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INTRODUCCION

El proceso de globalizacién de la econoinfa, ha propiciado la aparicién de nuevas y
variadas formas de inversion y comercializacion, entre estas sobresalen las FRANQUICIAS,
las cuales en algunos pafses se han desamollado exitosamente como en Estados Unidos.
Australia, Japon, Brasil, Francia, lalia, México, ¢ntye otros. |

El momento decisivo de las franquicias en México se dié con el inicio de la apertura
comercial a finales de-la década de los ochentas, y a partir de los cambios en Ja Ley de
version Extranjera, la Ley de Proteccién y Fomento a la Propiedad industrial y la Ley de
Tmnsfercn;ia de Tecnologia,

Cabe  seiialar, que en 1989 y 1990 hubo un aumento del 300% en el m’unch de
franquicias a nivel nacional y que se cuenta ya con mas de 200 franquicias de diversos giros
comerciales tanto extranjeras como nacionales en 1a Ciudad de México y en algunas ciudades
del interior de la Repiiblica como son Guadalajara, Toluca y Monterrey. |

~ La rapidez con la que el Sisteina de Franquicias se ha desarrollado en el mundo, ha
intensificado el interés del sector empresarial mexicano, por un lado y por otro, de los
estudiosos y el publico en general; por conocer qué son, en qué consisten, cudles son sus

objetivos, ventajas, perspectivas y puntos impartantes a considerar para su eleccién,



Se sabe que las franquicias son una oportunidad para hacer negocio y que constituyen
un renglén importante en el actual desarrollo de la actividad comercial, por lo que merecen
ser analizadas detenidamente, y que pueden ser una altemativa para ampliar el horizonte de
trabajo empresarial, ya sea como franquiciante o como franquiciatario.

Las Franquicias han traido nuevas expectativas, entre las' que destacan cl poder
emprender y ser propictario de un negocio, al contar con una tecnologia comprobada y un
pr(;ccso de administracion para la operacion de un negocio y el oftecer a empresarios
mexicanos la oportunidad de cubrir un mercado cada vez més exigente y la comercializacion
de sus ;iroduc(os y servicios, logrando a su vez la expansion de su negocio, no sélo anivel
nacional sino también a nivel intemacional al exportar sus franquicias.

En razon de lo anterior, se realiza este tabajo de investigacion orientado a que los
comerciantes y publico en general, conozcan amplinmente estos novcdbsos sistemas de
servicio y caiidad.

El primer capitulo, abarca los amtecedentes historicos y conceptos generales bisicos
del Sistema de Franquicias, Que biindan un panorama iuy completo de lo que es una
franquicia'y cuiles fireron sus oﬁgcnes.

El segundo capitulo, muestra los principales conceptos que se deben considerar para el
desarrollo y la compra de un Sistema de Franquicias.

En el tercer capitulo, s¢ hace mencién del marco legal que rige el Sistema de

Franquicias en México.



~

‘El cuarto capitulo concluye la investigacion tedrica, con los convenientes €
inconvenientes del Sistema de Franquicias, asi como, se mencionan apoyos y facilidades que
brindan algunas instituciones al sisteina.

En el quinto capitulo, se desarrolla Ia investigacion de campo 0 el caso prictico, que se
dirige a una comparacién entre el Sistema de Franquicias de McDonald's (franquicia
norteamericana) y el Sistema de Franquicias de Flash Taco (franquicia mexicana), que
muestian los aspectos generales de su sistema y el porque de su crecimiento y éxito,

Esperando que el contenido de este trabajo de investigacion sea lo mds completo

posible, se incluyen también en el anexo, las entrevistas realizadas a los franquiciantes y

fianquiciatarios del sistena de franquicias Flash Taco; lo cual ha sido de gran utilidad para el -

propésito de éste,
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CAPITULO1
INTRODUCCION AL SISTEMA DE FRANQUICIAS.
1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS DEL SISTEMA DE FRANQUICIAS.

Sin duda, el sisteina de Franquicias es un poderoso mecanismo para el crecimiento de
los negocios en el mundo, Sus resultados en los tltiinos afios, tanto en México comio en otros\
paises, inuestran un crecimiento sorprendente, lo que las ubica como el rea de negocios de
mayor dinamismo a nivel mundial.

Franquiciar un negocio no es sinénimo de proporcionar los mismos. productos y
servicios en cualquier pais, sino de hacerlos accesibles al mercado, manteniendo sus
caracteristicas bésicas, pero con la posibilidad de incluir los cambios necesarios para
responder a los gustos y necesidades locales.

"Su alta capacidad de sobrevivencia ha pennitido una tendencia de éxito. Diferentes
investigaciones mucstran que mientras 65% de los negocios independientes no consiguen
sobrevivir al quinto aflo de vida, con el sistema de franquicias esta mortandad empresarial se
reduce al 5%". |

Como podria suponerse Estados Unidos ocupa el primer lugar en cuanto a la
globalizacion de sus franquicias. Segin {a International Franchise Asociation (IFA), esta

tendencia se expresa en ¢l hecho de que cerca de un tercio de los negocios estadounidenses

t Gerardo Mendiola, EXPANSION, p. 30,




bajo el fonmato de franquicia establecié franquicias en otros paises,

En este contexto la dramética apertura econémica realizada por México desde el inicio
de la década de los 80's, los ha colocado como uno de los cinco paises mas importantes en los
planes de expansion de los franquiciantes estadounidenses, En orden de importancia los
paises en la mira de los franquiciantes considerados en estos planes son: Inglaterra 13.5%,
Canadd 10.6%, Japon 9.1%, México 9.1%y Alemania 8.8%. |

Cabe destacar que durante los primeros cuatro ailos de legalidad de las franquicias, la
mayoria de las compailias franquiciantes que operaron en México, fueron de origen
extranjero, habiendo mostrado una tendencia que afio con aito iba equilibrandose mds, hasta
que, en 1994 el nimero de franquiciantes mexicanos rebasé a los de bn‘gen extranjero eh un
5.0% aproximadamente, cifra que demuestra que la opcion de franquiciar un negocio se hace

cada vez mas viable para el empresario mexicano, Un dato importante a considerar es que el

- crecimiento de franquicias para 1994 fue de 16,10%.

Pece a que las franquicias que operan en nuestro pais reportan para 1995 una caida de
35% en sus ventas , siguen siendo o de los mejores negocios para invertir, La devaluacion,
la contraccian del mercado, el desempleo y la falta de liquidez impactan negativamente como
a todas las actividades econdmicas, al mercado de fas franquicias en México.

Las nas de 50 ramas de éstos negocios han sufrido de diferentes formas, los efectos
del ajuste econdmico y la devaluacion del peso se ha traducido en incremmentos en sus

principales materias primas, precios y baja del mercado,
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Las franquicias no tendrdn en este afo su temporada buena, ya que la proyeccién de
crecer 20% no se alcanzard y no se logrard el 11% de los dos afios anteriores; no obstante, los
niveles de rentabilidad que pueden generar las hacen atractivas para el inversionista,

Hoy en dia, el interés por el negocio de la franquicia se ha difundido en casi todo el
mundo; este hecho beneficiara en un corto y mediano plazo a México, pues varios pafses
principalmente de Latinoamérica y Europa estan en busca de franquicias mexicanas sobre
todo de comida y artesanias para llevar a sus naciones. Esto denota el gran interés que México
ha despertado a nivel mundial, por lo que el desarollo de las franquicias con concepto
mcxicano. es un paso acertado para el que busca consolidarse en mercados interuacionales,

Es asi como, desde el origen de las franquicias en Estados Unidos y hasta nuestros
dias, han marcado la pauta de crecimiento en tres etapas:

la primera, se caractenizd por la integracién de empresas extranjeras, con buenos
resultados y acopio de inversionistas para desarrollardas en nuestro pais,

La segunda etapa, cuando ¢l empresario mexicano encontrd la posibilidad de su
expansion, el resultado fue multiplicarse de una manera significativa en todas las empresas,

La tercera etapa, es la que se vive hoy en dia, es decir, la de la consolidacién dentro de
un proceso de crecimiento y modemidad, en la que tanto empresas extranjeras como
mexicanas, realizan una tarea especifica para pennanecer en el mercado, ademés de
profesionalizar su actividad.

Asimismo, en esta tercera etapa se conteinpla la exportacion de franquicias mexicanas

a diferentes mercados, principalmente en América Latina.
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1.1.1, EL SISTEMA DE FRANQUICIAS EN EL MUNDO.

La Franquicia como un formato de negocio sc encuentra atn, en una fase ‘de
“juventud” que se inicid hace apenas 50 afios.

Sin embargo, si consideramos a la franquicia como una relacion basica o elemental en
la que simplemente se otorga un privilegio especial a un individuo o grupo para la explotacion
de un nombre o insignia, tendriamos que remontamos a épocas medicvales en las que ia
iglesia catolica otorgaba franquicias a oficiales que fungian como recolectores de impuestos,

los cuales, se quedaban con un porcentaje de los mismos y entregaban el resto al Papa. De

igual fonma, en el siglo XVI! los nobles ingleses otorgaban franquicias similares a cambio de

pagos o responsabilidades especificas. El caso de las franquicias de producto y marca se
remonta a mcdi_ados det siglo pasado cuando I.M SINGER Co,, se enfiento a un problema
serio en la distribucién de sus famosas indquinas de coser. Singer adopto un sistema de
"concesionarios” acordando pagarle a Singer una cuota por el derecho de vender sus
maquinas en temvitorios especificos. Estos compraban las ndquinas a un precio detenminado y
las vendian a un sobreprecio, resolviendo asf el problema de ventas y de distribucion de
Singer, asi como el problena de flujo de efectivo que afrontaba la compailia.

Podria citme a este como uno de los sistemas de distribucion que sirvi6 como
fundamento para los elaborados sistemas de franquicias en la actualidad,

Alos mas tarde, en la vltima década del siglo pasado, General Motors adopté un
sistema basicamente idéntico. En 1898 la compailia se encontraba en una disyuntiva similar a

Ia de Singer, ya que como compaiifa joven que no contaba con los recursos para abrir puntos

12
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de comercializacion propios, se vio obligada a oforgar concesiones, esquema que como
sabemos, se utiliza exitosamente en la industria antomotriz hasta nuestros dias.

Posterionnente, Ias compailias petroleras y de autopartes también optaron por un
sistema primitivo de franquicias con lo que lograron incrementar la distribucion de sus
productos, sin capital ni riesgos propios, explotando asi el inleiés generalizado del pueblo
norteamericano para emprender un negocio propio en una industria tan popular en ese
mosmento como Ia automotriz,

El caso de fas gasolineras es interesante, ya que, hasta 1930 las compaiiias petroleras
eran duefias da la mayoria de dichos establecimientos. Acto seguido, las gasolineras
independientes que operaban con autorizacién de ’las comnpailias petroleras empezaron a caer
et una agresiva guerna de precios, Por el miedo de perder ganancias en dicha guema, Standard
il Co., de Indiana opté por rentar sus estaciones a los administradores de las mismas. Los
nuevos concesionarios o franquiciatarios establecieron sus propios précio y generaron asf sus
propios ingresos, cot los riesgos, beneficios y satisfacciones de un empresario,

La Standard Oil dejo de phgar salarios y prestaciones que le resultaban costosisimos y
comenzd a cobrar rentas de estaciones (gasolineras) que penmanccian mds ﬁ'cmpo abientas y

se manejaban mas eficientemente, lo cual aporté a la compaiifa petrolera tremendos

beneficios a corto plazo. Como ya sabemos, este esquema fue copiado por las demas

compaitfas petroleras ya se usa hasta nuestros dias en casi todo ¢l mundo,
Otra precursora impottante de fas franquicias fue Coca-Cola. En 1889, se estableci6 Ia
primera embotelladora del mundo, absorbiendo el 100% del costo de istalacion y

encargindose de su manejo a canbio de recibir el concentrado necesario para el prodiicto y el

13



apoyo publicitario, Conforme crecié la demanda del producto los dueitos franquiciaron los

“derechos del producto para distintas zonas geogréaficas, comprando ellos el concentrado de

Caca-Cola y revendiendo a los subfranquiciatarios,

En 1919, yi: existian 1000 cmbotell'adoras que participaban en este creciente negocio,
Pronto siguieron otras refresqueras como Pepsi-Colay Dr. Pepper.

El gran BOMM y la explosion de fas franquic‘ias se pradujo después de la Segunda
Guena Mundial. Una cambinacion de factores sociales, ecandmicos, politicos, tecnolégicos y
legales crearon el clima propicio para esa expansion. El espiritu optimista del momento y el
desco de dejar atris los dias dificiles de 1a gran depresion y la guerra, crearon un esquema de
consumistto que dio pic 4 la compra generalizada de todo tipo de bienes, entre las que figurd
fa de automdviles.

Al incrementarse el nimero de autos, se hizo evidente la necesidad de una mayor
infiaestructura de caeteras y estacienamientos; ello impulso la creacidn de. centros
camerciales con amplio espacio para estacionamiento y con una hueva apariencia y
funcionalidad. Estos nuevos centros comerciales originaron nuevas presiones y una férrea
competencia con las tiendas, hoteles, restaurantes y negocios tradicionales o familiares
ubicados en los centros de las poblaciones y cindades,

Por altimo, los avances en la tecnologfa penmitieron la creacion y produccion de
nuevos productos y servicios, asi como su dgil transportacion y publicidad, etapa en la cual Ia
introduccion de la television fue un factor trascendental, en ese monento se presentaron las
franquicias coino el medio ideal para distribuir cientos de nuevos productos que satisfacfaﬁ la;

nuevas condiciones de negocios, asi como la voruz demanda de los consumidores

14



norteamericanos. Este sistema ademds, resolvia los problemas de falta de capital en las
empresas, de controles administrativos y de control de calidad de sus productos y servicios,
aéeguréndosc asi de que todo se producia de acuerdo con sus requerimientos,

Este clima de negocios fuc apoyado muy oportunametite por los siguientes factores: 1)
El Gobierno Federal Norteamericano, por medio de la Small Business Administration que
brindaba asesoria asi como estimulos financieros; 2) Una adecuada estructura fiscal, y 3) La
disposicién de la comunidad financiera para prestar grandes sumas a franquiciantes y
franquiciatarios. Franquicias con la inds diversa gama de funciones abrieron sus puertas al

publico, como las de limpieza de drenaje, de empleos temporales, de hoteleria, de helados y

comida rapida,

Algunos segmentos de franquicias crecieron mas que ofro y para nosotros hoy en dia

es facil evaluar cudles de ellas son, ya que como consumidores, los nombres de algunas

franquicias de comida rapida los tenentos claros en [a mente por su clara dominacion, Pero

para efectos de agrupacion es importantisimo especificar que el segmento de mayor
crecimiento fure el e las franquicias con formato de negocio. Franquicias que ~caso distinto a
las concesionarias de autos- no produjeron dinero para las compaiiias por la venta de
productos y accesorios, sino por la venta dé ileas, conceptos y formatos de operacion de

negocios de comprobado éxito,

15



1.1.2, EL SISTEMA DE FRANQUICIAS EN MEXICO.

México se mantuvo por aflos ajeno al desarrollo explosivo que la franquicia alcanzo
durante las Gltimas dos décadas a nivel mundial y, sin embargo podemos decir que la
franquicia s hoy en nuestro pais uno de los sectores del comercio que registran un mejor
crecimiento,

El Sistema de Franquicias en México fue oficialmente reglamentado en 1989, pero
algunas empresas que actuahnente otorgan franquicias operaban desde 1985 bajo un fornato
similar; sin embargo, es a partiv de 1989 cuando se nota un acelerado crecimiento,

Es importante mencionar que la franquicia ids antigua en México es una de Kentuchy
Fried Chicken, que se otoigo en la ciudad de Mouteirey ¢l 7 de Marzo de 1966 a un hoinbre
de negocios estadounidense.

Al referimios alla franquicia en México, resulta imposible no hacer alusion al caso de
McDonald's, ya que de alguna u otra forma, abrio el paso a ofras franquicias extranjeras al
iercado mexicano. Se puede decir que a pesar de ho ser la tinica franquicia que opera bajo un
formato de negocio en ¢l mundo, su éxito en México les ha dado mucho que pensar a
hombres de negocios y empresarios que no tenfan la idea de la franquicia en cuanto a su
futuro desarollo en México.

En 1982, México vivia una época caracterizada por una incertidumbre econdmica
agnda, fue entonces cuando McDonald's comenzé a sentar sus primeras bases para su ingreso
al mercado mexicano. La pn’mera unidad fie abierta por el seitor Saul Kahan en noviembrg de

1985; antes de la apertura de dichos restaurantes, hubo de obtenerse la aprobacion y registro

16



de sus contratos ante el Registro Nacional de Transferencia de Tecnologfa lo cual represento
un trédmite dificil y complicado, siendo éste de los primeros Contratos de Franquicia en la
historia de nuestro pafs,

Con el ingreso de McDonald's y de otras importantes franquicias norteamericanas
entre las que figuran Howard Johnson, TGl Friday's y Fuddruckers, se marcé a finales de
1987 el inicio de los que en ados posteriores, seria la explosion de las franquicias extranjeras
en México,

En 1988, precisamente por el interés que ya empezaba a despertar en Estados Unidos
el desarrollo de la franquicia en nuestro pais, la Asociacion Intemacional de Franquicias, con
sede cn Washington, D.C., designd como representante especial en México a Enrique
Gonzalez Calvillo,

A finales de 1988 se concibio la iniciativa de crear la Asociacion Mexicana de
Franquicias, A.C., se acordd que la asociacion tendiia como propdsitos f’undalnenlale5 la
difusion y promocion de las franquicias en nuestro pais y el mejoramiento de las condiciones
legales para asi proporcionar un crecimicnto sostenido de las franquicias en México,

Es asi como el fenomeno de las franquicias no tuvo frontera alguna para su
crecimiento y desarrollo en los affos subsecuentes y hasta nuestros dias,

Cabe mencionar que las franquicias que se han desarrollado en México fueron
importadas, principalmente de los Estados Unidos, a consecuencia desafortunadamente, de la
falta de creatividad de los empresarios mexicanos que en lugar de generar sus propios

conceptos, decidieron "comprarfos ya hechos”,
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Sin embargo, gracias a la importacién de las franquicias, los empresarios mexicanos se
han dado cuenta de que tienen en las manos negocios que son franquiciables, lo cual ha
llevado a la teoria de que ha iniciado en México una "tercera edad" de las franquicias que
estardn caracterizadas por el desarrollo e implementacion de las Franquicias Mexicanas.

El crecimiento que durante los ultimos afios han mostrado las franquicias, revelan que
éslas representan una punta de lanza tecnoldgica y un detonador de la actividad comercial en
México.

En este marco, se tiene que el periodo comprendido entre 1985 y 1989 la tasa de
crecimiento media annal de las franquicias fue de 10.96%; la variacion anual ascendié a
9,56%; y de acuerdo con cstimaciones de la Asociacion Mexicana de Franquicias, en 1994
fue de 21.92%. (Ver grafica ).

En los primeros aftos de existencia la mayoria de las empresas franquiciantes eran de
origen extranjero, Sin embrago, para fines de 1994 lucgo de un crecimiento claramente
acelerado las empresas mexicanas han superado en niimeros a las de otros paises, (Ver
graficas 2'y 3).

Los resultados que las franquicias han mostrado hasta 1994, han sido favorables y por
ello es importante destacir algunos de ellos, a través de los siguientes datos:

De acuerdo con las investigaciones realizadas por la Asociacién Mexicana de
Franquicias, LAS REGALIAS POR OPERACION promedio ascienden a 3.5% sobre el
monto total de las ventas brutas. Algunas otras fuentes reportan que son 5.5% y otras

opciones seiialan que éstas fluctian entre 3 y 6%. (Ver grifica 4).
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En cuanto a las REGALIAS PARA FONDO PUBLICITARIO, la gran mayoria de
franquicias seilala que el porcentaje fluctita de 1% a 3%. Otras mencionan que las regalias por
publicidad promedio son del 1.8%y otras empresas dicen que son del 2.6%. (Ver gréfica 5).

Los giros de negocios de franquicias que predominan en México son los de comida

rapida con 17%, calzado 14% y restaurantes en general 11%. (Ver grafica 6).

Un punto importante de sedlalar es la contribucion que este sistema de franquicias esta

aportando al crecimiento del pafs, donde las VENTAS ANUALES del total de las franquicias
que operan en México representan el 1% del PRODUCTO INTERNO BRUTO. (Ver
gréfica 7).

Otro de los aspectos cuyos resultados 56n alentadores es el referente a la capacidad
que ticne este sisteina en ocupar personal, donde resaltan las franqui_cias (e generan una gran
cantidad de empleos. Las investigaciones realizadas indican que hasta febrero de 1994 se han
creado 75 mil empleos directos,

De acuerdo con una estimacion de la Asociacion Mexicana de Franquicias se prevé
que para finales de 1994 ¢l sistema de franquicias ocupard a 89 mil trabajadores
aproximadamente. (Ver grifica 8).

En conclusién, México retme ‘Ias caracteristicas necesarias para el Sistema de
Franquicias, como serian;

- Grandes dimensiones geogrificas que propician la expansion del Sistema de
Franquicias, aunado a un mercado potencial en desarvollo,

- Los habitos de consumo del mexicano son afines a los vigentes en palses donde el

Sisteina de Franquicias es un éxito demostrado.
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- Empresarios con gran fuerza de vitalidad que buscan alternativas de inversion en
negocios de reconocido prestigio en el mercado, reduciendo el nivel de riesgo o bien siendo

una alternativa de expansion de su negocio,
1.2, QUE ES EL SISTEMA DE FRANQUICIAS,

En'la economfa modema, la distiibucién de bienes y servicios asume una gran
importancia en cl ambito mercadoldgico; en mtchos casos este proceso significa la elevacion
del costo del producto en funcion de racionalizar fos costos de operacion y por consiguiente
sicndo poco entendidos con viabilidad las etapas de produccién,

El Sistema de Franquicias, es la mejor forma para contar con una organizacion de los
canales de distribucion, con bajo riesgo de inversion' y mayor probabilidad (It; éxito en ¢l
negocio. En determinados casos, finciona como una poderosa herramienta de uwrcado(ccnia,
utilizando wna metodologia ripida y segura de comercializacion, a través de la unidn de dos
partes en pro del desawrollo de un mismo negocio. Estas partes se conforman por un
FRANQUICIANTE y un FRANQUICIATARIO.

En la actualidad hay un buen miumero de empresarios que contempla otorgar
franquicias dc su negocio, con la seguridad de que ai hacerlo puede resolver sus necesidades
de expansion; para aquellos que alguna vez han soiiado ser duefios de su propio negocio, la
franquicia s¢ ha convertido en una opcidn interesante y segura para lograr su propdsito en un

ambiente de negocios incierto.
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Cabe seilalar, la similitud y diferencias con la simple Licencia de Marcas o nombres
comerciales, se puede asegurar que es alanmante la confusién que se ha observado en la gente
en relacion a las dos figuras y desafortunadamente, no se anticipa que dicha confusién se
disipe en un pais como México, "Los hombres de negocios mexicanos han vivido por afios
con Licencia de Marcas. Ha sido entonces bastante comun encontrar que a! referirse a una
franquicia, estan hablando de una Franquicia de Marcas”, 2

La Franquicia es un sisteina o método de negocios en donde una de las partes

denominada franquiciante, le otorga a otra, denominada franquiciatario, In licencia para el uso

“de su marca y/o nombre comercial, ast como sus conochmientos y experiencias (know-how),

para la efectiva y consistente operacin de un negocio,
1.3. SUJETOS DE LA FRANQUICIA.

Las partes que componen la Franquicia son el Franquiciante y el Franquiciatario,
ténuinos que hasta ¢l momento parecen ser los correctos a utilizarse. De lo que no se ha’
profundizado es de la relacion de los protagonistas, Ja cual no es ficil establecer. debido a que
nos encontrantos en un proceso de culturizacion empresarial sobre franquicias,

Es muy importante comprender el fondo de este matrimonio y nunca pensar que se
tratade aos empresas, El éxito se alcanza juntos; el compromiso de cﬁmplir y de sujetarse con

disciplina absoluta a los sistemas del mejor desanvollo de la franquicia, requiere de una

2 Enrique Gonzilez Calvillo, FRANQUICIAS: LA REVOLUCION DE LOS 90, p.23.
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preparacién mental, para desechar la idea de una dependencia o patemalismo,
debemosconcebir a la franquicia como un equipo, en donde somos un todo y que en medida

enque hagainos el negocio juntos la empresa sera cada vez mas grande, fuerte y exitosa.
1.3.1. PERFIL DEL FRANQUICIANTE,

Es aquel que posee una determinada Marca y ha desarrollado una tecnologia (know -
now) de comercializacién de un bien o servicio cediendo contractualmchtc los derechos,
transferencias o uso de éstas y proveyendo de asistencia técnica, organizativa, gerencial y
administrativa al negocio de los franquiciatarios.

El franquiciante es la clave del Sistema de Franquicias; debe ser el motor de todo
contrato de franquicias, Su profesionalidad debe ser la principal garantia de futwro para ¢l o
los ﬁnnﬁuicizttan’os que tenga la marca,

El franquiciante posee en su actividad economica un cierto éxito y escoge la viade la
franquicia para su expansion.

El franquiciante, ademas de temer experiencia debe  demostrarla  dando . al
franquiciatario, antes de la firma del contrato informacion confiable a partir de una o varias
experiencias anteriores, precisando las condiciones de explotacion, de esa forma garanﬁza las

técnicas comerciales puestas en marcha por él mismo,
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1.3.2. PERFIL DEL FRANQUICIATARIO,

Es aquel que adquiere contractualmente el derecho a comercializar un bien y/o
servicio d‘entro de un mercado exclusivo utilizando los beneficios que da una marca y el
apoyo que recibe en la capacitacion para la organizacion y el manejo del negocio,

El fianquiciatario puede ser un comerciante, un artesano o un profesional,
independiente juridica y financicramente como persona fisica o moral, que se convierte en
empresario al firmar el contrato de franquicia en el caso de que no lo fuera antes, |

El franquiciatario es aquél al que el franquiciante transimite su ."know low" y su
asistencia técnica,

La-franquicia proporciona al candidato ﬁnnquicin‘tmior mayor posibilidad de éxito,
minimizando los riesgos de su aventura empresanal, pues Ia'ﬁ'anquicia significa el apoyo
incondicionado de una empresa mayor con experiencia probada en la actividad econdanica, y
con uma imagen publica de marca ya conocida y generalmente, aprobada por los
consumidores.

El franquiciatario de aceptar una cierta disciplina que le impqndré el franquiciante, se
sometera a un cierto control y aceptara una cieita domihacién econdinica por parte. del

franquiciante,
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1.4. ASPECTOS GENERALES DE LAS FRANQUICIAS.
1.4.1. CLASIFICACION DE LAS FRANQUICIAS,

Dentro de ias franquicias se han reconocido distintos grados de funcionamiento y
comblejidad que, a su vez, han permitido hacer la siguiente clasificacion:
1) FRANQUICIA DE PRODUCTO Y MARCA REGISTRADA.

2) FRANQUICIA DE FORMATO DENEGOCIO.

La Franquicia de Producto y Marca Registrada; no es mds que un areglo en virtud del
cual el fianquiciante, ademds de entregarle al franquiciatario el uso y explotacion de un
nonibre comercial o marca, se constituye como proveedor exclusivo de los prdduclos 0
servicios que comercializara y/o distribuira el franquiciatario.

El Instituto Brasiletio de Franquicias, con sede en Sao Paulo, Brasil se ha referido ¢
este tipo de fianquicias como de "primera generacion”, en virtud de la limitada informacion y
conocitmientos que el franquiciante le otorga al franquiciatario, que distan de constituirse

como en el caso de la franquicia de fonmato de negocio , es un "sisternn integral" para la

operacion de una franquicia.

Algunos cjemplos de franquicia de producto y marca registrada o de primera
generacion pueden ser facilmente identificadas en la industria embotelladora, agencias o
concesionarias de automéviles o tiendas de ropa,

La Franquicia de Fonmato de Negocio; oftece al franquicintario no sélo la marca o

nombre comercial del franquiciante, sino un "sistema” completo de negocios.
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El sistema que el franquiciante pone en manos del franquiciatario, en este tipo de
acuerdo incluye, en fonna integral su nombre comercial o marca, sus conocimientos y
experiencia en la operacion del negocio, sus criterios y especificaciones para la construccion o

adaptacion del local, los pardmetros o requisitos que debera cumplir el franquiciatario en la

seleccién y contratacion de personal, en la publicidad y promocion de la franquicia y, en

general, en la forma en que debera conducir las riendas del negocio.
A este tipo de franquicias se les llama "segunda generacion”, marcando asi la pauta del

progreso que permita pasar a la fianquicia de un estrato o generacion a otro.
1.4.2, TIPOS DE FRANQUICIAS.

UNITARIA;
Se refiere a la franquicia que se otorga para un sélo establecimiento especifico y en ln

que la inversion se limita a una unidad.

REGIONAL.
Se refiere a la franquicia que abarca una region detenninada ya sea una colonia, una
ciudad o una entidad federativa, El franquiciatario regional serd a su vez franquiciante ya que

podra subfranquiciar franquicias unitarias dentro de la region sobre la cual es titular,
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MAESTRA.
Se refiere a la franquicia principalmente extranjera que abarca un pais determinado,
donde existe la posibilidad de que el franquiciante maestro otorgue franquicias a

inversionistas regionales llegando éstos a tener establecimientos propios.

1.4.3. DEFINICION DE FRANQUICIAS.

DEFINICION LEGAL.

Las franquicias de encuentran reglamentadas en la Ley de Fomento y Proteccion a la

Propiedad Industrial en el articulo 142 y seflala:

o ExistitA Franquicia, cuando con la licencia de uso de marca S transmitan
conocimientos téenicos o se proporcione asistencia técnica, para que la persona a quien se le
concede pueda producir o vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y mediaunte
los métodos operacionales, comerciales y administrativos cstablvecidos ;;or el titular de la
narca, tendientes a mantener la calidad, prestigio de imagen de los productos o servicios a los
que esta distingue ", 3

Este aniculp pretende hacer de las franquicias un negocio en el que las partes gocen de
mayor 'sc_gun'dad Juridica y se disminuyan los riesgos que piledan' presentarse ante la presencia

de alguna franquicia chataira.

3 LEY DE FOMENTO Y PROTECCION A LA PROPIEDAD INDUSTRIAL, Art. 142,
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DEFINICION COMERCIAL.

El Sistema de Franquicias es un método de mercado basado en un formato de
operacion tinico, \{nifonne y homogéneo que integra y estandariza todas las fases del proceso
de comercializacion de un producto o servicio determinado. Esto es, una empresa puede
ofrecer en distinfos puntos de venta el mismo producto y el mismo servicio con la misma
calidad y presentacion,

Una franquicia involucra a dos tipos de personas: el Franquiciante, quién desarrolla ely
sistema y le presta su nombre y marca registrada y el Franquiciatario, el que obticne el
derecho de operar ef negocio bajo el nombre o Ia marca registrada del franquiciante. Asi

como, recibir asistencia téenica y su Know-how,
144, CARACTERISTICAS DE LA FRANQUICIA,

En general las franquicias se caracterizan por aspectos como los que a continuacion se

mencionan y que las hacen diferentes a los negocios independientes.
BRINDA ASESORIA:

En las drcas administrativas, financieras, mercadoldgicas, de operacion, contables, ete.,

con la finalidad de que la marca logre prestigio y reconocimiento.
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UNIDADES PROTOTIPO:

Es una forma de ayudar al franquiciatario ya que facilita una descripcion detallada y

real de los procesos, sistemas operativos y especificaciones, porque se pone en practica la-

operacidn diaria del negocio y pemite detectar los errores.

DA TECNOLOG!A:
Proporciona un nivel de tecnologia avanzada que ademas de ser sisteinatizada es ficil
de asimilar a personas con poco o ningin conocimiento en ella y, permite el mejor

funcionainiento del negocio.

“INVERSION INICIAL:

Varia de acuerdo con el tipo de franquicia que se desce adquirir. Pero esta es

relativamente mas comoda por las facilidades que puede representar a largo plazo.

PAGO DE REGALIAS:
Porcentajes que se pagan periddicaniente por el goce continue de los dercchos de la
franquicia dependiendo de Ias ventas obtenidas y otro porcentaje para el fondo de la

publicidad y mercadotecnia de la cadena,

MARCA Y NOMBRE RECONOCIDO:
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Forina parte importante del éxito de una franquicia, brindando al negocio un respaldo
o garantia,
SISTEMA ESTABLECIDO:

Es.un sistema de comercializacién que proporciona las herramientas necesarias para
un buen funcionamiento, contando para ello con una serie de manuales para cada frea y

operacion del negocio de manera que facilite su funcionamiento.

COMISARIATO:

Es la fuente de abastecimiento de materias primas, la cual le pennite al franquiciante
tener un estndar da calidad, presentacién y precio del producto, obteniendo asi un costo

menor por compra en volumen, favoreciendo a los franquiciatarios y a la cmpresa.

EXPERIENCIA:
Un requisito indispensable para ser una franquicia es contar con una experiencia
minima de tres afios en el negocio y tener dos establecimientos propios, Esto con la finalidad

de saber que existen antecedentes que respaldan al negocio,
CONTRATO:

Es el acuerdo donde se establecen las normas y reglas a seguir por el franquiciante y el

franquiciatario; es el instrumento fundamental en la operacion de una franquicia, pues en éf se
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encuentran especificados los términos como son ¢l pago de regalias, capacitacion, equipo de

trabajo, asistencia técnica, derechos y obligaciones de ambas partes, etc.

UNIFORMIDAD EN EL NEGOCIO:
Una operacién estandarizada aumenta la eficiencia y permite proyectar una imagen

tnica y ficilmente reconocible por el cliente,

1.4.5. EL "KNOW HOW",

.

La principal caracteristica de toda franquicia radica en que el franquiciante transmite al -

franquiciatario un "KNOW HOW?", es decir, un saber gestionar de nanera remtabile un
e§tablccillxientto, con las caracteristicas de: originalidad, exclusividad, comercialmente
efectivo, verificado, ransmisible bajo control y penmanentemente actualizado, ‘

"La funcion del producto sera esenﬁinl para conseguir el éxito de "Know How”, pues el
producto o servicio es el vehiculo que transforma la formula comercial experimentada,

EL "Know How" esta formado por un conjunto coordinado y estructurado de
conocimientos y experiencias de naturaleza técnica, comercial, administrativa, financicra o de
gestioni empresarial, Factores quie han de poder ser aplicables para rentabilizar una empresa o
profesion. |

El franquiciante esta obligado a aportar su "Know How" por el contrato de franquicia,

pues es algo inherente a él,
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La definicién del "KNOW HOW" que da la Federacién Francesa de Franquicin dice;

" E] Sistema de Franquicia implica una coleccién de productos y/o servicios, ofrecida
de manera original y especifica, explotada obligatoria y totalmente segﬁh las técnicas
comerciales  experimentadas,  controladas 'y constantemente - actualizadas por el

franquiciante”, 4

4 Jaume Rigol Gassct, LA FRANQUICIA UNA ESTRATEGIA DE EXPANSION, p.44.
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"La definicién del "KNOW HOW" que da la Federacion Francesa de anquiéia dice;

" El Sistema de Franquicia implica una coleccién de productos y/o servicios, ofrecida
de manera original y especifica, explotada abligatoria y totalmente segin las técnicas
comerciales  experimentadas, controladas 'y constantemente actualizadas por el

franquiciante”, 4

4 Jaume Rigol Gassel, LA FRANQUICIA UNA ESTRATEGIA DE EXPANSION, p.44,
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CAPITULO I
COMO DESARROLLAR UN SISTEMA DE FRANQUICIAS.

2.1. QUE DEBE OFRECER UNA FRANQUICIA,

Si por un lado el fmnquicianie logra 1a expansion de su negocio asocidndose con
terceros, por otvo lado, el franquiciatario tiene la oportunidad de establecer su propio negocio
aprovechdndose del conocimiento y en algunos casos del financiamiento por parte del
franquiciante.

" Pero es wnty importante contemplar los aspectos qlne puede ofrecer un sistema de
franquicias tanto para el franquiciante como para el franquiciatario; ya que por un lado se
evallan vlas oportunidades y crecimiento del negocio y por otro, las capacidadés y
responsabilidades que permitivin hacer mejor uso del sistema,

Se establece segin'el criterio general que una franquicia pnedé ser reconocida cuando
ofrece los siguientes servicios basicos:

. Apoyo técnico para el andlisis y localizacién, asi como viabilidad econdmica del
establecimiento o punto de venta,

. Asistencia para la seleccion y compra del equipo.

- Proyecto y ejecucion de las instalaciones,

- Entrenamiento y capacitacion técnica gerencial para ventas,
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- Participacion en cooperacion y asesoria, en publicidad y promociones,

- Creacién de procedimicntos contables manualizados, asi como de apoyo para ventas,
= Centralizacién de compras ¢ instrucciones para ¢l control de inventarios.

- Orientacién financiera y de andlisis de balances.

- Continuidad en la prestacion de estos servicios.
2.2, CONCEPTOS BASICOS PARA EL DESARROLLO DE UNA FRANQUICIA,

Los tiewpos han cambiado la fisonomia de ln franquicia. De hecho no sélo la
ﬁsonomia. sino su razon de ser, En el caphulovamerior, al referimos al origen de la franquicia,
comentamos los casos de Singer, General Motors y Standard Oil, que se constituyeron en los
primeros casos de la franquicia en Estados Unidos. Asi pues la franquicin fue el medio para
lograr un objetivo: distribuir maquinas de coser, automéviles o gasolina y lubricantes.

Hoy en dia podeinos observar que la franquicia ha pasado a ser un fin en sf mismo. Si
tomamos ¢l ejemplo de alpunas franquicias que han tenido un gran crecimiento en nuestro
pais y a nivel mundial, como Blockbuster (renta de videos), McDonald's (hamburguesas) y
Subway (sandwiches), encontramos que en ninguno de los casos fiteron concebidas cotno un
sistema de distribucion de productos o servicios 0 como un medio para la solucién de un
problesiia de distribucion, |
. Podemos decir que la diferencia entre la forma de concebir la franquicia en un
momento y otro es la venta de franquicias. La franquicia actual fue concebida como un fin en

sl mismo y no como el medio para la solucién de un problemna de distribucion.
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Luego de las anteriores consideraciones que destacan el cambio tan peculiar por el que

ha pasado la franquicia en su desarrollo podemos dar respuesta a los siguientes conceptos.
2.2.1. { POR QUE FRANQUICIAR?

Desde el punto de vista prictico el otorgar franquicias se debe dar con base en la
naturaleza del negocio que se analiza. En todo caso podemos partir de la base de que, en la
resolucién de ese dilema, se han tenido que tomar en cuenta, entre otros los siguientes
factores:

a) En algunos casos, la necesidad de incrementar la capacidad de - distribucion de un
negocio para aumentar su participacion en el mercado y obtener mis eficiencia de costos,
b) En la mayoria la nugellcia de los recursos propios o, en paises conio el nuestro, lo oneroso

que resulta autofinanciarse para  desarrollar puntos de venta de un territorio.

c) La necesidad que existe de contar con una "fuerza laboral" no solamente calificada, sino

dispuesta a aportar esc esfierzo  adicional que es indispensable para el éxito de un negocio
y que diﬁcilmen;lc aporta aquél que no es dueito de su propio . negocio,
d) La inquietud de capitalizar los esfuerzos llevados a cabo en la exitosa penetracién de una
marca o nombre y en la generacién de un sistema operativo, mediante el pago de una
regalia,

Estos son los factores que se toman en cuenta cuando el empresario ha tenido la

inquietud de franquiciar su negocio.
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Es importante saber si se quiere crecer, si se ha tenido tanto éxito como para poder
prestar mi nombre a ofro, si mi operacién es repetible y si tengo manera de plasmar mis
conocimientos a través de cursos, videos, manuales, etcétera,

Por otra parte, al adquirir una franquicia se tiene que ver que tan dispuiesto sc estd a
aceptar que frenen la creatividad pues se va a construir como lo indiquen, se tiene que
obedecer las reglas probadas y lo més importante, se tiene que dedicar ticinpo,

En la actualidad, muchos son los puntos que se ticnen que considerar para (jue los

empresarios otorguen franquicias de sus negocios. -
2.2.2. ; QUIEN PUEDE OTORGAR FRANQUICIAS ?

Antes de detallar los pasos generales a seguir para franquiciar un negocio, es necesario
poner varios puntos en claro.

Con la muy reciente llegada a nuestro pais de las franquicias, ha habido quienes Han
tratado de encontrar en ellas una fonnula méagica que funciona para "curar” todos los males.

Las definiciones y conceptos que rodean al tema de lo “franquiciable” wo son
absohdas. Y sin embargo, podemos aseverar que es posible partir de principios que, por lo
menos en teoria, resultan adecuados al momento de Hevar a cabo una evaluacion sobre la
posibilidad de otorgar la franquicia de un negocio.

Segiin Marcus Althoff’ Rizzo awtor brasileio de importantes obiras sobre franquicias
afirma: “Todo es franquiciable y ¢! limite de tu imaginacion es la voluntad de tn'ubajm“. 5
5 Enrique Gonzilez Calvillo, FRANQUICIAS: LA REVOLUCION DE LOS 90, p.100.
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A continuacion se enumeran algunos de los elementos que deben tomarse en cuenta en

el diagnéstico de franquiciabilidad de un negocio:

* En cuanto al negocio:
1.- Por principio de cuentas, no se puede concebir una franquicia a un negocio que sea
susceptible de ser franquiciado, a menos que cuente con algin reconoéimicnto de marca ante
el consumidor,

2.- Los negocios que clienten con indvgenes operativos y netos generosos que, ¢n un momento

dado, puedan ser comparados con los estandares de Ia industria, y que de dicha comparacion

sean sieinpre aprobados, tarmbién son buenos candidatos para la franquicia.
3.- Serdn franquiciables aquellos negocios cuyo producto o servicio satisfaga alguna
necesidad real del ercado. Es decir que nporten un valor agregado al consumidor. Adenids ¢l

producto o servicio debe ser diferenciado de los ya existentes.

4.- Un elemento importante, consiste en evaluar la antigiledad del negocio. Un negocio nuevo, -

uo probado, dificilmente pemnitird ¢ desanollo de procesos operativos eficientes y que
generen conﬁauin en el concepto,

5.- Una franquicia es exitosa cuando el franquiciatario es exitoso; todo debe girar alrededdr
del franquiciatario, como si la estructura de [a propia franquicia hubiera sido concebida para
satisfacerlo, sevvirlo, orientarlo 'y proveerlo de los inswnos necesarios para que opere

eficazmente el negacio,
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6.- Un requisito fundamental es la tecnologia o Know-How para que la operac‘ién diaria de
negocio pueda ser estandarizada, formateada e implantada para lograr la imagen especifica del
concepto.

Una vez que se determiina la franquiciabilidad del negocio, es importante que el
franquiciante potencial realice una evaluacion profunda. La autoevaluacion de referencia tiene -
que realizarse inclusive, después de evaluar cuidadosanente las ventajas y desventajas de

fraquiciar y una vez que de los anteriores puntos se desprenda que el negocio es franquiciable.

* En cuanto al franquiciante:

1.- El franquiciante debe saber trabajar en equipo.

En este dmbito se trabaja con franquiciatarios alos que tendra que tratar como nuevos
socios, los cuales en su mayoria son hoinbres de negocios a los que se tiene que tratar coino
tal.

2.- El franquiciante debe poseer un alto grado de detenninacion y persistencia,

La franquicia como todo negocio, involucra cierto grado de riesgo que, aunque es
calculado, requicre de gente determinada, segura y persistente que sepa automotivarse y
fortalecerse conforme cruce las baiveras que se le presenten,

3.- El franquiciante es flexible y estremadamente profesional,

_ El que desee franquiciar su negocio requiere de amplisiina ﬂexibilidnd para concebir
un cambio radical en el objeto del mismo. Ya que estamos hablando de dos giros de negocios
que requicren, por parte del empresario, que se cambie el "sombrero” de vendedor de un

producto o servicio, para convertirse en el vendedor de sus franquicias,
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4.- El franquiciante debe ser un excelente vendedor.

Una vez pasado todo el esfuerzo que transcurre durante la éxpen'mentacién,
planeacién y desarrollo de un sistema adecuado el empresario debe estar dispuesto a eﬁtrar en
una etapa caracterizada por la venta de la franquicia. Siempre habré para el franquiciante un
nuevo temitorio al que la franquicia debe entrar,

5. Al franquiciante le debe gustar el trabajo.

Alm apoyado por la asesoria de expertos y delegando algunas funciones, el empresario

que franquicie su negocio tiene que comprometer tiempo y esfuerzo coio el que siembra para

luego cosechar.
2.2.3, PLAN O ESQUEMA DE TRABAJO DE UNA FRANQUICIA.

Una vez que ¢l empresario ha tomado la decision de que el Sistema de Franquicias es

el adecuado para hacer crecer su negocio y después de haber analizado cuidadosamente las

ventajas y desventajas que ofrece la franquicia, las cuales analizaremos en ¢l capitulo tres; asi

como ¢l peifil del negocio y su potencial de desarollo en el mercado se presenta, finalmente
el momento de sentarse a trabajar,
Para cllo es necesnrio, un proceso laborioso que si no s manejado inteligentemente,
puede traducivse en la pérdida de valioso tiempo y dinero. Una franquicia que sea plancada y
puesta en prictica incorrectamente, dificilmente tendra éxito,
" . . . . .
El plan o esquema de trabajo que a continuacion se presenta, lejos de estar en una

etapa experimental, ha sido probado con mucho éxito tanto en México como en Brasil. Este
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plan general de trabajo no garantiza el éxito, pero si reduce en gran porcentaje las
posibilidades de ervor en el lanzamiento y operacién de una franquicia”, 6

La ruta a seguir en el desarvollo de una franquicia se compone de las siguientes ctapas:

ESTUDIO DE FRANQUICIABILIDAD,

Este estudio se lleva a cabo para identificar y evaluar las probabilidades de franquiciar
un negocio. Generalmente es estudio o diagnostico de franquiciabilidad va nmcho mas alla
del andlisis del producto o servicio, convirtiéndose en el andlisis general del negacio; incluye
la evaluacion del concepto de negocio, la operacion, la cultura de ln compaiila y sus
administradores, ademds de su rentabitidad.

En este estudio se sientan las bases para lograr fa transferencia, por parte del futm’ok
ﬁ'm;quiciame a sus franquiciatarios, de toda Ia tecnologia o Know-How del negocio en una
forma sistematizada en donde, de preferencia se mantengaa intactos sus conceptos operntivos.
Asimismo se expresan puntos relativos a la instalacion e implantacién del negocio
franquiciado, las iuversiones nccesarias para poner cn prictica wna unidad y su

responsabilidad.

G ibidem. p.113
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL FRANQUICIANTE.

La estructura organizacional del franquiciante s¢ consigue mediante un andlisis
profundo del negocio en cuestion. En este andlisis se esquematiza la nueva estructura de
lacompaiiia, Recordamos que al franquiciarse el negocio cambia de giro o, por lo menos,
desarrolla una actividad que es totalmente nueva dentro del ucgogio y que consiste en la venta
y servicio de franquicias.

En la estructura se concibe el establecimiento de distintas divisiones del ﬁcgocio y se
crean nuevas dreas con funciones especificas al servicio de los franquiciaturios,

En dicha planeacion, no sélo deben tomarse en cuenta criterios de indole operativa y

administrativa, sino también de indole corporativa, legal fiscal, de marca e inclusive laboral.

PLAN DE TRABAJO.

Se recomienda fa elaboracion de un plan de aceion especifico en el que sciialen todas
las actividades que se tendran que Hevar a cabo para fianquiciar ¢l negotio en cuestion, Esta
labor incluye la redefinicion del negocio y del mercado, la perfecta identificacion del
consumidor final para asi localizar las regiones geograficas meta, y el perfil exacto de los
franquiciatarios.

Asimismo, deben  detallarse  caracteristicas  especificas  de - arquitectura, - de
’requcrimicntos de equipo y mobiliario, de operacién, de capacitacion y de los eventos previos

ala ignaguracion de la unidad piloto o de Ia primera unidad franquiciada.
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Es también prioritario ilevar a cabo un plan de inversion de lo que costara toda la
operacion, asi como una proyeccion realista de los ingresos por Ia firma de nuevas franquicias

y el correspondiente pago de regalias; es decir, un flujo de caja del franquiciante,

UNIDAD PILOTO.
La unidad piloto fue creada con el objetivo de redefinir y dotar de mayor eficiencia a
la operaciﬁn del negocio.

Se considera esencial, establecer cuando menos una unidad piloto o laboratorio en el

cual se ponga en prictica la operacion diaria del negocio y se detecten pequeias

imperfecciones que pueden ocurrir en los procesos,

Esta unidad piloto también podra ser de mucha utilidad en el proceso de venta de
fianquicias, ya que todo prospecto querd analizar en detalle los nimeros historicos del
negocio, asi como la operacion de la tienda que refleje sus cﬁﬁdicioncs tipicas de trdfico,
demanda promedio de productos, eficiencia operativa, sistcinas, etcétera,

Una tercera funcion de las, unidades piloto, es que facilita un descripcion detallada de
los procesos, espcciﬁcacioncs y sistemas operativos. Es aqui donde se estandariza cada
movimiento, aplicando técnicas de produccion industiial en serie. Toda esta ‘valiosa‘
informacién es de suma utilidad para la creacion de los manuales operativos que son parte
vital dell franquiciatario, |

La unidad piloto es una forua de darle mayor apoyo a los franquiciatarios,,
sometiéndolos a una capacitacian exhaustiva, en condiciones de operacidn de alta i{llensidad.

Para ¢l franquiciante, este concepto es bueno , ya que capacita a varios de sus franquiciatarios
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a la vez. Esto penmite a los franquiciatarios reproducir los procesos en la forma més real a su

alcance.

MANUAL DEL FRANQUICIANTE.
Los manuales operativos constituyen sin duda, una de las herramientas mds iitiles para
la preservacion del funcionamiento y operacion de la franquicia. En él se detalla toda la

informacion que se explica en el plan de trabajo, En los manuales se plasma, 1a fonna en que

-~ habréa de operar, tanto el franquiciante como el franquiciatario, debiendo tener un juego del

manual cada uno.

E!l manual del franquiciante, es aquél donde se eslandnﬁ;ﬂ el proceso mismo de la
venta de franquicias, la identificacion de posibles franquiciatarios, el pmgmkma de apertura de
licndas(I’ranquicias), ¢l prograina de capacitacion, el brograma de precios por fianquicias y de
regalias, los planes de publicidad y los temitorios considerndo§ coino prioritarios para el
desarrollo de la franquicia. |

"Los puntos descritos son también motivo de andlisis, en algunos casos, del que se
conoce como “plan de negocios” y.que, para un buen niimero de franquiciantes, es algo asi

como la Biblia de lo que se puede o no se puede hacer". 7

7 idem, p. 120.
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MANUAL DE FRANQUICIATARIO,

Este es uno de los soportes més fuertes que recibird el franquiciatario, ya que apoyado
por la capacimciép, detallara el cimulo de conocimientos operativos del negocio y que el
franqufciaxitc elabord después de muchos aflos de operacion, Esté debe contener todas las
ramas y estindares por los que se tendrd que regir el franquiciatario, los cuales debera cubrir
en su totalidad y eficientemente para alcanzar el éxito en su nuevo negocio.

Estos deberdn incluir, la filosofia de la empresa, los objetivos generales del‘ negocio; la
instalacion de la unidad, el uso de la marca, el manejo de los productos; los procesos de
limpieza, organizacion, administracién, reportes y controles. En fin las responsabilidades del
ﬁ'anquiciamlio y sus empleados.

Pero por oﬁ‘a paite, estos manuales tiene que ser adaptados n las necesidades y
caracteristicas de cada plaza y su cumiplimiento serd, en la gran mayoria de los casos, nateria

integrante del contrato de franquicia,

PLAN DE VENTA.

Ahora trataremos las ventas, pero no las que habran de realizarse en las unidades

franquiciadas, sino a la venta de la propia fianquicia.

Con una adecuada definicion de perfil de franquiciatario, el franquiciante tiene que
encontrar la forma mds adecuada de llegar a éste, evitando desperdicios y desviaciones en su
mensaje publicitario. El precio y las caracteristicas de cada franquicia definiran que tan

grande es el nimein de personas susceptibles de convertirse en franquiciatarios.
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Una vez identificado el posible comprador de la franquicia, se selecciona a uno o més
candidatos. Identificar a quiénes poseen las caracteristicas morales, econémicas, de ética
profesional y de educacion de trabajo requeridas para sacar el negocio adelante es, sin duda,
uno de los asuntos que el franquiciante tiene que atender con ma&or cuidado.

Se recomienda prepara y repartir entre los candidatos un plan de vemé, que puede
incluir; la ﬁistonia de éxito de In franquicia, estadisticas e informacién general de utilidad,
expectativas de crecitniento, la descripcion de la oferta de la franquicia con sus respectivos
beneficios, costos iniciales y proyecciones generales, cualidades y habilidades generales para
¢l ancjo de la franquicia, fotografias de la franquicia y una solicitud para adquix;in" una
franquicia, en donde se incluyan datos personales y la situacién financicra pcrsclnml.

"El objetivo que se persigue al establecer la realizacion de un plan de trabajo, es de
suma utilidad, ya que, se considera que con el BOOM de las franquicias, la posibilidad de que
existan franquicias fantasimas o, como se les ha definido, "franquicias chatara”, se limita y se
disminuye el riesgo de los inversionistas”.8

Obligando asi, a que el sistema de franquicias que se desaolle en los negocios sca

mids eficaz y sélido, de tal forma que no se desacredite y desvie cl objeto de ser de Ins

franquicias.

8 1bid, 122.
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2.3. CONCEPTOS BASICOS PARA LA COMPRA DE UN FRANQUICIA.

Antes de buscar una franquicia, se de entender bien la relacion entre el franquiciante y
el franquiciatarioy se debe estar dispuesto a aceptar sus caracteristicas, Lo ~ positivo  del
sisteina, es que una persona sin experiencia puede llegar a manejar exitosamente un negocio,
Sin embargo, el posible franquiciatario debe tener en cuenta que no podd dejar de cumplir
con los requisitos del sistema, Un franquiciatario es una persona interdependiente y no

totalinente independiente,
2.4.1, ; POR QUE COMPRAR UNA FRANQUICIA ?

"Sin lugar a duda, en México hoy en dia, con las grandes expectativas que han
desatado las franquicias, existen muchias personas que desean adquirir una; no hay forma de
saber cuantos y en donde estdn. Lo tinico que se sabe, y por infonnacién de buen‘a 1nano, ¢s
que hay personas en todas las ciudades importantes de I Repiiblica Mexicana que estdn
dvidas de informacion y de saber que se necesita para ser duciio de una franquicia“.9

La Asociacion Mexicana de Franquicias, recibe a diario, nds y mids llamadas de
personas que quicren saber como adquicren una franquicia. También en las escuelas y
wniversidades han encontrado un ndmero creciente de jovenes, hombres y inujeres, que

estanpreparados para toinar el riesgo que implica lanzarse a la aventura de ser dueios de su

9 Ibidem, 124,
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propio negocio. Es vocacion del ser humano ser duefio de su propio negocio, de ser su propio

jefe.

.

Cuando hablamos de la independencia, es inevitable referimos a la "libre empresa”, al

espiritu emprendedor y a las ganas de hacer o crear algo que transcienda nuestra existencia,

Esos son los valores que impulsaron a aquellos que iniciaron Sll propio negocio y de alguna
forma, el motor que ha impulsado a las franquicias a los niveles de desamollo que ha
alcanzado en la actualidad,

"Existen estadisticas excesivamente desalentadoras, que indican que solamente 35%
de los nuevos negacios sobreviven después de su quinto ailo de operacién”, 10

Anle esta situacion, las franquicias se presentan como la forma menos ricsgosa de
emprender un negocio propio, ya que, en este esquema, el franquiciatario compra Ioé
conocinientos operativos y el apoyo de los creadores de un negocio que finciona, Este punto
es primordial, ya que el récord de éxito del negocio nos habla de que existe demanda por los
productos y servicios que ofrece y que estd ante la "compra” de la experiencia necesaria para
evitar, en lo posible, las complicaciones que trae la consolidacion de un negocio,

El menor riesgo en el lanzamiento y operacién de‘ un negocio, es la principal razon por
la que una persona, con ambicion de ser su propio jefe, decide adquirir una franquicia, Sin
embargo, se debe tener muy claro, todos los aspectos que involucran el tema, asi como las

ventajas y desventajas que encicira el sistema de franquicias.

10 Jesiis Castitlo, EXPANSION, p, I.
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2,3.2, { QUIEN PUEDE COMPRAR UNA FRANQUICIA ?

La franquicia oftece rasgos y elementos de participacidn, didlogo, comunicacion,
intercanbio de experiencias y cercania que, de alguné forma, nos hace pensar en la relacion
existente en una sociedad o en un matrimonio. Tal como ocurre en el matrimonio, hay gente
que no sabe vivir en la franquicia.

Es muy importante determinar si el sistema de franquicias es para uno. La franquicia
como se ha establecido anterionnente, lleva consigo ciertos esfuerzos, sacrificios y
féquerimientos que, en ocasiones, no van ligados a fa personalidad del prospecto
ffanquiciatario y, aunque se desee alcanzar el éxito, uno estard siempre impedido de
alcanzarlo. Dada la trascendencia de este andlisis, es de suma importancia que el
franquiciatario potencial sea honesto consigo mismo y analice cuidadosamente si su -
personalidad se presta para la franquicia,

A continuacién se mencionan algunas de las caracteristicas que debe cubrir ¢l
franquiciatario:

1.- El franquiciatario debe ser flexible y autodisciplinado.

El franquiciatario llega a un escenario ya establecido y por ello tiene que estar
dispuesto a trabajar de a cuerdo con patrones y nonmas preestablecidas, En algunios casos, los
patrones imarcados limitan fa creatividad del franquiciatario, pues lo que rodea al negocio ya
esta diseflado y resuelto por el franquiciante.

2.- El franquiciatario debe saber trabajar en equipo.
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El franquiciatario nunca trabajard solo y contard con el apoyo y asesoria del
franquiciante. El fianquiciatario exitoso es por definicion, cooperativo, comunicativo y atento
con los demis dentro del sistema, no sdlo con el franquiciante.

3.- Al franquiciatario le gusta trabajar,

E! franquiciatario tendri que trabajar mucho (en horas y en intensidad), sobre todo en
la fase inicial del negocio. Debe tener In suficiente conviccion y detenminacion de lograr las
metas; de hecho, esta premisa es el secreto del éxito de el sistema de franquicias.

4.- Al franquiciatario le gusta operar.

Por mas que un franquiciatario esté dispuesto a delegar funciones operﬁtivas e
inclusive administrativas, siempre deberd haber un grado de involucramiento, que en
ocasiones, va a tel;cr que ir mucho més alla de la simple supervision del negocio, De heéhq,
dependiendo de la franquicia, ¢l franquiciatario debera requnsabilizarse por emprender y

ejecutar todas y cada una de las funciones del negocio para que con ello, pueda cerciovarse
del correcto cumplimicnto de los estindares operativos, |

Para los fines anteriores, es necesario ‘que Io§ futuros franquiciatarios se evaliien y
determinen si las franquiciis son negoéios que pueden atender ellos:

- Determine sus metas y objetivos personales,

- Detenmine sus posibilidades y limitaciones financieras,

+ Decidase por un ramo de negocios con el cual usted se identifique y verifique que sus
objetivos se adapten a éste.

- Investigue las diversas opciones existetes,

- Evaluie los costos del negocio.
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- Tome una decision,
Pregintese a si mismo;
- LEn qué tipo de negocio me sentiria mas feliz?
- {Quiero manejar .mi propio negocio o tan sélo ser un inversionista?
» {Cudnto dinero tengo para invertir?
- (Estoy preparado mental y fisicamente, para emprender un negocio?
~Me gusta "lidiar" con personas?
- {Prefiero tener un negocio propio o lrabajaf en una empresa?
» {Qué tipo de empresario quiero ser?

- {Quiero usar mi experiencia anterior o aprender en un nuevo negocio?
2.3.3. ; QUE ASPECTOS INVESTIGAR DE UNA FRANQUICIA ?

Una vez que tenemos en nuestras manos las cafaclcrislicas importantes para analizar
una franquicia, podemos iniciar nuestro andlisis de seleccién. Como en todo, um correcto
andlisis seguido de una corvecta decisién, son la base fundamental del éxito en la compra de
una buena franqﬁicin.

En el analisis no se pnede omitir los siguientes puntos:

u) EL MERCADO.
Siempre es importante hacer un estudio de mercado especifico al que se dirige la

franquicia. Este estudio presupone que ya hubo un analisis macroecondmico y
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mercadotécnico mis general que indica, que las condiciones generales de negocio son las
apropiadas para el desarrollo sano de una franquicia,

Algunos aspectos a considerar en la evaluacion del mercado, son los riesgds generales
o particulares de cada industria, 1a existencia de controles de precios, disponibilidad de
mhtcria prima y en general de insumos, proveedores y servicios, acceso al personal con el
perfil requerido, saturacion del mercado, los competidores (locales y extranjeros). la demanda

por el producto o servicio, etcétera.

b) EL PRODUCTO O SERVICIO,
En este sentido hay que considerar cual es el mercado ideal para el producto o servicio
ofrecido por la franquicia, qué aspectos lo diterencian de los demds en el mercado, como se

adapta su estructura de precios a las condiciones del mercado, cual es el valor agregado que la

“ franquicia aporta en la comercializacion de ese producto o servicio y si su demanda es

cstacional o permaiente.

¢) LA FRANQUICIA.

Los puntos a evaluar los Ja difusion y el conocimiento general de su nombre y su
reputacion el en mercado, sus aflos en el megocio, el nimero de franquicias que estén
operando dentro del temitorio, la eficacia de su operacion, su atencion a clientes, su potencial
a futuro, sus planes de crccimieuio en el drea de franquicias, el monto a pagar por concepto de

cuotas iniciales y de regalias, su proteccion geografica, el costo total de su instalacion y
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operacion, el presupuesto total para publicidad local, su inversion en investigacion y

desarrollo, sus proveedores principales, etcétera,

d) LOS SERVICIOS.

Conviene evaluar la calidad, depuracion y periodicidad de la capacitacion, tanto para
los operadores como para el franquiciatario y los puestos geneyales, la asistencia en la
localizacion puesta en funcionamiento de la unidad, el apoyo en cuanto a la renta o compra de

local, asesoria financiera, manuales operativos, etcétera.

e) EL FRANQUICIANTE.

Experiencia en la industria, su récord profesional y financiero en general, sus aiios
como franquiciante, el nimero de franquicias otorgadas, el nimero de franquicias abiertas en
el iltimo aiio, su criterio en la seleccion de franquiciatarios, la estructura organizacional de su
division o subsidiaria a cargo del "programa de franquicias” y el nimero de unidades propias

puestas en operacidn.

f) LOS FRANQUICIATARIOS.

Es importante escuchar las experiencias de los distintos franquiciatarios para cotejar la
informdcién proporcionada por el franquiciante y, ademés, adquirir una mejor idea de la
relacion personal y de negocios que existe entre ellos, Lo ideal es entrevistarse con

franquiciatarios de distintos mercados y que tengan distinta antigtiedad dentro del sistema,
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Todos los aspectos que se deben de tomar en cuenta antes de adquirir una fmnquicinv
son de gran importancia, ya que, en base al anélisis que se desprenda de éstos, el individuo
determinard si puede y esta preparado para convestirse en franquiciatario y asumir las
responsabilidades que implica una franquicia, que por otro lado le estard brindando amplios

beneficios,
2.4, PUNTOS VITALES PARA EL EXITO DE UNA FRANQUICIA,

El impacto que ha tenido el desarvollo de franquicias en México y la_entrada de
muchas de ellas extvanjeras, ha preocupado a los empresarios y los ha orillado a tomar la
decision de expandir su negocio a fravés de ese sisteun,

"En lamayoria de los casos la decision se ha tomado sin medir las responsabilidades y
consecuencias que un sistema de franquicias mal plancado implica. Hoy se enfrentan a
problemas 1ales como el soporte y contvol - de : sus franquiciatarios, “asi como el
desconocimiento del mercado y de Ia evolucion del dmbito legal y financiera”. 11

Por lo que es necesario que desde el principio se desarvolle un programa eficiente para
implantar un sistema de franquicias:

- Para construir y apreciar el valor teal de la marca, asi como para el seguitniento de los

sisteas probados se debe tener un liderazgo que gane cl respeto y la confianza de

losftanquicintarios, en mucho dependerd de que su staff de trabajo leve a la realizacion

11 Juan Huerdo Lange, NOTIFRANQUICHAS, p. 5.
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anmoniosa y que este equipo de direccion sca efectivo en 10s resultados,

Este primer punto le pemnitird establecer una "Sociedad en las utilidades” sin
problemas, ya que los franquiciatarios estarin conscientes de que la relacion y el acatamiento
serd para su beneficio,

- El proceso de Planencidn Estratépica, debe’ contemplar una expansion ‘nacional ¢
intemacional, por lo que es muy importante trabajar junto a los franquiciatarios pasa ir
dominando el mercado por localidades sin perder de vista a los cbmpelidorcs.

- El negocio y su funcionamiento se verdn directamente relacionados con el perfil de los
prospectos elegidos por el drea comercial, wia vez como franquiciatarios dependera del Area
financiera ayudarlos a entender que son inversionistas independientes, pero no los anicos
propietarios, por lo que es necesario el trabajo en conjumto para maximizar las utilidades y
poder pensar en un crecimiento a futwro, Serd responsabilidad del area de- operaciones
claborar manuales y programas de entrenamiento que seiale el "cémo” y el “por qué” de los
sistemas, también se debera contar con personal efectivo para dar soporie, para negociar cdn
los franquiciatavios sus inconformidades y para instrumentar los cambios necesarios en las
diferentes estructuras que componen una franquicia,

- Se debe trauswitir una "cultura corporativa® que refleje la inportancia de proveer un servicio
sin igual al cliemé, en el menor tiempo y con la mayor calidad posible para que el abrir
nuevas umidades se tenga el respaldo la mejor imagen y cl posesionamiento de los productos
en el mercado, para ello hay que involucrar a los franquiciatarios laciéndoles ver la

importancia de su papel en el crecimiento del valor de la marca.
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~ El franquiciante debe efectuar constantes evaluaciones de su sistema para licenciar y asi

poder optimizar el proceso y los costos de la franquicia,

Estos son algunos de los aspectos mds relevantes que se deben considerar para Ia
implantacion de un sistema de franquicias exitoso, segin el Presidente del Consejo de

Administracién del Centro Internacional de Franquicias, Juan Huerdo Lange,
2.5. ASPECTOS FUNDAMENTALES PARA EL EXITO DE LAS FRANQUICIAS.

Al ritmo que se acerca el siglo XX1 se presentan nuevos retos para las fianquicias
como método de expansion de negocios. Después de ser por 25 afios el sisteina con mayor

crecimiento de pequefias empresas y el principal generador de fuentes de trabajo, las

franquicias merccen ser estudiadas y fortalecidas para garantizar su éxito al abarcar mercados

por otro cuarto de siglo, Los franquiciaites deben de reexasninar sus estrategias en relacion

cont los franquiciatarios y analizar su organizacion y sus estructuras, sit administracion y su

financiamiento.
“Numerosas empresas seleccionan este sistema como el método para expandir su
negocio y posterionmente atervizan ¢l programa de franquicias por casualidad. Otras empresas,

urgidas por desarrollar un sistema de franquicias, contratan a desarrolladores no calificados

(tales como despachos de abogados, de comadores, etc.) que realizan un trabajo incompleto.

Estos desarrolladores buscant la remmmeracién de su trabajo en lugar del éxito del

franquiciante en el lasgo plazo. Como resultado de esto tenesnos el fracaso del franquiciante y
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de los franquiciatarios con pérdidas econdmicas significativas y desprestigio de la comunidad
de fianquicias." 12

Los franquiciantes actuales y los que decidan iniciarse en el sistema de franquicias,
deben comprometerse a proporcionar el selﬁcio que requieren sus franquiciatarios,

Para alcanzar el éxito como franquiciante en el afio 2000 es necesario tener presentes
los siguientes aspectos:
- Unidad prototipo operando eficiente y eficaznente;
- Personal de campo altamente preparado y capaz de proporcionar el apoyo requerido por los
franquiciatarios; |
- Recursos financieros suficientes para inantener y sostener el programa de franquicias;
- Marca con fuerza y debidamente registrada;
- Métodos de operacién y de administracién apropiados y probados;
- Programa de trabajo completo y facilinente aplicable;
- Documentos legales que respalden las estrategias y las politicas dc operacion de la empiesa;
- Demanda constante y demostrada por sus productos o servicios;
- Sistema de ubicacién y localizacién de los puntos de venta;
- Estudio permanente de la competencia;
- Buenas relaciones con proveedores, empresas de tinnmlciﬁniento, asesores cn bienes ralées y
cualquier otra empresa de importancia para el desarrollo del negocio;

- Perfil del fmnquiéiataﬁo definido y estrategias de reclutamiento;

12 Huerdo Lange, EXPANSION, p.170.
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- Sistema de administracion de franquiciatarios para apoyar el pago oportuno de regélfas;
« Investigacién y desarrollo permanente de nuevos productos o servicios viables ‘en el
concepto de negocio;
- Baricos de informacidn y sistemas de comunicacidn con franquiciatarios, asociaciones, etc,;
~ Sistemas de nercadotecnia. regionales 'y locales enfocados a captar clientes y
franquiciatarios.

Un método para evitar el fracaso es conocer el perfil de franquiciatario del futuro, Los
franquiciatarios, en el mercado competitivo de hoy en dia son s listos y selectivos en sus

decisiones; como la franguicia ha inadurado, estan mejor informados por medio de articulns,

seminarios, diplomados, asociaciones de franquicias, efc...
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CAPITULO I
MARCO LEGAL DE LA FRANQUICIA EN MEXICO
3.LLEYES Y REGLAMENTOS QUE REGULAN EL SISTEMA DE FRANQUICIAS.

Durante los ltimos afios se han estado integrando bloques comerciales entre varios paises
que exigen mejores posibilidades en materia juridica para sus operaciones, México no es la
excepcidn, y ha tenido que hacer uso de nuevas estrategias de reglunentacion en el aspecto
comercial;- eliminando vicjas restricciones que impedian el desan'ollo del Sistema de
Franquicias,

Para entender tomllmcme, el Sistema de Franquicias, es ntuyimpéﬂahte conocer el dmbito

legal que las rige, ya que la franquicia es también producto de una refacion juridica que queda

plasmada en un convenio,

Actualmente, el Marco Jwidico de la Franqicia en México lo constituyen las signientes

disposiciones:

- Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos, articulos 25 y 28,

- Ley de Fomento y Proteccion a la Propiedad Industrial, articulos 136 al 142,
- Ley Federal de Derechos de Autor,

- Codigo de Comercio,

- Ley General de Sociedadcs Mercantiles,

- Cddigo Civil,
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- Legislacion Fiscal(Ley del Impuesto Sobre la Renta),

- Ley Federal del Trabajo,

- Ley Sobre el Control y Registro de la Transferencia de la Tecnologia y el Uso y Explotacién
de Patentes y Marcas.

- Ley Federal de Comnpetencia Econdmica, articulo 10.

Con el Reglamento de la Ley de Transferencia de la Tecnologla, publicado en el Diario
Oficial de Ia Federacién cl 9 de Enero de 1990, se lograron dos objetivos muy importantes: se
definié por primera vez en México el término "Franquicia” y se establecieron una serie de
excepeiones a lo previsto en la Ley de Tecnologfa en cuanto a la negativa de registro de un
Contrato.

T ambién. con la Ley de Fomento y Proteccién a la Propiednd Industrial, publicada e! 27 de
Junio de 1991 en el Diario Oficial de la Federacion, se lograron objetivos importantes como:
establecer las’bases para que las actividades industiiales y comerciales del pais tengan un
sistema permanente de perfeccionamiento, en cuamo a sus procesos y productos. Proteger la
Propiedad Industrial y prevenir los actos que atenten contra ésta, o que constituyan
competencia desleal relacionada con la misma, estableciendo las sanciones y penas respecto
de ellos,

Como se observa et Marco Juridico que regula el Sistema de Franquicias, se ha establecido
con la finalidad de proteger y regular las actividades y aspectos que se involucran en éste

sistema,
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3.2, EL. CONTRATO EN EL SISTEMA DE FRANQUICIAS.

La relacién entre Franquiciante y Franquiciatario se plasma en un Contrato que se denomina,

Contrato de Franquicia. En ¢l se establecen de forma detallada las obligaciones y derechos de

las partes, y se definen con claridad las reglas a las que ambas partes se someten y que, son -

muy diferentes a las previstas en otros tipos de contratos.

El cumplimiento exacto del contrato, es para el franquiciante, la garantia de que sc preservard
el buen nombre y éxito de la Franquicia, Un contrato impreciso, incotnpleto o simplemente
deficiente puede ser la primera razén para el deterioro de In relacién entre franquiciante y
franquiciatario y, en consecuencia de su fracaso y conclusion,

La redaccion del Contrato de Franquicia no le corresponde ni es responsabilidad del sujeto
interesiado en adquiritla sino del que I ofiece, En la preparacion y adopeion de un modelo de
contrato. de franquicin, el franquiciante debe saber evaluar todo aquello a lo que estara
dispucsto a obligarse ante sus franquiciatarios, ¢ incluir todo nquello a que estara resuclto a
exigir de éstos Gltimos con el propésito de cumplir dos objetivos fundamentales; obtener la
retribucion justa por la licencia de su Marca y la transferencia de su tecnologia y In adecuada
proteccién y mcjormnicmo de su "sistema”, que incluye a sus marcas y ¢l know-how, que
constituyen la columna vertebral de la Franquicia.

Por su parte el Franquiciatario, se obliga al pago de una regalia y al estiicto apego a todos y

cada uno de los estindares y requisitos impuestos por el franquiciante. Para conocer un poco
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més del contrato de franquicia, "a continuacién se muestra un indice de un contrato de

franquicia"; 13

INDICE DE UN CONTRATO DE FRANQUICIA
Considerados.

Objeto, Licencia dal sistema.

Plazo o vigencia del contrato.

Obligaciones del Franquiciante,
Comfaprestacién, Pago dc regalias.
Operaciones del negocio franquiciado.
Marcas.

Manuales de procedimientos.
Informacion confidencial,

Publicidad,

Contabilidad y arciiivos.

Seguros.

Transmisiones y gravamenes.

Obligaciones en caso de tetminacion o vencimiento,

" No Comnpetencia,

13 Enrique Gonzdlez Calvillo, FRANQUICIAS: LA REVOLUCION DE LOS 90, p. 75
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Impuestos y permisos.

Independencia de los controles e indemnizacion.

Autorizaciones, notificaciones, renuncias, recursos acumulativos,

Fuerza mayor.

Integridad del contrato.

Modificaciones, encabezados.

Ley aplicable, jurisdiccién.

Registros,

En scguida se comentan algunos de los aspectos més importantes que constituyen un indice

de contrato de franquicias.

OBJETO DEL CONTRATO (LICENCIA DEL SISTEMA).

En las franquicias de formato de negocio, el franquiciante Je entrega al franquiciatario la
licencia de su “sistema®, El sistema incluye los dos elementos mas importantes de la
franquicia: Ja Marca o nombre comercial y los conocimientos o Know-how, que pennite la

operacion eficaz y homogénea de todos y cada uno de Jos negocios franquiciados,

CONTRAPRESTACION (PAGO DE REGALIAS).
"El pago de regalias es generalmente un porcentaje de las ventas brutas del negocio
franquiciado y se cobra por haber uso de la Marca y la tecnologla desarrollada por el

franquiciante, el cual destina parte de este pago a implementar o investigar nuevos productos
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o procesas, asi como también, para dar el soporte técnico que el franquiciatario necesita
permanentemente,” 14

Dicho porcentaje varia de franquicia en franquicia y no hay uno en particular que se considere
caimo el mds justo o el més adecuado.

El porcentaje de las régalias depende de una serie de factores entre los que figuran el valor y
penetracion de la marca o noinbre comercial enun mer'cado en pﬁnicular, asf como el valor de
los conocimientos que le gon transferidos al franquiciatario. Como podewmos abservar cada

franquiciante determina las contraprestaciones a partir de sus propios juicios.

PLAZO O VIGENCIA DEL CONTRATOQ.

Ne tédos los contratas de franquicia tiench que prever un periodo de vigencia similar. A pesar
de ella, fa mayor parte de los contratos de fianquicia en México prevén una duracion de 10
anos.

Esto se debe, no solo a un periodo considerado por las compaﬂias de franquicins‘ £oMmo
aceptable, sina que ha sido ¢l mdximo permisible de acuerdo con lo previsto por Ia Ley de

Transferencia de Tecnologia,

14 Asociacion Mexicana de Franquicias, ENTREPRENEUR, p. 38
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INFORMACION CONFIDENCIAL,

Sin duda, el valor de Ia infonnacién y conocimnientos que el franquiciante pone a disposicion
del franquiciatario es quizd tan importante o, en algunos casos, ain més iinportante que la
marca o nombre comercial que se le otorga. Asi pues, en el caso de las franquicias, es de gran
importancia la obligacion que asume el franquiciatario de no divulgar a terceros Ia
informacion que se le confiere y de mantenerla confidencial, no sélo durante Ia vigencia del

contrato sino inclusive después de la fecha de su tenminacion.

FONDO PARA LA PUBLICIDAD.

Al igual que las regalias, este es un pago mensual sobre las ventas brutas qué usa el
franquiciante para pagar las campaitas de publicidad que a nivel corporativo se realicen; por
lo general se crea un fondo comim, pues este pago no es wna fuente de ingresos divecta para el
franquiciante. Cabe mencionar que algunos franquiciatarios no pagan publicidad a los
franquiciantes, ya que cllos mismos hacen de forma individual su publicidad con aprobacién

del franquiciante,

OBLIGACIONES EN CASO DE TERMINACION O VENCIMIENTO (ACUERDOS DE

"NO COMPETIR"),
Con la llegada de las Franquicias a México, se presentaron algunos problemas en la puesta en
marcha de acuerdos de "no competir", Quiza el mas importante de ellos es el que representa

lo dispuesto en el articulo So. en la Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos,
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De acuerdo con dicho precepto, constituye una garantia individual el derecho de ejercer
cualquier actividad, siempre y cuando ésta sea licita. El acuerdo de no competir representa,
como es obvio, una restriccién a esa garantia individual.

"La solucién que se ha propuesto para el cumplimiento y ejecucién de los acuerdos-de no

competencia previstos en este tipo de contratos ha sido mediante el establecimiento de penas

convencionales”, 15

El franquiciatario podra o no verse obligado a cumplir su obligacién de no competir con su
franquiciante, pero no hay duda de que,‘ si las partes pactan una pena convencional en caso de
incuinplimiento, ¢' franquiciante tiene todo el derecho de ejecutarsela al franquiciatario

competidor.

PROVEDURIA DEL PRODUCTO DE VENTA,
En muchos casos, la compailia franquiciante asegura los estandares de calidad y continuidad,
proveyendo a sus franquiciatarios de todos los productos de venta, lo cual facilita la operacion

de 1a franquicia y asegura la competitividad permanente en productos.

15 Calvillo, o, cit., p. 79
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MONTO INICIAL DE INVERSION,

Tan diversos son los conceptos que se franquician como lo es el mismo comercio, por o que
los rangos de los montos totales para implementar un punto de venta para que se opere
eﬁgientcmente son muy vastos y variables; mucho depende del tamafio del punto de venta o
del tipo de inobiliario y equipo necesarios.

Toda esta inversion se va desembolsando conforme se va desarrollando Ia remodelacion. Por
lo menos un 50% de los franquiciantes apoyan a sus nuevos franquiciatarios a financiar esta
obra,

Estos son algunos aspectos que en todo contrato de franquicias deben quedar bien
establecidos y clarns para ambas partes; asi como los derechos y obligaciones que tendrin que
ser cumplidos por franquiciantes y franquiciatarios y que mas adelante se mencionan.

Como cualquicr contrato debera también especificarse:

- El periodo del mismo,

- Las condiciones para su renovacidn.

- Las condiciones por fas cuales se pucde rescindir el contrato.

Adicionalmente, el franquiciatario propietario de un establecimiento comercial deberd
condicionar preferencialimente la venta de un negocio al franquiciante en casos de mueite o
retiro del negocio. Mismo que efectunda la compra debera asumir ef control sobre Ja venta, de
modo que garantice al nuevo franquiciatario la existencia de wi control y éste aticnda todos
los requisitos exigidos,

En ¢l contrato también se deben establecer penas convencionales que se refieren a;
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- Restricciones en cuanto a ocupaéién de otros giros.

- Alentar contra manuales y sus descripciones.

- Retraso o demora en ¢l pago de regalias.

Los Contratos de Franquicias, independientemente del giro, estdn sujetos a las disposiciones

sobre contratos contenidos en la legislacion civil.
3.2.1, OBLIGACIONES Y DERECHOS DEL FRANQUICIANTE.

El contrato es la base legal para 1a relacion existente en ¢l Sistema de Franquicias que debe
cubri todos los aspectos del negocio franquiciado y definir los derechos y obligaciones tanto
del franquiciante como del franquiciatario,

Las obligaciones basicas del franquiciante deben de incluir:

- Otorgamiento del uso de Marca,

- Entrenamiento en el uso y elaboracion de los productos y servicios,

- Capacitacion y entrenamiento para el personal del franquiciatario.

- Entvenamiento para la operacion del ncgocio.

- Apoyo en el inicio de las operaciones.

- Apoyo en el establecimicnto ¢ instalaciones. |

- Proveer de los manuales de operacion,

- Definicion de los sistemas financieros.

- Asistencia en los problemas de localizacion.
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- Inspeccionar y evaluar periddicamente la operacion del restaurante.

- Mercadotecnia y publicidad.

Estas son algunas de las obligaciones a que se compromete el franquiciante a cumplir, por
inedio del contrato de franquicia y que pueden variar de acuerdo a lo que pacten o acuerden el

franquiciante y el franquiciatario de cada sistema de franquicias,
3.2.2, OBLIGACIONES Y DERECHOS DEL FRANQUICIATARIO.

Asimisino, el contrato. deberd definir los pardmetros de actuacion del franquiciatario,
estableciendo las siguientes abligaciones basicas: |

- Qué puede y qué no puede negociar o ser vendido.

- Confidencialidad que envuclva el proceso de produccion, comercializacion y la venta asi
como la formula del producto.

- Patrones de desemnpeiio que observen la calidad de los productos o el servicio,

- Utilizacion integral del‘sistenm de negocio por franquicias.

- Utilizacion de la publicidad, propaganda o promocién institucional.

- Utilizacién de instalaciones y equipo autorizados y previamente aprobados.

- El pago de las regalias acordadas por el uso de la marca y la metodologia de operacion del

franquiciante.

Las obligaciones a que se sijeta el franquiciante, varian de acuerdo a lo que se pacta en cada

contrato de franquicias y que acuerdan por ambas partes,
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Es decir que ningin contrato de franquicias debe contener las mismas obligaciones para las
dos partes, ya que cada franquicia se establece bajo condiciones especificas y diferentes a las

demds,

3.3. PROCEDIMIENTO GENERAL PARA LA VENTA DE UNA FRANQUICIA.

El procedimiento general que se realiza para la venta de una franquicia tiene cuatro momentos
principales:

1.- Comunicado promacional.

2.- Comunicado inicial.

3.~ Caita de intencion.

4.- Contrato,

COMUNICADO PROMOCIONAL.

El comunicado promocional, como su nombre lo indica es informacion referente a la empresa
con el fin de promocionarla, Esto incluye a grandes rasgos lo siguiente:

a) La Franquicia y su predecesora: en este rbro se menciona el aiio en que se fomd la
empresa, su giro y en general su historia hasta cl inicio de la venta de franquicias.

b) Expeniencia del negocio,

c) Operaciones generales; se explica la foima en que se operailﬁ, sus politicas, estandares y la

forma de obtencidn de licencias y permisos que se requieren.
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d) Descripcion de la franquicia: expone la marca registrada, el nombre comercial y el objeto
de la franquicia.

¢) Costo de la franquicia y pagos iniciales.

f) Regallas: indica el porcentaje a pagar sobre ingresos brutos o ingresos netos.

g) Inversion inicial: se muestra la inversion en adicion a la cuota de franquicia que constituira
lainversion inicial del franquiciatario, tales como:

- Remodelacion.

- Equipo.

= Productos,

- Depositos (renta, seguridad, etc.),

- Seguros (responsabilidad civil, incendio, robo, etc.).

- Constitucion,

- Publicidad, material promocional.

- Licencias.

- Capital de trabajo,

- h) Obligaciones del franquiciatario de comprar a proveedores oficiales, excepto el material

publicitario y promocional.
i) Obligaciones del franquiciatario de comprar en confonnidad con las especificaciones de la
empresa franquiciadora o de sus fuentes de suministro autorizados.

J) Arreglos financicros: si la empresa franquicindora, proporciona o no sopoite alguuo,
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k) Obligaciones del franquiciante: se especifican los servicios que éste dard a sus
franquiciatarios, tales como;

- Programas de entrenamiento y capacitacion.

- Originales de material publicitario para inicio y asesoria de programas.

- Supervision directa de las franquicias.

- Anilisis de zona.

= Tiempo entic Ja fima del contrato y L apertura, entre otros.

1) Tenitorio o drea exclusiva: se indica ¢l drea geografica precisa para cada franquiciatario.
m) Marca (s): marcas de servicio, logotipos y simbolos comerciales. Se autoriza la utilizacion
de éstos solamente para lo relacionado con fa franquicia.

0) Obligacién del franquiciatario de participacién y/o obligacién en ln operacion de in
franquicia.

p) Obligaciones del franquiciatario de arendamiento.

q) Restricciones enr lienes o servicios ofrecidos por el franquiciatirio,

1) Duracion del contrato,

5) Publicidad con figuras piblicas.

1) Proyecciones financieras profonna,

u) Informacién relativa a otras frnnquicias del sistema,
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COMUNICADO INICIAL.
El comunicado inicial es un docuniento que se presenta al posible franquiciatario, es decir, a
In persona interesada en la compra de la franquicia. Este documento incluye todos los

aspectos del comunicade promocional pero explicado detalladamente.

CARTA DE INTENCION,

En Ia carta de intencidn se vesumen Jos priﬁcipnles téminos y condiciones de una transaccion
convenida entre franquiciante y fianquiciatario.

Se especifica que el convenio sc constituyd en confonnidad con las leyes mexicanas, cl
nimero de notario, niunero de escritura, representante, domicilio del franquiciante y- del
franquiciatario.

Este documento refleja la sujecién a'las condiciones establecidas que finahnente se reflejardn
en el contrato, en ef cual, las partes manifestarin su acuerdo en llevarlas a cabo,

En estc momento ya hay un desembolso de dinero por parte del franquiciatario, con el objeto

de que el tenitorio Je sea respetado,

CONTRATO.

El contrato, es el acuerdo celebrado entre dos o mis personas, por el cual, éstas se conceden
derechos o contraen abligaciones,

El contrato contiene declaraciones y cliusulas coma:

- Concesian de uso exclusivo de marca,

13




- Asistencia técnica,

- Costo de la franquicia y pagos.
- Confidencialidad,

- Responsabilidad por la invasion de derechos,
- Regalias.

- Causas de vescision,

- Varios como:; -

Vigencia,

Gastos,

Avrendamiento,

Jwrisdiccion y derecho aplicables,

Registro,

Avisos,

Titulos de Clausulas, ctc.

Cube mencionar, que las clausulas contenidas en el contrato de franquicias, dependen y varian

segin lo acuerden los franquiciantes y franquiciatarios.
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CAPITULO IV

~ CONVENIENTES E INCONVENIENTES

DE UN SISTEMA DE FRANQUICIAS



CAPITULO IV
CONVENIENTES E INCONVENIENTES DE UN SISTEMA DE FRANQUICIAS,

Es muy importante, que los empresarios e inversionistas que deseen incursionar en ¢l Sistema
de Franquicias, hagan un andlisis cuidadoso de las ventajas y posibles desventajas que éstas
ofiecen. |

Es necesario poder aquilatar las ventajas y desventajas que la franquicia puede ofvecer, ya que
el negocio puede verse premiado por el éxito o derrotado por una decision,

A continuaqién se hace un andlisis de algunas posibles ventajas y desventajas que pudicra

presentar una franquicia.

4.LVENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL SISTEMA DE FRANQUICIAS PARA EL

FRANQUICIANTE.

VENTAIJAS.

1.- Fortalecimiento y prescrvacion de la Marca.
A través del Sistema de Franquicias se foma mas facil procurar y mantener un concepto de

marca, a fin de reforzar la imagen de la empresa en el plano institucional y establecer nua
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perfecta identidad entre producto y punto de venta; asi como el compromiso de dicha marca y

de sus dueiios, con la calidad y el servicio,

2.~ Baja inversion de capital,

Uno de los mayores beneficios para ¢f franquiciante es el bajo capital requerido; comparando
la inversion que se requiese para la apertura de filiples, Para la mayoria de las gmndcs
empresas, 1a expansion a bajo costo puede wo ser ¢l concepto mis significativo del sisteina;
mas sin embaigo, incrementaria su participacion en el mercado, a tavés de esfuerzos en

conjunto con Jos puntos de venta como en las promociones y los lanzamientos de nuevos

productos.

3.- Mayor eficiencia.

Con la frauquicia, econtramos (jue In operacion se facilita y aumenta la eficiencia en Ta
medida en la que se delega la minuciosa y absorbente operacion diaria de los negocios
ﬁ'anquicindos' e un "hombre de negocios”, que ademis de contar con la capacitacién y los
procedimicntos adecuados, chenta con fa motivacion dcv ser su propio jefe. |

De ese inodo los reeursos gerenciales del franquiciante pueden ser canalizados de forma mis

eficiente en la produccidn y desarrollo dei producto o servicio,

4,- Desarrollo del mercado,
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Los costos de apertura de nuevas tiendas s incrementan desmesuradamente cuando se trata

de mercados remotos, Las distancias, asi como las diferencias culturales y de consumo,
encarecen y dificultan {a expansion en zonas geogréficas distantes del centro de operacidn. De
la misma fomua, el mantenimiento adecuado y la operacion en estos mercados lejanos se

dificulta, inclusive en paises desarollados.
Asf, encontramos que la operacion en mercados distantes y el consiguiente desairolio de un
concepto en dichos mercados debe facilitarse y agilizarse a través de fas franquicias, debido al

esfuerza de desarrolladores (inversionistas) y promotores 2 nivel regional.

5.- Atractivo del negocio.

El sistema confiere a la empresa un concepto de sepuridad, dando ta idea de un negocio ya

probado, con tal asistencia en el crecimiento y desarvollo, generando interés para el ingreso de

nuevos finmquiciatarios.

6.~ Agilidad y rapidez en ta expansion,

El Sistema de Franquicias le pennite af empresario que las otorga (franquiciante), trasladar al
fianquiciatario la responsabilidad de aportar et capital y la fuerza laboral necesaria para la
instalacién y operacion de cada mievo punto de venta. Con effo ¢l franquiciante -amplia Ia

"cobetura” o penetracion de sus productos o servicios en uno o mds teritorios, en una forma

agil.
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7.- Mayores gastos publicitarios y mayor difusién,

La comunicacién con los mercados es necesaria para educar al consumidor, hablarle de los

beneficios de nuestro producto y finalmente, motivarlo para que visite miestro negocio, La
vinica forma de poder absorber gastos de esta naturaleza es en equipo, repartiendo la carga y
ademas, justificando més los esfuerzos dentro de un temitorio, lo cual genera mayor

econoimia,

8.- Regalias.
Las franquicias permiteu al franquiciante, obtener un beneficio economico proporcional p fas
ventas de cada franquicia otorgada a Jos fianquiciatarios que podré ser wtilizado para diversos

aspectos que mejoren el negocio,
DESVENTAJAS.

Las desventajas que pudieran cxistiv dependen de fas pofiticas establecidas por fa empresa y

de algunas otras circumstancias comno:
1.- "Sociedad" con los Franquiciatarios.
En algunos negocios operados por este sistema el franquiciante tiene los derechos sobre la

warca, mis no posee fisicamente ef canal de distribucién. En tanto que el punto de venta es

9




propiedad del franquiciatario, esta condicion bisica puede generar problemas de indisciplina,

causando divergencias operacionales,

2.- Control y Gerencia.

Ocutre comnimmente después de algiin tiempo un sentimiento de independencia por pxmé de
los franquiciatarios, especialmentc cuando el franquicimlte‘es considerado poco. ético o
incompetente. Esto puede traer algunos problemas como;

- Presion por parte de los franquiciatarios para alterar los métodos de operacion,

- Resistencia en cuanto a continuar cumpliendo con los honorarios o regalfas.

- Rownpirniento del espiritu de equipo, lealtad y confianza. |

"Para el sistema es importante que el franquiciante desarrolle-practicas de motivacidn para
mejorar las telaciones con sus franquiciatarios, de la misma forma que lns empresas
dcsanolldn este tipo de programas internos para sus gerentes, Mds es importante, scialar quc

los ﬁdnqmcntanm no son empleados sino inversionistas que han creido en una marca o

¢mipresa y-por lo tanto necesitan estar informados y recibir atenciones que normalinente no se

les hacen a empleados”, 16

16 Raab Steven S., FRANQUICEAS: VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE SU VENTA, p.23.  *
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3.~ Rentabilidad y utilidad.

En aquellos casos donde 1a empresa tienc capital propio para invertir en filiales, el sistema‘de
franquicias es poco atractivo, pues la utilidad es menor por causa de la divisién entre ambas
partes, Por otro lado la tasa de retomo es mayor, porque el capital empleado por el

franquiciante es relativamente menor, no habicndo inversiones directas en los puntos de

venta,

4.~ Flujo de caja. | ' )

Es falso que el Sistema de Franquicias requicre de poco capital inicial. La implementacion de
Ia tienda piloto; ¢l desarrollo del paquete de servicios; la confeccion de los mamiales; el
personal empleado para el mantenimiento de los servicios; asi como el reclutamiento y
entrenamiento de los franquiciatarios, son puntos muy importantes que deben ser tomados en
cuenta. Son gastos que ocurren antes de los dos primeros phgos de regalias sobre las ventas
normalmente y per supuesto el franquiciante debe ﬁx'evcnirios y prepararse para que no le

resulte tan complicado,

5.- Reduccion de independencia.
La relacion existente entre el franquiciante y el franquicitario, se tiene que ver a largo plazo, y
en un esquema de poca independencia por paite del franquiciante, que tendra que continuar

apoyando, generando ideas de éxito y motivando al franquiciatario para asi justificar su
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panticipacidn permanente en el negocio. Ademds de considerar el efecto que sus decisiones

tendrdn en sus actuales y futuros franquiciatarios,

4.2. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL SISTEMA DE FRANQUICIAS PARA EL

FRANQUICIATARIO,
VENTAJAS,

1.- Conceepto exitoso,

Por mas sepuro que esté un empreswrio de tener In idea de que el consumidor y s
comportamiento fo hirdn millonario, a veces es diﬁcil de predecir. En el caso de uma
franquicia, ol franquiciatario compra un concepto de éxito comprobado. El franquiciante serio

debe mantener el interés de comepiv y adaptar constantemente cf sistema parit que, asi,

conserve su vigencia y redituabilidad,

2.- Marca y productos reconocidos.
Una franquicia le aporta al franquiciatario el derecho de uso de wna marca o nombre
comercial reconocidos en el mercado. De alguna forma, el franquiciatario adquicre I cartera

de clientes que ya se identifican con dicha marca y con Ja reputacion de los servicios que

presta, Asimisimo, el servicio o producto goza de un buen nivel de aceptacion que un negocio

independiente vequeriria de ailos para alcanzar,
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3.- Rapida instalacion de un negocio completo.

Por medio de la franquicia, ¢l franquiciatario se evita el dificil trance de empezar con un

negocio pequeiio, que requeriria de mucho tiempo para desarrollarse, y que, en algunos casos
podria requerir de apoyo extemo. |

“Se habla de un negocio completo, ya que cbando se esth ante una franquicia de formato de
negocios, se esta ante un iegocio que debe operarse de acuerdo y con estricto apego a un
sistema, en donde el riguroso cumplimiento de los manuales operativos se refiere a todos los

aspectos de la conduccion del negocio”. 17

4.- Economfas de escala.

La capacidad de comprar Jos insumos del negocio en condiciones preferenciales es otia de las
ventajas de la franquicia, Se puede colmprar sin importar los volitmenes, con descuentos por el
simple hecho de que el pedido que se le haga a los proveedores es considerado por éstos

como una compra global.

5.- Asistencia profesional y apoyo constante,
Este apoyo generalmente incluye estudios de mercado, seleccion y negociaciones pan la
compra del local, instalacion de la tienda, promocion el dia de la apertura, procedimientos

contables, apoyo operativo proactivo, ademds de una continua investigacion y desarrollo de

(7 Calvillo, op, cit., p. 126
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nuevos productos, servicios y técnicas de promocion, operacion y desarrollo,

6.~ Reduccion de riesgos.
La operacin de un sistema de franquicias presupone que los problemas operacionales son
observados en un laboratorio de pruebas (unidad piloto) de propiedad del franquiciante. Esto

significa que los problemas de operacién deben ser identificados y eliminados.

7.- Manual de operacioties,
Ademds del entrenamiento inicial, el franquiciatario vecibe un inanual que te indicar al punto

en todos los detalles diarios y que prevén los procedimientos para los casos considerados no

comunes.

8.- Soporte motivacional.
La esencia de un negocio organizado por el sistema de franquicias y la relacion entre el
franquiciante y el franquiciatario hacen que el negocio sea bueno y esto es por ambas partes,

porque también el éxito del frumquiciante depende exclusivamente del éxito - del

franquiciatario.

Esto garantiza al franquiciatatio el apoyo y la ayuda en cualquier area que se le presenten

dificultades.
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DESVENTAIJAS.

En el Sistema de Franquicias, también hay inconvenientes y saber evaluarlos es de suma
importancia para los franquiciatarios.

1. Peci independencia.

La principal desventaja del sistema de franquicias, desde el punto de vista del franquiciatario,
es la pérdida de su independencia, resultante de todas las politicas, los estandares opcranfvos y
de mangjo general del negocio franquiciado.

La compra supervisada de los insumos del negocio, equipos, los controles en la seleccion,
localizacion y decoracion de la unidad y de los estandares en todas las demds directrices del
negocio, y que son en realidad, tos conceptos que conformin la tecnologia o know-how por
los que el franquiciatario paga wna regalia, suelen convertirse en una "atadura” para el

franquiciatario.

2.- Pagos al franquiciante,

E! franquiciante ejerce el derecho de cobrarles a sus franquiciatarios una cuota inicial que se
paga a la fima del contrato de franquicia y otras llamadas regalias que se detenniuah a partir
de un porcentaje de los iugresos brutos (ventas) del negocio.

Desde el punto de vista simplista en comparacién con un negocio no franquiciado, los pagos
inicial y las regallas pueden parecer excesivos en la mente del franquiciatario,

3.~ Riesgo asociado con el desempeiio del franquiciante,
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Los resultados de un franquiciatario siempre estaran relacionados con los aciertos y eivores
del franquiciante, y es alli donde el proceso de eleccion en la compra de una franquicia es de

vital importancia,

4,- Limitantes en cuanto a las compras o ventas del negocio,

Son pacos los ejemplos de franquicias en donde se prevén limitaciones para las ventas de las

~ franquicias; generakmente sc refieren a la compra o contratacion del producto o servicio,
Cuando esto sucede, se debe considerar que el franquiciante lo que pretende cs estandarizar la -

operacion de los franquiciatarios, asi camo preservar la calidad de los productos o servicios -

que vende el franquiciatario,

4.3, APOYOS Y FACILIDADES PARA LAS FRANQUICIAS,

En la actualidad, se ha observado que ¢l desairollo de franquicias ha sido mds pausado; sin

" embargo, en México ya se cuenta cant In infraestructura de apoyo necesaria para quiencs

deseen importar una franquicia, como para quienes estan contenplando convertir su negocio

en este formato y hasta exportar su concepto, Estas facilidades se reficren a lo siguiente:

ASESORIA:
Existen en México finnas importantes de consultoria cuya labor consiste en asesorar a fos

interesados en la compra de franquicias, o en Ja conversion de un negocio tradicional al
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formato de franquicia. De igual forma, la Asociacién Mexicana de Franquicias (AMF), estd
sicimpre dispuesta a brindar una asesoria general, proporcionando al interesado los datos sobre

los distintos consultores técnicos y legales en la materia,

FINANCIAMIENTO:

Aunque no existan los planes y productos financieros con la amplitud y el costo que se
requieren, son cada vez mayores los apoyos crediticios que existen para las franquicias. Cabe
destacar la participacion de BANCOMER, el imico banco que ha creado wna Gerencia de
Franquicias en la que exclusivamente sc atiende a este sector, Asimismo, el Banco Nncionnl
de Comercio Interior (BNCI), Nacional Financiera (NAFIN), el Banco Nacional de Comercio
Exterior (BANCOMEXT) y el Fondo para el Desamollo Comercial (FIDEC), también
otorgan a las franquicias una atencion en Jo que a financiamiento se reficre,

Ademds, la banca de primer piso proporciona todo tipo de créditos a fos fianquiciantes y

franquicintarios como a cualquier empresa o usuario de sus servicios.

APQYOS GUBERNAMENTALES:
El Gobiemo Federal, consciente de In importancia que tienen las franquicias en el
cumplimiento de las metas macroecondémicas del pais, ha sido siempre un decidido impirlsor a
las mismas,
De lhecho, la Direccion General de Comercio Interior desarrolla una fabor dirigida

bédsicamente a la promocion y comercializacion de franquicias en el interior del pafs.
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"Tal es el caso, que en 1994 organizd con éxito diez misiones comerciales en diferentes
ciudades del pais a las que asisticron més de 500 empresarios para informarse respecto a las
mas de 100 empresas franquiciantes que representaron en dichas misiones sus distintos
conceptos de negocios”. 18

Direccion General de Desarrollo Tecnolégico, hoy Institute Mexicano de la Propiedad
Industriial (IMPI), quien estuvo presente apoyando a Franquicias mexicanas en su
participacién en exposiciones y foros intemacionales, asi como la asesoria prestada para que
los futuros franquiciatarios hayan podido confinnar la situacién de Propiedad de Marca de sus

distintas franquicias en ¢l ercado.

MEDIOS DE COMUNICACION:
La prensa escrite y los demds medios de comunicacion, han captado también la importancia
de las franquicias participando activamente en su difusion apoyando los mensajes

publicitarios que se han desarrollado y empleado para acelerar ¢l crecimicnto del mercado.

SECTOR EDUCATIVO:
Cuando se desarrolla una actividad nueva es importante obtener la mayor infonmacion y
fonnacién posible. Asi pues, prestigiadas universidades del pais han participado en la

organizacién e imparticion de cursos, seminarios y diplomados dirigidos a formar

18 Gallaslegui Annclli:, :luan M., ENTREPRENEUR, p. 48.
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profesionales en franquicias,

Podemos mencionar al Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey como el
pionero de esta materia, seguido por la Universidad Iberoamericana, el ITAM, la Universidad
Nacional Auténoma de México y Ja Universidad Andhuac; esta iltima conjuntamente con la
Asociacidn Mcxichna de Franquicias (AMF) desarrolla actualinente un interesante progréma
denominado PROCEF (Programa de Certificacion de Ejecutivos de Franquicias), que permite

que los individuos se capaciten en los aspectos mis impoitantes a cubrir de la operacién de un

Sistema de Franquicias, al mismo tiempo que resuelven e intercambian puntos de vista con

profesionales en la materia,

FERIAS Y EXPOSICIONES:
En lo que se refiere a este aspecto, se han desarrollado diversas ferias y exposiciones tanto a
nivel nacional como a nivel internacional, en las que los franquiciantes niexicanos han
contado con el apoyo de BANCOMEXT para financiar su patticipacion,
Como puede verse, el sector de Franquicias se ha desarrollado en México en propérciones

nmica imaginadas, desavollindose conjuntamente con esquemas de apoyo y facilidades que

~ hacen hoy mucho mds ficil el que un empresario participe en el apasionante smundo de ls

franquicias,
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CASO PRACTICO

COMPARACION DEL SISTEMA DE FRANQUICIAS DE Mc Donald's Y FLASH

TACO.

Operar como parte de una cadena de unidades franquiciadas no exime a ningin
franquiciatario, ni mucho menos a los franquiciantes de las cargas extra de trabajo, de los
riesgos de una mala administracion, ni de los errores de calculo en la estimncién de la
demanda, la seleccion del sitio adecuado o el peso de la competencia. Y ahora con la crisis
econdmica como escenario central, se han puesto en evidencia las maltiples fallas que han
echado por la borda la esperanza y a veces el capital, de fraﬁquicianles y franquiciatarios. O
podrian echarla, si no s procede a una suerte de autocritica a la vez individual y colectiva
para corregir los desaciertos que en cada caso han complicado o aniquilado los proyectos de
desarollo de una u otra fianquicia,

Asi franquicias como FLASH TACO, atraviesan diversas dificultades cn rel_acién con sus
franquiciatarios, no necesatiamente por causa de agravios, sino por malentendidos de origen y
organizacién o crrores tan fundamentales como haber elegido mal la franquicia adquirida.

En el presente trabajo, se hace una comparacion del sistemna

de franquicias dc McDONALD'S empresa de gran éxito norteamericana y el sistema de

- franquicias de FLASH TACO cmpresa mexicana aiin muy joven y en proceso de crecimiento,
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con el objeto de mostrar, como estn organizadas y de qué depende principalmente el buen

funcionamiento, crecimiento y éxito del sistema de franquicias.
SISTEMA DE FRANQUICIAS DE McDONALD'S,

Lav creacion de McDonald's data de 1955, cuando Ray Kroc inaugurd su primer
restaurante en Des Plaines lllinois.

Hoy en dia McDonald's cueita con 15,500, restaurantes repartidos en el mundo entero,

‘McDonald's es una sociedad de franquicia cuyos franquiciataios jucgun'un papel
primnordial en el éxito de la enpresa.

Su filosofia ha pemmanecido invariable hasta la fecha. Su experiencia en el
reclutamiento, de la seleccion y 1a informacion de franquiciatarios calificados, asi como la
telacion de mutua confianza que mantienen con cada uno de ellos, han sido fuctores
detenminantes en su crecimiento.

Se estd constantemente seleccionando un nimero ilimitado de franquiciatarios
competentes para cue se conviertan eh mieinbros activos de la familia McDonald's,

McDonald's se caracteriza porque sus programas de entrenamiento y de apoyo son

incomparables en el mundo de las franquicias,



REQUISITOS QUE DEBEN REUNIR SUS FRANQUICIATARIOS.

1. Espiritu empresarial y fuerte deseo de tener éxito.

2.- Unos sélidos antecedentes comerciales con especial énfasis en su actitud tanto para tratar
con gente com_'o para Ja administracién financiera.

! 3.- E} estar dispuesto a dedicar tiempo completo y sus mejores esfuerzos a las operaciones
: cotidianas del restaurante conto um propictario-operador que trabaja en su propio local.

4.- E estar dispuesto eventualmente a cambiar de residencia cuando surja una oportunidad de

wn restaurante.

5. Paiticipar en wi. programa de entrenamicnto y evaluacion que puede durar nueve meses o

mas si no lo hace tiempo completo.

6.- La capacidad de vemir Jos requisitos financieros que se detalla en In informacion

: proposcionada.
f VENTAJAS QUE TIENE UN FRANQUICIATARIO DE McDONALD'S,

Ser franquiciatario de McDonald's l¢ ofrece muchas ventajas, desde el entrenamiento y
! apoyo de una organizacion solida, hasta la oportunidad de ser propietario de un préspero
negocio de reconocido éxito,

Basicamente Jo que recibe un franquiciataiio es lo siguiente:
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* La posibilidad de ser duefio de su propio negocio y la satisfaccion que conlleva el ser
responsable de su propio éxito. Aunque con la forma unica de entrenamiento y apoyo de
McDonald's se estd-en e} negocio por si mismo pero no sélo.

* Los instrumentos que le ayudardn a tener éxito en su negocio;

. Apoyo local y nacional en las dreas de operaciones, compras, equipo, entrenamiento,

publicidad, marketing, bienes raices, y construccion,
* El placer que brinda el trabajar con la gente, desde el equipo de su restaurante hasta sus
clientes y la comwidad donde se nbica su restaurante,
* La oportunidad de contribuir al éxito de McDonald's, Los Sandwichcs Big Mac, Filet-O-
Fish y Egg McMuffin han sido desarollados, todos ellos, a partir de ideas generadas por
franquiciatarios.
* Satisfaccion personal, como cmpresario individual y como miembro de la conocida
01‘ganiznci6n mundial de McDonald's,
* Crecimiento personal y conocimientos comerciales como resultados del extenso
entrenamiento en McDonald's y su experiencia como propietario - operador.

La cooperativa de franquiciatarios de McDonald's ofrece un foro nacional para el
intercambio de ideas entre la compaiia y sus franquiciatarios.

Como franquiciatario debe usted estar de acuerdo en trabajar dentro del sistema

McDonald's,
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ACUERDOS CON McDONALD'S,

El contrato de franquicias le penuite operar un restaurante especifico de McDonald's

durante un periodo méximo de 20 aflos de acuerdo a sus normas.

McDonald's situar, promueve y construye el restaurante basandose en un plan nacional

de marketing. Por ello, conservi la propiedad del tereno e inmueble.

El restaurante lo equipa e} franquiciatario, invirtiendo en el equipo de c_ocina. Juces,
rdtulos, asientos y decoracian (aunque nada de este equipo se le compra a la compaiiia, debe
cumplir con las especificaciones de McDonald's),

Para mantener la uniformidad, los franquiciatarios deben usar los siguientes
lineamentos de McDonald's:

- Las formmulas y especificaciones para el mend.

- Los wétados de aperacion, control de inventario, marketing,‘admiuish'acién y contabilidad.
- Las marcas vegistradas y maycas de servicio,

- Los conceptos de diseilo de restaurantes, rotulos y Ja disposicion del equipo,

Cano franquiciatario usted explota la franquicia de acuerdo con las nonnas de C. S. L.
y V. de McDonald's (Calidad, Servicio, Limpiezay Valor).

Ademds el franquiciatario aporta un porcentaje especifico de las ventas brutas para los
gastos de marketing, incluyendo

publicidad nacional y local, promaociones y relaciones publicas.
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La administracién y las decisiones a nivel de publicidad nacional se toman por la
cooperativa de franquiciatarios, de la que todos los franquiciatarios forman parte.

Sus pagos a McDonald's son:
- Una aportacion inicial por cuota de franquicia y depdsito de garantia,

- Un porcentaje mensual de las ventas del restaurante,

INSTALACION DE UN RESTAURANTE McDONALD'S,

La corporacion MeDonald's emplea como personal, expertos en bienes raices, recursos

humanos, arquitectura, ingeinieria, equipamiento y compras, cuyos objetivos son asegurar que

McDonald's se mantiene, no solamente competitiva, sina también como wno de los lideres en

‘1a industia alimentaria.

McDonald's logra a través de todo este personal, que las instalaciones de todos y cada
wio de sus restaurantes sea la comecta y se manienga dentro de las caracleristicas de su
concepto y su imagen. ’

Al seleccionar un local, el personal del departamento immobiliario de la compadia
evahisa el desarrollo global del wercado, 1a poblacidn, el trafico, el tamaio y el costo del local,
asf camo ¢l nivel ds equilibrio financiero segin las ventas.

El personal de arquitectura, construccion e ingenieria se aseguran de que los

restaurantes de McDonald's estén enlre los mas avanzados tecnoldgicamente y sean los mis
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eficientes de la industria de restaurantes de servicio rapido. Ademas ellos desarrollan una
variedad de disefios para adaptarse a las necesidades especificas del mercado,

Los ingenieros de equipo disefian, desarrollan y prueban nuevos y mejores equipos de
restaurantes. De su trabajo han resultado muchas innovaciones que economizan mano de obra
y que producen un mejor rendimiento incluyendo la primera computadora de papas fiitas del
mundo (French Fry Computer), equipo automatizado de cocina y de los sistemas
computarizados de pedidos.

El departamento de compras trabaja con ciertos proveedores y distribuidores
independientes en el mundo entero para asegwar que la comida, los productos de papel,
equipo y otros suministros cumplan con la.s altas especificaciones y nonnas de control de
calidad de McDonald's al menor costo posible. Para poder mantener su objetivo de satisfacer,
ante todo, las necesidades de los franquiciatarios, McDonald's no les vende estos productos.
Los restaurantes de la compaiiia compran a los mismos proveedores independienles. En
realidad McDonald's no vende a sus franquiciatarios ningiin producto ni equipo, Sin embargo,
ung empresa distribuidora facilita todos los productos que el restaurante nccesita uny vez
montado, todo esto ha sido aprobado por McDonald's,

E! departamento de recursos humanos aconscja a los franquiciatarios sobre las diversas
modalidades existentes de contratacion en 1a actualidad y le informa sobre la politica social de

la compaidia.
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El entrenamiento de empleados constituye una alta prioridad en McDonald's porque el
éxito de |la compaiiia depende tanto del personal con plena dedicacién y bien entrenado; como
de la practica de operaciones unifonmes en todos los restaurantes, Un compromiso hacia un
entrenamiento actualizado y continuo del negocio constituye una parte fundamental del
objetivo de McDonald's Corporation.

Ademés, le facilita programas extensos y continuos para su uso en el entrenamiento de
sus gerentes y sus empleados,

Déndole este amplio entrenamiento, McDonald's le ayuda a asegurar las nonnas de
Calidad, Servicio, Limpieza y Valor,

Estas nommas a su vez, le aseguran al franquiciatario un restaurante donde sus clientes
volverdn gustosos.

Los programas de entrenamiento para el personal incluyen clases, videos, manuales y
materiales programados. El objetivé de McDonald's es tener el personal mejor entrenado de
todos los restaurantes de todos los lugares y clases.

McDonald's dedica nuicho tiempo e importantes recursos econémicos a su avanzado
programa de entrenamiento y evaluacion, Este amplio programa est diseiiado para entrenarle
de todos los aspectos de las operaciones de su restaurante y para ayudar a McDonalds a
evaluar su potencial como franquiciatario,

Un programa tipico para franquiciatario de entrenamiento supone unas 40 horas a la

semana durante 9 ineses, El prograina esta estructurado en varias fascs.
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La mayor parte del entrenamniento tendra lugar en un restaurante McDonald's lo mnés
cerca posible a su domicilio. Adends hay cuatro cursos tedricos de clases distribuidos a lo
largo del programa de entrenamiento. Los tres primeros, que son de una semana de duracién
cada uno tendran lugar en el pais o en Estados Unidos. El cuarto de dos semanas de duracidn,

se realizara cn la Hamburguer University, una sofisticada instalacién de entrenamiento situada

en la sede de la compaiifa en Oak Brook lllinois, E.U, Su programa. completo de

entrenamiento incluird otros seminarios, conferencias y sesiones particulares con personal de
la compaiifa. Aunque McDonald's no le reembolsa ni los gastos ni el tiempo que emplea al
franquiciatario en su entrenamiento, si paga el costo de los materiales de entrenamiento y los

gastos de profesores y entrenadores.

Durante el entrenamicnto, tanto usted como McDonald's ticnenr derecho a cambiar de

opinion sobre su participacion por cualquier razdn,
McDonald's solo l¢ considera vilido para una franquicia cuando haya terminado con

éxito s entrenamiento completo.
MARKETING,

La publicidad de McDonalds, que ha ganado varios premios, llega a todo el mundo.
Para mejorar continuantente su posicion comno lider, McDonald's y sus franquiciatarios gastan

cada ailo miles de millones de dolares en promocionar sus restaurantes, En realidad, se
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requiere que los franquiciatarios y los restaurantes de la compaitfa gasten anualmente un
minimo del 4% de las ventas brutas en la publicidad y promocién del negocio,

Pocas personas se dan cuenta que aunque el personal de McDonald's Corporation es
responsable de crear muchos materiales de publicidad (los anuncios de television, anuncios
impresos, los materiales sobre promaciones en Jos restaurantes, etc.), son los franquicintarios
wismos quienes deciden coino se deben usar mejor estos materiales,

Los franquiciatarios trabajan con agencias locales para poner sus anuncios y, en
algunoé casos, producen sus propios matesiales crcativos,‘siendo cada uno responsable del
miwketing local.

McDomalds y sus franquiciatarios son el anunciante mas grande del mundo de una
sola marca, El poder de compra del fondo comiin ha ayudado a McDonald's a crear una
imagen mundial sin par en la induswia de servicio de comida, una ventaja inconmenmnfablc

para los restaurantes de su propiedad,
FORMA DE ADQUIRIR UNA FRANQUICIA.

Una parte considerable del costo del restaurante, el 40% o 50%, dependiendo del pas,
debe ser pagado con fondos personales y el resto puede ser financiado por medio de

financiamientos bancarios,
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McDonald's no facilita ni el financiamiento ni las garantias de préstamos y no se
permiten inversionistas ausentes, capitalistas ni sociedades financieras en participacion,
Hay tres maneras de obtener una franquicia:
1.- Se buede adquirir un restaurante McDonald's nuevo,
2.- Se puede adquitir un restaurante McDonald's ya existente.
.‘ 3.~ Se puede adquirir de un franquiciatario ya existente, un restautante ya existente con Ia
ldebida»aulon’ zacion de McDonald's,
Por 'supuestq los requisitos financieros varian dependiendo del método de adquisiéién.
Comio se puede compreader, McDonald's o puede anticipar los locales quc estardn
disponibles cuando el entrenamiento de los franquiciatarios imya terminado, |
Se hace todo lo posible para dar la oportunidad a los ﬁ'nll(]llicfntarios de obtener wna
franquicia dentro del drea geogrfica que prefiera. Teniendo en cuenta sus. antecedentes y

experiencii y ademds, las caracteristicas del mercado donde se encuentre el restaurante y por

su puesto la disponibilidad. En general, cuanto mds flexible sea con respecto a las

preferencias sobre la ubicacion, mis posibilidades tendrd de obtener una franquicia.

EL PROCEDIMIENTO DE SOLICITUD,
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El primer paso es llenar una solicitud, que deberd remitir a la corporacién de
McDonald's, dicho procedimiento estd diseiado para asegurar que ambas partes estaran
conformes en aunar sus esfuerzos por medio de un acuerdo de franquicia.

Una vez remitida la solicitud a la oficina de McDonald's Corporation, ésta serd

revisada por el Director de Franquicias. Si el Director piensa que usted es un candidato con

posibilidades, concertard una entrevista. La entrevista girara sobre su experiencia, objetivos,
status financiero y su interés en McDonald's, adeinds de svs aptitudes ante los retos tinicos de
ser ala vez el dueiio y operador de un restaurante McDonald's.

Si hay un mutuo interés en pasar al proximo paso, el Director de franquicias concertard
una "evaluacion mientras trabaja" (QJ.E) en la cual usted trabajari en un restaurante
McDonald's durante tres dias. Esta evaluacion preliminar tiene dos funciones: ofiece a
McDonald's la oportunidad de evaluarlo en el ambiente- del restaurante, y a usted le da la
oportunidad de conocer mejor como funciona McDonald's desde adentro.

Si usted como McDonald's estin de acuerdo en seguir adelante, se establecerd un

programa de entrenamicnto formal de la manera antes descrita,

SISTEMA DE FRANQUICIAS DE FLASH TACO.

El Sistema de Franquicias de Flash Taco, nace en el afio de 1983, bitjo el concepto de

restaurante, bar, video,
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En el aio de 1990 y luego de sicte aflos de experiencia, se decide expandir el negocio
bajo el esquema de franquicia.

Actualmente Flash Taco cuenta con siete franquicias, repartidas en el Distrito Federal
y en la provincia cercana a la ciudad.

La Franquicia maestra de Flash Taco de encuentra ubicada en Tecamachalco, ias
demas en Satélite, Centro, Miguel A. de Quevedo, Pedregal, Cuemavaca y Toluca.

Para lograr que el negocio fuera franquiciable, ademls dc comtar con- una imagen
consolidada del producto, fue necesario modificar los procesos de trabajo a fin de lograr una
estandarizacion en los procesos tanto de operacién como de administracion,

Flash Taco ofrece a sus franquiciatarios la solida experiencia de mas de 12 gﬁos encel
mercado, que g:'u'antm en gran medida lograr un negocio rentable, aéi -como la tecnologa y

estandarizacion de l)t’occéos, optimizando los recursos.
REQUISITOS QUE DEBEN REUNIR SUS FRANQUICIATARIOS.

Aunque no existe un perfil exclusivo de un franquiciante, los 1‘équisitos indispensables
del futwro franquiciante de Flash Tuco son:
1,- Persona solvente moral y econdmicamente,
2.~ Contar con arraigo en su comunidad.

3.- Tenga una mentalidad y entusiasmo de seguir las directrices marcadas por I franquicia.
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4.- Cualidad de lealtad.
Ademas, para Flash Taco es preferible que los franquiciatarios no sean personas

relacionadas con el medio de los restaurantes, ya que el hecho de "saber" de restaurantes hace
yaq

que se entorpezca la relacién Franquiciante-Franquiciatario, al no estar de acuerdo en los

lineamentos de la Marca.
VENTAJAS QUE TIENE UN FRANQUICIATARIO DE FLASH TACO.

Adeinds de la experiencia de mis de 12 aflos’ de estabilidad en el negocio, Flash Taco
le brinda al franquiciatario las siguientes ventajas;
* Aunque se parte de la base que el posible franquiciatario ya cuenta con un local o terreno,

Flash Taco realiza un estudio de mercado para investigar la viabilidad del negocio y de igual

-forma si no cuenta con lo antetior, Flash Taco ofrece un banco de datos sobre. locales 'y

terrenos disponibles en donde en la opinién de la Marca es factible la instalacién del negocio.
* Le da la posibilidad dc realizar modificaciones en su restaurante siempre y cuando se
platiquen y discutan, a fin de no hacer cambios que afecten la imagen de la Marca y sean en
beneficio del sistema.

* Brinda ayuda como el franquiciante que es en todos los aspectos de la franqhicim desde el

entrenamiento, la instalacidn, y el control y la supervision constante del restaurante.
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* Flash Taco representa un excelente negocio, dado su concepto y versatilidad en su meni y
en si el concepto de bar y video dirigido a todo tipo de piiblico, aseguran un alto porcentaje de
éxito, siemp_re y cuando se sigan al 100% los lineamentos de la Marca.

Flash Taco busca crecer al mismo tiempo que sus franquiciatarios crecen y logran

superarse haciendo el mejor uso de la franquicia.
ACUERDOS CON FLASH TACO.

El Contrato de Franquicias que se celebra con Flash Taco, tiene una duracion de 10
x;ﬂos y al termino de este plazo es posible renovarlo. |

En dicho contrato, tanto el franquiciante como ei franquiciatario plasman las
condiciones especificas a las cuales se sujetan para lograr el cumplimiento de los objetivos de

ambos sin afectar el negocio.

Se establecen las condiciones de la instalacion y equipamiento del restanrante,

entrenmniento, proveedores, obligaciones de ambas partes, etc.

Asi como, las penas convencionales en caso de incumplimiento del contrato por pante
del franquciatario, por ejemplo en caso de no pagar las regalias o el dar por terminado
unilateralmente el contato de franquicia, las penas pueden ser de hasta 12 veces la dltima
regalia pagada.

Los principales acuerdos a que se comprometen los franquiciatarios son:
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- Uso de Marcas del sistema,
- Mantener abierto el restaurante Flash Taco en ¢l horario que se seflale.
- Cumplir con todas las leyes y reglamentos vigentes y futuros a que sc esté sujeto.

- Mantener en perfectas condiciones las instalaciones durante sus actividades y al termino del

contrato.
- Respetar y cumplir con las‘férmulas de mend,
- Hacer uso del comisariato que se detennina para conservar la calidad y especificaciones del
meni,
- No alterar fa informacién de los manuales de procedimientos, asi cotno hacer uso de ellos.
- Penmitir la supervision de fas actividades del restaurante,
- Conservar la informacion confidencial.

Estos entre ofros son los principales acuerdos a los que se debe comprometer ¢! futwro
franquiciatario,

El hecho de que alguno de los restaurantes no siga los lineanentos de la marca y
confenidos en el contrato de fanquicia es motivo suficiente para rescindir de éste, es desecho

del franquiciante hacer valer dicho contrato en el momento que lo considere adecuado.

INSTALACION DE UN RESTAURANTE FLASH TACO.
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Para la instalacién de un restaurante de Flash Taco, el franquiciatario debe contar con
un local o terreno de trescientos metros cuadrados aproximadamente (aunque es posible
negociar algo diferente), contar con un capital no menor a N$ 1,000,000,00 y tener la finne
conviccién de establecer un negocio de calidad tanto en el producto que se expende como en
¢l servicio que se brinda,

Flash Taco participa desde ¢l momento de la finna del contrato de franquicia en el
proceso de instalacion; esto es, desde el proyccto del restaurante, en ¢l inicio de las
operaciones y en adelante con las supervisiones y el control estiicto de las operaciones diarias
hasta la tenminacion del citado contrato.

Flash Taco entrega el presupuesto de gastos de instalacion del restaurante, asi cotno las
requisiciones necesarias para la puesta en marcha del negocio,

Flash Taco =stablece lqdo un programa integral para el franquiciante ysu personal, ast
como fa entrega de los manuales de operacion.

Cabe mencionar, que a cada franquiciatario se le brinda >|n infonnacion y apoyo
necesario segiin sea el caso y sus condiciones para poder adquirir la franquicia.

Flash Taco cuenta con el apoyo de arquitectura para el discilo, equipamiento,
decoracion e imagen del restaurante a fin de que se cumplan los lineamentos y calidad del
establecimiento y sean compatibles con la imagen del sistema,

. Dicho servicio lo contrata el franquiciatario con la persona cncargada que es

totalmente independiente de Flash Taco.
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Es primordial destacar las condiciones econdmicas que rodean a una franquicia de
Flash Taco y a continuacion se sefialan:
- El pago inicial de regallas es de $ 50,000.00 US DLLS (CINCUENTA MIL DOLARES
AMERICANOS), aunque actualmente por la situacién econémica por la que atraviesa el pais,
esta regalia es negociable, tomando en cuenta la plaza, el potencial de venta, imagen, ctc,
- El porcentaje deegalias es el 5% sobre ventas brutas,
- El porcentaje de regalias de publicidad es el 1% sobre ventas brutas.
- En cuanto a financiamicnto, no lo existe por parte de la Marca pero si es posiblc que Flash
Taco obtenga financiamiento por parte de ferceros,
- La inversion aproximada de la Franquicia es de N$ 1,000,000.00.

También brinda apoyo en los siguientes aspectos:

ENTRENAMIENTO: Programa integral de cntrenamiento al  personal - del

franquiciatario, que se efectia tres meses antes a I fecha de inicio de las operaciones del

nuevo restaurante.
CONSTRUCCION: Discito de restaurante, proyecto del restaurante, cocinas, scivicios
de instalacion,
EQUlPO: Descripcion de los equipos, medidas, estindares, tecnologia, cte.
RECURSOS HUMANOS: Bolsa de trabajo de gente ya capacitada.
OPERACIONES: Supervision de las operaciones desde la apertura del negocio en

adelante.
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ASISTENCIA TECNICA: Supervision constante , informes peri6dicos de la operacién
y comreccion de desviaciones, |

MANUALES: La compilacién de todos los métodos, sistemas de operacién y
tecnolopia, los cuales son confidenciales y se encuentran debidamente registrados.

COMPRAS: Entrega de relacién de proveedores autorizados por la marca, logrando
estindares de calidad y precios.

MERCADOTECNIA Y PUhLlClDAD: La marca es responsable del manejo de la
imagen, de Ia publicidad y campaiias publicitavias,

CONTABILIDAD Y FINANZAS: La marca no estandariza estos sistemas aunque

existe apoyo para cllo.
MARKETING.

Flash Taco es micmbro de Ja Asociacion Mexicana de Franquicias y dentro de estd

asociacién se promueve dentro det directorio de franquicias, adicioualmente se promueve

dennb en las publicaciones especializadas de negocios, asl como en peribdicos y
publicaciones que son repartidas en las ferias, exposiciones o eventos de promocion de
franquicias.

Flash Taco ha creado un fondo para publicidad, con ¢l cual se pretende promover la

franquicia y con elto awmentar sus ventas y mercado.
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Definitivamente, asi como la crisis econdmica ha pegado en todas las ramas de la
economia, I industria restaurantera no ha quedado exenta y de forma significativa el negoéio
de los restaurantes son un termémetro de la situacion econdmica, pero también s ciesto que
el concepto Flash Taco es un concepto que ha sobrevivido a la crisis dado que nacié en ina
época similar; esto es, que debido a sus bajos precios y a su concepto de lugar de reunion no
se ha visto tan afectado su mercado,

Con respecto a lu venta de franquicias, el mercado que se abarca no se ha reducido

porque de alguna forma aunque se siguen recibiendo solicitudes para la obtencidn de éstas,

preferimos dejar pasar un poco de tiempo a que fa sitwacion se normalice, para elaborar
presupuestas reales,
Cotno se puede observar el imercado de Flash Taco es demasiado grande y aunque es

un concepto que estd creciendo a paso lento se esta arraigando perfectamente.
EL PROCEDIMIENTO DE SOLICITUD,

El procesa inicin con requisitar una solicitud, previamente elaborada por Flash Taco

“con la finalidad de conocer algunos datos sobre el posible franquiciatario, luego de el analisis

de éste; se concreta una reunion personal tanto con el interesado como con los duefios de la

franquicia a fin de conocerse personalimente y tenuinar de recibir la informacién sobre el

candidato,
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Postcuionneﬁte se evalian las condiciones que ofrece el candidato sobre la ubicacién
de su terreno o local, asi como los medios de financiamiento para llevar a cabo las Iabores de
construccion o remodelacion necesaria,

Por (itimo se lleva a cabo la firma del contrato de franquicia que es el drgano rector de
laﬁ relaciones del franquiciante y el franquiciatario.

Ademis se han de cumplir los programas de entrenamiento y capacitacion del personal

y todo lo necesario para la instalacion del nuevo restaurante de la Frauquicia Flash Taco.
OBSERVACIONES,

En la presente comparacion de Sistemas de Franquicias, se ha tratado de mostrar los
elementos mds importantes que ofrece cada una de Jas Franquicias analizadas a sus
franquiciatarios, con la finalidad de que el lector de este trabijo se de cuenta de cuales son ios
factores que hacen que éstas tengan o no éxito,

Primeranente, tenemos el panorama de lo que ofrece el Sistema de Franquicias
McDouaId’s, y nos damos cuenta de que su éxito mundial se debe a su exacta organizacion y
homopeneidad de su servicio y calidad.

Empezando porque buscan que sus franquiciatarios reiinan un perfil muy bien

definido, en cuanto a sus capacidades parn tener éxito personal y contribuir con el
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creciniento comercial y la excelente imagen de McDonald's, a través del servicio y valor que
deben brindar al cliente,

McDonald's ha demostrado, que las relaciones personales con sus franquiciatarios,
logran un ambiente de confianza y respeto mutuo que aseguran el buen funcionamiento,
crecimiento y éxito de la franquicia,

Al mismo tiempo, McDonald's, da la oportunidad a sus franquiciatarios de fonnar
paite de una empresa consolidada de éxito mundial, que ha destacado por sus procedimientos
de trabajo y de organizacién y coordinacién de sus funciones para mantenerse a la vanguardia
de los avances tccnolég;icos y de las innovaciones que optimizan los vecursos de la empresa.

Sus objetivos de brindar Calidad, Servicio, limpieza y Valor al cliente, se ven

cumplidos en la estandarizacién de éstos en todos los restaurantes de McDonald's; asi como el

hecho de lograr la consistencia idéntica de sus productos,

McDonald's ha logrado, generalizar el procedimiento de instalacion de: sus
2 g i

restaurantes, creando una iniagen idéntica, que no se podria imaginar que de cada restaurante
¢l dueilo es distinto.

El estricto seguimiento de los lineamentos de la franquicia, son indispensables para
mantener la imagen y el crecimiento de la Franquicia de McDonald's.

El Sistema de Franquicias de McDonald's ha logrado, que se considere como ¢l

ejemplo mas real de lo que es este sistena,
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En cuanto al Sistema de Franquicias de Flash Taco, que aunque es también un

restawante pero no de comida rapida, observamos que es una franquicia que esta creciendo y

desarvollindose a un nivel distinto al de McDonald's, ya que hasta e} momento no ha logrado
estandarizar sus productos, su servicio y su calidad, y su organizacion que es deficiente,

En cuanto a sus franquiciatarios, no ha enfatizado el hecho de motivarlos ha crecer
Jjuntos y en opinidn de los frauquiéiataﬁos, no se les ha apoyado como ellos pensaban en
cuanto a las funciones y promacidn de su restaurante,

La coordinacidn y control del funcionamiento de la franquicia, no se ha Jogrado
debido ala falta de comunicacion entre fmnquicizinte y franquiciatarios, ya que en algumas
ocasiones ¢l franquicintario opera el restaurante como nfs le conviene o como si fuera un
negocio totalmente independiente rebasando los lineanentos impuestos por 1a franquicia,

A diferencia de McDonald's, el proceso de instalacion variavmucho de acuerdo a s
condiciones de cada franquiciatario, ya que Flash Taco o se encarga de la totalidad de esto.

Aunque Flash Tace es un restaurante que se ha establecido bajo el concepto de

franquicia, todavia le falta madurar sus funciones y procedimientos para Hegar a ser

reconocida como un sistema homogénco y estandarizado,
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CONCLUSIONES

. El Sistema de Franquicias, en el mediano plazo incursionara seguramente en los
mercados centro y Sudamérica, debido al gran auge y trascendencia que ha tenido,

En México cada vez son més los negocios que optan por el sistema de franquicfas con
el fin de expansion y crecimiento de su marca y sus sistemas de operacion.

Ante ello es necesario, que ¢l empresario nacional vaya creandose una cultwa de
franquicias como altemativa parn lograr niveles de competencia en el ambito nacional e
intemacional.

~ Sin embargo se estdn enfrentando a diversos problemas por el hecho de no planear y
organizar debidamente sus funciones como el sistema lo exige,

No se trata de ampliar simplemcﬁte las unidades franquiciadas, sino de segnir los
lineamentos elementales para no desprestigiar el negocio y fracasar en el proceso.

Como se ha podido observar, muchos sistemas de franquicias implementados por los
negocios se han desarrollado con Ia finalidad de crecer y la mayoria de las veces no se piensa
en los lineamentos a seguir y controlar para dar un mejor servicio y asi respaldar los intereses
y el crecimiento del négocio franquiciado,

El sistema de franquicias, cualquiera que sea debe brindar la seguridad de que el
servicio y calidad de los productos que ofrece serd el mismo en los establecimientos

franquiciados que se establezcan,
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Al mismo tiempo se debe considerar a los franquiciatarios como las personas mds
capaces y dispuestas a poner todo de su parte para realizar las actividades corespondientes y
seguir al pie de la letra los lineamentos y manuales dispuestos por el franquicibanle para el
beneficio de la franquicia.

En el caso de la comparacion entre ¢l sistema de franquicias de McDonald's y Flash
Taco que se ha desarrollado en este trabajo de investigacion, se ha podido observar que
McDonald's, franquicia norteamericana de gran prestigio a nivel mundial, ha logrado tanto
éxito debido a la fuerte organizacion y control de calidad y servicio que ha logrado desarrollar
la franquicia.

Todo el proceso que empicza por escoger a sus franquiciatarios, desde la instalacion y
puesta en marcha de la franquicia, hasta ¢l control del funcionamiento a futuro de todas sus
unidades franquiciadas es cuidado con gran esmero y sin escatimar ¢l apoyo que en todos los
sentidos sc deben brindar,

En cambio en el sistema de franquicias de Flash Taco, y como cn muchos otros de
nacionalidad mexicana sucedera, se puso en marcha casi por experimento y el proceso que
implica s marcha se hace muy deficientemente,

Los franquiciatarios se quejan del poco o nulo apoyo que se les ha brindado en todos
los aspectos que se creia iban a recibir; para los franquiciantes no es de gran importancia que

los franquiciatarios reian cierto perfil o que sus productos aunque no es una franquicia de
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comida répida, logren la homogeneidad en todas sus unidades franquiciadas o que el servicio
pueda ser en un momento determinado cl punto clave de su concepto.

Se pudo observar, que se busca crecer pero al abrir una nueva unidad casi. se deja
funcionar como cualquier otro negocio y no se pone esmero en lograr estandarizar productos,
servicio y funciones.

La motivacién de los franquiciatarios que a su vez el fmnquiciante propicia no-pemmite
su colaboracion para tratar de impleientar controles y seguir los lineamentos y manuales qﬁc
soh considerados obsoletos.

Para desaollar y adquirir un sistema de franquicias hay que tener la capacidad de
querer brindar siemyire un valor agregado adicional que brinde a la franquicia prestigio y

calidad.
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FLASH TACO
ENTREVISTA AL FRANQUICIATARIO.

l.- {Cuéndo se constituyd el FLASH TACO?

Se constituyd hace 10 afios. Es un restaurante bar y su concepto es miisica, antojitos,

bar y videos.

2- g,C\lé)!ta§ fianquicias existen del FLASH TACO?
Son 7y se encuentran ubicadas en:
Tecamachalco (franquicia macstra),

Satélite,
Centio,
Miguel A, de Quevedo,
Cucrmavaca,
“Toluca, y

Pediegal.

3. ¢Cudinto tiempo tiene funcionando su fianquicia?

Somos 7 socios y ya tenentos seis meses trabajando en Flash Taco Pedregal,
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4.- ¢Porqué escogio y en base a qué ¢l Flash Taco, una franquicia de comida?

Buscaban un restaurante y el concepto les gustd, Misica, Video Bary Gente joven.

5.- ; Ya conocian esta franquicin?
Si, asistian al restaurante de Tecamachalco a comer o al bar y les gustaba mucho;

ademds, conoctan muy bien a uno de los duciios de Ia franquicia y eso Jos animo mis,

6.~ ;Porqué adquirir una franquicia mexicana y no una extranjera?
Fue coincidencia, nunca se tijaron realmente en ese aspecto aunque se analizaron

varias franquicias.

7.- ¢Cual fue el procedimiento nue se Hevo a cabo para la obtencion det Flash Taco?
Se pensd en primera instancia en fener un negocio que pustard y que brindara

sepuridad cn su estabilidad y crecimiento, asi que decidimos que fuera una franguici, porque

erd un concepto yu canocido que de alguna manera disminuia el viesgo de echarto a andar; el

concepto de Flahs Taca nos gustaba y decidimos trabajar en él.
No fue necesario hacer ningin andlisis de mecado ni otra cosa antes de disidimos, lo
finico, fue mostrarle el lugar donde se queria instalar ¢l vestaurante al franquiciante, é acepto

y finnamos el contrato.



8.- ;Cudles pasos se siguieron para ponerlo en funcionamiento?
El arquitecto que envio el dueito de la franquicia se hizo cargo de Ja construccitn del
restaurante, se instald todo el mobiliario y cocina bajo I supervision del franquiciante y se

contrato gente que a su vez I franquicia capacitd durante dos weses.

9.- {Se entregaron y hace uso de manuales de procedinientos?

Si se entregaron manuates de procedimientos, pero en realidad nos ¢ usan, porque ni
los mismos dueilos los usan; ademis son obsoletos no sirven para nada y a eflos les da igual
(e se usen o no.

Par ¢jemplo, los alimentos se preparan como clios lo indican, pero definitivamente ki
comida de los restaurantes de Flash Taco es diferente en cuanto al sabor, debido a que cada
Jquien compra y utiliza productos para su elaboracion que mas le conviene, no exige ¢l
franquiciante un nivel determinado de catidad,

El restawrante fimciona como cualquier negocio totalmente independiente, no se
somete seriamente a los manuales de procedimientos que el franquiciante proporciona, sus

funciones se van desarrollando conforme a un restaurante cualquiera fas realiza,

10.- ;Se obtuvo algtn financiamiento baucario?

Si, un arrendamicnto financiero y un préstamo directo en el Banco del Sureste, que

hasta la fecha no se ha podido solventar por falta de liquidez,
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11.- { Todo lo que oficcia Ia franquicia lo ha cumplido?

El fianquiciante del Flash Taco estin muy desorganizados, no nos han proporcionado
¢l apoyo que esperabamos.

I En cuanto a la tecnologin, sélo se instalo la que el franquiciante indicd, pero es inuy
incomoda y tiene pocos espacios, no ¢s de nuestro agrado,

En cuanto al comisariato, se_proporciono una lista de proveedores, pero se han
buscado materins primas mds convenientes en cuanto al costo y el franquiciante no se ha
preocupado por esto,

L.a asistencin técnica consistio principalmente en capacitar a los cocineros nada mas.

Los manuales no se utilizan y al franquiciante no le preocupa mantenerlos actualizados
y operando.

Los videos y Ia musica, que sou conceptos fundamentales de Ia franquicia se mancja y
dirige como mds nos gusta, no existe tna determinacion por parte del ﬁ'nnquicimue decomoy
que usar o implémcmur.

Eu cunnto a publicidad, no les han proporcionado desde que se abrié el restaurante,

El franquiciatario de Flash Taco pedregal, afinna que el ﬁ‘amiuiciantc 10 les ha podido
ofiecer homogeneidad porque no se organiza y no le interesa lograr que su franquicia sea

reconocida por su servicio y calidad.

12.- ¢Siempre estuvo de acuerdo en todo lo que Ia franquicia ofrecia e imponia?
En realidad nunca se hizo wna yevision detenida de lo que ofiecta la franquicia, pero el

disefio del restaurante no fue del todo de su agrado, ta cocina se instalo considerando que no
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se estaba de acuerdo en como la querian colocay, Si se visita todos los restaurantes de Flash
Taco se podran dar cuenta de que varian mucho en su instalacion, debido a que cada

franquiciatario no ha estado de acuerdo con et franquiciante,

13.- {Las obligaciones que tiene como franquiciatario, las ha cumplido?
Si, se ha tratado de mejovar detalles que el franquiciante no ha visualizado, stempre

respetando el concepto de la franquicia; ademés, todo sc ha implementado para darle gusto a

la clientela y asi mantenerla y aumentarla,

14.-;Quién determind las clansulas del Contrato de Franquicia?
El fumquiciante detenming el contrato, las modificaciones que se consideraron

pestinentes las hizo éste con nuesto abogado.

15.~ ¢Para usted qué cliusulas him sido mas importantes y porqué?
Lo que se refiere a bebidas alcohdlicas, es muy importante respetar I consistencia y

contenidos indicados, para no tener problemas con las autoridades

16.- ;Cuales son las principales ventajus que han obtenido de Ja franquicin hasta este

momento?
El concepto nos gusta, el ambiente que hemos creado en el restanrante para el piiblico,

La posibilidad que tenemos de manejar y decidir por nosotros mismos situaciones del
restaurante para dar un mejor servicio,
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17.- ;Cudles son las desventajas con las que se ha encontrado?

La franquicia no estd organizada,

No se imponen lincamentos escritos,

Nos proporcionaron la franquicia, sin el objetivo de que funcione como la dei
fmntiuiciantc. |

No se cuida la imagen que debiera ser homogénea en cualquiera de los restaurantes
instalados,

No hay apoyo publicitario.

18.- ;Se pidié un pago inicial?
Si se dio un pago inicial para que instalaran cl restaurante y en total la franquicia costo

50,000 Dls. de a 3.00 pesos.

19.- (Cudl fue su inversion inicial?

Fue de 50,000 6 60,000 dls,

20.- ;La recuperacion de la inversion a qué plazo se planed y si esta resultando?

Se planeé a un aiio y medio y definitivamente no sc esta recuperando como debia ser,

ya que aunque hay gente, no es mucha la afluencia; en pate por falla de promocién o

publicidad que se ha dado al lugar y por que no se reconoce muy bien la maica y por olro

lado la crisis econémicano ha permitido que las ventas aumenten,
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21.- ;{Cémo le ha impactado la crisis econdmica por I que esta pasando México?

Nos ha afectado bastante, las ventas han disminuido a tal grado que no se han podido
pagar las regalias en porcentaje-debido; la recuperacién de la inversion se paralizéy ain mas;
los financiamientos bancarios no se han podido solventar; en pocas palabras la falta de

liquidez se estd acenfuando bastante,

22.- (Cual es el plazo de! contrato, es renovable?

El plazo del contrato es de 10 atos y si es renovable.

23.- ;Cual es el porcentaje de vegalias que paga?

En este momento por fa crisis econdmica estamos pagando 2% sobre las ventas brutas,

24.- ;Pagan un porcentaje de regalias para publicidad?

No, el franquiciante no nos hace publicidad, el franquiciatario de Flash Taco Pedregal,

hace su propia publicidad a través de volantes, cécteles, mantas, permiten realizar festcjos al

pliblico en el restaurante, etc.

25.- 4El bfrmlquicianle pemnite que el franquiciatario propohga 6 haga cambios en el
restaurante?

Aunque el franquiciante no lo apoye para crear algo nuevo o nodificar, el
franquiciatario lo hace sin modificar o afectar el concepto o la marca; lo que hace es para

beneficio de Ia franquicia o por Jo menos para tener mas clientes en su restaurante,
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26.- ¢Se pactarén en el contrato sanciones o penas convencionales en caso de

incumplimientos?

Si, pero no las recuerda.

27.- (En qué consiste la asistencia técnica o el Know How que proporciond el franquiciante?
Consiste principalmente en la capacitacion para Ia preparacion de los aliinentos, que se

basan en los establecidos en la carta y la preparacion de las bebidas.

28 - ¢Existe una supervisién por parte del franquiciante y céino la realiza?
Si hay supervision por paite de la franquicia; que consiste en que una vez por semnana
mandan a un supervisor, que hace observaciones en cuanto a los cambios que se han heclio y

trata de que se adecuen a lo pactado en el contrato.

29.- ; Usted lleva un control de las operaciones de su restaurante para lograr una exacta
funcion de la franquicia de acuerdo a lo impuesto por el franquiciante?

No propiamente, solo se trata de que el restaurante trabaje cada dia al maximo dando
un mejor servicio para que los clientes regresen,
30.- ;Considera que se lia logrado que el pl‘nblicb se sienta y reconozea el Flash Taco en
cualquier direccidn que asista, como sucede por ¢jemplo con McDonald's?

No, todos los restaurantes del Flash Taco son diferentes, en cuanto al ambiente que se

crea, la atencidn, las instalaciones, incluso el sabor de los alimentos y el servicio,
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31.- ¢Esta satisfecho con la franquicia?
En cuanto a lo que nosotros hacemos si; pero definitivamente, ¢! franquiciante nos ha

dejado solos en el camino, no se ha preocupado por hacer que el Flash Taco sea el mismo en

muchos detalles, por ejemplo, en lo que es la publicidad, la papeleria, la organizacién de las

funciones, por supuesto los manuales, no nos han apoyado como creimos que lo harfa por el

hecho de tratarse de una franquicia y de su marca,

32.- jAntes y hasta 1a fecha ha recibido asesoria sobre franquicias?
No. En el principio se conocia el concepto a grandes rasgos pero nada mas,
El franquiciante si asiste a conferencias, cxposiciones e incluso estd inscrito en la

Asociacion Mexicana de Franquicias.

33.- (Recomendaria a alguien que obtuviera una franquicia de Flash Taco?
No, porque les falta madurar mucho el concepto de franquicias y ademas se verian
involucrados en la misma situacion que nosoftros, sin apoyo y tratando de salir con la carga

del restaurante,

34.- ;Considera que las franquicias resultan wna buena inversién o una forma de crecimiento
de un negocio?

Si, el reconocimiento de Ia marca les asegura la clientela siempre y cuando esta sea
exitosa y esté bien organizada y su objetivo sea crecer al mismo nivel de todos sus

franquiciatario.
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35,- JEl Flash Taco es rentable?
Si, aunque en este momento nos haya tocado pasar por esta situacion econdmica
general tan dificil, cabe mencionar que aparte estamos empezando, pues apenas tenemos 6

meses en funcionamiento,

ENTREVISTA AL FRANQUICIANTE

1,- (Cudndo suyge el concepto Flash Taco?

Flash Taco nace en el aio de 1983.

2.- ;Cudntas franquicias existen de Flash Taco?
Actualmente Flash Taco cuenta con sicte franquicias, ubicadas de la siguiente forma:
Tecamachalco(Franquicia  maestra),Centro, Miguel A. de Quevedo, Satélite, Pedregal,

Cuemavaca, y Toluca.

3.- {Cuando y porqué se decide franquiciar Flash Taco?
En cl aio de 1990 y luego de siete afios de experiencia, se decide expandir el negocio
bajo el esquema de franquicia, con el fin de lograr que el restaurante siguiera creciendo y

fuera wna marca reconocida.
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4.~ ;Cuil fue el proceso que se realizo para convertirse en una franquicia?

Para lograr que el negocio fuera fianquiciable, ademas de contar con una imagen
consolidada del producto, fue necesario gttodiﬁcnr los procesos de trabajo a fin de _logmr una
estandarizacidn en los procesos tanto de operacién como de adininistracion.

También se prepararon los elementos fundamentales que habia de conformar el Know

How que se otorgaria a los franquiciatarios y que respaldan las funciones de la franquicia.

5.~ iRecibio asesoria o apoyo sobre el Sistema de Franquicias?
(Pe quién?
No. Se tenia un conocimiento escaso de el tema, pero con eso basto para levar a cabo

¢l proyecto.

6.~ {Qué actividades realiza el franquiciante para promocionar su franquicia y aumentar sus

franquiciatarios?

En fa actualidad Flash ‘Taco es miembro de Ia Asociacion Mexicana de Franquicias y

dentro de esta asociacion se promueve dentro del directorio de fianquicias, adicionalmente se
promueve ¢n las publicaciones especializadas de negocios nsi como en periddicos y

publicaciones que son repartidas en las ferias o cventos de promocion de franquicias.

7.+¢, Cuil es el proceso que se realiza parn otorgar um franquicia de Flash Taco?
El proceso inicia con requisitar un cuestionario previamente claborado por Flash Taco,
con la finalidad de conacer algunos dittos sobre ¢l posilile franguiciatario, luego del andlisis
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de dste, se concreta unh reunion personal tanto con el interesado como por los funcionarios de
la marca a fin de conocerse personalimente y terminar de recibir ln informacién sobre el
candidato, Posteriormente se evalian las condiciones que ofrece el candidato sobre la
ubicacidn de su terreno o local, asi como los medios de financiamiento para llevar a cabo las
lahores de (.fonstmcciéu o remadelacién necesaria,

Posterionmente se lleva a cabo la finma del contrato de franquicia que es ¢l érgano

rector de las relaciones del franquiciante con el franquiciatario.

8.- (Qué cualidades buscan en sus franquiciatarios?

Aunque no existe un perfil exclusivo de un franquiciante, el requisito indispensable es
que el futwro franquiciatario de Flash Taco sea una persona solvente, moral y
ccondmicamente con ah'aigo en su comunidad y que cuente con la mentalidad y ¢l entusiasmo
de seguir fas directiices marcadas por la franquicia. |

La cualidaa que busca Flash Taco de sus franquiciatarios cs la lealtad a la Marea y el

compromiso firme de respetar los lincamentos marcados,

9.- (Cuales son los requisitos para obicner una franquicia de Flash Taco?

Col_mir con un local de trescientos metros cuadrados aproximadamente (aunque: es
posible negociar algo diferente), contir con un capital no menora N$ 1,000,000.00 y tener la
finme convicein de establecer un negocio de calidad tanto cn el producto que se expende

como en el servicio que se brindi,
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10.- ;Qué se hace y qué se entrega para poner en funcionamiento la franquicia de un
franquiciatario?

Flash Taco, participa desde el momento de la finma del contrato de franquicia en el
proceso de instalacion, esto es, desde el proyecto del restaurante, el inicio de las operaciones
y en adelante con las supervisiones y el control estricto de las operaciones diarias hasta la
terminacion del citado contrato,

Flash Taco =ntrega el presupuesto de gastos de instalacion del restaurante, asi como las
requisiciones necesarias para la puesta cn marcha del negocio.

Flash Taco establece todo un programa integral para el frmnquiciatxin'o y su personal de

capacitacién y se entrega un juego de los manuales de operacion del restaurante,

11.- ¢ Flash Taco proporciona apoyo financiero para obtener un restaurante?

No.

12.- {Qué ofece principalmente la franquicia Flash Taco a los franquiciatarios?
Flash Taco ofiece a sus franquiciatarios la solida experiencia de was de 12 aflos en ¢l
mercado que garantiza en gran medida lograr un negocio rentable asi como, la tecnologia y la

estandarizacion de procesos que logra a su vezla optimizacion de los recursos,

13.- (Ustedes hacen un estudio de mercado o indican al franquiciatario el lugar donde

establecer su franquicia?
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Aunque se:pane de la base que el posible franquiciatario ya cuenta con un local o
terreno, Flash Taco realiza un estudio de mercado para investigar la viabilidad del negocio y
de igual forma si el posible franquiciatario no cuenta con lo anterior, Flash Taco cuenta con
un banco de datos sobre locales y terrenos disponibles en donde en la opinién de la Marca es

factible la instalacion del negocio,

14.- {Cudles son los montos que se piden por: Cuota inicial, porcentaje de regalias, porcentaje
de publicidad, financiamiento, costo total de la franquicia?
Actualmente y por la situacién econdmica por la que atraviesa el pais, el cobro de

regalias inicial es negociable, tomando en cuenta la plaza, el potencial de venta, imagen, etc.,

cl porcentaje de regalias es el 5% sobre las ventas brutas, el porcentaje de regalias de

publicidad es el 1% sobre las venlas brutas, no existe financiamiento por parte de ln marca
pero si es posible que Flash Taco obtenga financiamiento por parte de terceros, El costo total
de la franquicia cs variable dependiendo el local o terreno, la plaza, etc., pero se estima un

aprokimado de inversion (sin compra de terreno) en N$ 1,000,000.00.

15.- {Se brindan al franquiciatario los siguientes apoyos? ;En qué consisten?
ENTRENAMIENTO: Programa integral de entrenamiento para el personal del

franquiciatario,
CONSTRUCCION: Diseilo del restaurante, proyecto del restaurante, cocinas,

servicios, efc..,
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EQUIPO: Descripcién de los equipos, medidas, estindares, tecnologia como software,
etc...

RECURSCS HUMANOS: Bolsa de Trabajo.

OPERACIONES: Supervisién de la operacion desde la apertura del negocio en
adelante,

ASISTENCIA TECNICA: Supervision constante, infonmes periddicos de la operacion
y correccion de desviaciones,

MANUALES: Entrega de manuales de operacién y procedimientos,

COMPRAS: Entrega de relacién de proveedores autorizados por la marca, estandares

 de calidad y precio.

MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD: La marca es la responsable del manejo de la
itnagen, a través de campaitas publicitarias,
CONTABELIDAD Y FINANZAS: La marca no estandariza los sistemas aunque existe

apoyo para cllo.

16.- ;Qué aspectos abarca su Know-How que proporciona al franquiciatario?

La experiencia de mas de doce ailos de estabilidad en el negocio.

17.- {Cuales son los principales aspectos del Contrato de Franquicia?
La obligatoriedad del franquiciatario de seguir las directrices de la marca, aunque
existe la posibilidad de realizar modilicaciones siempre y cuando se platiquen y se discutan a

fin de no hacer cambios que afecten la imagen de la marca.
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18.- {Cudl es Ia duracién del Contrato de Franquicia?

La duracion es de 10 afos y es renovable,

19.- LEI Contrato contiene penas convencionales? ¢ En cuanto a qué?

El contrato prevé el incumplimiento del mismo por parte del franquiciatario y existen
diferentes tipos de penas convencionales, por ejemplo: en el caso de no pagar las regalias o el
dar por terminado unilateralinente el contrato de franquicia, las penas pueden ser de hasta

doce veces la ultima regalia pagada,

20.- ;Cuales considera que son sus obligaciones como franquiciante?

La obligacion del franquiciante, es dar todo el apoyo necesario para lograr el éxito del

negocio, es importante mencionar que esta obligatoriedad se pierde cuando el franquiciario

desacata las normas dictadas por la marca,

2).- ;Se realizan aétividudes con los franquiciatarios para motivarlos a mejorar fa imagen de
Ia franquicia? (Cudles?

Existen reuniones periddicas a fin de conocer las opiniones del franquiciante asi como
los planes del franquiciatario en lo que respecta a politicas de precios, costos, campaitas

publicitarias, etc..., asi como cualquier solicitud o comentario para beneficio del sistema.

22.- (Como se cuida la imagen, calidad 'y servicio del Flash Taco en sus diferentes

* franquicias?
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Existen los manuales de operacién y procedimiento en donde se describen tanto el

sistema del restaurante en lo que respecta la atencion a clientes, limpieza, higiene, etc..., asi

como Jos recetarios, preparaciones, estandares de calidad y presentacion de platillos, etc...

De igual fonna se realizan supervisiones periédicas con la finalidad de detectar y

corvegir las desviaciones que durante el trayecto de las operaciones pudicran presentarse,

23.- ;Se busca estandarizar las materias primas e insumos que utilizan los franquiciatarios de
Flash Taco para brindar la misma calidad de Jos productos?
Asf es, existe un estudio de proveedores asi como negociaciones con ellos para lograr

una estandarizacion en el tipo de producto, su presentacion, precio y condiciones de pago.

24,- ;Se pennite que el franquiciatario haga cambios o modificaciones en su propio
restaurante?

No, Ia tinica modificacién que se puede hacer es mediante una solicitud por escrito a la
direccion de la marca y si ésta, es aprobada se informa de igual forma a todos y cada uno de

los franquiciatarios,

25.~ (Existe una supervision o control de la franquicia a los franquiciatarios? (En qué
consiste?

Como se dijo anterionmente, existe una supervision constante y durante el curso de
esta supervision, se levanta un repoite con Ins observaciones de todos y cada uno de los

procesos de operacidn del restaurante, dicha supervision es realizada en conjunto por un
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supervisor de la marca y el gerente del restaurante franquiciado, posterionmente se le hace
Hegar una carta con las observaciones realizadas y los cambios si estos existen, que deban

hacerse otorgando tin plazo para ello.

26~ ¢Considera que su franquicia Flash Taco, se puede reconocer de ignal fonma en
cualquiera de sus direcciones a que se asista, comno sucede por ejemplo con McDonald's? ;Por
qué?

Aunque se ha logrado una estandarizacion casi completa es necesario reconocer que
dado que la produccion que se maneja no es de "fast food", esto es que Ia produccion no es en
serie, sino que existe en mucho el clemento Iumano, la esiandarizacién si sufre ciertas
variaciones sobre lddo en la elaboracion de los diferemes'plmillos,.q:laro esta que estin

desviaciones se intentan comegir constantemente pero no son preocupantes.

27.- ;Qué ventajas y desventajas ha encontrado en el sistema de
franquicias? |

Por un lado es una excelente opcidn para crecer comio marca, pero. por otro lado
tomando en cuanta que en México no tenemios una "cultura de franquicia” es dificil, en lograr
la estandarizacidn de los procesos y el trato con los diferentes empresarios se toma tenso en la

toma de decisiones,

28.- yCdmo ha impactado la crisis econdmica de México en su franquicia y en los resultados

de sus franquiciatarios?
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Definitivamente asi como la crisis ha pegado en todas las ramas de la economia, la
industria restaurantera no ha quedado exenta y de forma significativa el negocio de los
restaurantes son un tenndmetro de la situacion econdmica, pero también es cierto que el
concepto Flash 'l’a_co es un concepto pensado en la crisis d_ado que nacid en una época similar;
esto es, que debido a sus bajos precios y a su concepto de lugar de reunién no a pagado tanto,
Con respecto a la venta de franquicias, de alguna forma aunque seguimos recibiendo
solicitudes para la obtencidn de éstas, preferimos dejar pasar un poco el tiempo a fin de que la
situacién se normalice, logrando una estabilizacién ¢n los diferentes mercados de bienes y

servicios que nos dejen elaborar presupuestos reales.

En cuanto a los franquiciatarios se refiere, se ha aplicado un programa de apoyo por
paite de la franquicia, que consiste en la flexibilidad de las regalias al bajarlas al 2%, mientras

que se recuperan las ventas.

29.- ;La inversion que se hace en una franquicia de Flash Taco, en qué plazo se puede
recuperar?
Aunque depende en mucho dela plaza y ubicacion del negocio, nuestras proyecciones

van desde ocho meses hasta aiio y medio para recuperar la inversion,

30.- ¢Esta satisfecho con el Sisteina de Franquicias? ¢Por qué?
Si, totalmente ya que ha sido una magnifica forma de crecer con nuestro concepto y

dado que este crecimiento se hia logrado en forma estratégica, la imagen de Flash Taco, que
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inicialmente tenfa en el norte de la ciudad, se ha extendido a los diferentes puntos de la misina

e incluso en la provincia cercana al Distrito Federal,

31.- {A qué tipo de personas o empresarios recomendaria entrar en el sistema de franquicias?
Por experiencia es deseable, que no sean personas relacionadas con el medio d£ los

restaurantes ya que el simple hecho de "saber” de restaurantes dan como consecuencia que se

entorpezea fa relacion Franquiciante-Franquiciatario, por otvo lado es de gran importancia,

que exista un verdadero interés en respetar y seguir los lineamentos de 1a Marca.

32.- (En algiim momento ha pensado que la organizacion y funcionamiento de alguno de los
negocios franquiciados se ha salido de sus manos? ¢ Por qué?

Ef hecho de que alguno de los restaurantes no siga los lincamentos de la Marca y

contenidos en ¢l contvato de franquicia es motivo suficiente para rescindir ¢l contrato de

franquicia, es derecho del franquiciante hacer valer dicho contrato en el momento que asi lo

considere adecuado,

33,~ (El Flash Taco es rentable?
Flash Taco es un excelente negocio, dado su concepto y versatilidad ¢n su mend, el
simple hecho de seguir al 100% los lineamentos de la Marca, aseguran en un alto porcentaje

el éxito del negocio,
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EIVANOUICIAS

"S0mos exigentes con respecto a nuestros Franquiciatarios
porque de ellos depende el éxito de McDonald's,
. restaurante por restaurante y ciudad por ciudad.”

Ray Kroc
Fundador

McDonald's
e
INTERNACIONAL



Estimado Candidato a Franquiciatario:
Graclas por su interés en las opartunidades de Franquicias
que ofrecemas,

Como usted probablemente sabe, McDonald's y sus
Franquiciatarios constituyen la mas importante de fas
organizaciones mundlales de servicio alimentario, La
creacidn de McDonald's data de 1955 cuando Ray Kroc
Inaugurd su primer restaurante en Des Plaines iliinols,

Hoy en dla McDonald's cuenta con mds de 15,000
restaurantes repartidos en el mundo entero.

Desde su origenMcDonald's es una socledad de Franquicia
cuyos Franquiciatarios juegan un papel primordial en el éxito
de la empresa.

Nuestra filosofla de la Franquicia ha permaneddo invariable
hasta hoy. Nuestra experiencla en el reclutamiento, fa
seleccion y fa formacién de Franquiciatarios calificados, asi
como fa relacion de mutua confianza que mantenemos con
cada uno de ellos, han sido los factores determinantes en
nuestro crecimiento.

Estamos constantemente seleccionando un niimero limitado
de Franquiciatarios competentes para que se conviertan
en miembros activos de la familia McDonald'’s,

Nuestros criterios de seleccion se basan en fa experiencla,
las aptitudes, la motivacién y los éxitos anteriores de los
candidatos.

Este folleto hace una breve presentacion de la socledad
McDonald's y de los requisitos para obtener y operar un
restaurante McDonald's.

Surton D, Cohen
Vice PresidentFranchising.




" Estainos buscando personas que sean agresivas, que sean arriesgadas y estén
dispuestas a ser algo mds que un Franquiciatario. Deben querer operar como un
socio que forma parte de una orginizacién que nunca estd satisfecha con sus |
resultados, Estamos buscando gente de primera clase que ayudard al sistema
McDonald's a crecer, ademds de conseguir el éxito, personal y comercial por si

misma,”

MCcDONALD'S Y USTED

McDonald's €5 mundiaimente
reconocido tanto por ser una
organizacién comerciai de aita caiidad
como por ser una de las mejores
oportunidades de Franquicias. La ciave
dei éxito de McDonald's es tener una
base muy firme de personas Gnicas:
Nuestros Franquiciatarios.

Sin embargo, McDonald's reconoce que
¢l éxito funciona en doble senlido; la
clave del éxito de nuestros
Franquiciatarios es McDonaid's en si.
Nuestros programas de entrenamiento
y apoyo son incomparables en el
mundo de las Franquicias y casi en
cualquicr industria,

{Qué estamos buscando en nuesiros
Franquiciatarios? Entre otras cualidades:

Espiritu empresarial y un fugrte deseo
de tener éxito,

Unos - sdiidos antecedentes
comerciales con especial énfasis en su
actitud tanto para tratar gente como
para ta administracidn financlera,

El estar dispuesto a dedicar tiempo
completo y sus mejores esfuerzos a las
operaciones cotidlanas dél restaurante
como un propictario-operador que
trabaja en su propio focal,

Michael R. Quinlan
President
Chief Executive Officer

El ostar dispuesto eventuaimente a
cambiar de residencia cuando surjauna

. oportunidad de un restaurante,

Patticipar en un programa de
entrenamiento y evaiuacién que puede
durar nueve meses o mas sl no lo hace
tiempo compicto.

La capacidad de reunir los requisios
financieros que se detailan en la
informacion inciuida en este foiicto,

£Qué puede usted esperar a camblo de
su compromiso? Muchas de las
respuestas a esta pregunta estan
inciuidas en este foiicta,

McDonaid's concibe el sistema de
Franquicia como una auténtica
asoclacion entre un empresario
independiente y una empresa cuyo
prestigio y experiencla estdn
reconocidos ¢n ¢l mundo entero,

Asl es como McDonald's ha forjado su
éxito y coOmo,’ Juntos, fotjaremos el
futuro,




le ofrece muchas ventajas, desde el
entrenamiento y apoyo de una
organizacién sdlida, hasta 1a
oportunidad de ser propietario de un
préspero negocio de reconocido éxita.

Basicamente, 1o que usted recibird
cuando se haga Franquiciatario de
McDonald's serd fo siguiente:

La posibilidad de ser dueno de su

propio negocio y Ia satisfaccion que
conlteva el ser responsable de su propio
éxito.
Aunque, con la forma dnica de
entrenamiento y apoyo de McDonald's
se st en el negocio por sl mismo pero
no sdlo.

Los instrumentos que le ayudardn a

tener dxito en su negocio:
Apoyo tocal y nacional en las dreas de
operaciones, recursos humanos,
entrenamiento, publicidad, marketing,
bienes ralces, construccion, compras y
equipo.

El placer que brinda ef trabajar con la
gente, desde el equipo de su
restaurante hasta sus clientes y la
comunidad donde se wbica su
restaurante,

Ly oportunidad de contribuir al éxito
de McDonald's, Los sandwiches Big
Mac, Filet-O-Fish y Egg McMuffin han
sido desarrollados, todos cllos, a partir
de  ideas generadas por
Franquiciatarios.

Satisfaccion personal, como
empresario individual y como miembro
de la conocida organizacion mundial de
McDonald’s

Crecimiento personal y conocimientos
comerciales como resultados del
extenso entrenamiento en McDonald's
y de su experiencia como propietario-
operador.

McDonald's anima a un intercambio
abierto de fdeas entre ta compania y
sus Franquiciatarios. La cooperativa de
Franquiciatarios de McDonaid's ofrece
un foto nacional para el intercambio
de ideas entre Ia compania y sus
Franquiclatarios.

Como Franquiciatatio de McDonald's,
experimentard una relcion unica con
la compania, la cual no tiene
comparacion en la industria de
restaurantes de servicio rdpido

Lasituacion de liderazgo de MeDonald's
sigue estando construida sobre 1 base
del respeto que la companla demuestia
hacia sus Franquiciatarios.
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Lrcompanio teconage qque o que ha constiaido nuestra historia de éxito mutuo
vaeste ysteata MeDanald's ¢5 ua matmaon entie un buen Franguiciitain
BUAEPCReNtE Y A OIGEMIZACN qUL b pard elto,

5U ACUERDO CON McDONALD'S

Cama parte te fa famibu McOanaktds s
riesgos son consuierabieipenta min
bajos que en muchas otras sttaciones
donde podrid estar empezando su
propio neqgocio. McDonald's krene éator
parque cuentd can unt mezeht de
NOIMIAS COTPOrAtiveY y npottumihudes
indivittudies. Coma Franquiciatanio
usted debe estar de acuerdieen trabhya
dentro del sistema MeDanald's

Los Faanquiciatarios de McDonatd's
deben dedicar sus iempo completo y
SUS MEores esuer/os o tas opeaacones
cotithanas del negocio.

Solo las personas fisicas pueden Tener
una franquicia. No puede usted tene
una franguicin s es ustedt s jeapatann
angsente o de media hempo. Ademis
McDanild's no conrede Franguacns o
corporacinnes 1 sociedades, o pesmite
inversionistas que solamicate aprodesel
CApital pecesang,

El contro e Fraoquices le permnte

APCLIE AN et especilico de
MeBDuonald's dorante un pendido
mAxina de 20 4008 de acuerdo con s
normds de McOonakd's,

McOaonled's siiny, romueve y
constiuye el restanamte fuisdndose en
un Pl nacionat de marketingg. Por el
McDanald's conserva la propiedad det
tereno ¢idnaehfe

EU estautante o edquitpra ustesd,
savirtiendo v ool tguipo de cocing,
lares, rOMlos, asientos y decoraadn
{dutrgque nida de oste crupo se e
comgita ol companly, debe cumplhe
con s espeaiicacdanes  de
McDonled's),

Parg mamener 4 unitonmtlad, 1oy
Franquioiatuios deben usar los
sgutentes ineraentes de McDonald's

Lty fatmmbas y espeedie oones puit
vl e

Les métodos de opencidny, control
de inveataao,  adonimstiacion,
contalhdmd y markieing.

Fred Turner
Chalrman

Las marcas registradas y marcits de
SCIVICID.

Los conceptos de diseho de
restaurantes, rotulos yia disposicion del
cquipo.

Como Franquiciatario usted expiota fa
Franquicia de acuerdo con las narmas
de C5.Ly V de McDonald's (Calidad,
Suivicio, Umpicza y Valor),

Ademids, aporta usted un porcentaje
especifico de fas ventas banas paca los
gastas de marketing, incluyendo
publicidad  nacional 'y local,
promociones y relaciones publicas. La
adrministracidn y 1as decisiones a nivel
de pubdicidad bacional se toman por la
Cooperativa dt Franquiciatarios, de fa
que usted formard parte,

Sus pagos 4 McDanald’s sont
Unit apontacién inicial por cuota de
Franquitin y depbsita en gatantia,

Un porcentaje mensual de las ventas
del restaurante,
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SU RESTAURANTE

La Corporacion McDonald's emplea
como personal, expertos en bienes
ralces, recursos humanos, arquitectura,
ingenierla, equipamiento y compras
cuyos objetivos son asegurar que
McDonald's s¢ manticne, no solaments
competitivo, sino también como uno de
los lideres en la industria alimentaria.

Al seleccionar up local, el personal det
departamento inmobiliario de la
compaila evalda ¢l desarrollo global del
mercado, la poblacion, movirmientos del
trdfico, el tamano y costo del locat asl
como e nivel de equilibrio financicro
sequn las ventas.

El  personai  de arquitectura,
construccidn e ingenieria se asegura
que los restaurantes de McDonald's
estén entre jos mds avanzados
tecnoldgicamente y sean las mds
eficlentes de la industria de restaurantes
de servicio rapido. Ademds ellos
desarrollan una variedad de disenos
para adaptarse a las necesidades
especificas del mercado.

Los ingenieros de equipo disefan,
desarrollan y prueban nuevas y mejores
equipos de restaurante. De su trabajo
han resultado muchas innovaciones que
economizan mano de obra y que
producen un mejor rendimiento
incluyendo la primera computadora de
papas fritas del mundo (French Fry Com-
puter), equipo automatizado de cocing
y de los sisternas computarizados de
pedidos.

El departamento de compras trabaja
con cientos de proveedores y
distribuidores independientes en el
mundo entero para asegurar que la
comida, fos productos de papel, equipo
y otros suministros cumplan conias alas
normas y especificaciones de control de

calidad de McDonald's al menor costo
posible. Para poder mantener nuestra
objetive de satisfacer, ante todo, las
necesidades de los franquiciatarios,
McDonald's no le vende estos
productos. Los rustaurantes de 1y
compania compran a los mismos
proveedores independientes a los que
los Franquiciatarios compran. En
realidad McDonaid's no vende a sus
Franquicintarios ningan producto ni
equipo. Sin embargo, una empresa
distribuidora facilita todos los productos
que el restaurante necesita una vez
montado.

Estos productos y sus especificiaciones
han sido aprobados par McDanald's.

El departamento de Recursos Humanos
le aconseja o usted sobre s diversas
modalidades de contratacion existentes
en la actualidad y I¢ informan sobre la
politica social de la compadia.
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MARKETING

La publicidad de McDonald's, que ha
ganado varlos premios, Hlega a todo o
mundo. Pata mejorar continuamente
nuestra posicion comolider, McDonald's
y sus Franquiciatarios gastan cada ano
miles de millones de dolares en
promoclonar @ McDonald's y sus
restaurantes. En realldad, se requicre
.que los Franquiciotarios y los
restaurantes de la compaila gasten
anualmente un minimo del 4% de las
ventas brutas en la publicidad y
promocién del negocio.

Pocas personas se dan cuenta que
aunque el personal de McDonald's
Corporation ¢ responsable de crear
muchos materiaes de publicidad {los
anuncios de televisidn, anuncios
impresos, jos  materiales  sobre
promociones ¢n tos restaurantes,cte)
sonlos Franquiciatarios mismas quicnes
deciden codmo se deben usar mejor
estos materiales,

Los Franquiciatarios teabajan con
agencias locales para poner sus
anuncios y, en algunos ¢asos, producen

Nuestro éxito estd basado en la contianza y respeto mutuos entre [a compaila y
nuestros Franquiciatarios.

Can su trabitjo y entrega cllos son quicnes flevan a McDonald's & su mdxima
expresion de Catidad, Serviclo, Limpleza, Valor y Satisfaccion Total de nuestros
clientes.

: James Cantalupo
President McOonald's International

sus proplos materiales creativas, sicndo
cada uno responsable del marketing
local.

McOonald's y sus Franquitiatarios son
et anunclante mds grande del mundo
de una sola marea. El poder de compra
del fondo comin ha ayudado a
McDonald's a crear una imagen
mundial sin par en 13 industria de
servicio de comvida, una ventaja
inconmesutable para el restaurante
McDonald's de su propiedad.




LA PARTICIPACION EN LA COMUNIDAD

Llamamos contribuciones a Ia
comunidad a las actividades civiles y
carilativas.

Durante mucho tiempo ya,  filosofla
de McDonald's ha sido que ta companila
y sus franquiciatarios deberian devalver
algo a las comunidades donde tienen
sus  negocios.  Por  ejemplo,
patrocinamos mas de 100 “Renald
McDonald Houses™ en ¢f mundo, Ias
cuaies proporcionan una “casa fuera de
casa® a las familias con nifos
haspitatizados.

Muchos Franquiciatarios eligen apoyar
aequipos de deportes de la comunidad
o dan becas locales; constatando tanto
la satisfaccién personal como la
contribucién al negocio que obtienen
de tales actividades.




APQYO DE
OPERACIONES

C.S.LyV [Calidad, Servicio, Umpicza y

& Valor} son las normas sobre las cuales

se construyd McDonald's y sobre las que
continuamos funcionando con tanto
¢éxito hoy en dia.

La responsabllidad prindpal de los
consultores de aperaciones de
McDonald’s es ayudar a nucstros
Franquiclatarios a maximizar la C.5.L. y
V. y como resultado, a las ventas y las
utilidades también. Su consultor de
operaciones  reglonal  trabaja
directamente cen usted,
proporciondndole consejos expertos
desde ef momente en que usted entra
al programa de entrenamiento y
continuard haciéndole durante toda su
carrera como Franquidiatario, El objetive
de su consultor es darle continuamente
asesorla en operaciones, y servir de
vinculo y direccidn dentro de todas las
nuevas ideas de McDonald's.

El secreto del éxito de McDonald's estd en compartle ¢l triunfo con nuestros
Franquiciatarios. Es esta relacidn de sinergia tan particular 1a que nos mantiene

Jjovenes y creciendo.

Bruce Wunner
President McDonald's Latin America

EL ENTRENAMIENTO DE EMPLEADOS

€l entrenamiento constituye una alta
prioridad en McDonald's porque e éxito
de la companla depende tanto del
personal con plena dedicacidn y bien
entrenado, como de la practica de
operaciones uniformes en lodos los
restaurantes. Un compromiso hacia un
entrenamiento actualizado y continuo
del negocio constituye una parte
fundamental  del  objetive  de
McDonald's Corporation,

Ademds McDonald's le facilita
programas cxtensos y continuos para
su uso en ¢l entrenamicnto de sus
gerentes y empleados.

Déndole este amplie entrenamiento,
McDonaid's e ayuda a ascqurar
nuestras normas de C.S.Ly V.

Estas normas, @ su vee, le aseguran &
usted un restaurante donde sus clientes
volveran gustosos.

™
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Los programas de entrenamiento para
el personal incluyen clases, videos,
manuales y materiales programados. El
objetivo de McDonald's es tener ¢l per-
sonal mejor entrenado de todos los
restaurantes de cualquier lugar y clase.



SU ENTRENAMIENTO

Como candidato a Franquiciatario usted
se compromete a realizar un
entrenamiento que durard
aproximadamente entre nueve y doce
meses.

McDonald's dedica mucho tiempo e
importantes recursos ¢conomicos a su
avanzado programa de éntrenamiento
y evaluacion. Este amplio programa
esta disedado para entrenarle en todos
los aspectos de ks operaciones de su
restaurante McDonald's y para ayudar
A McDonald's @ evaluar su potential
como Franquidatario. :

Un programa tipico de entrenamiento
supone unas 40 horas a fa semana
durante nueve meses. El tiempo puede
ser mas kwrgo si usted no dispone de
tiempo completo para reatizar su
entrenamiento. £l programa estd
estructurado en varias fases.

La mayor parte de su entrenamiento
tendrd fugar ¢n un restaurante
McDonald's o mds cerca posible de su
domicitio. Ademdas hay cuatro cursos
tedricos de clases distribuidos alo largo

delprogrimia de entrenamiento. Los tres
primeros, que son de uny semana de
duracion cada uno, tendrdn lugar en ef
pals o E.U. El cuarto, de dos seminas
de duracdn, se realizard en Hamburguer
University, una sofisticada instalacion de
entrenamiento situada en la sede de la
Companta ¢n Oak Brook Minois, E.U. Su
programi completo de¢ entrenamiento
incluird otros seminarios, conferenciis y
sesiones particulires con personal de 1y
companla. Aunque McDonald's no le
reembolsa i os gastos ni el tiempo que
usted emplea en sy entrenamiento, sl
paga el costo de los materiales de
entrenamiento ylos gastos de profesores
y entrenadores.

Durante el entrenamuento, tanto usted
como McDonald's tienen derecho a
cambiar  de opinidn sobre sy
participacion por cualquier tazon. Le
aconsejamos no tomper absolutamente
con su puesto de trabyjo u ocupacidn
actual hasta el final del entrenamiento.

McDonald's sdlo e cansidera valido para
una Franquicia cuando haya terminado
€on éxito su entrenamiento completo.

FORMA DE ADQUIRIR
UNA FRANQUICIA

Una parte considerable del costo del
restaurante, el 40% o 50%,
dependiendo dit pals, debe ser pagado
confondos personales y ¢l resto puede
ser financiado por medio de métodos
tradicionales.

McDonald's no  facilita ni el
financiamiento ni las garantlas de
préstamos  y no  se  permiten
inversionistas ausentes, capitalistas ni
sociedades financieras en participacion,

Hay tres maneras de obtener una
Franquicia:

1.+ S¢ puede adquirir un restaurante
McDonald's nuevo,

2.- Se puede adquirir un restaurante
McDonaid's ya existente

3.- Se¢ puede adquiric de un
Franquiciatario yo existente, un
restaurante ya existente con fa debida
autonzacion de McDonald's,

Par supuesto, las requisites Ainancieros
varian dependiendo del método de
adquisicion. Los requisitos no financieros
son iguales, sea cual sea el tipo de
Franquicia de la que se trate,

Como s¢ puede comprender,
McDonald's no puede anticipar en este
momento los locales que ¢stardn
disponibles cuando su entrenamiento
haya terminado,

Haremos todo lo que podamos para
darle 1o oportunidad de obtener una
Franquicia dentro del drea geogrifica
que prefiera, Teniendo en cuenta sus
antecedentes y experiencia y ademads,
las caracterlsticas del mercado donde se
encuentre el restaurante y por supuesto,
1a disponibitidad. En general, cuanto

“mds fexible sea con respecto a las

preferencias sobre ta ubicacion, mas
posibilidades tendrd de obtener una
franquicia.
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EL PROCERIMIENTO
DE SOLICITUD

Alfinal de este folleto encontrard usted
una solicitud.

El hecho de remitirla no le obliga, ni a
usted nl tampoco a McDonald's, de
forma alguna.

Simplemente se trata del primer paso
de un procedimiento disedado para
asegurar que ambas partes estardn
conformes en aunar sus esfucrzos por
medio de un acuerdo de Franquicia.

Una vez remitida la solicitud a la oficina
de McDonald's Corporation, ésta serd
fevisada por el Director de Franquicias.
S| el Director piensa que usted ¢s un
candidato con posibilidades, concertard
una entrevista. La entrevista girard sobre
su experiencia, objetivos, status
financiero y su interés en McDonald's,
ademds de sus aptitudes ante los retos
Unicos de ser a la vez el dueho y
operador de un restaurante
McDonald's.

Si_hay un mutuo interés en pasar al
préximo paso, el Director de Franquicias
concertard una “evaluacién mientras
trabaja* {0.J.E.} en la cual usted
trabajara en un restaurante McDonald's
durante tres dlas. Esta evaluacion
preliminar tiene dos funclones: ofrece a
McDonald's la oportunidad de evaluarle
en ¢l ambiente del restaurante, y a usted
le da la oportunidad de conocer mejor
cémo funciona McDonald's desde
adentro.

$i tanto usted como McDonald's estan
de acuerdo en segulr adelante, se
establecerd un  programa de
entrenamlento formal de Ia manera
antes descrita,

Buscamas personas emprendedaoras con desco de éxito, iniciativay que seintegren
activamente o su comunidad.

Nuestros Franquiciatarios.con hombrres y mujeres de negacios independientes
Pero que nunca estdn solos o A la deriva.

Douglas Martin
Home Office Director
International Franchising

¢ PREGUNTAS?

Esperamos que este folleto haya
contestado, muchas de sus preguntas
sobre Ias ventajas de convertirse en
Franqulciatario de McDonald's.

Para mds Informaclén puede usted
consultar Ia lista de preguntas mds
frecuentes Inclulda al final de este
folleto. Esta lista tamblén contlene
informacién sobre dénde mandar su
solicitud,

McDonald's le agradece su Interés en
nuestra Franquicia y lo invita a
considerar la relacion que redundard en
beneficio mutuo.



)
i
i
{

|
?
i
!
§

"McDonald's no otorga el éxito a
cualquiera. Se necesita osadla y
perseverancia para salir adelante con
uno de nuestros restaurantes.

Lo mas importante es la entrega to-
tal de su tiempo y energla
personales,

Hay que estar dispuesto a trabajar
duro y concentrarse exclusivamente
en el reto de hacer que el restaurante
funcione.

Yo aseguro que cuaiquier persona a
la que hay entregue un restaurante
McDonald's y que trabaje en é{ sin
descanso tendra éxito.”

Ray Kroc

Fundador




LA FRANQUICIA DE McDONALD'S

A) FRANQUICIA CONVENCIONAL

PERIODO: El periodo mdximo de la franquicia es de 20 afos.

RENTA: El franquiciatario paga una renta mensual que se
calcula en base a la inversién que McDonald’s realiza
en el terreno y la construccién del restaurante,

CUOTAS POR Una cuota mensual por concepto de servicios por parte

REGALIAS: - de McDonald’s al franquiciatario, asi como por uso de _

marcas. ' En la actualidad, este procentaje es el 5% de
las ventas pagadero mensualmente .

COSTOS §45,000 (dbélares) Cuota inicial que se paga a la firma
INICIALES: McDonald’ s corporation.
§15,000 (dblares) Depdsito de seqguro en garantia que se
paga a la firma McDonald’s
Corporation.

COSTOS: Generalmente estos costos van de $600,000 (ddlares) a
$700,000 (délares). . El tamanio del terreno, el &rea del
local,, gastos de preapertura, inventario, seleccién del
equipo de cocina, letreros y el estilo de decoracién
afectard los costos del .nuevo restaurante.

El franquiciatario debe pagar en efectivo el cincuenta por ciento
(50%) del total de los costos de un nuevo restaurante, y puede
financiar el saldo restante a través de una institucién financiera,

FONDO DE PUBLICIDAD: Una cuota del 6% sobre las ventas, como
aportacion al fondo de publicidad.

Los siguientes recursos financieros no dados en garantia se
consideran adecuados para poder ser considerado como candidato a
franquiciatario de McDonald's:

Dinero en Efectivo
Inversiones de faclil realizacién {Cetes, Obligaciones

Bancarias, etc.)

Inversiones o planes de inversién en E.E.U.U,
Participaciones en propiedades o bienes raices no dadas
en garantia.

McDonald’s no ofrece fianciamineto o préstamos en garantia, asi
como tampoco acepta inversionistas ausentes.



B) BUSINESS FACILITIES LEASE (BFL)

McDonald’s ofrece este tipo de franquicia a aquellos candidatos
sobresalientes, que cumplen con todos los requerimientos, excepto
con los financieros para poder obtener una franquicia convencional,.
Los costos para desarrollar el proyecto, asi como los gastos para
equipar el restaurante son los mismos tanto para una franquicia de
tipo BFL como para la convencional, s6lo que en una franquicia de
tipo BFL, McDonald’s se ocupa de comprar los letreros; equipo y
decoracién, y se los renta al franquiciatario. Al franquiciatario
se le da la opcién de comprar este tipo de franquicia bajo la
condicién de convertirla en una franquicia convencional en un plazo
no mayor de tres aflos.

SI TIENE USTED ALGUNA DUDA CON RELACION A 10 EXPLICADO
ANTERIORMENTE, NO DUDE EN LLAMARNOS A LOS SIGUIENTES TELEFONOS:

627-0800
6270894

ATENCION: SRITA, PATRICIA DAVILA, O SR. HUGH HOWCROFT

REVISADO: FEBRERO 21, 1995
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PREGUNTAS FRECUENTES SOBRE COMO

OBTENER UNA FRANQUICIA DE
McDONALD' §

Qué cualidades busca McDonald's en sus franquiciatarios?

Las sigulentes cualidades, entre otras, son esenciales para

aplicar como franquiciataric de McDonald's:

&) Espiritu emprendedor y deseo de éxito.

b) Experiencia de negoclios, con
énfasis en los reecurses humanos y finanzas,

c) Estar dispuersto a dedicar TIEMFO COMPLETO a la operacién
del restaurante.

d) Flexibilidad para reubicarse dentro de la Republica Mexi
cana.

e) Estar dispuesto a participar activamente en 'su
entrenamiento durante 9 a 12 meses en un brograma de
tiempo completo. ' :

£}  Sclvencia moral y econémica,

Culnto dinero en efectivo o capital liquidable requiere un
franquiciatario para obtener una franquicia McDonald's?

Para el tfranquiciatario, el costo total de un restaurante
M:Donald's a través de upa franguicia convencional es de
aproximadamente $600,000 Dblares Americanos. La aportacidn en
efeativo que debe realizar =s del 50% (cincuenta por ciento)
aproximadamente, El resto puede ser Zinanciado.

El programa de franquicias BFL (Business Facilities Lease) es
otra opcidn en la que el franguiclatario aporta inicialmente
un minimo de §100,000 Délares Americanos y McDonald's le renta
el negocio por un méximo de 3 afos, - Antes de que se
cumplan esos tres - afos, el franguiciatario debe aportar
capital y obtener la franquicia convencional. - El BFL se
ofrece unicamente a candidatos sobresalientes quienes no
cuentan con todo el capital para obtener una franquicia
convencional,

Existe la posibilidad de que McDonald's financie el balance
restante del costo da la franquicia?

No. McDonald's no ofrece financlamientos. Bl
porcentajerestante puede obtenerse a través de una {nstitucién
financiera,



Cuil es la disponibilidad de sitios o locales en mi area?
McDonald's podria comprar alguna de mis propiedades y después
venderme la franquicia para ese preciso lugar?

La dispenibilidad de ¢
discuzido durante ta prim
buscemos aplicantes que
estén dispuestos & reublcarse dentro de la Replihlica Mexicana
para convertirse en franquiciatarios.

ranjuicias en areas especificas serd
era entrevista, Sin embzrgo, nosotros
zean estrenmadamente flawibles, vy que

Debido a gque nuestro prorseso de seleccidn de franguiciatarios
es muy independiente al de seleccién de terrenos y locales, no
nos. 2s poslble  garantizarle al  candidato un lugar
gzspecifico para la franguicia. En otras palabras, nosctro:z
saleccionamos la ubicacidédn penrcando que serd euitosa,
indecendientemente de & quién se le vaya a asignar dicha
franguicia, McDonald's evalla los sitios, y selecciona el
mejer, invierte en el zerreno, le hace las modificacicnes
ngcesariasz, y constriye el edificio. Conforme vames
construyendo, ofrecemos dichos restaurantes a candidatos
que ya hayan completadc a! pregrama de entrenamiento y gue
ya hayan side aprobadesz fermalmentecomofranquiciatarices, 21
Iranjuiciatario entonces compra el equipo de cocina, el

mociiiario vy decoracién, los latreros y anuncios, etc.

Es posible que una sociedad o grupo invierta en una
franquicia? '

Nossties ro ctorgamss fr
inversionistas., Yna re
reguizitos financieros, v ren
completo y su mejor esluer
restaurante. ‘ :
Una vpersona fisica debe tener a_su_ nombre el capital
liquidable o en efectivo para invertir en la tranquicia,

anguicias a socics © a gqrupos de
z a debe reunir todos los
r 2seo de dedicar su tiempo
0o a la diaria oparacién del

O

A cuanto pueden ascender mis utilidades?

Las usilidades son 1607% del franquiciatario, y varian,

dependiendo de un sinnimsro de factores incluyendo =1 volUmen
de ventas, la ubicacidn, =21 flujo de clientes, los costos
operacionales, y la hab!lidad del franquiciatariodemanejar
y controlar el negocio. La recuperacién de la inversién es de
aproximadamente 5 afos. Preguntas relacionadas con la
rentabilidad del negocio son discutidas durante el proceso de
entrevista.
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j P: A dénde debo enviar mi aplicacién debidamente completada?

!

; R: Favor de remitir su aplicacién original para una franquicia a:

HUGH HOWCROFT

; DIRECTOR DE FRANQUICIAS

- *  HORACIO No. 1855 ~ 302

> " COL, 108 MORALES POLANCO

\ C.P. 11510 MEXICO, D.F.

TELS.: 627-0894

FAX: 627-0871

;

,{
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REVISADO: FEBRERO 21 '95 I
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ASPECTOS FINANCIEROS;

Cuota inicial de la franquicia: $ 45,000 dolares americanos Pagaderos al momento
deiniciar la operacion
del restaurant,

Depdsito en garantia: $ 15,000 dalares americanos

Porcentaje de regalias: 5% de las venlas netas

Cuota de franquicia: 12% de las ventas netas (minimo)

Cuota al fondo de publicidad: 5% de las ventas netas

(formado por los franquiciatarios)

. Capital liquidable minimo requerido para una

_ franquicia convencional: $ 350,000 dolares americanos

- Financiamiento maximo a través de una [nsti-

tucion financiera: » $ 325,000 ddlares americanos

* Incluye cuota inicial y depésito en garantia

Recuperacion de la inversion: $ aflos aproximadamente

Témino de la franquicia: 20 aftos miximo como periodo inicial
Posibilidad de renovacion: Si

Franquicias maestras: No




BOLETIN DE FRANQUICIAS

McocDONALD'S MEXICO
4° TRIMESTRE 1998

RATOS GENERALES:

Oficina Regional en México: McDONALD'S SISTEMAS DE MEXICO. SADECYV.

Direccién: Manuel Avila Camacho 191-302, Col. Polanco, México, D.F. C.P. 11510

Teléfonos: 627-0800/627-0&34 Fax: 627.08-71/72
Contactos: Hugh Howcroft Patricia Davila Mata
Director de Franquicias Asistente

O -
HISTORIA:

Fecha de inicio de operaciones: 15 de Abril de 1955

Fecha de inicio de operaciones en México: 29 de Octubre de 1985

[. RANQUICIAS:

Niimero de Restaurantes en México a Julio. 1995: 126
Numero de Re.stauranles en ¢l Mundo a Julio, 1995: 15,500
Nimero de Franquiciatarios en México a Julio, 1995: 35
Niimero aproximado de empleados a Julio 1995: 6,500



Compras: - Compras globales de 1a totalidad de los insumos operando
con proveedores nacionales y extranjeros, algunos. total-
mente dedicados al sistema garantizando la calidad de
McDonald's, el mejor de los servicios y al menor costo,

Mercadotecnia: - Disedo y ¢jecucion de campaias de publicidad nacionales
y asesoria en todas las éreas relativas a Mercadotecnia y
publicidad. '

Finanzas: - Asesoria contable y financiera a franquiciatarios.




McDonald's Corp. & través de McDONALD'S SISTEMAS DE MEXICO, S A. DE C.V,
cuenta con los siguientes Departamentos de apoyo a los franquiciatarios:

Entrenamiento: Entrenamiento tedrico y prictico durante
9 & 12 meses tiempo completo 0 18 2 24
meses medio tiempo, participando acti-
vamente en la operacion de un restaurante
McDonald's,

- 3 cursos en ¢l centro de entrenamiento de
McDonald's México con duracion de | -
semana cada uno.

« | curso-avanzado en la Universidad de la
Hamburguesa en Oak Brook, lllinois, USA
con duracion de 2 semanas.

- Manuales operativos y administrativos,

Bienes Raices: - Seleccion y compra de los terrenos y locales mejor
ubicados.
Construccion: - Construccion de un restaurante de primera, eficientando

costos y tiempos,

Equipos: - Compras, instalacion y mantenimiento de los equipos dise-
flados para McDonald's,
Recursos Humanos; - Asesoria en contratacion, evaluacion y seguimiento en el

irea de personal,

Operaciones: - Asesoria personalizada en todas las dreas operativas y del
negocio mediante visitas regulares de consultores de ope-
raciones.

. .
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REQUISITOS:

1) Que el franquiciatario se dedique personalmente y de tiempo completo a la operacién
de su McDonald's.

2) Que el candidato esté dispuesto a completar satisfactoriamente su programa de entrena-
miento ‘
3) Que el candidato esté dispuesto a reubicarse dentro de la Republica Mexicana

4) Reguisitos financieros

§) Cierta experiencia en negocios y éxito comprobado en sus actividades
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2)

3

4

5)

6)

) N NAL:
¢ En qué invierte McDonald's México ?

£n el terreno y fa construccion del inmueble

¢ En qué invierte ef franquiciatario ?

En el equipo de cocina, mobiliario, decoracion, seializacion, cajas registradoras y
costos preoperativos principalmente

¢ De quién son el 100% de las utilidades del negocio ?

Del franquiciatario

¢ Cémo apoya McDonald's al franquiciatario ?
En todo: Desde su propio entrenamiento y todo el tiempo durante el término de la

franquicia

¢ Quién provee toda ta materia prima y productos al franquiciatario para
operacién del restaurante?

McDonald’s cuenta con un grupo de proveedores independientes quienes producen. '

toda Ia materia pnima y productos necesarios, de acuerdo a las recetas y
especificaciones de McDonald's y que son entregados a todos y cada uno de los ‘
restaurantes a través de un centro de distribucion, negocio independiente dedicado
exclusivamente al servicio de los restaurantes McDonald’s,

Lugares posibles para operar una franquicia de McDonald's:

En toda la Repiiblica Mexicana con excepcion de:
Distrito Federal, Guadalajara y Monterrey,
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