el fin de conocer cuales son 

los productos ·y se~ici'C:i's que · podrían satisfacer 

dicha demanda. • 
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CONTRIBUYE A · · LA · REl\CTIYACION ECONQMICAí El 

establecimiento de· fr~nc:Iuicias 9eriera :ia cre~ci6n de 

empleos, ayuda, a. la desce~traliz~ción: evitando la 

emigración de ~'la· pobl~~i6ri } i~; g:;ahde~ ~i~dades, 
además irue si scíi:i~náci~~ál~s ~~i~a.'ia;'füga dé divisas. 

del país: 

OFRECE LA • OPORT!JNIDAP • DE INGRESAR . . AL · MERCADQ 
\ . . . -

INTERNl\CIONAii:_ Al.·:estar sobre' bases •sólidas, con un 

prestigio_ y·· con· una, .. estanciarizaci6ri,•,cu~l"lt~con el 

apoyo. de· organizaé.fones qtie 'je: faciÚtarí';el acceso o 
. ..· ' ., - . . . - ·- ' - - ., l ·:_ ":~:.~- -:~/€-_-:-; ._ . -

la . relaci iórí 'con otro{ p'aíses~: logrando,· abri'rse; camino 

al mercado· interl'l~dion'al.~ ... _y ... \• ·'-/:• ··:•. ··,'" .·,ev :··· 
.~·' 

~ ·~·-: ; ;· '.: . ,,,._ ' .. 

• :-.-~·-,·. ::•-~. ·- •• ,,_... .f_ ... ;.·-:!::~ '«~·;:.,:::.·~-
:'_·{;---~ :--·. '.. · .. 

REDUCE EL RIESGO '. DE,;;~~· 'UNJ( FRz..N.míiclA . fO!WJEA LA 

DESPLACE: .cú¡;int:a:co~ ~~~as•·•d~· 2 c~Údrd··;:stri~tas,. con 

tecnología y ~~.i.p~~ •de ':~poy~ •· {~~~~ás de un 

conocirniento'd~Í-ir.eic~do'. 'i6';~~··;1e>~~i:;.·ite defenderse 

y en un ~·mam~l"lto .d~dc>\.'competir\ ~~ri'' extranjeras 
~ -. .~ ~- . ' 

reduciendo as_í el·g~ado'•d~·~é/;:(3E!.S1'l~zado, 
., ·,; :~~·> ):i.~ ; ·,.·; ' ., . :.>~ -

'·!· 

CALIDAD ' Y AL' Con la 

estandari~a'~iÓn ·se'-1;f d~ la~m.ism17-:-c•aü_dad y servicio 

al consumidor '€!~ d.ialq~.Í.er 'p~rl:e. ~o~de se encuentre 

la franquicia. "Así como' la capacidad· de comprar los 
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insumos del negocio en condiciones preferenciales 

(economías de escala) ; 

COMISARIATO: Ofreée .. : al franquiciatario una misma 

calidad• d~ los produ~toi ·eÍaborádos· ·a. menor· costo, y 

un ser~~cio''ii~;~~k~f~~~imie~~oresponsable.y oportuno; 

además de una iri.:,eÍ;tfga~iÓn eHcien~e por parte de.l 

franqtíician& sobf~ 2iJé materias; piimas' sdri mejores y 

más adecuadas' e.así éomo 'los prod~~tos i'rmov~dores en 

el mercado. 

PUBLICIDAD:·. LO~ gastos de publibia~d son compartidos 
1.~ _· . :: :-.._ 

todos c~~ndo.' se i trat'a~ de ' promociones entre 

instit~cioriai'e~.':"'La~pubÜc1dad·por ~~ia~a .corre a 

cuenta del .. f~ari'c;¡uiciatarfo.i:: eón. ae1 
franquiciarite·/< · 

COMPETENCIA/ Est~' ay~'da" a mantener precios Újos· ya 

que no . p~e~~ pe~ii fuás dé ü/~que L10Í; ~~rnPetidores 
piden ni ~~~~~::d.{ 'í.o'qJe'~stán"~ofrécie\-;C!C,,.,·•sin ella 

no se 

MAYOR 

los probl~~as · de rutina: 

y 

pues 

son ~bsol:bidos , por.. los 
. . . 

franquiciatarios de m~do q~e los ~ecul:sos gerenciales 
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de los franquiciantes se dedican de forma más 

eficiente en la producción y desarrollo del producto 

o servicio. 

2.1.3 DESVE,NTAJA~'DELA FRANQUICIA: 

·. ,.>,'.' . 

NORMAS JURÍDICAS ESTRICTAS: Falta de coordinación 

administrativa, amplios requisitos para el 

establecimiento de,',.una franquicia; ·además de qUe el 
'.'···: .... -.. : ' 

sistema de .impúest:os es elevado porque van 

directamente• ~n l.~ utilidad. 
t.;• 

.-~-; -{<~,: 
LA CULTURA MEXICANA: El hombre de 

negocios mexicano no e.sta prepai:;aai ~a.,;~ lbs :cambios 

que se están dando; la falta de.\irif().rmación o la 
' -:-,·· ~ ': .. ' 

información distorsioriada s'e tiene ·1as 

franquicias' pues. s.e le confuriae ;~n ,i1~',J.icenda de 
_· .. . : ' _:·.. '.' ' . : : ' .. ;_. ·: ' ·. '~ -.~.'-_ . . .. . . : 

marca, los contra tos, dE! distribuc.ió,ri ·y Otros; lo que 

provoca que algunos empres~~ios.adquie¡::an ~1· Sistema 

del extranjer'o. 

INVERSION INICIAL: Resulta muy costosa .)o. que provoca 

que muchas ~ers;na~ desistan. de la . .id.ea de. adquirir 
.- .. -

una franquicia. Pero algunas ·franquicias piden 

sociedad de manera que no les sea difícil solven.tar 
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el costo o dan financiamiento y oportunidad de pagos 

parciales (porcentajes). 

RECUPERJÍCION DE INVERSION: Las grandes cosas· no se 

hacen de la 'noch~ a' la ~añ~na' ,1a recuperación de la 

inversión n6 ¿~ úru:i;~~.iata 'está vada de aéuerdo al 

potencial y a~ept.~c.Í.ón Ae. lá franquicia; . 

_-:.\:_:: ~ . - " 

REGALIAS: ~l?? f~a~quic:l'á~arip ;,,~~Lestá , ~costumbrado a 

que le cobren» una<cuota, periódiéam~11t~,: por .el uso de 
~: :; . ' ' ¡ __ !. . . ' ._' .• 

un nombre. ::,o sistema hecho para el óptimo 

funcionamiE!nt~ deiLn~go~i~;\ Es tíri·mecanismo mediante 
'-.!' :;_ .. - . ··.-. "'·. , ... ¡ ' • 

el cual ·el •fi:ariqu.i'.~iknté'.:genera sus ingresos y si no 

recibe . ~l pa'Jo · Cl~o,rtím~ provoca que no . apoye al 
;-'< , ~:, 

franquiciatario; qÚ(: :: no.·. pag,a como a los que si 

cumplen. 

DEPENDENC!A: .•.La· 'Úanquicia ··tiene todo es~ablecido, 

sus norma.s y .PJ:"ºC:edimi;=into~ e.1 franquiciatario deberá 

cumplir al. pie de . leti:a. lo ipdicádo, rÍ\) ~odrá ,tomar 

decisiones sin (qú'e<'· ~enga ~ti~orh~ció~ del 

franquiciant:~' •. clej~n~¿l?, ~li:Í,.poc~ .irdep?nd~ncia. 

UTILIDADES' COMPARTIDAS: precio. que se paga a 
. , . .. . . -

cambio de logra~ un ~r~cill1iento rápido. 
' ' 
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INFLEXIBILIDAD: Aunque se tiene un .acuerdo de 

confiden.cialidad en .ocasiones .. resulta que el 

franquiciatario una vez terminada., la relación y el 

compromiso sierid~ . ello~ ' 105 ·que . tuÍli~rón el trato 

directo con .el• cin~\imia6r 'final ':~ienein>a·.su alcance 

ese mercado. J ';é 
El hecho de ·~ei. un .. i~a!l~uiói~nte y tener· una 

franquicia no quiere dec . .i.r,q'ueinb ~e teÍl.gan riesgos, . . . . . . . 
·' .. . . 

suele suceder' qu'e el. frfl.nqiúciante · sea ·nuevo en el 

asunto, poco ético· e. incompetente. 

2.2 NEGOCIO INDEPENDIENTE : 

Aquel por medio. del cual ·llega· al . mercado 

estableciendo por sí mismo sus ·:propias normas y 

procedimientos de venta de acuerdo a las 

características y. necesidades' que se le presenten 

logrando es to .. con .·mubh6: trabajo . y dedicación~ 

Muchas veces ·ef empJ:e~~rio tiene dificultades 

para iniciar su•riegJ~i~ ~~e.condiciones favorables; se 
' . 

presentan probiemas .desde los trámites legales hasta 

la introducd6n. de la. marca; del producto o·. servicio 

al mercado. 
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Sin embargo aquel empresario que es empre,ndedor y 

capaz de afrontar los retos; 'podrá ~ubsistir con un 

negocio, que lo mantenga vigente.en el mercado'. 

,-, 

DINERO 

MI TECNOLOGIA 

. PRODUCTO 

2.2.1 CARACTERISTICAS DEL NEGOCIO INDEPENDIENTE 

EL EMPRESARIO . DISPONE: DE·• SU ·PROPIO DINERO: Ei 

empresario 'v~··a'< debidir' que ,hacer con s~ dinero, si 

es invertirlo'; para tener prestigio y crecer :o solo el 
-·-:_-_-, ·-·. - . 

hecho de mantenerse a •Un cierto nivel:·.· 

TOMA SUS PROPIAS DECISIONES: El dispone sus normas y 

puede cambiarlas en el.momento que ~o·crea o~ortuno . 
. ;:·-.:~ .:_·._,_.'. 

COMPRA LA TECNOLOGIA Y MATERIAS PRIMAS buE CONSIDERA 

CON\TENIENTE: Esto· depender'á' de' los're'cÚrs.o~'é.coh ,. que 

cuente cada negocio,· unos p~arári<~a~&lr.i~--fei'ri~iOg.ía 
de punta o 

posibilidades 

avanzada, 

tendrán 

~ ., -
:·citi.i.¿ás" :otros· por 

qüe ·~aa~ta'~ias . 
necesidades buscando no la cálfd~d .si~o :el precio· 

sus 

sus 
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J;;STABLECE SUS NORMAS Y , ESTANDARES: Al, iniciar su 

negocio,esté, determinará los.procedimientos que deben 

de seguir para su , funcionamien'ta'c y , él ,, decide. sus 

estándarés',de, calidad. que manejará en cada, p~od~cto; 

que 

basándose ,: algui'a's 

inves\:iga~i'an~s .• ~e. 
; ... '.:- .. '··.··_'i·;_.-

TIENE , UN MERC~~6 ~E0Élkr,; Todo negoelo debe 

las carac~eiJ'.sÚ{as, q~~'<r,od:an.~' su, ~~riada'. 
:.: :~~;..-'. ' ' . 

=:. '>" .:,'<- o-}-

•~~~~-?---~:~:;.'-.·~.;~-~:::·- ~·>· 

conocer 

ESTRUCTURA ORGANIZAC!QNAL: Cualquier,;,tip".' de negocio 

debe tener unat·b~~¡{. e~ .·1~ ~ua{ se .van' a definir los 
- --_------.. ·- ', ···:·, ' -. 

niveles· jeiárquicos;'y·: funciones de cada departamento 

de la Compahía ;'., 

2.2.2 VENTAJAS DELNEGOéiO INDEPENDIENTE 
_; .. . - ''. ·,·· ' . ·. - - --. 

ESTABLECIMIENTO· .. DEL NEGOCIO ·DE \ACUERDO .. A SUS 

POSIBILIDAPES · EcoN®rcAs:~.~o'.)d~pende .~ej~posici~nes 
establecidas, tien.e l~ p.:;'~ii,'i}i~·aa de,. formar una 

sociedad la cual le ay'ud.ai::á .a ~obte;:;er. ~o~ i::ecursos 
o ' - ' --- -. - • •' .- _· 

que hagan falta, 'decidien'ao cómo,, cu~ndo Y cuál es el 
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negocio que le conviene por sus características y 

necesidades:.personales. · 

EL ES· su ;RQPIO JÉFE:. Pues rió >se rige. por ningún 

contrato, , ~a: que ios ~.Sl.!ntos< relaclo~~dos con la·. 

administráci6ri; h1'~oducpÍ6n; \v~~~~s. y •Únanzas 

element~les/' te;{~~~º . la ·;lib~~tad : de .·.decidir 

son 

qÚé 

product~ se' va.:. ci::vericief y ..• sugerií: como . · l~gra; lo, 

además de poner·. l~s •m~~~~ que deben: ~urnpHrse en un 

tiempo 

-· ·.· .. ",- .. ,, ·: .·· ... , .:-- ' . 

o varias personas :.con conocimientos· profesionales; el 

manejo ·t~tal d~l negocio· y los directivos supervisan 

y coordinan. . la.S .·.• ·· aCti vidade.s •; realizada.s, ·La 

complej ia~a·a'ei d~~~mp~ño ;e'l~s,:funéion'e;; ·así como 

en la ;esol~~icSn ... ·~~ lo~: probl,ein~s)que .~e ·,b~~~~ntan, 
origina ·una ~i~.i'.si6~ ci.istr.i.bu~.i.6n de . tr~b~jo ya 

que es .imposi,~le q~~ una sola persona pueda atender 

todos los t •··•'·".'' .. (; .. :"· 
asun os.// 

. : .. <'., (; ., ' .·.,. ' 
ELABORA SUS PROP:IOS ·.MANUALES: . Cuenta' con ~l personal 

- .. ,.,¡,. 

quºe tendrá: ,qu~. rec:¡U.zar;: los. manúales; .los cuales 
- ~ - ~ ' ; 

contienen· las ·~a utas para ·.maneja.r _Y controlar el 

negocio, ~l pe;sonal y ~lmer~ádo; co~ estos se podrá 
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tener una mejor visión para resolver las 
controve.rsias .. 

ELABORA SUS 'POLITIÓS DE PRECIOS: Se fij_arán los 
precios costos,. SUS . 

... (:. \ ·,. ,· 

márgenes•: de· utilidá"d,: y la·s· restricci.ones que las 

leyes le impongan. 

2.2.3 DESVENTAJAS. DEL NEGOCIO INDEPENDIENTE 

MABCA 

necesita de , ti.eró~() yLaedicaciÓn 

prestigio .en el mer~~do() •·' 
.. 

un negocio 

para alcanzar un 

ELEVADOS : El 

lanzamiento d'e ~~;·P~~~u~~~": ~'fa• promoción requiere de 

mucha puSlicid~d'.< ' 
,- .. 

:•;. 

No cuE:NTA co~ ~r,ó íi~ci~o ·1~cfurco? ¿i ·• ÁÚsoR~Á 'úGAL. 

Algunas· .. veces 

los 

complej_o de los negocios sfri :~'c:intá;': ·con'· la .·ayuda 

necesaria para poder desempeñar b.i.e'n las· actividades. 

Ya que prestan mayor aten~ión·'a '1a:pro~ucción Y venta 
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y desatienden los aspectos humanos, administrativos, 

contables, financ.Í.eros, 'de calidad, cY ·.fiscales ; 

NO SIEMPRE MANTIENE · SUS ESTANn;RES DE CALIDAD: En 

ocasiones. '1as ·-~~pi-~~af ,.,e due• '; ¡,;fü~n~élll~:: : un · lugar 

important,e .· .. •· ''eri .;r~~ .. ;lfu¿i6aa~', ~~}6iviaan .··de ·que . el 

consumidor •es· quien l'o 'po~e en ese sitio/ y por. el 
' . '' ''. :. 

hecho de obtener menores costos 

reduce su calidad del producto.-

PUEDE TENER FALTAS PE ABASTECIMIENTO: No • sie.lllpre se 

tiene un control adecuado de los .i-nvei:itarios o 

suele suceder que los proveedores· fall'en- ·: por·- ·falta 

de acuerdos. Frecuentemente en_frenta;( pr()blemas de 

calidad, precios altos y plélzcis de:~ entrega· largos· en 

el abastecimiento de los . insumos, por el escaso 

volumen que demandan~ 

A VECES Lb No· ESTA A LA VbNGUbRDIA: Se 

tiene tecnologí~ <q~e -'no. siempre es la adecuada, en 

muchos casos· es-' obsoleta o inapropiada que le permita 

producir a un nivel de eficiencia razonable Y 

competir con empresas más poderosas. 

CON LAS REFORMAS REAL!ZAPAS POR EL GOBIERNO. SE ACABO 

CON LA ECOiyOMIA PROTEGIDA: Si el negocio no se adapta 
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a los cambios, corre el riesgo de desaparecer debido 

a que viene la comj;>etencia ·Y debe· luchar .. contra un 
-·.···. ·' ·•, 

mejor producto,· tecnol()gfa ·y precio. 

~,:;~~· :~·.>>· ~~;~:~ ~~: .···:. 
pIFICULTAD· DE.· INGRESAR ·AV MERÓÍÓO ;INTERNACÍONAL: Ya 

que no .. s~~mpré :' C:u~'Jt.~· ·aari· los, rec,uis'os'· n'ecesarios; 

ni· el prestigi6/.qüe ,l~• har.'Í~ ~á5· iác,il ·~~ acceso a 

este mercado.· Los ~J:t{J:)~j~( ' 'Y · · diseño y 

calidad de.·. su ;~¡º~~c:cÚnJ·~. ~~~~'c:~oum::;. falta.· de 

propios-' y estables, 

imposibilitan una e,.;plotél~ión. adecua'da . de los 

en de~~entaja para negociar con 

sus 

NO HAY SEGURID.l\.D EN LASVENTAs;·.como,en"todo negocio 

se tiene iric~rtia~re 
, . _, .. -_ 

en l~s i;v~~tas por los 

problemas· económicos 'cÍ.ei pa.Ís;'.' por las. necesidades 

cambiante~ )de l()S ,•C()nSwni~?rE¡s y .¡/ci competencia que 

hay en todos .r~.s ,s~9mentos.; del~ mercado;· En muchas 

ocasiones .. el Úüj9 .;de caj'3. ,,,es, .~ri~PJ:'ºP¡ad.o ya que 
·.,·. ·. ·' . 

venden ~ plazos ,y :compra~ de• ccintado', esto. propicia 

inventarios. · ,irregul~,¡:és: •· dis;onti;Üi,dades en la 

producción: o "la : búsqueda_ de_. recilrsos. financieros. en 
- ·-----::-- ---· .. -

los mercados informales. 
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TIEMPO DE VIDA SIN GARANTIA: Con los. _ c~mbios que se 

una 

dan en todos los ámbitos un ·riegocio' no puede tener 

certeza en•· su · 'aúración, · sino: se . mantiene . a la 

vanguardia,·· ya. que to~o,}~pHca. cier_to :riesgo. , 
'<:. '< e·: ··;., 

;·'·· . '·~;,, '-.''..:.>>.-~·.-~~·;!.- ·.f,;· 

EINANC!AMIENTO: :, ,, R~q~i~'.i:-e.' >Una ~~~~iri: :. canÚdad ''de 

trámites para' obtene'r fin~m~-i~~iento. ·' Muchas' v~~es 
no cuentan con· 105. _estud.Íos ;,€! ... informes. req~eridos 

. '.,. 

para solicitar ei financiamient~ o no . pueden 

ofrecer las garantías o avales solicitados>.· 

2.3 COMO INTERVIENEN LAS FRANQUICIAS . EN EL 

DESARROLLO DE MEXICO 

Desde hace algunos años se' venia ·manejando la 

negociación de un Tratado de· ' Libre Comercio, 

(Conjunto de reglas que :1'0~ 'pa.Íses o acuerdan para 

vender y comprar prodU:étos' :/fs~i:-Ji~i.~i} ~Úas reglas 

definen cómo ~: cuándo~~}~1·i~i-Ja~~án\•1~5'·b~1r~ras al 

libre paso de loS prd~uét~~·_':{ :~~~vi6ios)a,' que si va 

a traer ventajas·· .. a. '!1._íÍe~~~~ 'pai'si •·~ •riie~.ida que se 

vayan reduciendo. los ar~ri~~l~~/;;ayuoara ·a. " qu~ \~s 
insumos que alimeptan io~ ;~()C:\'~°'s.,',d~ fabricaci6n de 

bienes o . prestación de.·. servi~ios ·.de ias franquicias, 
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se hagan de manera más ágil, porque nuestras empresas 

podrán aprovechar las ventajas del gran mercado . que 

se les presenta Y así :;~odu~i~ía: .para,. más• gente, 

creándose empl:ec)s.: ., , ., .. : "· ' .. 
' . -;. '·,· -.. :: f' .. : _;: - - ' .. :~ 

Se . podrán;-~ bajar ·cÓst6s ) '§iendo :' má~;; efié:i~n'tes 
~~·c>rtU~tiid~~j~.~~~:~-~~~~- ,, t;;·-~-~p~\:·i{~{f¿ar~~s, dándonos 

·~ . : ' ..... ~;,. •" ; . " . :.:. . ; : ,-,-; .:: ' 

explotando .nue_stros •. récu'r.So~Y '.; / . ;,· 
. \'",'/• -: ~ 1¡. " . 1. ' -- - _,_. •' 

Porq~e al1~~~ ~e : c~);¡petÍa :'e~ . tin ~ medió lleno ·de 

carencias sil1 ten~r Jri ··.' cuentá i'~ .caÜda'd; la 

tecnologí~ . adecuada; ios' _procesos prod~ctivos 
administrati~~¿ . actu.i{iiiados; ah6ra' ~~: todos 

cambios se .. aeie :;, de\ adapt,ar ·ai ·.'J1u~v6 'medió, 

y 

lOs 

preocuparse_ .. por >la• _ac;u~ri'zaiió~ i.~~:;J.~.· t~.c~ología y 

por capacitar {~L:·;~~sonal ~al'.· :~r~pa~a'a.6; creando 

planes de capaé:it~ción':; · ' ,···:· < ; ·· ··-·.··· 

se estaii deSar:r'o11~~do ;i:-~~rallla;~;t~efináriciainiento 
para . mej orai Ú{: p~6·~~;tÓi> con todo 

esto motiv~r al col1sumidor ,co~p;cir: 16" hecho en 

México y . al. e~~resaril .;~, ser_. compe\:itivo; es 

necesario c6~~u¡s~~;,·.merb~a6s ~:más. :allá de nuestras 
·, 

fronteras; : .. coñ \~10:5· ·:·P:roaú_Ct.65 mexicanos en los 

mercados: 
;,_,_ :::'.;; ·." :'"• 

extranj,er~s; -.·creando y manteniendo una 

presencia en base éh p:recios .Y .calidad competitivos· 

8) SECOFJ .• Tra"'do df' Llbl"C' Comttrl~ dt- Amlrfr~ dt-J Nortf'. Ai:osto dr 1992, P. 2 
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FIGURA. 4 

conforme se ha ido adaptando el sistema ele franquicias al 

Pa!s, se demuestra que no sólo se beneficia a la gente que desea 

invertir sino que a la vez ha ido generando fuentes de trapajo, 

según estadísticas a 1994 se han ;reado. 90000 empleos :. de todas· 

las diversas ramas que presen.ta la :fianCiili.cia:' prep~rand~ y 

superando al· empleado .. 

FUENTE: ·centro :inie~n-acio~ai ·de Fránqtdc:ias 

Como podemos yer el Pap~l.de las. tránquieias .ante 
·- '.'-2 -:_' >-:· ~ . -· ;_· .. -,_ . '.-

Libre . Comerdo representa el 
de 

economías de' ~;~a~a, especializa~i6n: en':l~s pro~esos 
productivos y -~-~ ·~g~ercia1izaci6n,'1o'_~qí'.í¿,9¡;ne~a ;~na: 

,· .,.J • • .' ._. ._ '. •. ~ 

mayor demandá_pc)r parte de los_ consumia~res mejorando 

Y transformando ,el nivel general de·' vida de l·a 

población; con ello se crea un clima .. propicio que 
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motiva a los inversionistas a la creación de la 

micro, P.equefla ·Y mediana empresa . contribuyendo así 

de manera más éficient~ al desarr6110 económico del 

país evitando · o diminuyendo .. también ·1as fugas de 

capital al exterior .. 

FRANQUICIAS EN MEXICO 

Cu ola Retorno de b 
ProduclCJ Jm•cnidn lnirlol dr. im'rnMn 

Nombre Comerr.ial Senirio Inicial la franquicia (m.,es) Pa!i nrígen 

Me. Donald's Restaurante NS630,000 NS153, 000 N/D EE.UU. 
servicio rap.2,142,00 

I can't believe·Venta de N$ 60,000 NS 20,000 24 a EE.UU. 
It'yogurt yogurt NS500,000 NS 75,000 30 

Dry Clean Tintorería NS850,000 N$ 82,500 .'24'· EE.UU. 
Lavanderia 

Alphagraphic Disefto, co- N$674,100 NSl76,400 EE.UU. 
piado e imp 

,' 

El ectronica Vta compo- N$400,000 NS 50,000 •29':. MEXICO 
Steren tes elect. 

subway Restaurante 3,j·, 000 36 EE.UU. 
comidad ráp. ¡;. 

AMA Auxilio. vial . 40 MEXICO 
.,aprox. 

Howard Johnson Hoteles 84 EE.UU. 
96 

" 

opticas Devlyn :e Optica . N$2oo; ooo N$ 17,000 30 MEXICO 
o-.:-·. -a.-- 0 a· 

N$300, 000 N$ 20,000 

Nectar Beauty, Productos N$250;000 NS 99,000 30 GRAN 
Shop .de belleza BRETANA 

naturales 

Copi Royal centro de N$270,000 N$ 99,000 24 MEXICO 
copiado 
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motiva a los inversionistas a la creación de la 

micro, pequeña y mediana. empresa.. contribuyendo ·así 
' . ~. - . . 

de manera más eficiente _al desarrollo. económico . del 

país evitando o ''diminuyendo también las 

capital al exterior. 

fugas de 

FRANQUICIAS EN MEXICO 

Cu ola Retorno dela 
Produc1u ln1•cnlón lnicl:il d• lnn~,,.i6n 

liombre Comercial S.ri-lrio Inicial la Franquicia (m.,es) Pa& origen 

Me. Donald's Restaurante N$630,000 N$153,000 N/D EE.UU. 
servicio rap.2,142,00 

I can't believe Venta de N$ 60,000 N$ 20,000 24 a EE.UU. 
It'yogurt yogurt N$500,000 N$ 75,000 30 

Dry Clean Tintorería N$850,000 N$ 82,500 24 EE.W. 
Lavandería 

Alphagraphic Oisefto, co- N$674,100 N$176, 400 EE.UU. 
piado e imp 

Electronica Vta compo- N$400,000 N$ 50, ººº 29 MEXICO 
Steren tes elect. 

subway Restaurante N$300,000 N$ 34,000 36 EE.W. 
comidad ráp. 

l>.MA Auxilio vial variable variable 40 MEXICO 
aprox. 

Howard Johnson Hoteles variable N$660,000 84 EE.UU. 
por hab. 96 

opticas Devlyn Opt ica N$200,000 N$ 17,000 30 MEXICO 
a a 

N$300,000 N$ 20,000 

Nectar Eeauty_ Productos. · N$250,000 N$ 99,000 30 GRAN 

Shop de oelleza . BRETJ\flA 
naturales 

Copi Royal centro de N$270,000 NS 99,000 24 MEXICO 
copiado 
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faces Cosméticos N$2l4·, 500 N$ 49,SOO N/D CANADA 
aprox. 

Kentucky Fried Alimentos N$3,000,000 N$ 82,500 48 EE.UU. 
Chicken serv.Rápido 

45 

1iings Vta Alimen- N$3,000,000 
tos y bebidas 

* N/D' 72 MEXlCO 

Blue Bell Vta paletas N$190,000 N$ 33, 000 18 MEXlCO 
Manhattan helados,pays EE.UlJ. 

pasteles cong 

Mail Boxes servicios N$136,000 N$ 95,500 0 24 a EE.UlJ. 
postales de 28 
comunicación 

Julio Ropa para N$300,000 No cobra 9.a MEXICO 
dama ·24 

Multivideo Renta y vta N$3, 366, 000· NSlS7,SOO ··36 a MEXICO 
películas y 48. 
videojuegos 

•N/D: No disponible 

... 

FUENTE: AsocÚci6n Mexicana de Franquicias.V 

9) MUSDO EJECUTf\'O.· Franquicias. \'oL X:.\'.\', No. J8S. 5'-ptf~mbn 1994. P.3~-JJ 
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CAPITULO 3 

ANALISIS Y ESTUDIO DE 
MERCADO 



3.1 COMO SABER SI SU NEGOCIO ES FRANQUICIABLE 

Cualquier negocio es fr~nqui.ci~ble sin importar su 

giro, dimensión Y satisfaccióri'•'de necesidades, pero 

cuerita •su· :,~~-trÚctura:, concepto y sí tomar en 

perspectiva dé né~O~Ío)· qué} t"~!lgo ·Y qué quiero, si 

tengo las posibili'dade~">p~f~'iogr~rfo; .. además; de que 

posea 'ventaja c¿rnpetldva: :'<se116 'de'-iai~fin~·ióri>', ·que 

lo haga efici'ente ~0cú'!~i~~ée ia i10~.· ~~~~s.\<c'~lidad, 
precio, servicio, '.'ét:c.):; 

antes menci~mado s6i';: ;la~ •'fam9~a~'::. 'pfzz~i-ias que 

el tiempo . ~e· ;.~!lb:,~~~-' '.'~bt~~i~l1a~·~ ·a:Ú' •una' ventaja 

competitiva sobre la-~ deri;'á5·•'· ·0:- .- '"•' > 

Muchas veces la 'empresa ·~U~dei: s~r 'mu~. Úi~iente 
vendiendo 

franquiciar 

disciplina, 

especiales. 

consciente 

o fabricando};~hi~r6;' ';debe;·, aprender a 

ya que se neces~t.;: ·. ~hk':c~~a6itación, 
dedicaéión ' y ,, habilidades c'o~e:i:ciales 

que 

Además de ~ue ·s: tiene· .:~~e estar 

prod~;t§ -ya>'~º serán. helados, 
....... ··· ... ·:'-su 

jÚguet~L·; ~inoi ~hora.'.•sú producto comida, limpieza_, 

será un sistema de ·'?);~gci~16;,• ~dr YElj~mplo la 

franquicia de Hel~d6~ :;:·sing~"-1.á' "fral1duf C:ia de '• ias 

flautas, la franquiCi'a ~ci ec(),Cl:an/ ~te. ···:, 

Ya con alguna e:Xperi~nci~ -y habiendo obtenido 

segmentos de mercado,·· ,uno de~~ de acudir ~on. personas 
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capacitadas Y con experiencia en .el. sistema de· 

franquicias las cuales deberán : de analizar. todos los 

aspectos de la o~ganizaci6n:¡ ''ae ,ello depe~d~rá s.i el 

negocio puede O'' no fr'ariquiciarse. · •" Pará: esto lo. 

important~ s~rá q·~'e cüénte ~;h ~n ~í~i~o': ~e ''tres 'años 

de expeden~ia ,· c~~. ' d~i~ { (io.éai~i;;. ,;,P~~pio~ 
1 

posicionamiérito 'áe sú ''. JJo~~c~o•' :ñ '<ei 'inércado, 

reconocimierit~ del ~ls'iiio ;~of ~l :·;;~ns~id¿r > además de 

tener los recursos 

tecnológicos- :: necesarios 

con el apoyo 

expandirse_.· 

externo 
it:"' 

-humanos, ·,·. fi~anci~ros. 
.. ' . y 

y en algunos ca~sos contar 

de financiamiento para 

De ahí que se diseñen manuales de operación que 
- :'';-::·:·._. ··,· 

sean de' calidad y efectivos, contar con Un preparááo 

staff en el campo de acción, progra'mas . de . 

capacitación y entrenamiento exitosos;,, ~r'~moc.ión de 

relaciones exitosas entre franquiciarite y 

franquiciatario, un plan financiero" y de negocios 

sólido. 
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3.2 ESTUDIOS DEL FRANQUICIANTE PARA OTORGAR UNA 

FRANQUICIA 

PORQUE FRANQUICIAR 

Al haber comprobado que el sistema funciona y 

proporciona los resultados ofrecid,os;, crea cierta 

confianza que da pie a tomar la . decisión de 

expandirse Y de cubrir más merca?o~ 

Para esto neces.it~ d~. ·pe';sonas que ayuden a 
,,,; ._-, .. '':I· .. • ',,' 

lograr su objetivo c\ll:iriend6, 6ie.~to~ ~s~~6tbs ~e lo 
• ·,-., "",t"'· ·.·;r- -;.~-"'·\-~'- .. ~-";";-.",'-.,·,· ;-... ,·'--.--". ,_,-·,-:•. -_'; 

hagan posible, pÓr /.lo cual debe it~llef :;cuidado . y 

analizar lo: relaci~n~do . ;ª~~ e::~~e;· ... a los 
~ j '; . 

franquiciatarios . de manera que seal1. i.í_n\benefic'io y 

apoyo, ya que ·se mantendrá una relación :~ne(dernpo 

que dure ºel contrato, que es un iríst7umeñto que 

formaliza la relación entre el fran¿Jibi~~t~ y ·el 

franquiciatario, así como el las 

responsabilidades y los derechos qÚ~\a~65 ;acuerdan, 

hasta su término para e.:.ifa? é~~ri~;}. p~'cililemas 
posteriores, protegiendo la ~a,~c~······~··~}i.p;~~Úgio. 

~- '.. .. ;, .. ' -. 

Uno de los principales :moti vos· .. qei 6tÚgai- ~frapquicias 
•· .• - ~ __ .:,,.., ,,..S;;__,-;-:-;-_""o--.--~º;-",. --~:· -

es el de . darse. a conocer iy log~~r que} sus ~~Jtos sean 

menores debido a ~u~ ~e; -~º~~ª-~~~ri,'· ot~o ·b;n~,Ú~io es 

el de obtener ia crea~Í.vi~aél e. i~ag.in~~i611 'de hombres 
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de negocios que cuentan con una experiencia 

grandiosa, pues ellos están .más ·en contacto con el 

mercado, su~ pr~puest~s de cambio ·o mejorías están 

basadas en· las ..• Ilecesidades.'de·.·•fos corisumi.aores;. pero .· -· -·' - .... ·-· . . , ... ( .... --. . 

esto no implica,;otorgarla a la ~~i~el"~ bei~o~a que. se 

presente sino estudia·: . gien > tódas .. •fas • '8ci~c2i.d6nes 
donde se desarr~ll·~l"á ~~~a ~vi~:~ Ü~sgcis ·;,; fracasos 

que lo perjudiquen, P()r lo'<que ~·e· basa en 

investigac~ones que:, ¡;¡barcan desde ;datós · p~rsonales, 
escolaridad;• oc~Péléión,:;· ;ef~r~ncia's ·no, familiares, 

cuestionarios de, ~utoe;,alUaCióri, ~preguntas.• d.ei por 

qué el gÚo .·dé la franquicia, el m;~ivo pe)~ el cual 
. '"·',_ :-·- ,._ 

desea entrar.al ... sistema, etc. 

INFORMACION.. PERSONAL: 

Fecha: 

Nombre: 

Domicilio:. Teléfono: 

Edad: •Estado civil: ___ . 
. ·-· . 

Nombre de · Esposa (_o t:·..:.e._:.:_;_;_~~::--::--~-:-:~----

- Edad: ______ _ 

Tiempo de casado:_.;._..;... ____ ;. Hijos: _______ _ 

Nombres y edades:_;_ ___ ;_ __ ~-_:...;------
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ESTUDIOS: 

·Nombre de la instituci6n 

Pri¡1laria: 

Secundaria: 

Preparatoria:: .. 
~~~__.;...--'__;__;__:.;.__;_:;.;:~ 

Universidad: 

Otros: 

OCUPACIONACTUAL: 

Período 

Empresa'-------~------· Cargo: _____ _ 

Sueldo Mensual Biut'o:i· -----------
Des c r i p ció n bre.ve de' actividades: __________ _ 

OCUPACION AN;E!UOR: 

1.-

2. -

3.-

¿Cuenta 

¿Nombre 

Tamaño del 

¿Cuál es el .monto · que . tiene disponible Y 

desea invertir? 

cuanto 
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¿Cuenta con capital propio o piensa recurrir a 

financia¡nient.o?. 

¿Cuál es el.>nt~~és de adquirir la Franquicia? 

¿Cuál el. mercado potencial, .. en el área· .. donde 

solicita la. ffa!lquic.f¡? < 

un 

se 

'.:· -:<_-.. ·_':-'·z .. :.:-:-.-- :_- .:< ,_;:·. < -::- .,": · .... 
¿Qué tiempo de res'icieiic'ia' .. ú.~l1en el interesado en el 

área donde solic~ta l~ franquiC:ia? . 
.. ·, 

¿Qué refere.ncias•: puede 

·- - - ' -~ 

De acuerdo •a. la'.~i,rif()fu~cli11,j qÜ.e 'recopilan, se 

el perfil .d~ii~~1iJ1e'.: f~ahi,Jlclat~rio. Este 

debe de cub;ir ~s~~ct:o~·i t:a:ie~· como:jexperiencia sobre 

define 

el giro .• ·.·(no :· \ndispe~saii1ei,c/.·tel1er .. inente. de 

empresarfo, ··ser einprendedo~,;· pó~'efa~' .lcis; recursos 

necesarfos pai;-a \1a:)~~er~·ci6n .:d~l c~eg~c40; · Aunque las 

respuestas sean. positi~as es~o· ria quie;e··decir que 
')~:; __ : --. ' ' - : '_·_::: 

el franquiciante ya de /por hecho ·el otorgainiento de 

la franquicia, sino que: además de esto. necesita de 

un factor más importante queson'las entrevistas. 

so 



3.3. ESTUDIOS DEL FRANQUICIATARIO PARA ADQUIRIR 

UNA FRANQUICIA 

PORQUE ADQUIRIR UNA FRANQUICIA 

Las franquicias no son un sistema mágico donde 

se hacen ricos de la noche a la. mañana; ya que el 

éxito es relativo en cada franquicia. 

Cualquier ·persona, que. desee adquirir una 

franquicia t!'!ndrá ,que estar, cÓllsci~nt~ d~l riesgo que 

estará dis?uest~ ~'.(~~~J:';o~ un:concepto; la elección 

correcta ¿~rá, ~~~ú~ ~u~ co~plemente lo que quiere 

hacer (el ;frol;'.~as,hCJ;i:a~ qu~;d~see dedicar, cuántos 

días esté d.Í.spuestc; ·~. tr~bajar, número de clientes a 
'..:- _·:·. ·.' 

manejar, y ia cantidad- ·de capital que quiera 

invertir .. 
. ' 

Para determinar. cúa.f es :el:.giro que más conviene 

o inter~sa d~be ~a~er~e 1.m• ~nális.is profundo de todos 

los aspectos ~~· la fCa~~fci_~•':,.a~'í. :co~O.de,t,ectar la 

capacidad .. :de ···franq~~úa:t:'~ a~· ,la,)nisé,•: ·ide~~ific.ando 
las fuerzas, y d~bil}..~f!d~s{~pé!ra-'. ~riti:a'h, ~1 7rnercado; 

pues un inversionistá inteligente · nunéa toma 

decisiones ·a 1: lig~ra; ,po~.~ed¡o de la iniorma~ión 
que se pueda obtener ·de la c~inpañía; ·· 1os puntos más 
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importantes a conocer son: la .experiencia con qué 

cuenta la franquicia, ésta. es. muy · importánte para 

iniciar cualqu1er negoció, .debido.· a que el 

franquiciante debe de comprender lo~ . problemas que 

tiene o pueden'· exis~ir /·porqu~:éi >ya ios .vivió y por 
,.w. ···¡ ·.-.- - -

eso disporiei de una' solUc'ión planeada; así\ como una 

explicación a det~lle. ~~¡. n~g~~io .·~ara ioSabe~ •. :6uáles 

son las carac.terí~·~ié::as~ del: mismo,: ,:las> horas: y el 
'--<· ·.:-;: : . _. ·',:., . .-,;:· ,'>. ~. 

personal •para · ~e.sarrollarla, 
,·.'.· ... 

el 

franquiciante, .. : la· .•persona: que 

apoyarnos·.··· dur~rit~ .el: tiempo> .que' .;~e'•·, ~~rii::enga •· la 

franquicia;: <:uáij~· sori~susc;~ntetied~d~E!~:.'d~ ~egocio y 

sus ant:eced~nt~s .. :juJ'.-ídi~~s; ·cual <suchistoriái, .·qué 
.·_,.·.,_·· .• 

hecho . o : Íogr~~c? ·en to!lo el :, t~empo ha que ·11eva 

establecida; 'experiE!nci~ · quei · ~i~nen . lo~ p:i;incipales 

directivos de .la \ ~mp:i:esa•; · 
. ' 

·aesarrollo de los 
. ' ' 

.-·; 

franquié:iatarios .déntro:.'.de: la mi'sma ·y la. experiencia 

de otros> fr~~q~i~i~~ario~ en un . negocio. similar, 
-" . .r -. . . " . ', ~ . . 

costo de: ad~~isicióri de la •úáÜquicia,•i monto del 

porcentaje;.'(de: .reg~lÍéls',. a·.:·.• pagar: y:; par~ ,qué· serán 

destinadas; a ,c!uiéri,: y: cÓmo se ; le vari .'a coriiprar los 

insumos · y : l!l~t~ri~s .\. b~{Ínª~\,' '~ece~~~~a~ :·para· el 

funcionamien(o; ;;.ios:ZÚrminOs :y·~ condfcÍ.Ó-ne~ ia::.j o·: los 

cuales se., regirá ·el rÍegoeió;. ··,cÓní~ Y '.cuári~o :puede 

terminar o: renovarse Eil ,;:cont.i:a~o •. así'' como.' ia·s 

condiciones firíanderas . de · la •franquicia para que 
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apoye al franquiciatario hasta que el. negocio genere 

utilidades, experiencias_ en.>cuanto ·a· 'errores, la 

relación y bajas· de los :franqiliciatarios y sus 
motivos. . :'.· ".;, 

Además. de todo .está: :5;;; d~be~ de:tciinar: en:'cüerita. el 

mercado;. 'hacer un estudi~; es~éc:iífic<J; : ¿onsiderar ~o'S 

rasgos. generáies\ 6 particJla~.E!s· \i.e(c~aa:, industria, 

protecci6n': éjel',:· me~cado,:,\§dntrole~i-: a,é·;:16s/i:iiecfos' 

saturaéión . :dei '.: íllercádo ,ii:c~no~er Úá \¿ompéte~ci~. local 

y extranj_era, :d.e~ri-~a.tdel procl.Jc~o/o.;serv:icio;: saber 

cuál es el mercado;,ideal• PClra;:'él, ::~Úalidades :que lo 

hacen difer~nte,a'.i'¿s~c'.cle~ás;;;:s~ ~e~ad¿1·:pe;~a~ellte o 

estacionc¡1,-_ ••. _p1¿¡riei~d~'cr~~{~i~llto;>~po~o'.,eri:c¿á'nto_ al 

análisis y .i~c~1i·~~6i6n' (c:oin~~k ~C>):e~_ta) del ;local, 

asesoría finane:ke~aX. y,; nian~aie5 i.:i~r~ .:c~C!a:>ae:tividad 
.. ·-:-- ':<". ·-~·:. 

que se realiza: · '., '• ··· ·-:-;.-. 

El franquiciatari~ de~e 'rá~i~iC:a~ la :experiencia, 

la perrna:iencia•.;:Y iel, dr~:¿iníi~Ilt.; del franquiciante 

para asegurar·· que) ei ·~Íesg'o seaÍnenor. Por. la rápida 
'··-' ·, _,_ .. ' ' ;',•. _.,.·.:, .. · , ...• , ','.' 

fx='áriquicias .. en México, 
. ~""· ' ' ' . . expansióI1 _ de\ \.conc.~p_t6;: de 

algunas ernp;t'esa~ ;u~deri> ri;. contar con la experiencia 

necesaria ya seCI ~d~ .se~ ~Uevos , en el me7cad.o tanto 

nacionales .. ~~~o . 'eixtráhjho5·-· que - apenas -- están 

inicü1rid.o --.· ope:i::acioriE!s Y;: , ot;órg~ndÓ franquicias no 

'logran !11ant:enerse y_ desapárecen'. dejando· .. en· el 

. franquiciatario un mal sabor. de' boca' i 
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3.4 ESTUDIOS PARA CONOCER LA COMPETENCIA 

Por los.carimi6s quese·hansuscitado en el mundo, 

los Países se ha.n.vis~·6 >'en fa ;necesidad de ser mejor 

cada día, ,así •se ;-j,ro:..roca/.q~e·· en todo, exista 

competencia que d~·· iGJ~~<·a ·,que: uno se prepare para 

terier/~. i~p~rt:'aiit'e~ 0 ;a¡¡ci'~.io:nes ,_.que permitan lograr 

entrar y .perma'necer•:'.·en«:el·;mércaao··· eón~ €i'1c:fin ·de 

satisfacEir.···11$:'r!e'~esidade~· ;:d~J.'· ~81ieJt~' :·~od' ~alictad. 
. - r ~ · u • • .,, • 1 • • 

Otro aspecto es 'el ~óÍloc~r. y/o .. :f·¿~~Í:a¡car la 

competencia: real '·y'té loti~~:iai;\ C¡i'.ie,' ~l~ü~~~.; ~~gocios 
'¡ -\.->· 

franquiciados:b·'no of~eceri 'proO:ut't.5~·3'.pár~~ido~ a. los 

nuestros'.· paia· ~ál::>eé coi'c¡{iien' se va a parúcipar en 

el merCado y qué .her;~m.ie~tas se ocúparán con cada 

una de ellas~ :oe'·1os' eiementos que interesa conocer -. . .. ,. ·: .·, 

a cualquier fianqu.Í:cia serían la calidad del producto 

que maneje!n :Y .eL·.s'ervicio que prestan, horas de mayor 
. . 

afluencia de .. clientes' los segmentos de mercado que 

abarcan. (clases' soCiales)' porcentaje del territorio 
•; --_ 

que tienen. En primer lugar se debe de conocer los 

productos o· servicios, mercados (donde venden) , 

políticas: rcuál - es. su ideología para comercializar) Y 

canales :de distribución. Además de saber su 

·situación en relación a números (cuantas ·,empresas 

similares existen), clases (calidad de sus 
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productos), naturaleza y tendencias. (obje~iv:os y 

formas d~ lograrlo): 
. . 

sus objetivos Y .:neta:;; .s6io se ~ori~cen a; través• de 

:::'.:::~:EI:t~j~tf.1~~~~f tf ~:;?2:::: 
con éxito.. .~:;.:· ··.,:· 

Después ·_a~/ ~~;li zai : 16~; . as~:~t".os la 

competencia .·. tiei:e'.-: q~~) 've~·' Íos recur5os p~opios: 
capacid. ade. s '(human~s'. técnicas <.·Y.·.-.\ e~orió_Uli.c.asJ, 

•, .. :,., .. ,. . ' 

y largo. plazo), productos::,º s~f~ib~~.~.; (~ué_, voy a 

ofrecer; en. cuántoft.Í.eliip-;;·,/ 'de.-;'q\ié>~ias~<' c6~~~er. las 

ventajas y .· :proi,'íemas O;qh_E7:. ~,e., puedin; .. presE!ntar), 

maquinaria (cuales son i\iii~ ~~cu~s~~ ~ct~ales y a que 
- . - , , - - ': .. _. ·º - - - - . - -- ' . ~ ~ , 

puedo aspira~). proces6s)(~uán'io:tieU\po requ~ere cada 

paso hasta .llegar• i la ~o~e~~i~Úz~~i6n. del producto 

o servicio). Ad~IT\ás elaboran .las políticas 
.... •' , .. - ··~ .· .,_ .. 

t.omando en cu~nta el .costo{ ei tiempo .de entrega Y la 

cantidad de productos o s.ervicio13 que ofrecemos. 
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3.5 INVESTIGACION Y ANALISIS DE MERCADO TACO INN. 

El hecho . de . estable~er. un ·local en cualquier 

punto no siempre resul~a: t~n fácil, ya que implica el 

conocer .cada ;aspect6 ~u·~· lo rodea para .. lo cual se 

apoya en u~~; inv~;ti.gab·á~ >ae. mercados· ~ue • a~udará a 

prever la; sausa¡ .n~gatiya's qúe pticú~ran s~rgir lo 

que pro.;,~cd.ií~ el fiaca so de. la: l~caliza~ió'ri .. ·· 
. h, 

El objetivo ;~rá eriseríaL la forma en que se pueda 

identificar e.Í p~nto . de¡ •venta>.' más fa,cÚble y 

redi tuable para • el;, de/s'~r~blia' del: i'eiit~~rante Taco 

Inn, ya TdeÍi~ifl6~a~ ~{:·{;~~í·'.·~~· ~~~~s~~Íih~cer un 

análisis general •de la. zona,· ~~c°{i~.t~~d~ :.boh .:~sto 
reali zár ~ná 'á:a;;d~a~~ ;lcmeación, Únan~i,era ¡. d~Ünir 
el mercadó' p~tkncial ·;~ra -'s~b~r ;i ·se• \ . .i~he. la 

seguridad de que }~i ¡:e~~~~r~nt:e ~ea "rent~l:>1e/~. el 

existente s~rá{el que determine el . mod~lo y .tipo de 

unidad a u~ii¡z'~~;;• '1a ·estrategia· con ·1a• cuá:'1 ,se 

penetrará .. ai'.mer~~do. y .ccm· esto. señ~l·a~ el .·estimado 

de la iri:;;~r~lcSn i y lo~; res~ltadÓs ·. úl"lancierc;i~: •· El 

franquiciá:'tari~ una vez que 'urn,J el co11tratÓ •promesa 

tiene un >~i~z~' d~ un · mes para 'lievar .a cabÓ su 

in.vestigaci6n' y darse cuenta de la r~spo~sabilidad 
que esto conlleva y sáber. si . cumplirá • ci'°'no; si 

realiza la investigaCi6n ·y los re;ÚlÍ:ados ~rr~dactos 
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no son los esperados se aplica .otra investigación 

directa.de la franquicia. 

Estos sori algunos datos que ·contiene la guía para 

poder obt.ener los resul tadós. necesaifos: 

Identificaeión del. mercado··· . . 

l. - T:i.po de Zona; 

a} Resi,denc_ial:.b} .Comer.cial e) Oficinas d} Otros 

2. - Evaluación de' l~ Zona. 

a) Tipo de edifi~aei¿n y su mantenimi.:entc. 

b) Estaciones~etransp()rte.colectfv;.cercanas. 
cl Tipos de c9merCio., .: 

: r-"· 

d) Escuelas :fedérales ·o.privadas ,en.la_ zona. 

e) Tipo de vehículos es\:.a.cfonádos. eri la zona. 

{.,'_·.,.· ." 

Calificar segÍln escala recomendada 

l= 1.5 salarios~iri.p~rcápita 
• . l.·' .•.•. · .• , •, . 

2= 2 sala;ios:min:peféápita· 

3 = 5 . 5 s~lari<:'~; miry<P~~<;!ápi ~a : 
4= 7 salai::ios ,m:iri;.~. pe~c;ápita · 

5= más de. 7 sala~:i.65 '~in: .percápita 

Potencial de ·Crecimie11to,,y Explotación de la zona· 

a) Número.· de clientes · que usted cree. captar 

diariamente. 
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b) Probable desarrollo de competidores en la zona. 

c) Probable desarrollo .de cualquiera de ambos. 

Tránsito 

a) Vehícular b) .Peatonal .···· 

Señalar. ·cuál .cree · •.. que. 

positiva· en :su' negoci.~; 
mayor. .influencia 

'. ""': 

Identifiéación de .la 

No es .lo ~ismo ;est~/'en>~n·rnercado donde no hay 

oponentes,. t~l~ v~z; hay~· un nío~e~~ci ~onde se. llegue a 

la monotonía,.! es .~decir,. qu~. no· ~~¡~ta. k19o que motive 

la superación; .la iu~ncl ~º~ s~~'~e.jo~,q~e ,16~ demás; 

sin embargo,.: hoy; eri~ <lí~ ;e~: ra:ici:qüe no,:vE!~.nÍo~ la 

competencia pero, .·~~} ~ue ' s:~º~~· .iael'ltÜicaria y 

valorar la; pues ; c~di:i' día ,E!s.;rna:Yor' y mejor p:i;:-epárada. 

La ·identifiCación y}~nái1~'is'.' d~'.,l~· 6o~¡;et~ilcia~ 

es un proceso largo e . iín.P~rtante 'principalmente para 

la torna de decisiones/} ariái:i.~á de; la ubibación del 

En la el 

".' -~·:; - • <". F 

iziv~stiga6i6n/ ~~ 
local. 

franquiciatario t¡erie que ··~er•obseryádor, ,a~alít:ico, 
detectar las \f~Ha~ y; acier:bs•:;de':~~s'•· futuros 

competidores i,. .peri~arido (~i~mp~e~t<=;c5~6{ rne)orar su 

restaurante y supeiar>a1a .c~.iiip~t~ricia 
'; ·,,. . .. 

La ... competencia. ··ae ·Ta.ce· nm· no sólo• esta 

representada por rest~urantes ' .. de calidad. (estrellas)' 
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sino cualquier lugar donde se expendan alimentos, 
... 

puestos ambulantes· principalmente .. tac;¡uerías 

(mercados, tiánguis, .· locale's, etc.), est.ablecimientos 

de comida mexicana, restahrantes. ·de., y cadena~. y 

establecimien~ós ·. de. comida 

pizzerías )~ 

Para ; poder\ ident.Úicar a . la •compet~~cia se 
. ·~ .. · ' . --- ' - .. : ' ,•. . . . : 

proporcfoná· un<cUE!stionadó que ,püecÍ.a •hacerse. en un 

territorio ·d~ \o cuadr~; a la· r~do~d~;. :utilizando uno 

por cada r~staJr~~t~. > 

1. - Menú del• df~: (~esayuno ;~ c2m.id~·Y .·cena) . 

2.-

3.-

4.-

5.-

6.-

7.­

s.-

9.-

' ·, .. :'. .. . . . . .. 
Número de•:cHerit~s;~;J:' •hora; 

condicio~es ~el.~ocial. 
AterÍci6n ª· cli~ntés;'. 
Cálculo de::co.hsurrio por cl.i.eríte. 

Tiempo de: e~p·~~a. por mesa. 
. -· .... ·. 

Personai.cori/qúk~~en~a. 
Horario de 'serVicio. 

Servicio de.E!itacf~namiento. 
10. - Promo~ione~ '.periÜá~entes y especiales. 

·;_.· 

·:· • • ><,• :~· :·: ':: __ '·: :.: •• • • 

Identificación :y.·accesos .véhiculares Y peat~nales. 
' . ,•;' ·.·.· ··::· ;-- : ·. -

El hecho de·. c;¡ue • :Se e.onezca .. su. restaurante ~por. sus 

características ·.de· marca,'; imagen Y logotipo, ,gracias 

·d t · ta· mbién implica a .la publicidad .. y merca o ecn1a; 

· saber qué alcance tiene o. desde que punto se 
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distingue con mayor facilidad por los peatones y 

vehículo:¡;' para esto se· .. presentan' algúnas. preguntas 

que servirán de apoyo. · 

1. - A' qué distancia . es: identificábre · su local 

peatonalmerite c.::--

a) Desde la acé~él deie~ha'j;'~l i:iesdé:já ~~·~~J:.a: iiquierda 

2. - Se enc.uent'rél o ,está cerC:a d~ Jwe!lfda .·.· 

3. - Horario ~e mayor flujg p~ab6~K<· . 
4.- Las personas• qúe ~a~an.~ul:.i~{i~i·día ·son: 

a) Transeilrites 'b) '.Res·fa~~t·~. \:§}t~~g¿afe~ 
s. - cerca de 'sú· ékt'áb'i~~ihiierito'' ~~·::~eri~U'~htran: 

a) Oficinas b) Esc'lie'i'~~;6) Centi:'6s c6~e~ciáié~ "d) Otros 

6 .- Horas'de ·mayo'~ ~Üue'riC:i~\v~hlc~fa~ ,-. 

7. - Tipo a: v~hícu~d~ ~¿~ ~i~C:~ia~ Jn'e~e paso 

a) siéio y '~liegti~;~ ''e{ .Pes~dos 
' -. - -,-- ~-. -- . - -.· 

8. - Modélo de fos vehículos •. 

a)Ultimo hacia.atrás 

Entrevistas; · reconoC:~mientÓ 'y sens.il:ÍilizaCióri .' 

La partlcipac.ióri de/ p6bii~~Les>i%g6rtante para 

determinar el .:;~t~n~i~i ::de ~ac6· i~n .•en cual:quier 

l~ ' cuál 'se basa e_n ' ia :;~ahza6i6n de zona, 

entrevistas _pa!a deteiñtlriá'i:: ele tamiiil6~del'cmercac:io, la 
··_, __ · .: ,) 

posible particlpación" de ra~o Inn·¿f¡ ·~l mismo. Así 

también col1;,cer'. l.os ·. hábitos de c6nsÜn1o de comida_ Y . 

los diferentes se~entos:·ae mercado. cada entrevista 
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será en horarios establecidos,·· pero aunque es un 

factor primordial, muchas de las vece.s no tendrán la : '" ' . 

disposición de cooper~r ·por algún motivo; para esto 

se debe ten~r cui~ado e~- ~a fcirma)de acercarse á los 

posibles entrevistados que siempre _"será coii: .la mayor 

cortesía posible. 

Soporte fotográfico. 

Es fundamental el soporte fotográfico porque nos 

permite obtener un sobre la 

ubicación del local y además · ent~nder : Illej6r ·" la 

información proporpionada. ~or ·'er cues"tio~~X:i"o. 
·: '-,_t::c~- ;; . ~ -' -:_:· .~=: . 

Aunque el franquicia:tario yai esi:á identificado con 
>: ''.' ;·-: '.'C' ···.• {.,.• ·. (,'./ .. ·,,'..• _.,.',,· 

la zona pueden·· esC:a.Pái~~i~'. a"5b'~ch6i;;,il11~'6rtantes · que 
• ':~-:--"~• - ': ~:1·:: ,. ','·»·"-·~:·.-! ;-/ ' 

el franqüiciant~ 2~:Por;; sus ;¡j;C,onociínferitos" 'intente 

. emplear pard t'en~~ -~ej6f~s ,res'~1t:a~6s'. ·. ,': '· 
• : . . :' ;:~ ::,•_·:,·:··,-·_·._,. ;')~,--,'.·:··-;-,:: ~>.'-~'-,''" '_-;,'. 

Para • i.ntegfa~ 91_'.sop~t~e}o.to~~Ú.Í.co se anexarán 

fotos de los 'ú9-uierifes : pii,ntosi. y o~ros· que juzgue 

provechosos; .·.·.• ·: '· 

1. - Trát.i'.C:~ de '1a.·· ·zcin~. · 
2. - Princi;~a,{·~s\~~l11;etidores. 
3. - Princ.fa~ie~ ~~rle~adore~ de tráfico. 

4.- Esqü"inas de su calle, yías de acceso. 

6.- Acera ·de enfrente (desde Y hacia)· 

7.- Punto· límite de identificación peatonal Y 

vehícular en ambos sentidos. 
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CAPITULO 4 

ORGANIZACION TACO INN 



OPERADORA DE FRANQUICIAS TACO INN, . S.A. DE C.V. , 

es un ejemplo claro de que· lo que se c¡uiere se logra; 

un negocio que comenzó con e.l entusiasmo de s~z;¡ir y 

cambiar tal ··vez un pocO:. el concepto .común·. de las 
.,' '._ ' 

taquerías que log~aría' :co~ el <tiempo •.·YO. méri~os, 

obtener un .'buen: lu;él~;.en>ei ~ercado;;,;; ~~có In~; ya 

como un sistema<de f;~~~uicih~, i.d~mü'e!~fra ~er una 

ventaja .competitiva ral ;crear .sus_p~~;Io~·;:rriétodos de 

comercialización <p~rh · · extian~i~se d·~ manera rápida, 

con un ·mínimo de '·inversión ·y que. no tuviera que 

hacerlo solo.• 

4.1 SISTEMA TACO INN 

HISTORIA DE TACO INN: 

En México la g'.'.'an mayoría de las personas 

consumen tortilla, la cuai forma· parte indispensable 

de su alimentaci6n, ya que é~ta además de contener 

propiedades importántes c~e!l~a co11 gr~n variedad de 

formas de prepélracicSrl; \{néli dEl ellas:_ es ~1· TACO, que 

tiene un gran 'reconoci~ienfó, tant~--'a-'ni .Jei !1aci~nal 

como internacional. 
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Por lo que en 1970, el Sr. Salvador Cervantes 

decide fUndar la mejor taquería de México TACO INN, 

la cual se inicia. en. ~n ·local de .17 znet;os : cuadrados 

ubicado. en la Colonia Guadalupe In.n .·ele do~d~ surge el 

nombre, confarido con solo ::.d~s. ·empleados;· reaiiza 

varias . mejoras . e.\· peni\i ten . 

diferenciarse del · irestó~ :':de ~.omp~fericia, : por 

ejemplo: .implantó· ll~ si~.tEdna al qu~/ ü'ani6 'comandas, 

que es :una lis~a .~o~~~,'se, ks.Pec.Ífica'er>znenúy se 

puede anotar la orden/ fll~ la>'piimer~ en ;.~J:¡;ir desde 

la hora ·de ia; cómi~airompiendo.c~n;'la·'·c~stu~re de 

las taqu'erías '.no6turn~s,< •. ~.C>!l.~ari~~·. don•: ún<:persónal 

uniformado' bien/ capacitado para~;s'é~;;ir. ·~ir~ct~mente 
en las -mesas -evi·ta~·d¿f-~-~;-{_:~~-{~~· ~-~-~i~i:~·~::·~~~.:~b~-~i~:::_.:;··. ·_ 

En 197~: ~ara ~frecer• .cada' vez ~iQ.~. ~e:Íor. se 
- - -,,-·. 

amplio süº locai:.a ióo met~¡;5 ·:cti~drac'io5) iÜc~iporando 

mesas con mantel, )~1\:0~ ··.~i:eJ.esc de'.) s~~u;id'ad e 

higiene en· sus. 'ali~enfos,;(ainpí'l~~ab:::~1 m'~~úJ'. además 

de proporci~nar ~tro~Js~~i~j_g~ .. como; son:• b~ri~~etes y 

entregas a do111ic.ilio; . \ ~· '' ··T~ .· ' ,'. ~ ' .:.:· .. · 
Al traíis~ilr~o .'dé i6~··.años /f·J~;~a~uiiieT!do · gran 

prestigio eT!tr~ pei;o~~1id.;des' ~i'.i~;·a~i~Sían a1)iugar · 

En 1977 se, inaugura: l~;~alllei;illcu~sélli.e~ .. 'la Colonia 

del Valle, ~6s~o . trabajo el . qué adcluir:i.ei:-a. el 

prestigio necesaiio ~eio se con~ig~~6 ~¿¿~guiéndose 
por ser un lugar. familiar. con ésto se empieza a 
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conocer fuera de nuestras fronteras, dando Pi.e a. que 
se inaugurara con capit.al 100% mexicano la primera 

taquería en la Ciudad .de los ~g-eles'· Califoi:-nia, 

logrando superar ··.•regulacionE!s •. para\p.~d~r ~b~irlo _.y 

mantenerloc en los ~i~~le~ -~ái ~r:?.s+de}? mercado; 

:::,,:".PC:I~,;~"'::::::. ••;~p!fi;;r·;~i~it(~~2oa:: 
gran dificultad, por lo que se d~cÚHo'' d~j~rl~ para 

después; sin embargo, se les ~Y~~Ú ~~diante <la 

transferencia de asesoría y tecnólogía~ •: · 

En 1986 se alcanzan grandes verit.as c;i\leLdan. origen 
·, 

a que la competencia tratara de i~Ú'ád_el'. é~iÍ:·o- del 

concepto de TACO INN, mientras' éste,~continÓ~ ·c~n - .-"La 

Revolución del Taco" incorp~r~nd~V;~~~ -~~ ·ayuda los 

sistemas de cómputo. 

En 1987 ya c.on su.prestigio{y·con el inicio de Me 

Donalds, comienza una · nu.eva '.'.era para Taco Inn 

experimentand,o expansión . por.• n¡edio del formato de 
'. ;·., 

'Licenciamiento!' 'abriendo. cada vez más unidades con 

el apoyo de inver~'i~nÚ;tas o:. 
~----~- ,'. . ;:~. ;'--

En 1989' co;;fandó con la experiencia de años 

pasados, los 

conocimientos extraído~:~ el~ ~mpresás: transnacion~l~s Y 

la habilidad del Lic.·' c~~ar cervantes,;.iql1e adquirió 

durante su estancia en los Estados U~idos t;~bajando 
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en las principales . cadenas restauranteras se comenzó 

el desarrollo del sistema de Franquicias. 

En 1990 se est. ablec~. OPERADO. RA. DE FRANQUICIAS 
·.;. 

TACO INN, S.A.· DE c;v. el1lp7esa que opera : di verso~ 

ot;rg'a'nad •~u~' ·primeras 

' 1~\ .ve'z ···que···· ·su_rgi~;_'.·~¡(. J;iifmeras 

propuestas . del .. ~xtra~j'firo entr~ , eHak; E~tad~s 

restaurantes . 

franquicias, 

propios, 

unidos, ·y·- España·. · ... 

En 1991. es la primera que tr~baj,a\ bájo el esquema 
• -· < 

de auto servicio ( fast food) y con la ayuda .del . 
... - ;··-· ,·., 

comisariato logran mantener un estándar de calidad en 

todo el país. 

Ya en el año de 1992, se maneja bajo el formato 

de negocio e~tructur~do, comenzando un formal 

programa de expansión que al final del año los 

convierte em la cadena de taquerías más grandes del 

País. Con _el respaldo de la cadena de Coca Cola. Con 

25 años· de· existencia y más de 25 restaurantes 

operando· con la ayuda de 700 empleados capacitados, 

por día se atienden aproximadamente a 15,000 clientes 

realizando con esto un gran esfuerzo y promoción al 

principal platillo mexicano. 
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FRANQUICIA TACO INN: 

Es un sistema por medio del cual·· se le otorga a 

una persona, todo un ·· formato de .negocios 

estructurado, basado. en .. la' expe'rienda 

oportunidádes ae" ·;néj():ra) propoicionando toda 

asesoría y ·: reC:ur~os; rie'cesarios· ·.para lograr 

objetivo; 
. _; ;' 

·.y 

la 

su . 

Para nosotros frcÍ~qúiciar no es .solo rentarle el 

nombre ·a una persona y decirl'é' más o menos como 
.:· . --, -...... · 

manejar su establecimiento; es un ·sistema 'comple:io 

pero muy:~fe0ctivo: de _hacer .. negocios ¡;:iara cadá una de 

las partes que ibt'ervieben én ·el ~ismo: 

PRODUCTO Ó SERVICIO: 

Restaurante 

NUMERO DE FRANQUICIAS OPERANDO: 

25 unidades 

META DE TACO INN 

" EXCEDER LAS EXPECTATIVAS DE NUESTROS CLIENTES EN UN 

AGRADABLE, DINAMICO y TRADICIONAL 'AMBIENTE, 

OBTENIENDO UNA JUSTA. GANANCIA· " 
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PERFIL DEL POSIBLE FRANQUICIATARIO 

l. MENTE DE EMPRESARIO: Que trabaje con base en 

objetivos. para cumplir las metas fijadas por la 

organizaci6n y cada una de fas unid'ades'. 

2. ACTIVOS: Persona que le gusten los retos; sea 
·.. ·:-· :-. -. -_-:-·:_ ' .:-

emprendedor Y atento en s~s reisponsabilidad~s; ··las 

cualidades .idóneas para la>persdrrn q~~ utÍ1iza~a · 1á 

3 .rn::::~I:~c::es(tLgi:l ~~:1::::,ª2:n:::~i~Pi::ttittL··· 10· 

mismo que sé Íe •'P~6p.br~i¿T!~~;•éÍ <sistema/ ·cdmpl~to 
referent!= a c~a~ ;~na ; ~;/ .las aC:ü~idades que 

necesitan• üeyar•i~dci~cii•b\ú:'a:~1 búcen.''iübci~~~mi'ento. 

4 • QUE TENGA o ; HAYA' i TENIDO ' CONTACT6 CON'. LA ; GENTE: . ·, . ,.,.'.' .... - . -- .. - ··._, - -... ·-

- -.· ., .. _ 

importante debia'~ 'd qúJ d~b~' t~n~r un t~~t.~ d'ireéto 

con los cÜerité~; ~Pi"~~~~do;~s y.·• ~Í mis~o ~e~soTlal 
que son ·. fundament'aies •· para la .. reaÜz~c.iÓ~ del 

negocio. 

PAGO INICIAL: 

1.- INVERSION INICIÁL PROMEDIÓ; - : Normalrnepte es el 

10% del tetar de~fa>:'franqÚicia (npmbrel, segun sea el 

local que se elij~ esta puede variar desde el mas 

chico al mas· grande, en' promedio· de $2 • 000. a $3, 000 

dlls. 
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2.- REGALIAS PROMEDIO SOBRE: 

al VENTAS.- El promedio .de ventas resulta difícil 

sacarlo ya que ·como es por. unidad. y ·éste. suele variar 

por el .. támañ6 que tie~e: ca,d~·u'na. ~Ci , se tiene un 

estándar para ·todas 1. :/5.iri ~mh~~go' se pÚede .. hablar , de 
' · ... _ 

un porcentaje que:va de un 3%ia,5%~:'.:<. 

b) PUBLICID~. - Según ei' t:~;t¡año d~C:·1~ j~iaaa de la 

más grande a la ihás :¡-¡¡cats~;~~·bi~ é~e ;~~ ~ircentaje 
el 1% y un promedio de 'paga' ~~ (N$ eoo :- 'N$:'9oo a N$ 

200-N$250).· : · . 

Este .pÓrcentaj e se ,uüÜ~a ~Jic'i~~W~ín~~te para la 
·~ :, ; 

·-
publicidad• corporativa, tenierldo .. \iñ".Cfondo :donde se 

reúne el >dinero· qtie · es ··. acimfai~~rado · .. •• por el 

franquiciante eón 'ayÜda de iCi~ f:r:ané:iuiciat!lriós que 

así lo deSean ~· 

TIEMPO DE REC:UPERACION 

Tiempo promedio. de ·re~upe~ación ·de la inversi6n: 

meses· 

DURAC!ON DEL ·.CONTRATO. DE· FRANQUICIA 

10 años r~novabl~s ·• 

SERVICIOS QUE OFRECE TACO INN: 
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Manuales, capacitación, desenvolvimiento de nuevas 

técnicas. Y productos," compras . centralizadas, .. apoyo 

(financiero), supervisión' . _asesoría perrnanent_e y 

respaldo de i:>ersonal en. caso 

OFRECE FINANCIAMIENTO: 
"·· 

Mediante . arrendamieni:~ .f. 1° nºanci;.e .. ro·, . 'de' b · 1 · . ; mo i iar10 ··- ·. : -

y equipo,, .. líneas . de .crédüci, Pagos 
' .. . 

(porcentajes) en el. caso de '.1rrv~i~i6~ ;iniciál, etc. 
~ : ;· ._: ". ·_- ·.: :r,. - -·¡-.;· 

·-···.:-.: __ , 

COMPETENCIA' DE ;TACO. INN .... . .. _._·- __ _ 

~ugar donde se 

expendan . a1:i._IT\e~t(js·;·de;scie"úii· ~u~es'tél; iimb~1.i~t~ ·hasta 

restaurant.es \de prestigio, ponie~do ·especial atención 

en las taquerías; establecimientos· - dei · comida 

mexicana, re.staurantes de cadena,· y negocios de 

comida rápida . 

4.2 CONTRA TO 

Es el eje donde _se desarrolla. y aparecen los 

aspectos de un negocio, en el que se establecen los 

derechos y obligaciones de l·as'. _partes Y reglas a 

seguir de ambos. Este no es igual al· de una Sociedad 
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Mercantil pero permite que una o más personas físicas 

0 morales se reúnan para un ,mismo objetivo. El 
' •' 

franquiciante aporta la marc,a' o ,nombre:: comercial y el 

know how y el franquiciatario, da ia . inversiÓn, y ,el 

trabajo. 
' ' ·-· -- ._.:.·,·.-;·:·. 

Para ·1a elaboráci6n' del cci~l:r:at:o ,. debe estar 

consciente de io, que ,esta '.aispuésto 'ª '6bligarse y de 

lo que va a exigir" ,, , 

El coJt.~~tci· de> ~ra~q~iéi~,' un /' coht,rato 

mercantil ;/bilatef~f,, ·_orí~~o~o/eri ~i;t~d ''d~i' cüar' el 
franquicia~t:~ J.9' ~tcirga,'·.aí fraz:¡quiciáfa~io;~iCaerecrio 
no exclusi;o ~ara: ú~ar.sti'iri~i~aio iricirn'bre co~ercial y 

negocio. Por su. ;~rte, e~ ir~nquic.i.at~~io se obliga 

al pago de una' regalf~·,y ~~~e~~r¡ctci\~pego ~ to_dos y 

cada uno de los ·estánáares y r~qu.Ísit.~/~ impuestos por 

el franquiciante, , . . :,, , ·, ': ~:<. ' 
Taco Inn, nianej~ 3 tipos diferentes de _contratos; 

, .. : .'.: .. :_-:'" .:·' 
los cuales'' '•sori·' document,os-' ,que auxilian:, :al 

franquiciant'e a comerciaÚzar la franquiciá < 

A) CONTRATO' PROMESA O' .DE 10%i Es aquel dónde se 

comprometen · las ~¡;:)a~f~:;'-; 'el fr~riq~i'~i~!ll~, a darle la 

unidad, los e~tudfos de :mercado, . si' l~ ~bicaéi6n del 

local es la adecuada y tcidos ios: servicios que ofrece 

como franquicia; y el franquici,atario se compromete 
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con la cadena a seguir los lineamientos del 
franquic.iante, afocarse a los servicios que le 

ofrecen, a cumplir con los pagos puntualmente y· el 

tener lista la unidad para su fecha de· apertura. 

Después ae firmar. este contrato empieza el manéjo de 

los trámites legales que sean nec~~ai-.io~ ~para.· su 

comienzo, también la realización de los\: ~~t~dios. de 

mercados . q~e si no . arrojan los re~ult~~%~·i e~pe~a~o~ 
entonces se aplica· el demosÚrqu~·es ~e' l~(ºp'~radora 
de franquicias Taco Inn.· En:ca~~}a~:q~e.este';tampoco 
funcione se le reell\b~ls~: ~~ ~i;~i¿.·sil1· c?rgo al~uno, 
cobrand_o sólc? el :C0St({,,a·~1·\~~;.t·u·dl~':'.:·a~ :~~r~"~d·~,: -~, 

cONTRAro DE ;;~¡~~Nerf li.:O/;t; 1~"' ;:,, B) el 
-:~-

franquiciatarió se. corriprciméte' a ó'no,révelar~ durante el 
·::.:,;:='·--- -

tiempo que du.re el ~Ónfrató y:,te~iriaao>esté~. toda la 

información; los < proc~~'in!i~nt~~; '< 'rece~as, el 

logotipo; la ,111arca, la·.·t~~n~l~~ía ~·. ~odo' ~~0ello que 

sea exclusivo de la . franqui~ia.; Adeinás. para los 

manuales én cieita~ ocasi~n~s se firman contratos de 

comodato .. 

C) CONTRATO DE SUMINISTROS_ O. DE COMISARIATO: Aquí se 

obligan las partes, una• a· darle abasto en ·.todos· lo·s 

insumos necesarios de manera .oportuna, con una mi'sma 
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calidad Y precio; la otra parte a sólo consumir lo 

establecido por el franquiciante. 

D) CONTRATO DEFINITIVO 

1.- OTORGAMIENTO: Partes que componen el contrato 

son:· el fr~~~~·iCia~i:e quien concede ·al que 
~>· 

franquiciata;io i la. o~e#a{i.ón dé .l.a .. franquicia en el 

territorio· .. especifico; 6oh~1~i~tema, 'yel uso de ia 

marca. 

·'.' .. ··· 

2. - LOCALIZAC!ON: 'Ei terri.torio e) área deberá ser 

elegido por ··el ' il::anc;rüi~iaú.1l::"io~ pero eón la previa 

autorización del· frari~uici~~t-é quián ·.también dará la 

asesoría para la'~~joi; ~~~~~ción, 
·; ____ ,--_-::'·: ;-

de cuando entra ·~~ y~~ol:'; ~el término que tendrá es 

una duración de ·io .¿~~~ considerándolo como un plazo 

establecido; Se• p~diá. re;,bvar si el franquiciante 

determina cumplió · con lo 

convenido. 

4 . - SERVICIOS• y ORIENTACIO~; Deberá· proporcionar 

la asistencia técnica, 6ÓJTlo ~s~~bi~cer la· franquicia 

Y l f d la Para . esto ·le dará los a arma e o_pe~ar , 
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manuales operativos que contengan las instrucciones, 

estándares .Y procedimientos; pro.grama de 

capacitación para· preparar. adecuadamente al personal 

y que puedan mantener su :.calidad; también. programas 

de mercadotecnia .. ·· y •'publicid~d. •'y." · evaluar al 

franquiciatario .• ;· 

' ' .'" ,' > ". .:·· ~ .- , . 

5.- REGALIAS; QÚe /coristitúyen l~ contraprest~ci6n 
que el franquiciata:Í::io•de~epcigar'por.elotorgamiento 
de la .franquicia · el· usó de la· marca ·::110 noinbres 

comerciales y la tecnología:· Hay '•.Oo.S . tipos de 

regalías: 

al La regalía inibiaÍ. ( franchiS'e '"t~'éf >cque ·es la 

cubierta en. el .. momento ;'de;:tirinar.el.· ~óntr~to prome.sa, 

se debe 'eipeciúc~r ;ieÍ·~ol'll:~):ia··form~' d~ pago; que 

constituye~l~ cont~a~~~:>t¿icSrl p6r el otorga;;i~ní:o de 

la franquicia;: 
( _.'· '" 

bJ La · regaÚá continua··· que ;·son' los t pagos que 

mensualmente haCe el fr~nq~icia~krio ¡;ior ·e~i'us'ó de la 

marca, nombres :.Y: t e~nología; _> 
Respecto. a lás regalías P\leden preverse los 

intereses · mora torios 'y Otras penalidades por los 

atrasos en el ·pago' de estás; · 
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6. - IMAGEN: Aquí el · franquiciatari.o tiene que 

mantener una imag~n simil_ar . a las· demás franquicias 

como es la fachada del local y; el mobiliario;. 

. . . . 

7.- · .OPERA_CION: El 

franquiciatado d~be .:políticas del 

franquiciante; C:om6 · ~l ;~e.;'utiÚ.~~~ ~l J.ob~1 para la 

franquicia, tiagaj~(c. en. ~ós hor~Ji6~ ~~~ab1e6idos, 
prestar los· . servicios ;/cÍ~.S;~~s~6~ por· 

',co;¡~'ra~.C ,)ós :;~f()djbt6s; con .. 

comisariatos segui~ ¿on .t~das la¡;. n6rUia~.: . 

franquiciante;: 

'·.;·, ~'- :< . 
. ·-.-,-, . :<·.,._':"_ ~' 

el 

su 

8 . - MARCAS y '. NOMBRE~, COME_RCIALJ;)S : '.'.1 só_h ~ el'émén tos 

fundamentaiés Y disti~Úy~s de.l~;_ fi~i{~ufri~, ,por lo 
-.., .. ··. 

que el contrat~; debe ·contener todasÜas' d~sposldcirie.S 

que aseg.ur~n ~'--pr~t'e";ari ~~1\~fi~~i~~~:· de i~ .,ma~ca, 
prohi~rc:Í.oriel' y. ··~~~¿Úzaé'í6~es ·por ...... "' -

teniendo usos 

indebidos... También .se espécifiéaj'.:á_ ,q\Ie al concluir 

el contrato , dejará : de.- 'ut.i.Úza~ 'f;,a;, :'10;'-~u~ _se le 
- : .··. .;·.·: ~·· "'-<:·2.: 

proporcionó para operar,' la\frariqúfcia.' 
: ·: ; ~:' :_ , ~ . ' . " - .· _. ; . . . 

-·--·:._:,· . . 
-. -~ 

9. - MANUALE·s: :El :f~~ricfí:íi~i~n~~ ·- Úerie que darlos 

para que el :Frariquici~tario -~~-~~~ ma~~:i~r y ·mantenga 
:·.- . . .. 

la buena imagen el.él n~~~~i(), q~e:.serán confider¡ciales 
,.· . . . ., 

y tendrá .que devolver-. ai t:erniinar · o anularse el 
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contrato. Solo el franquiciante puede modificar los 

manuales. 

y sus 

10. - INFORMACION C?NFIDENCIAL:' El franquiciatario 

empleados .. están de; aéuerdo ·. que durante 

del con.t~ató, '.·,· nd pueden ',.;difundir 

y 

la después 

información· y 
' ,,_. ·_, ... ·;. 

con~cimie.ntos· · a· terceros ··:.que el 

franquiciante le .pfe~¿¿para'C;u'e opeÚr~ ·.el negocio: 
·,-->~-~?:~'-( ~·.:¡.<-:·:·.f.,· "·~' ... ,·" ,,·,· 

" . :~-~ \ -~}: "'·:·:":' .:/' :_:< 

11.- PUBLICIDAD Y'PROMóCrON?'T6áacestá función es 

llevada· a ca~~; por el'•~x;adqui.~i~~¿~ '.·:~edian~e. 16s 

pagos que da eLfranquiéiatario <s~Bt~'.,..sus v~ntas, ·. que 

deben ser ~~stin~a;;: .. ~~~diusivafü¡;r{f~¡, • iJ~i~·;· ·;ener~r 
-- .<·. --;~-:··: >>·=-· .. : (·· ,.. . ,,;;1 ',;.': ,;:. -;·~,·~·:.' 

publicidad corporativa•··· y •; idc~.i) ·bajo·.'•, ciertas 
. . ·'· - )'" -.~::--; , - ,.,., .. -., 

especificaciones, l~! cua'les serán 'adniiriis~~a~()S por 

un fondo separado <le ·la adffiiniÚrkéi'6~ g.~J~ral. · 

deberá 

·.,«:,·' 
. :,_ 

~ '": . 

12. - REGISTROS: CONTABLES: . El franquiciatario 

guardar · t'odo do~~~~~º :. que ·mantenga al 

corriente ai· negoció y demostrar: que todo se lleva en 

un correct~ ~anejo.·. 

13. - SEGUROS y FIJ>.NZAS: .. ·El franquiciarite . es quien 

recomienda con qué compañías se tendrá que solicitar 

los seguros para cubrir los riesgos a los que esta 

expuesta la franquicia y fianzas que ·necesita el 
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establecimiento Y el franquiciatario los mantendrá 

vigentes. 

14.- INCUMPLIM,I.ENTO: 'Especificación de las 
'' 

sanciones o. P·~:r:ias·, .conye~~fon~,leS'. que:: cOrre~pond~n á 

del fr~nqti~ia¿rio .que 'pueden cada falla 
·• , >r ser el 

aumento al pago ·.de. s~s • ~eg~lías>J~~ actos como no 

cumplir con losrn~ni:.ial~s?'é~ando.no ,semal1t'i~n'en los 

estándares: de ,6a1idad! ·~~~n~o icede •'derechos sin la 

autorización previá, no. ~~p~e éoª le>' ,es{abledido en 

el contrato' y'hac~úso i~a~~~~o 

-. '. ::' :' ·- ·: .· '<. e· ~~~-
15. - RESCISION Y TERMINACION: Al no cllri\i;:ilir . eón el 

contenido ·.·del' "contrato ·o· por la· coriclusi6n .· del 

período estableCido. 

16, - ACUERDO DE ·NO COMPETIR: Una vez terminado el 

contrato y la i:-elaci6n' de las partes, este .acuerdo es 

una forma. de 'protección para que el 'franquiciatario 

bl ·o similar: al del no pueda· esta ec .. er,. un negoc~. , .. 

franquiciante, cilleá~l1do con..;enido el. establecimiento 

de penas convencionales. 
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL OPERACORA DE FRANQUICIAS 
TACO. INN, S.A. DE C.V. 

SRIA.DIRECT.GRAL 

CHOFER EJECUTIVO 

DIRECTOR DE 
ADMIN!STRACION 
YFJNANZAS 

AUXILIAR 

CONSEJO DIRECTIVO 

DIRECTOR GENERAL 

ASIST.DIRECC.GRAL. 
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

Consta de un consejo directivo, cuatro 

direcciones, cinco gerencias, asistentes y asesores 

(externos). 

'9NSEJO PIRECTIVO: Se reúne cada dos o tres. meses con 

el objeto· de revisar y aut()dzar los cambios que se 

hagan dentro de OPERADORA DE FRANQUICIAS TAéO INN, 

S.A DE C.V. 

. - ' , . : ~- -- .. -: <"·-.~ -. -. . . . .'- ' -,-, -. -

DIRECCION GENERAL:. Coordina y supervisa ,juii:to con las 

demás direcciones los · man~ales, 
- - '._· .. ,'.·: - -

planea, y además ' tiene : a'<~~ ~~rgo 

con el posible franquic.i.~;ario ;r 

DIRECC!ON DE ADMINISTMCIÓN Y Fr~Af.i~Í.s: se encarga de 

las proyecciones;· 'cálCulos d~ p~ril:C>s+de equilibrio, 

administra pagos<ci' · prove~~ores,: foriáos ··de: regalías, 
. ' :-:· ·: :_:· ."::.·. 

cobros de equipo, · factúraci6n, contabilidad y demás 

actividades financieras.· que . son ap.oyadas por el 

contador. 

PIREcqoN DE OPERACIONES:~ UTie.ne a su cargo · la 

operación directa de la unidad, está. al pendiente .de 

la eficiencia, productividad; oportunidades de nuevos 

productos y mercados, atiende el . manejo de los 
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inventarios disminuyendo el espacio y equipo 

necesarios .para el· manejo de los mismos; el .control 

de calidad, desde antes de. <!brir la unidad planea 

como se va a operar, qué necesita, ·)os lineami'entos 

que debe .seguir. 

GERENCIA DE .RECURSOS HYMANOS:i Se. enc:arga de 

contratación, capaé'it~~ióri, · cursos; ~S(;!gurand~ la 

capacidad, profesÍ~~(>~isrnci, >ae~ic~éiÓíi Y calidad en 

la 

el desarrollo. del• t~a~~jo~·Y¿~~~st.~ción ····~·~· .servicios 

para el 111ejoi::· fon~i~ri~m.ie~t~~~e losres~auiantes. 
,:··'"' ·~~ >:-_ ;.:,~ -~~ 

.·· p··{~-

CONSULTORES ·.y ASESORES: Se respáldan: #~ c:6ii~Ültores y. 

asesores capacitados• para.· .dar . ·sef"icio :/ir.·· realizar 

visitas pericSdica111ént~ ª• lás ·unidad~; cori• el fin de 

ver y resolver problemas/ y ~po~a; a'ia~ ~~renci~s. 
Además empresas e>::ternas· . expe~tai se ~~cargan de 

'-. .·-. 

evaluar la eficiencia y .servicio de nuestros 

restaurantes 

QIRECC!ON DE DESARROLLO: Coordina las actividades de 

Identificación, modelo, adaptaciones Y equipamiento 

de los locales. 
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!iERENCIA DE ARQUITECTURA: Se encarga del: proyecto, 

análisis, desarrollo y::adecuáci6n· del local, tomÉmdo 

en cuenta el mercado y nec~sidades .de producci6n"' 

'· .·,·:,·. 

GERENCIA DE\ RECURSOS MATERIALES: Se dedi~a· a da~ el 

servicio ·.de .equipo,>materias'':prün~.~~. ~:s~in~stros, en 

las cantidades >necesarias)· ~quiphnd~ .. ~as unidades de 

manera que puedan fu~cán~~: ;L· ' 
,-.... ,:'.'':' 
"~-;.:, ¡ ·._ : • . 

,..GE.,.R.,E..,N~C~I=A~-~-~=:.~' ~=~·-·: .. ~~O=~_'""i~Q""RA'"',"'T""'I_,_V,..A:.·. Realiza. las .. 

campañas publicitarias,},s'~¡; dedic;a,/a hacer toda la 

publicidad, promoci~nés, :ap~rt.úras de :lo\que es' toda 

la cadena; desarrolla. ei b'fo~r~iria é'~e' expectaei6n y 

lanzamiento de ac~e;6o ,::· propósitos y 

características de la unidad .a abrir., 

4.4 MANUALES 

El franquiciante adquiere un compromiso legal 

y ético de proporcion·a,:r· ayu,da al franquiciatario Y 

éste de cumplir al pie ·de ia. let,ra lo :~stablecido por 
i. ~, ' 

el franqu.iciante. · 

La mayoría d: l~s.franqu,ici?t~~ri.os no tienen la 
·.-:· 

experiencia ~obre: la franduieia: '.;que ·van·· ª comprar 

necesita de toda instrucción, pl:antéarniento de los 
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pormenores Y conocimientos operativos "del negocio, 

así como de los estándare's para , lograr el éxito, 

también la filosofía de 1 a empresa, los objetivos 

generales, la instalabión de la ;i.midad) uso. de la 

marca y nombres comerci:~les, ·• ma~ej~:d~ los productos, 

Procedimientos 'ae'> :{imp'. ¡~;ª· ' . 1, , ' '' ' . . 6 , a;, ,•or,ganizaci n, 

administración·· dei'.n~g;ci~ ... ~6mo 'registr~~.: informar 

y manejar .,los· ',ingresC>s:• ~ah~}o:.fd~~:.1~~ ihvent~~ios; 

además de ·cómo .. ·re6ibi;, i·a~~nd~~•"y .~C:~iÍtia~ a los 

clientes;· cómo, · ~rde~~r;, :¡~~ci%Ü f::i[,Jpi~pal:a'~ los · 

productos; cómo col'l\:r~tar; i~otiv~f.y:·in~neja~ a , . los 

empleados; cómo . pr()~º"~~. ',desarr~llar'.y. i~JflC:i.ar el 

negocio. 

un 

Para brindar tod~7la·'.:i.J~¿i:J¡;~ci6~ se necesita de 

manual que es una• \:6~p.Sació~; · d~ todos ios 

métodos, sistemas· de 
,\,'<· 

opeiaci6n~ . y .':tecnológicos 

desarrollados por el franquicia~te .;~~e ... s~ utiliza 

para la predervaclÓn · ~e la 

operación y funcionamiento de l¡ i~a~~u{C:i~j. aduí se 

como herramienta 

detalla la información del 'plan._de\¿i~baj6/ que ··es 

donde se 

franquiciar, 

mercado, la 

especifican 

como es la definición del\ negocio Y del 

identificación;~~:~ef· .cinsüliíidor,· así 

también las características •:del· personal Y de la 

arquitectura del local, , requerimientos de equipo Y 

mobiliario. 
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Dichos manuales no se ~ueden elaborar si antes 

no se ha tenido la pr~ctica de,operar el negocio, es 

Por ello que. Taco Inn .se basa: .. en sus unidades 
prototipo, viviendo :esa . experiencia . para poder 
estructurarlos de manera. que 

. . '·:·/. / :: . ·.: ;'.< .· 
. . . -· .. ,,-,. 

DE .· . ?PERACIONES: •.. ··'uno '• .de 
-,_¡-: f·-:,'-,, 

MANUAL .aspectos 

importantes que han'. ¡¡~:Va~ó _a:i,Taco Im:i a• ser und de 
.... - -, - - , '. --· ¡ ~ -. . . ,'•, ' . . 

las cadenas' más fUertes ·.~5-.ei méú1ú,' .;..•; :f··· • . . 
··~· .•..... :con_orinado por, 

clientes y elab()rados. por los, espeCl~ii;st'as'\ • Todos 
r - '-;_· ~·o 

los platillos son ·analizados desde ··su l}costo, · el 

balance de. sus ingredientes, métódos .· d~ e·~ab~;a~ión,, 
sabor, color, presentación, precio. ~::- :~.-~ 

En este manual se dan <l~; ,·~iguientes 
especificaciones, el nombre del .Plát.{1:10: :qi.ie. _será 

·, ~, : .,- . 

reconocido por cada una de las· unidadJ~,:;.~i.n poder 

cambiarse; importancia y razón. del:h;:iiJi:üio, para 

identificarlos.. Los 

lista de que debe contener. :~a~~: di~t.Ülo; método. de 

elaboraci' o'n :y · .' · < ' ; l~ctÚk~á la ~om.a_ .. de . . servic¡io,,_ que•· .·· .. 

prepararlo; . precaudÓhe~;,,tS' aú:'ei~2ci6lie's <l~l..~l:i~oceso, 

aquí se prevén la~' cOns,ecu~ncia~- d.~ 19~ . descuidos o 

.cómo . corregirlo; 

. . ' 

presentación y las características que 'debe tener 'el 
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platillo para lograr la aceptación del cliente, si 

no reúne esto, no se ·servirá. Método· suge'stivo de 

venta, es una descripción ·y formá de presentar 

verbalmente los •·platillos. Y' .taffibÍén son consejos 

(frases) para incre!nent~r.s ias :'' vériÍ:a~;· ' t'alñl:iién 'se 
¡" •· ~', ' '. ",. • ' 

dan recomenda~ion'es para '. éi 's,e:ivicio 'que . ayuda 

a mantener 'la d¡~~rni~a y baÚd~d de op~racióni 
costeo y precio ·~·del plat.iEc)' :~ :tn~ ·:' iC>m~ .que 

ayuda a corioCér los costos y'detenninár los 

precios. 

',. ' < -

MJ!..NUAL DE IDENTIDJl.D CORPORATIVA: Contiene.• las normas 
. . _- :.:_ .. . --· ,-.. ·. 

para llevar a .. cabo promociones, con factores técnicos 

y prácticos necesarios para conocer el logotipo'·' de .la 

empresa que ha sido diseñado< para 'i:e~:r;sentar los 

principios de Taco Inn, como ~on,l•~:cáli~~d, ,!ii~iené, 
servicio y presentación. 

Este manual rige' los aspéctos para·, el. manejo de la 

imagen lOgrando una uniformidad. en todas las 

unidades. cr'eada' para proyectar armonía entre los 

elementos que no pueden alterarse ya que son la base 

de la identidad corporativa. Aquí se presenta el 

trazo del logotipo mostrando sus medidas exactas y la 

t · ·año los' color.es forma en que puede aumentar su am ; 

que deben emplearse en el diseño; la tipografía que 

siempre lo acompañará, estableciendo la pápelería 
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básica indicando el tamaño y el lugar donde ubicarlo 

y corno debe aparecer· cuando vaya · acompañado con la 
dirección que 

promocionales 

irá en el centro,. asi' · 1 · ' . . . · ' os_~-articulos 

Y todas las imágenes· de : publicidad 

tendrán el estilo diséño, de Taco 

rnn. 

.," ,· < 

MANUAL · nE cAPACITAtroN!~ l>ara desempeñar el : . ; :-:, : ' .. -~ .,.· .. ~ ... ·. '·. :-: ,. : 

papel · del .>iranqui'ciat~iio'. se necesita de una 

preparación,·' l~Cuaí"ie~~;~ro~~rcionada por medio de 

este manual ~~e d~~á-(1~s' herramientas y pasos a 

seguir personal y del 

equipo. 

Aquí asi,stir al curso ·de 

capacitación:',. 
. :·.-' 

1.- El uniforme 'compl~Eo' · ·~anii;a' azul Taco .. Inn, 

pantalón negro Ta~~/In~,;' ;~a¡;iat~s' :de>J;liel con suela 

antiderrapante, ·calce~in'es heg~osZ,yi~~fe¿e '., 
2. - Cumplir ; cori: fas ·~o~~ :'a~ higleri;; y seguridad, 

asistir con: el' u~iforíii~,:.iimÚb· y p1É1nchado; cabello 

corto en las muje~~s ·; tre:z·a~o, ,: uñas cortas y sin 

esmalte; sin bari:i~·./'ii'ko~e;'p~ohibido··fum?r. 
3 :- Cumplir con; J.'¿;s ','nb'rill~s-c ae· c~nducta se~ siempre 

puntual y prohibido Utilizar malas palabras· 

4. - Participar positivamente en cualquier actividad. 

5. - Estudiar; 
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No dejar nada para mañana. 

Traer consigo u·na pluma y un papel .. 

Anotar todo; 

6.-

7.-

8.-

9.- Aplicar 'en ·su .total_ i' dad c l · · · -:. \lª quier procedimiento 
establecido·: 

10. - No piratear elllp~ead9s, :~e ¡la'~:uri'i~ad~s·. Taco Inn. 

La capad taci6!1;af .. ii~ri~~i'éi~t~iii:) s~ inicia . con 

un curso de .45 días duz:a?te, ·l_os cuáles co11~cerá> los 

sistemas' fórmulas,:: proced.i.mi~nt?s, especificaciones 

de producción. :se~vicio, · métodos ·de man"ejo y 

técnicas para (la:: lT)ejor ·dirección de los recursos 

humanos, .·además de :·la. interrelación existente .entre 

cada una de :las áreas y factores que intervienen en 

la operaciórl": del restaurante. 

Aquí se especifica el desarrollo de. cada _día; que 

se debe hacer. punto por punto, se:· inicia··· con la 
' ; ~, 

introducción y las. normas del, sistellla ;id~· Ta.ce· Inn; 

bienvenida, el organigrama; el m~nual ~: ~i: s~~inario 
de recursos húmanos, eiproduct~i ~G~Y~Clte~ia~ ~rimas 
e ingredientes, •la. cá.rta .:. dé .Ta~~_;::J:i'i!1,. ,:.ina'nual de 

'. ·. ·:,·-·,-.,'' 
recetas' puestos: c:ipe~at.Í."o~. "práct:.lcaS. en daoc:iratorio :- >. .. :_,.-' 

y en unidades, ,el empleo :aei lá plancha;\ ~ei;Jidor de 

de· a:ii~erito~, }··tl:~b~jó\;e~ :}ia: ~aja, 
'.'l:'." ,.~,, •, -,_. --~,· ': 

ayudante.• de•,'. •limpieza/ )·manual 

bebidas y la 

recepción, ···de 

operaciones, recurs~s, maf~dale~>. Ú.rnpieza: e higiene• 

como proveerse, almacenar'. ·inventarios y comisariato 
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de productos, servicio y hospitali' dad, · seguridad y 
mantenimiento, el manual de administración y la 
identidad corporativa. 

MANUAL DE RECURSOS HUMANOS : • Todo elemento es 

importante, pero ~i~m;r,e hay uno que sobresale sin el 

cual no podría funeiC>nar· la , empresa y es el recurso 

humano a qJien- .deb~ · tratársele <con •respeto, ·dárle 

confianza, Y piep:r~r Bara 'f~rina; ei equipo de• éxito 

que se tiene,' motivándol'oii::af:q~e ¿e qo9ie'. eLo~jetivo 
principal y el de: cada ¡~nci:: d~ ~iiéi;·.\f · .. J 

Este manual./conti~nlii 1~¿·.n~rma~ ~ '~~guir para. el 

control de los· )~~~r~os<~hro~J16{ i?,~?/i_~po~t~ncia, 
'', •. ;.~-~;e . - .. --. . ._ -

integración del ; e'q~.i.~6'> ae'ºtrJba]cí ''ci:i~J!~cSñá1 r '·t'6mándo 

una plantilla' e~tá~d~r/~egJÍd.:1as 'cii~~~~h~~~ unidades 

prototipo 

indicado 

puesto, 

eficiente 

que ,'se' tieri~·n :ize~ núme~~~:de 
por_ unidad~ ·i i~sJéi~~aJIÚci~des 

personal 

de cada 

el contar con personaloadé;uado depende del 

pioces~·(; de ; t'récíutamiento, selección, 

contratación y ofi~ritací.'611/~J~ ;~~ haga, pues de ello 

depende que ~u~nt~;· ~~~ ,•e1i)~e;son~l ideal, el que 

tiene contacto ~;ri: el;~· bii~n~~>~' el que. le ayuda.· a 

obtener el ~xi¿~ ( i·~ ·, ~~p~i:i~a~ión pro~6~cionada a· los 

franquici~tarios :~;o-s~~Yéq~.i.~o ae -~-trabajo; permite 

cumplir con los ·al tos estál1dares .de calidad Y 

servicio marcados. 
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MANUAL PE RECURSOS MATERIALES: Para, que todo 
funcione de acuerdo a lo previsto· y no".surjan 

contratiempos debe tenerse cuidado'. de." "contar' con el 
< ... : ' 

material necesario y adecuado a , las \1¡;¡,bores<qúe se 

van a realizar de acuerdo .a lC>s :::;estándares de 

operaci6n Y experiencia ,de la e~;r~~~/~~ ~élecc.ionan 

cuidadosamente los artículos neé~~d~i6~ para· .~1 buen 

funcionamiento de los foC:~r~~ :;.•<, '': , ', ,:.:, 
/."' 

Este manual· .permi~~ ;::~o~oc~r las·.·e~pecifica6iones 
de cada' 

código, 

uno .de,los prCÍdu~tÓs•.canÚdad/:·ma~cá} modelo, 

medida~, pro':r~~~or., :':co~t<l/Úeínpo·:;de 'ehtiega, 

condicion,es ' d~ . pagot·,: /ae~cr:i.pc:ióri :::(~~.~., , manejo, 

servicio, 

aécesorios''de é<lcina ,;:~quii>() ·.de<cocina;·· de - .. - ' . . ~. > . '·. .,,, . 

acces6?i6¡ .;,L ae· ... iiz'.ist~íci'bióh,-i a~tículos 
·- - ' ·'' 

desde los 

.,, .,.,.¡ 

desechables; equipÓ::de,ap()yó~ :~rÜcUlos·cie ofidna, 

equipo pesado :e;~e~icí~,N:eQi~(), ;;de· ~~h"id~r~ción, 
estantería y. , al~a~en'¿mi~~t~; <. i~i~en, p~~~{e;ía, 
promociona les ;'se:rV::i.cios;' ~~i~~~le~Ía>~~~ ; .• · .. 

El ir~n~'ui~i~:~t~~ :l~~;,~~, ;la,)ob~rtunidad al 

Franquiciatario;. de ~orr~;~~ ~l ~Úri¡¡;j() y ~robl,emas 
que la compra de ·.l~~·S~pr<la~ci:~s)i~ie~~. ·el estar 

precio~ >•'°con?· ·~diferentes, 

realizando 'cálculos' e~~idiendo' ch~qü,es; '~~c. 

pr¿;véedores, checando 

>)ues 

en base a la experiencia, cap~cidad Y contacto 
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directo con proveedores, se facilita la compra de 

dicho equipo. 

MANUAL DE TRAMITES PARA LA INICIACION DEL NEGOCIO 

Para establecer .una, empresa es nec.esario realizar una 

serie de trárni tes legales 'locaies y fe,deral,es; que 

faciliten su .funcionamiento) ~s{~s . aunque en la 
' ... ·.-.--· ... 

mayoría de los casos.' son . los. mismos para cualquier 

giro darse de alta ;,i•en di\'ersas •· dependen~ias de· 

gobierno corno son Secretá;Ía de H~ci.eJ1da ·~ cr'Úi.to 

Público (SHCP), :i:!l~¿tuto ·Na~iol1~{ de :Est.adístiCa, 

Geografía e Inforrnát¡c~ (I~EÚ); to~arido en'.~Úenta la 
·: - -'• . - -'~ -·' ' .. :· . -, -.- : -. ' .· 

región en la que se ubicarán, de. ,ahí, q~e vál:ít:n 

algunas reglas;· tales como.· de ~cué;do 'ial~ g{;i:-ó- se 

registrarán según, .. la. cámara qi:e le. corresponda; 

La información que a co~ti~uaCiÓ'!l ·. se presenta 

proporciona los .pasos. a seguir• para un. f~ct.ible 
inicio en su restáurante, facilitando• la .difícil 

tarea de tramitación. legal. 

1.- Constancia de. zoniúé:á;ióri .de uso de s.uelo 

2. ~ Licencia de uso de suelo 

3. - Registro Federal de Contribuyentes 
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4.- Padrón Delegacional 

s.- Aviso de Manifestación Estadística 

6. - Al ta ante la Cámara Nacional de la Industria de 

Restaurantes 

(CANIRAC} 

y .·Alimentos 

7. - Licencia· sanitaria 

8. - Aviso de apertura· 

Condimentados, 

9.- Visto bueno de prevención de incendios: 

10.- Licencia de Funcionamiento: 

11 . - Declaraci.ÓrÍ de apertura: 

12. - Licencia de ariüricios 

13. - Visto bu~no de i.$eguridád y operación: 

14. - Traspaso 

15. - Programa de protección civil 

A.C. 
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16.- Trabajadores y empleados 

17.- Requisitos que deben cumplirse en las visitas de 

inspección 

4.5 ORGANIZACIONES DE APOYO 

ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS (AMF) 

Fundada en 1989.con el propósit() de crear y 

desarrollar el sistema de franquicias dentro del 
" -·., 

país; difundiendo: Eil concepto de·. ia ,franquicia y 

propiciando· el: int~rc~!Tlbio .de irif6macicSn, así ,como 
- ' . - ·:: . . .·. __ · __ :- ·,: ·.: .: ·:-: ~'-:_'- '\\-' _-. ·. -~_.:_~ -· ·.'·_ 

de la forma. más·:::adecuada.: p·ara ,'lograr su ac.ceso y 

desarrollo den~~¿ del ~er6~d~. ~exic~no. 
son: 

acceso a la. list~ d~ e!TI~;esa}·~ue' oper~~ .. ~ ;través de 

franquicias en :ÚéJ{ico, .•. s~~ de' {~5 pri~~r;s eri 'saber 

de las oportu~idad~~.' .. Ciú{. i;;,e. •de~' eri. el área de 

franquicias tanto ., en· :··· el.. ·:ámbito ·nacional e 

internacional ,, .. repi'e~en~.~~ión·,~e:las .. franquicias ante 

las autoridades ,¿fi~i·~~ef. ~on .: el iiropósito de que 

tengan un . mej.6_r · ·. d:e~~ri~llo y . posibilidades de 

expansión, organi~aci6n'''de 'ferias, coriterencias Y 

seminarios con obj e~o .de· prom()ver la cultura Y lograr 

un contacto entre franquiciantes y franquiciatarios 
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potenciales, buscar las mejores fuentes de 
financia¡niento, certificación de un comité de 
aprobación para garantizar a· lo·s f ranquiciantes, 

socios de la Asociación Mexicami d~ Franquicias (AMFl 
,'1: 

ASOCIACION MEXICANA'oi RESTAURANTES, A.c. (AMRl 

Fundada el is··Cie Abril de 1948. Es una asociación 

creada ·para promover la representación y la defensión 

de los intereses d~l 'gremio, ~sí corno de forjarle a 

esta profesión 1.ÍÍ1 espacio justo de reconocimientC>' y 

estima social."; 

Los socios de la Úociacióii Mexic~na'' de 

Restaurantes· ·{AMRl se comprometen ca'"' ºF!erar · ·sus. 

negocios' de manera que su actuación no ~en;,~cal:>e .ese 

prestigio y honorabilidad comunes, 

obligan a respetar los siguientes .¡:freéeptos: 

1.- Considerar al cliente corno. b~se'd~Í'n~gocio, y 

tratarlo con justicia, esmero, corre~cicSri y' córte_sía . 
. .'.' .. ···· 

2.- Suministrar exactamente ' Íos ' productos ·· que 

corresponda· al nombre espe~ÜicO>\ ~~ <1o's' · '~enus y 

listas, sin alterar: cei'Úa'a·~;,~:\Úti~~J> . ' 

3. - Presentar · .iás ··•· ,c¿enfa~i ·criie;';r~n-~jeri él.·• importe 

:~:r::::i:e}0~~~1~t~;:=~~~t~d~~~~~stt:ie:::e·e~tado ... 
y observar las rnedÍdal3• ~;,br~ '~~hJ~ildád ~ higiene que 

tiendan a garantizar la salud de los clientes. 
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s.- Velar con apoyo en las disposiciones legales, por 

que no se produzcan en el establecimiento hechos 

contrarios a la moral. 

6.- Promover la venta ·de artículos eláborados y 

distribuidos dentro de las normas. dé .ética\que rigen 

los principios de ·la Asociac.i.ól"lo. :··· 
~ , __ 

7. - Aceptar la libre·· cómpétenci'a :: como.· base ·:de su 

propio desarrollo,. ~ifundiir ·~6né:eptbs que n~ l~~ion~n 
.:\·. 

a los interes'es: .. de ·.otros ··socios''::;,· .. 

8.-

~:·· v'~',; c-1\ 

Proporcionar.· .. a : .sus }~abd:i~~~r¿~ l~~; liin~ficios 
.. ,_. 

permitan, con el crecimi'ento :de:, ;lbs/. negocios, 

alcanzar una:'cóns~ant~. sll;~:rá;{ó~ y un ~~jor)~i~ei 
'·_;· ;·,· .. _.:..·.-··- -- -_· ~'.~t 

,;\': . vida. 
. _j . 

ae' 'la <Asociación Mexicana de Los ob)étiy,os 

Restaurantes (J\MR)';' ... , :; . + · ,. · · 

1. - Representar y defe:nd~r' cori~onn~;·} derec~o; •· los 
,':r:·¿r, .<·. ·. 

intereses' .. comunes· d~: sus . asociados . ante 
' r '.>_-·.~-- .. 

instituciones, : · a!Ít:ar.ict~des> ' e;;¡;pres¿s , ,o cUalquier 

persona, mantenien~o y; fo~~nt~l"l~o; Í~~. ~~laci;nes ~on 
personas o iristitú~i()~~s ,;¡'fines~'pára·. irit~grar a la 

industria restaurarit~f~ a ri.i~~iin'a¿io~ar~ .:) 

2.:... Elaborar, pr()mo:v,er y " : difuridii:- : estud.Í.os • e 

investigaciones fehaci~ntes quép~rmitan; conocer . la 

realidad de .la. industria r~staur~nt.~ra\ dentro del 
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entorno socio-económico del país para recomendar y 

ejecutar: las acciones que mejor convengan. 

3.- Establecer: y mantener los víncul_os de 

comunicación e._ información entre' los ·asociados para 

crear el cornpromiso•recíproC:6 dec~lab~~acicS~. 
4. - Apoyar a la forinaci~h. y c~pacitación ~~ei; personal 

activo de los ~e~t~~ran~es )~o~ia,do~ elevar su 

nivel profesional; 

5. - Fomentar : las relaciones ,:entre la :as'6ciac:ión y sus 

miembros. ,,._ ·; .. : ,.' ~·-:·:~ .. -.-,.;.:'. ,.":' «~;: .. '-:· ·/.~. 
6.- Obtener 'los recú,iscis de ,necesar:i.65 _:·a ••tra~és 

' ,--... . ·::'·, '.'>: · ... 

ordinar_ias \y .• -.•.·- e:xtraordinarias; ~ ser_vicios' cuotas 

eventos, donativo5-J • ~/~~~~~cJri{~~J ~·.::.~u~lqui~:r ·ot:r<l 

medio que no, '1~1-rieie·~i()s:p~iücrpi,~s d~~-1~ ~s'o6id¿Í.6n . 

.::, '" ~·. 
( ' . 

ASOCIACION NACIONAL DE'· SERVICIOS-._ JJ,E '· COMIDA' RAPIDA 
- - . ·± .·- - ·~~· _. .• • j ... 

(ANSCOR): 

Fundada en i993; ~{~ndo; su presidente e1 Lic. 
"'.·-.< _·•,:.· . _:-;·,_: 

Alberto Torrado Martíriéz.· ___ ---_-. 

Los p.rincipale~ se:rvidi~s. qu~ presta, a sus socios 
·' :,< .:· -. 

son: ___ ,_·,:> '\~.-

a) Provee información, acerca del mercado; :Segmentos Y 

competencia.' 

b) Suscribe· o iñg-resa a fuentes de información ª la 

. h mb 'nformación de empleados en _ca:;o de American e a ers, • 

provisión. 
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e) Negociaciones para obtener precios bajos en 
utensilios, servilletas, etc. 

d) Brinda información que facilita a los:. asociados el 

equipo necesario para manejar las t.i¡¡'nd~s ~ 

e) Canaliza a los ~sociado~. • cok. 'despachos. 

especializados para la: r~~liz~~i~~·'·~e .estuái6~ de· 

mercados Y que les. facilit~ su ~~aha}o · 
'. ·-. ::· ::,·· ·. __ > .. <'.: 

Corno sus socios:: principales .. son: .Taco ;rnn, Las' 
.. ',;·; 

flautas, Rentucky Fried, clii;;ken, sl!r~e:c<Boy,' no.mino ·s 

Pizza, Churéh's Chicken, Arby's; Beneddeti's pizza y 

Burger king. 

industriales. 

Sus beneficios son el. ~~ccmoci.~i1~fi~;~ juddico de 

la industria y la identidad del gr~rnio<r~staUrantero 
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para que sean considerados como industriales y no 
como simples come re iant.es. 

Los servicios que p · t · · · res a son ase'soría ,>jurídica, 

asesoría fiscal y contable, asesoría". y: •apoyo en 

la obtenci6n de •préstamos bc:ln~ar.Í.os, :ca~a~itaci6n 
y adiestramiento, asesoría y ~a~a~itaci~6r/ en el 

manejo higiénico de ·los alimen~os, ,; a~tuéll~zadón 
empresarial, 

en 

Mercadotecnia, asesoría ·en . pic:ih~~~a~ /d: seguridad 

jurídica, estudios:eé:onómicos 

El 27 de enero se instaló la Secé:{¿n'; Especicf~izada 
en Taquerías, la cual nace por la'; néc~~i~~á d~ 'contar 

con un organismo de comunicaci6ri para. e~pol1~r sus 
-'·_'. •o~-¡•.;_•c ... ~ ~;.·. '-{ :/ 

experiencias, fracasos y el' trabajo. én coñjunto para 

la creación de un ambiente que ¿m~nt~ el; t~~ar~~llo 
de la actividad. 

.-:-·-,·-.= ,'·-, . 

Entre los acuerdos está . la.: elaboración·. de ·un 

programa que considere• •Un : esquEh;;~\ ;,:de~ · trabajo 

encaminado a· proporciona¡;····~·· {~as t:~q~~~ías • ~~·~uiia~d 
jurídica y mayor .c~~acidad••;r~riqui¿act6~a·par~ ~oder 
convertirse en \á. ;ri~cipal .·.fuerza :_~~i~~{~dci{a 'del.· 

país ante. la en~;~~ª :¿1 Ti~tado d~ i.ibr~ Comercio· 

SECRETARIA DE EDÜcACION. 

Creada ~proximadamente éri 1923, •con el objeto de 

·, .·6 'bl' ·a todos los sectores de promover la educaci n pu rea 
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la población, principalmente a los de escasos 
recursos. Entre otras funciones .tiene.· la· de proteger 
cualquier obra editada por medio del. Derecho de 

autor; en el caso de las Franqui' ci·a· ,s. l as· respalda en 
sus manuales .. 

CENTRO INTERNACIONAL D~ FR,1\NQUICIAS (CIF) 

Su prin'cipal funeión es. contribÚir al -desarrollo 

de las franquicias_, al ofrecer paque~es que . incluyan 

la detección de ~pcione~ de . ühariciamiento, ~~lección 
de candidatos '-::1 desa:i!~oÍlo ~é los. aspeé::i:os legales de 

la franquÍci~} .• ~~~i~n .· ase.sora para obtener una 

INSTITUCIONES FINANCIERAS 

El Banco ·ayi.icla' al f'ra_nquic.iatario en el caso de no 

poder éste 

la empresa. 

aportándolo para iniciar 

. vez que_ el .negocio empieza a. redituar 

y generar utilidéldes; se r'egresa el capi~al. al. banco 
"::; <~·:. -.,_•,':. 

con cierto pc;ircentaje' y el banc;o ; se. r~.tira. .. La 

finalidad del banco .nº. es ~"~;- e~0-~rr1_~esn:it'.rª_ic:º1 .• 6'n:·~.V: i:{;~c:_i~~ 
es apoyar, dar. •ie~urs.os,·' eri . el 

desarrollo' co~!áicializa~l§ii o. ,ac1quisici?ri, de la 

franquicia; arrendamiento para maquinaria·•y_ equipo;. 

el financiamiento cÍiseñado de ac~erdo ·él. los' montos, 

plazos, tasas, garantías, 'etc. 
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Dentro de las instituciones finélncieras .que apoyan 

a OPERADORA DE FRANQUICIAS TACO INN, s. Á •. DE c. V. ' se 

encuentran: · B_ancome.r., Banamex y Baf:ica ·ser.fín , 

DESPACHOS DE CONSULTORÍÁ ~ A.SESO~~A 
Gallástég~i '. A~~1il :i~/· ~~~actos. Despacho de 

abogados . espE!C:.ia}i.za~~~~i e? f~·:nqu¡cias, creado hace 

cinco afias para . : at<;!Í1dér · ~speC:íHcamente asuntos 

relacionados a. e1np,res'as • _q~e .ot8!'."gan f~anquici~s. La 

labor más imp~rt~nte '.es: es~~u6tura~ Jurídicamente a 
. ,·¿'-.:,:.-·-· ·-,: _-:, > - • ':\. ' ;·· ,- • 

la Operadora d~ : .• la~ , • franquicias, elaborando el 

contrato, y desp1lés '.nma se~I~ de dÓc~:ntos que 

faciliten la venta de la ¡~ahq~icfaY: como son cartas 

de intención, contratos de .. promesa,: ~~nt~atos de 
··: i'" 

confidencialidad, una. vez he~hC> ési:ci' i~ :re1acY6~ se 

vuelve permanente tanto con.el franquidia~tecomo con 
:~- -' .. : '.; -'. ' '. : . . ". ~~= ' , ' . . - -" . 

los franquiciatarios' en asuntos. de asésoÚa laboral 

y de proveedores. 

SECRETARIA DE COMERCIO y FOMENTO. INDUSTRIAL (SECOFI) 

Dentro de sus ~rincipal~s fu~cio~~s se encuentra 
' ' ;"';"\ ,.,. 

el Registro de Marcas .X Pélte,!l.t~:;; .~e. _un producto o 

servicio; adeinás de apoyar -y. i:i~8m~ver el desarrollo 

de la actividad co~ercial Y P~~fec~ionar el sistema 

de negocios · llamado franquicias: Junto con otras 

elaboró Un m. anual de capacitación que instituciones 
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comprende dos apartados: El primero se enfoca hacia 

los aspectos fundamentales del si' st· e·ma. y el segundo 
se encarga· de presentar .los· requisitos para 

proceso de desarrollo a partir. de, una· empresa 

éxito. 

4.6 ESTRATEGIAS DE "fACO>INN 

el 

con 

La clav~ d~l,é~ito:de T~co Inn es que .logró 

captar el concepto,•d~ ti'na · tcique;Ía y conformarla más 

a un restaurante qúe'A a~üil,~iá~ido puesto cc:a11ejero. 

Una vez que . estÜdiÓ,.~i ,.riieJ:caci() .·· c8n ~·su'.,,grail~:c~p~cicfod. 
y necesidades· :;c;tüé Lrio' réqui~r~n. áe.·tenip~ra'aas .. I:ii·:·'de. '.,_ ,', 

modas y .. la compet~riéia 

(puestos ambulantes, ta querías montadas; puestos 

dentro de los mercados, etc.) decidió · crear su 

principal estrategia de crecimiento de 200 ·unidades.a 

un mediano plazo bajo el sistema de franquicias, que 

con la participación e inversión de. terceros le 

facilitara lograr su objetivo; pues elfos solos se 

hubieran llevado mucho tiempo y .recursos 

principalmente monetarios, o sea .que tendríarbque 
. . . 

estar reinvirtiendo cada · vez que abrieran/una riueva 

unidad. Ahor~ se empiezán a .ver esos .:frutos con 25 

unidades establécidas y distribuidas 'tanto en el 
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D.F., como en algunos estados de la República 

Mexicana. 

Dentro de las estrategias que se estudian están 

las de crecimiento, comenzando por abrir 13, unidades 

franquiciadas en di.versos , purii:.};5 ·.d~1-' n,F ;', área 

metropolitana e ;i~ter{~~ de rá?ll:e.PJ~hJci. :P~~m~c.ión 
donde el C()mensal podrá cons~Ínir".lb que quiera ~or 
cierta cantidad;. irien~ ;i~~a.ritii' uri m~icado :qu~ había 

sido olvidado . po~ . la ·~ industZ:fc:i '. rE!stau:rantera 

mexicana, pero q,;~~ ~í'. se. \:~,io;i1a. t¡¡;i~n .. ·.en la 
:. '. .. --,: ' - .-··. )~t'·:-:',., 

industria exti:-anj éra :< .·;-, . ;;_-." 

La apert~ra ~ei.~~i~~A~·;Ji~r.::~i~.erior.·¡n~ es tari 

simple como cuaiquier;mercci,Ció, hily que estudiarla, 

prepararse, -····cie'sarrOlla:R Jri¡· /ri~~va >~~~erlen~ia, 
optimizar el. negocto;"y}d.espÚés explotar éy :concepto 

con éxito en el ext~anjer~. 
--·=··- '··· -.. 

Otra de su~ est;.;tegia,s .importantes es la 

publicidad· y promoció~ que: ma,n~ja·ri. ~~rk; ~.lai festivos 

durante el año como so'n:: 'día de: reyes.: : día ·ae San 

valentín, día·. ,del ~H~Ó, '.dí~· d~. las M~ai~s,; día. del 

Padre, el mes. ;at'rio, dÍ~ ,de 111~~;{0~, etc )'.· eventos 
·:; 

.. . 

El objeÚ~o 
~{:. ?·'-~:·'··_.~,~~: ;.:· .. -•. ;: -~:_· :~\ 

de-. Taco : In.i;i.,:".·es /ei:,de - seguir 

especiales> 

--

creciendo y- ~~~ª• .. vez. e¡;ta.bi~cer m~s· unida de~ l'a::a .que 

en el año 1999 pueda ~()ri~arcon 200 unidades,' entre 

restaurantes y puestos :Üjos, .. de los cuaie~ el 20% 
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serán propios, es decir, unas 40 unidades y el 

restante franquiciai. 

ESTABLECIMIENTOS DE TACO INN 

200 

23 

9 

1 2 

11 -· 1970 l~I Jm. 199:1 IW9 

FIGURA. 3 

FUENTE: El Economista. 10 

Vi VJ So 1340 Mario 199.f. P .. 15 JO) EL ECQ,"\O~JJSTA.· En J995,11n-rni:anza dr ,\hH'trz1unA,' o '• • ' 
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CONCLUSIONES 

De la necesidad de resolver un problema de 
distribución surge:· la -_ franquicia - lo que en muchas 

ocasiones -s.e · confundía- con :otros conceptos; una vez 

que va empezando: a: da.· r .. -_f. ru.tos. en· su· p · · · -rirnera y segunda 

generación con ··exclusivi'dad dél ~oinbre::_. y 

distribución;· ~e .ya ~erfecci~riándo af. :11eg~;: a una 

tercera gener~ciém • donde: los - ~l~~entos\:~ri~cipaÍé~ 
son el licen6iamiento 1 de~. una rnarcai.y l·a. transferen~ia 

de tecnología :·que• p~ríiiit~n ·,;rep~tir :UI-L>~.Gtema ·ae 

negocios ya probado; 

<··, ,.'.· .. 
vent_aja 

' .. :. '. 

competitiva para - los,. n_egO~ios que buscan ·crecer y: 

mantenerse -en. eL rner¿~d~,>~on•0 basest sóiid~~ ~'in' fener 

que pasar • por •, todos los' as;e~tos' el~ .. un< negocio 

independiente/ que ~Ün<;!ué en· los: dos sé corre riesgo 

en éste .. · es rna;or •: que• ;en•>~··~·· . franqÜicia; :~también·, 
un 'b~ne~i~¡ci _ p~~a. ~qt{~-1{~5 que les gusta 

la· -s~g~~'a con un ~Úl:~~a ya;épf~bado. y 

representa· 

ir más a 

entrada del Tratádo..'dei,"C.Libre cil~~fe:i~ al~p~.Ís;· lo· que 

nos permitirá con;p~\:fr. con_.productos 
: : . . . . -'.· .. ' ; ' ' ' ~ 

empresas , extranjeras.·· aquí· en 

de 'una misma 

calidad, tanto ·con 

México corno en el exterior; 
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Gracias a sus características la franquicia nos 

permite . tener un desarrollo. en el país abarcando 

diversas 

generando 

ramas entre · ellas 
' ,' .. , 

empleos, >moÚvando 

el sector. público; 

•asf .al:. mexiéano 

prepararse y competir; eri el: e;;'tranjerÓ. :' 

Como muestrá . de \tCldCl .. eÚÓ ··Taco Irin• es 
. ., ·' ¡ , __ _.·,·" - •• -. -., . 

mexicana _que há ;Íog~adÓ i;ien.etrar franquicia en 

y 

a 

una 

el 

mercado, .con· caÜdad; ded.icaéi6n· y .1,fre~áraciórÍ · de 
. ,,··~ .· -

cada elemento que : la · compone'; ya'• com~ OPERADORA DE 

FRANQUICIAS TACO:INN,. S:A. DE c;v: 
"' '.-.. ·,- ·---'-

La franquicia· demt.ie~tra ¡¡er una 'pr\le~a de .;q\Je los · 

sistemas de comercialización . erL el c~mpo p~ofesi6na1, 
deben ser modernizados 

avances tecnológicos y. cieritífiC:os ~Úe/.d~rÍ. al .país 

ese impulso 

ámbitos del 

para crecer y d~sarr()~l~r tocibs 'los 

comercio ·.e '•indi..is't'rí~\ <1.ogrando la 

estabilidad que necesita .. ·· 

Hemos hablando de.aigu!los'.beneficios que traerá el 

sistema de franquicias} pé;();'tamblén .. cii~enios ~ue ··no 

todo es color de rosa; '.~~ci~o· ~rii~ti~J..d~i~r' nego~io se 

corren riesgos ( que ·. ,.·P~~a~;. P~A~di;arnos 
individualmente . en . i.¿. e"c'óil61TIÍ~ ;'>'co~o se tifa :.dicho la . 

franquicia. tie~~ ~~ ;(JstC> Ú~tadÓ·.~~ces~¿{'d~:grarides 

inversiones, lo cual lmplfC::f Cifiet~·Pr.;aabra~·J·o·~.-•.d.·aqru1:~ .. r .. ···Yu::b:: 
tenga mucha cautela, b~~i~nC:i~; 

· .. · ··. t · d · 0 · para r~conocer. cuán.do todo realizar un gran es .u i. 
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es una franquicia que no conviene, .que tiene pocos 

recursos, que . no cuenta." co.n la experiencia necesaria 

para ·capacitar Y mánejarla; esto es. muy frecuente 

cuando nos en~ontra~os frente a ·una nueva franquicia 

sin un prestigio :estable, qu~ no' há franquiciado; en 

fin una se~ie ~·~.· ';'b1'~Ei~u16~ ··~ que.· t>rov~c~rían e1 

fracaso de l·~::...{·~~¡·~~i-~~-;~'./··;-· ,:·,·: ·-« " 

En · · estos{. da~os .,: e~ r~co~~ndable asistir con -;···"'- ··,.::.· .. '. .. '_ 

:y. consult,~re~ 5'esikci~H~ad~~· en, el ramo o asesores 

bien a la A~od.iacú,~'' 'i>lexi~ana 4e\Fr~~q¿iciás, las 
• C,,"· ':, - - -•.•• ' , ~- ' 

cuales darán el''á:Pcí:Y!' elemeptal{,ya;sea para ser un 

franquiciante 6: ún;f'l'.'~~Ci:~i'ci~tafi~; ' ·· · 

siempre es ;buéno·:·~starf'abierfo, a .. los'. é'aiíibios y 

preparados con aqueÚo ,.·~~e. r~pr~s~nte una 

ventaja competiti~a', ~n ~ste:.caso la~ Fr~nquicias que 

se presentan como. una ~ueva opcion'de hacer. 'negocios. 
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ANEXO 1 

LISTA DE FRANQUICIATARIOS 

1. TACO INN ACAPULCO 

costera Miguel Al~mán No. 22 

Fracc. Costa Azul 

Acapulco, Gro. 

' .,, 

2 . TACO INN AGUASCALIENTES 

Av. UniversidadNo.·1607 
., ., ._ ,.-· 

Col. Lomas del. cai'iip~stre 
' . . ' 

Aguascalientes, 'Ags; 

3 . TACO INN BALBUENA .· 

Retorno 17.de.Fray Servando Teresa de Mier No.5 PB 
;- .-., ' 

Col. Jar.dín Balbu.ena· 

México, D.F .. 

4 . TACO INN BOSQUES DE . LAS LOMAS 

Paseo de lilas· No:'. ~2, lo~ales 39 Y 40 

Bosques .de las 'Lomas, .2da·. Secc. 

'México,D.F. 

259-81-68 
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5. TACO INN CANCUN 

Av. C,obá No. 9 S'.M. 22 

Cancún, Centro 

77500 Cancún, Quintana Roo 

87-36-46 

6. TACO INN CANCUN KUKULKAN 

Km 9.5 Bouleva~d Kukulkán 

Centro comercial Kukulkán, Local.G-276 

Cancún Quintana Roo 

87-36-46 

7. TACO INN COYOACAN 

Presidente Carranza No. 106, Locales 1 y 2 

Col. Coyoacán 

México, D.F. 

B. TACO INN CUERNAVACA 

Av. Vicente Guerrero No. 110 

Plaza Cuerna~aca, Cas~ ·.Blanca/La Casona 

Col. Lomas dela Selva 

Cuernavaca Mor-. 

9. TACO INN MERIDA 

Prolongación Paseo Montejo No. 379-b 

Fracc. Campestre 97000, Mérida Yucatán 
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10. TACO INN MEXICO MAGICO 

11. 

Blvrd. Kukulkán Km 12 Lote 18 A 

·Isla Dorada 

77500, Cancún ·Quintana Roo 

Av. veriustiano carra'nza No. 528 

Col. centre>' 

64920, Monterrey Nuevo. León 

12. TACO INN NUEVA: SANTA:MARIA . . 
Guanábana No_: 337,L'ocales A,B.Y C 

col. Nuevasta;.·Mada 
. ' . . . '. ·. ,~ . 

02800, Mé~icC>, D.F. 

13. TACO INN OLIVAR DE LOS PADRE s 

Calz. Oli.var de·los Padres No. 1086 Esq. Cerrada 

Sn. José 

Col. Olivar de los Padres 

15320, México¡· n:L 

,.,--.·: .. 

14. TACO INN PEDREGAL 

Periférico surNo~ 46o9 

Col. Jardines deF Pedregal 

14200, México, D.F. 
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15. TACO INN PLAZA INN 

Insur.gentes Sur No.1971 Local 250-B, Nivel 

Av. Centro Comercial Plaza Inn 

col. San Angel Inn 

01020, Méxfoo, DiF. 

' ' 

16. TACO INN PLAZA; SATELITE ' 

Circuito Cent~o Comercial 'S/N 

Area de Fast foca', L~cal F-519 

Cd. Sátelite 
' ,-,-. 

53100, Estc:iao de Méxfoo 

17. TACO INl'L REINO AVENTURA : ' 

Carretera .".jllsco- Picacho NO. 1500 

Col. Héroes·;ae Padierna 

18. TACO INN REVOLUCION 

Juventino.Rosas No.6 

Col . Guadal upe Inn · 

01020, México, D.F. 

593-51-30; 593~51-86 

19. TACO INN·S.2\NTA FE 

Prolongación Paseo de la Reforma S/N 

Autopista Mexico-Toluca 
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Centro Comercial Santa Fé, Local 707, Fast food 

Col. Pueblo Cruz Manca_ 05109, México, D.F. 

20. TACO INN SAN.1"UIS POTOSI 

venustiano.-carrariza No.232°5, Locales 15 y 16 

col ; PolanCo · 

78220, .Luis P6to~i, S.L:P 

21. TACO - INN TE~EPAN . 

Calle la Joya '•No. 242 

Col. Fuent~s· de· Tepepan 

1602 O, México, D.F. 

641-42-94 

22. TACO INN TLALPAN 

División del Norte No. 2730 

Col. Parque Sn. Andres 

04040, México, D.F. 

575-56-15 

23. TACO INN TOLUCA 

Guadalupe Victoria S/N 

Col. Metepec · 

_.P. laza Amé.rica_ Locales B20 Y B21 Centro Comercial _ . 

52140, Toluca, Estado.de-México 
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24. TACO INN TUXTLA GUTIERREZ 

16 Poniente Norte No. 226 

Col. Las Arboledas 

29000, Tuxtlél.c Guderréz, Chiapas 

_'..'.-.,.' 

25. TACO INN 
.q 

Blvd. AdoÚo.Ruii Cortinez, Esq; .Calle 11 

Fracc. Costa verde · 

94290í Boca.d~l.Rfo;.veraé:ruz.· 
: ,_';. : ·-' . -... .-· ;~~·-. '. 

2 6 • TACO INN. ZONA~O~A 
Hamburgo No . 9 6 

Col. Juárez: 

06720·;· México, D.F. 

511-21-03 
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ANEXO 2 

ENTREVISTAS: 

FRANQUICIAS TACO INN,. S.A~ ·DE C.V. 

Lic. J. Rafael Esteinou de la T. 

Lic. Cesar Cer~antes,~. 

Av. Revoluci6n·No. 13.46 

Col. Guadalupe. Inn'· 

01020 México,·D.F: 

CENTRO INTERNACIONAL DE FRANQUICIAS (CIF) 

Lic. Jose Antonio Alnieva 

Jose Ma. Rico No. 55 PB 

Col. Del Valle 

03100 México, D:F .. 

CAMARA NACIONAL. ,, DE: LA INDUSTRIA RESTAURANTERA Y DE 

ALIMENTOS CONDIMENTADOS, A.C. ( CANIRAC) 

Lic. José Valle. 

Aniceto Or.tega No, 119 

Col. Del Valle 
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ASOCIACION NACIONAL DE SERVICIO DE COMIDA RAPIDA, 

A.C. (ANSCOR) 

Lic. Daniel González G. 

Blvd. Cataratas .No •.. 3 PB 

Pedregal de Sán.Angel 

04500, México •. D.F. 

DESPACHO·· DE. ABOGADOS GALLASTEGUI -"".RMELLA Y ASOC. 

Lic. Juan Manuel·Gallastegui Armella 

calle .. de ia Otra Banda No. 74 

Col •. Tizapan Sn. Angel 

01090 México, D.F. 

ASOCIAC!ON MEXICANA DE FRANQUICIAS, A.C. (AMF) 

Lic. Adolfo Crespo. 

Insurgentes- Sur-'No: 1783--303 

Col. Guadalupe Inn 

01020 México, D.F.· 

524-79-59 
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GLOSARIO 

ARANCEL: Es la tarifa oficial que determina los 

derechos que se han de pagar como contraprestación a 

un servicio recibido. 

ECONOMIA DE ·ESCALÁ: .. ·.A :_.gra·ndes . volúmenes .. de compra 
_-:·''' !-:· 

permite obtener; menores _costos_, 

' ,. :.' 

ESTRATEGIA: -H~r'r~~ie~tá que •Se utiliza para lograr 

nuestros objeÜvos; . :.~mprende -~cciones ofensivas y/o 

defensivas para. crear' una posicion defendible en un 

sector; 

FAST FOOD: . Servicici:_de comida rápida. 

FRANCHISE FEE . (LA MARCA DE ··LA· FRANQUICIA) : La 

libertad de poder. hac·er :. una : franqÜicia' . el. permiso, 

el nombre como franquicfa ,y no ~o~o:enipresa . 
. ·· .:. 
;;-(-

FRANQUICIA: Sistema. de: coJ1l~;~j_~'J:1za~i.6ri .sobre bienes 

y/o servicios 'según ·~i:'.~11Ú ¿~~ pe~~~~~-qu.~ puede ser 

física o mo~ai,-ty/: qile: :; se · ié>d~:>e1 ,--nombre de 
- ' ,_ ., .' - .. -;,- ,· -

franquiciante ... concede i a . otra :perscma que se 

denominará fra.nquiciatario ·a través de· un pago de 

dinero la pos.ibilidad para que:. en un tiempo 
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determinado tenga el derecho de usar marca 0 nombre 

comercial además de recibir· la asistencia técnica 
' - . " -

necesaria, co~ objeto de comercializar determinados 

bienes o .. servicios; con medidas. comerciales uniformes 

y debidamente.probados. 

FRANQUICIANTE:, :És.: 

propietario ·dei.; una ··IÍlare'a ,determinada ·y: •tecnología de 

comerciali·z~ci~~. -~~- ~l1 '.bi~K ~- si;vi'cio', -~~d~' nieciiante 

un contrato• de''frariquibia''.,1ó~. d~r~~h;s<;transfiere 

el uso de,; éstos '.comprometiéndose .,a ·proporcionar :al 
': . ~. -.. ,,,,.' ~; :' - . -

franquiciatario':laasi:StencieCt.écniC:a organizacional, 
•\ .. - ,. ' ' . ·"· . ,.,., .• ,· ·c.- ¡·,\': .. - ·-· 

gerencial y administrativa (i~ .ºs.ü i{égoci§ . 
. -.. ',: ,-'. 

--~': ;. 
;:_,~. 

-~' ' ' .. ,.;": -·· -

FRANQUICIATARIO; ' E;=; .,laqü~lla. p~rsona> q~e. estando 
-·':~- ~-:'" ., ., __ ._,_,.; 

una ·marca·:·· 
;·' ~ interesada 'en· · te~riología ·ae 

o .. servicio,:: pagará ·al comerciali ~aci~-ri >. · ae·/·).lri :;~i.e-~·-. 
franquiciante •í una ; caritidád . d~. :hinero previamente 

convenida para qu~ ' ést;'e le .. d~n~e~~ el <uso. y 

explotación de la' m~r~a ·deni:i;.; ~~-. J'n.'- P~ií~etio 
determinado y. lo ·-p~ov~~ ,;de;, ~'si~te'n~i~ ·técnica 

organizativa y adritiriisr~ativa ~<:ir~;, el · furicioriámiento 

del negocio fr~nquicfod2 y durante el tiempo 

determinado por el contrato. 
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GLOBALIZACION: Que el mundo entero se convierta en un 

solo mercado donde se producen' y manufacturan ·1os 

bienes industriales, c;qn :la participación de, empresas 

de diferentes nacionalidades' ' sector~s q 'regiones. 

Las empresas adquiereri ~ús i¡';~\mi~s ;~~<,,ese mismo y " . . - - . , ,, .... , ·:.• <~. -, . .:: : -

único mercado/ ~iriJJ;>~eÓc¿:Pa'r~~' del •origen de los 

mismos; pero ,si de; la c;:a_Üda~; 

el tiempo de entrega ·Y 'diséfio .: : 
.. -· ·:'. ,- .. 

:1'·. 

p~J"Ítuaüd~d en 

KNOW How:, .Es, 'la transm:isf6n de :conqcimientos y 

experiencias o iseaº.,,un cÓmpleto sistema de ,negocios, 

a -establecer. la LOCAL: Es 

franquicia ·para, J~ ';~itadi.~~ ~'. 

MARCA: Es , todo signo·', visible que sirve para 

distinguir prodiJ.¿to~· o, ¡;eryicios de otros de su misma 

especie o cla,se, en :el mercado; 

NICHO DE MERCADO: 
Aquel segment'6.,de mercado que no 

ha sido cúbiert6~cir 
CC!mpetencia. 

. ' 

PATENTE: Tituloemit:ido, Por,'. .. · el '.g'.·º, bi,,~r.n,,','o ',,q, ue' c,o,'n~ede 
, '' ' · ·" u' titular P,a.ra 

el derecho exclusivo ,al ·inventor: 0 :s 
120 

usar, 
'_por un ... tie.mpo"' limitado 

fabricar o vende,r 
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años promedio} una invención registrada ante una 

oficina. nacional dé patente. 

REGALIA: Constituye la contrapréstación. (porcentaje 

sobre las ventas) q~e >el ~fr~~q~i17iafáriO debe. pagar 

al franquic:Í.ante. por' el ~~o .dé ·la marca y/o nombre 

comercial, así como por ia : ~eciologÍa ~;eéih¡da. la 

cual varía dé ¿andui~Ü en; fr~nqhicia. : 

':~{, ~' ;·.;·: _- :·':.·. 

moderna 

TECNOLOGIA DE ··.PUNTA: Es ·la l'l~ii~rÍli~~ta; avanzada, 
e-.:·,-···.:···,., -

que rilariij.ene .. á' la''' ~·a'ndÜardia; 
-., ., __ -. •. ; ' - " { --." '; ~~ \ "-, 

constantemente se esta ;:innoy~hdo, :que f'i!diita la 

pues 

operación.g~ner~Fde l~' J:"r.~~tj;Sifid} V '.·. 

UNIDAD: es ~na 

; ' ~ -.·.·· ,_ . ,_ -- -. 

UNIDAD PROTOTIPO:. Es la unid~d .que·,.se .considera como 

ejemplo a seguir, .ya que sus' características dan esa 
- , ___ .. 

seguridad de tener menores problemas. 
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