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INTRODUCCION

En la actualided los paises que no fienen una cultura empresorial, pueden tardar décadas en
formar empresarios! y en un contexto internacional como en el que actualmente vivimos, los
paises que no cuentan con pequefios, mechanos y grandes empresarios, no dingmizan su economia
a los niveles requeridos por su sociedad, ni alcanzan el musmo ritmo de crecimiento que los

ltamados paises de! primer mundo, condenados a permanccer ¢ le zage del desarrolic de éstos

El desdoblamiento de la economia por el proceso de globahizacién, que ha provecado profundas
alteraciones en !os modelos de produccién y comercializazion, ha obligade a las empresas a
buscar e implementar nuevas estrategas competitivas, vinculos entrc naciones y bloques
comerciales. En esta vertiginosa movilidad de tos negocios, las franquicias no son una
excepcidn, ya que se han convertido en ¢l modo dominante de provecto emprendedor de

comerctio,

En nuestros dias, no todos los paises que conforman ¢! sistema mnternacicnal trenen la
capacidad de formar nuevos empresarios, por lo que es mds sencillo “comprar la experiencia”,
con esto me refiero a que es mds fdcl comprar una franquicia, que es un ncgocio ya
experimentado, al cual sin embargo se le tienc que prestar atenctdn para que mantenga y
multiplique su desarrollo: en cambio, el abrir un nucvo negocio, implica especular acerca del
éxito que pueda tener. Por lo tanto, el Sistema de Franquicias, es una forma de obtener con

mayor probabilidad de éxito, un negocio, con bajo riesgo.

Dicha afirmacidon se hace, debido a que segin estudios reabizados. las franquicias poseen un
mayor porcentaje de éxito en comparacidn con los negocios independientes, ya que combinan
las fuerzas de un negocio rentable bien administrado con el dinamismo y energia de un

empresario motivado.

Frente a las oportunidades que ofrece una economia abierta y con el cenocimiento de los retos

que conlleva la competencia tanto nacional como internacional, las franquicias se observan como



una opcidn de inversidn para los emprendedores. los cuaies podrdn tener un crecumiento y

desarrollo acelerado de su inversién.

La franquicia es entonces, la forma de negociacidn que empresarios en todo ¢l mundo. y ahora
también en México, han adoptado, con el propdsito de lograr no sdlo la subsistencia. sino

también la dindmica expansidn que requieren actuaimente las empresas

Pese a los tropiezos que han enfrentado las franquicias no han dejado de crecer: segin cifras
de la Asociacién Mexicana de Franquicias (AMF), al cierre de 1997 operaban ya 450
franquicias en México. con cerca de 16 mil puntos de venta, estimadas en 3.000 millones de

ddlares y generando 156 mil empleos.

Durante 1998 el crecimiento de las franquicias fue cproximadamente de un 20% con respecto
al afio anterier, por lo que ya se rebasan las 500 franquicias disponibles en México v que han
empleado unas 200 mil personas. Para 1999, su crecimiento fue cauteloso, menor al alcanzado
en los afios anteriores, ya que el panorama macroecondmico no era tan favorable: aunque para

nuestros dias se prevee un crecimiento de este sector en 18%.

Segin la AMF, de los mds de 40 giros en que participan actualmente las franguicias, la
tendencia de crecimiento se dirige hacia las firmas especializadas en servicios, las cucles
tienen una concentracion de aproximadamente el 36%, seguidas por las industrias de alimentos,

ropa, construccién, bienes raices’y otros. (ANEXO I)

Actualmente, el 60% del total de las franquicias instaladas en el pais son nacionales, mientras
que el resto corresponden a empresas de Estados Urnidos, Canadd y Espafia principalmente:
(ANEXO II) este porcentaje cobra importancia si a nivel mundial se considera que un pais
tiene un sistema econdmico muy desarrollade cuando el total de franquicias nacionales se
acerca al 80%. Tomando en cuenta lo anterior, nuestro pais ocupa hoy la décima posicién
entre los paises mds importantes de este rubro (después de Estados Unidos, Brasil. Canadd,
Francia, Gran Bretaiic, Alemania, Italia, Espafia y Portugal). Aunado a esto, vale agregar que

las compafiias extranjeras cuentan con dos buenas razones para seguir viendo con interés al

e



pais: por un lado, el probado desarrollo de las franquicias y por el otro, la sohdez que México

ofrece dentro de las economias emergentes.

Con la apertura comercial se rompen décadas de proteccionismo en Méxica que nos habian
aislado del exterior con sistemas industriales y comerciales enfocados sélo hacia el mercado

interno, alejdndonos paulatinamente de lo realidad mundial.

En este momente nos toca enfrentar los desafios. oportunidades y riesgos de un sistema
internacional con grandes cambios enfocados a la especiahzacion, en ramas como lo son la
tecnologia y el comercio. Uno de los procesos caracteristicos de la apertura en ¢l ambito
comercial ha sido el desarrollo de las franquiciaos. como un método o forma de comerciahizacién
de bienes y servicios, que proporciona la expansidn de cmpresas a través de empresarios

dvidos de partictpar en negocios probados, que le den seguridad @ su inversién

Esta investigacidn tiene como objetivo central identificar las estrategias nccesarias a seguir
por el inversionista mexicano para analizar la factibilidad de adquirir y operar una franquicia

extranjera que actuaimente no se encuentre en ¢l mercado nacional

Asi mismo determinar la importancia del sistema de franquicias cumo métode de
comercializacién y crecumiento que ofrece uniformidad en productos y/o servicios y conocer
los aspectos legales bdsicos para el establecimiento, desarrollo, explotacién y operacion de un

sistema de franquicias.

Mundialmente las franquicias ofrecen una opcidén de crecimiento tanto para el duefio de!
negocio que busca una expansién, como para el emprendedor interesado en invertir en un
negocio de éxito. Haciéndose notar en este trabajo la importancia, desarrollo y crecimiento
de las franquicias como una opcidn viable de negocio y para fines especificos de esta tesis la

introduccidén de la Franquicia "Auntie Anne's” al mercado mexicano.
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Alin cuando una franquicia extrangera tenga una estructura sélida y un buen posicionarmiento de
su marca en su pais de origen, México representa un enorme potencial de crecimiento

acelerado para la franquicia y una oportunidad de inversién para el emprendedor mexicano.

La presente investigacién se centrard en la reclizacién de un andlisis de la historic e
importancia que han cobrado las franquicics en México, ademds se presenta. como una

alternativa de inversidn, la adquisicién de una franquicia extranjera exitosa

Para la demostracién de ésta, se desarrollard el trabajo en cuatro capitulos, dentro del primer
capitulo se enmarca el contexto de México como el internacional, en el que se han desarrollado
las franquicias, el concepto de csta figura, elementos que intervienen en ella, ventajas,
desventajas para cada una de las partes y caracteristicas generales que engloban a las

franquicias,

En el segundo capitulo se da un panorama legal de las franquicias en México: cabe mencicnar
que este capitulo es uno de los mds comphicades, ya que hoblar de franquicias es sindnimo de
hablar de contrato. En México han fracasado muchas franquicias por cause de un contrato
flextble e incompleto, que da lugar a que el franquiciatario no respete al franquiciante y a la
marca, procediendo, sin dar aviso o sin tomar en cuenta al franquiciatario y con ello afectando
la imagen de ésta. Por ello el franquiciante no daba el suficiente soporte ol franquiciatario lo
cual lleva al fracaso de la franquicia: es por csto que se refleja en forma particular los
elementos del contrato de franquicia, asi como los derechos y obligaciones de ambas partes.

Ya visto y teniendo en cuenta el concepto y el panorama legal de las franquicias, en el capitulo
tercero se incluye un panorama global de fos factores que se deben tomar en cuenta antes de
invertir en una franquicia ya sea nacional o internacional.

En el cuarto capitulo se desarrolla el caso prdctico, que consiste en, una descripcidn de la
franquicia "Auntie Anne's”, un andlisis estratégico, asi como ung investigacién previa a la
inversién, que incluye los requisitos que se deben de cubrir para obtener dicha franquicia v su
inclusién en el mercado local. Con esta informacién se efectuardn las proyecciones financieras
y su andlisis dard como resultado si es factible o no invertir en una franquicia extrangera, la

cual no se encuentra hasta el momento en el mercado nacional.



1. FRANQUICIAS
1.1 Antecedentes de las franquicias -

A nivel mundial, el desarrollo de las franquicias se remonta a fines de la Scgunda Guerra
Mundial, pero no es sino hasta la década de los cincuenta cuando cobran auge, manifestindose
en Europa y Estados Unidos con un gran éxito, que, con el paso del tiempo fue mnvadiendo a las

naciones Latinoamericanas, principalmente Brasil, y Gitimamente México.

Los primeros antecedentes de esta relacion comercial suclen situarse entre los afios de 1850
y 1860 cuando I.M. Singer & Company creo cl primer embridn de este contrato de franquicias
como medio para la distribucidn y venta de sus maquinas de coser, dando pie como antecedente

a que otros negocios 1o llevaran a cabo.

Afios mas tarde General Motors adoptd un esquema bdsicamente i1gual, debido a que en 1898,
ésta compafiia se encontraba en una situacién similar a la de Singer. ya que eran empresas
jévenes y no tenian el capital suficiente para abrir puntos de comercializacidn propios, por lo
que se otorgaron concesiones, en donde los puntos de venta y la contratacion corria en forma
independiente por parte del concesionario, esquema que como sScbemos, se utiliza hasta
nuestros dias. De esta forma General Motors pudo utilizar sus recursos para la investigacidon

y cuidadosa produccidon de sus vehiculos, posiciondndose asi como lider en su ramo.

Posteriormente las compafias petroleras y de autopartes coptaron por un sistema de
franquicias primitivo, logrando asi incrementar la distribucién de sus productoes, sin utihzar
capital ni riésgo propio. Las gasolinerias hasta 1930 formaban parte de los cempaiiias
petroleras, pero cuando gasolinerias independientes empezaron a salir al mercado, comenzd una
guerra impresionante de precios, por lo que se opté por rentar las estaciones gasolineras a los

administradores de &stas.




Otro ejemplo importante de empresas precursoras de franquicias es Coca-Cola. la cual de 1886
a 1899 crecié gracias a su sistema de fuente de soda. pero posteriormente dos nversicmstas
persuadieron al presidente de dicha compafiia para que se les otorgaran los derechos para
vender dicha marca en botellas en casi todo el pais, no interfiriendo con el negocio de la fuenfe
de soda; estableciendo asi la primera embotelladora del mundo. conforme fue mayor la
demanda estos empresarios empezaron a subfranquiciar los derechos del producto para
distintas zonas geogrdficas y ya para 1919 existion 1000 embotcliadoras a mivel mundial:

pronto siguieron el ejemplo embotelladoras como Pepsi Colay Dr Peper

Y un caso mas es el de Howard Johnson quec cred en los arios trcinta ung cadena de 25
moteles, sin embargo el verdadero desarrollo de este método de necgocios, se produce en los
afios de 1950 y 1960, cuando aparccen los grandes empresarios que expanden su arec de
negocios por medio de este moderno sistema y como ¢jemplo se cncuentran Dunban’ Donuts,
Kentucky Friced Chichen, Midas Muffler, Holiday Inn y McDonald's de la cual por ser la mds
conocida vamos a mencionarla como eyemplo. Kroc vendedor de vasos desechebles se dio
cuenta del potencial que McDonald's podia tener sélo en la venta de maltcadas. por lo que se
puso a investigar y convencié a los fundadores y ducfios de los beneficios econdmicos que les
aportaria a mvel nacional, con la dnica condicion dc que €l fuera el responsable de la

comercializacidn a cambio de la mutad de los ingresos que se obtuvieran

Primero se puso en marcha la construccién y funcionamiento de la unidad piloto en Llinois, para
ver cuales eran las fortalezas y debilidades de la franquicia ademds de que se desarroliaron
especificaciones y guias operacionales para posteriores franquicias “Kroc hizo mucho mds que
lograr eficiencia y desarrollar especificaciones de un negocio exitoso: se convirtid en el

creador de las franquicias con formato de negocio.™

Para los afios ochenta el crecimiento que experimenta el drea de franquicias es exponencial y

las estadisticas y cifras de venta en este aspecto, resultan prucba suficiente del éxito de esta

' Gonzdlez Calwilio, Enrique y Gonzdlez Calvillo,Rodrigo: Franquicias, la revolucién de los 90, Ed. Mc Graw-
Hill, México, 1994, p. 40.



relacién comercial entre franquiciante y franquiciatario, pudiendo concluir con lo anterior que

*La franquicia es uno de los negocias con mayor fuerza a nivel mundial” ?

1.1.1 Desarrollo de las franquicias a nivel mundial

En la década de los treinta, el industriahsmo y la fabricacién en serie, producen enormes
excedentes de produccién por lo que las empresas se ven en la necesidad de dar salida a los
mismos de la forma mds rentable posible. Los fabricantes de Estados Unidos empiezan a
pensar en asociarse con los detaliistas que vendian sus productos dado que las leyes de su pais
prohibian a las empresas fobricantes vender sus productos en forma dwrecta  Esta situacidn

¢s la que genera el nacimiento de las FRANQUICIAS.

De esta forma aseguraban su presencia en ¢l mercado y ademds podian exigir exclusividad. fue
entonces cuando General Motors crea la primera cadena de franquicias para que asi pudiera
ser una franquicia suya quien vendiese al consumidor final y de esta manera pedia controlar la
comercializacién de sus productos. Un gran nimero de empresas empezaron a copiar su

sistema de distribucidn inicidndose asi el desarrolio del concepto de Franquicia.

En Estados Unidos tuvo su desarrollo mds espectocular al finalizarse la Segunda Guerra
Mundial, ya que al volver los soldados a sus casas se hizo necesaria su reinsercion en el
mercado laboral: los afios perdidos en la guerra suponian un grave problema debido a la falta de
calificacién de estos hombres, los cuales carecian de formacién comercial o profesional alguna.
Por lo que el sistema de franquicia era ideal para esta gente, ya que contaba con un cierto

capital; y con la ayuda de sus franquiciadores suplian su falta de formacién.

El espiritu del momento y el deseo de dejar atrds los terribles recuerdos de la depresidn y la
guerra, crearon un espiritu de consumismo dando pie a la compra generalizada de bienes,
destacando el ramo cutomotriz; lo que die como resultado la necesidad de construir
carreteras, estacionamientos, centros comerciales: creando una competencia impresionante

entre las tiendas, hoteles, restaurantes y otros negocios.

* Arce Gargollo, Javier ; El contrato de franquicia, 3° edicidn, Editorial Themiss, México, 1995, p. 32.



Este clima de negocios fue apoyado oportunamente por factores como que: el gobierno federal
norteamericano, mediante la Small Business Administration brindaba asesoria y estimules
financieros, una adecuada estructura fiscal y la gran disposicién de la comunidad financiera

para el préstamo a los franquiciantes y a los franquictatarios.

Con la aprobacién en Estados Unidos del Lanham Act en 1946, se fincaron las bases parg el
desarrollo de las franquicias, debido a que ya se codifica el derecho del duefo de una marca
para establecer y exigir estdndares de calidad a sus licencias, otro aspecto importante fue que
el franquiciante otorgaba al franquiciatario fo que en nuestros dias se llamarian manuales de
operacioén. El éxito fue ta!, que de ser un sistema prdcticamente desconocido, en sélo unos
cuantos afios, cientos de empresarios encontraron en las franguicias, el método ideal pora la

ampliacién de sus negocios.

Una vez conocido el pancrama de lo que fue el inicio de las franquicias en Estados Umdos, es

interesante saber como se divulgo el interés mundial en este tipo de negociaciones

La internacionalizacién de las franquicias tuvo su origen en lo década de los sesenta, para el
afio de 1971 ya habia 156 franquicias norteamericanas operando con 3365 unidades fuera de
los Estados Unidos. En la actualidad existen mds de 400 compadias nortecamericanas las
cuales otorgan franquicias fuera del mercado estadounidense, la mayoria se encuentran

localizadas en Canadd, Japdn, Inglaterra, Italia y Australia.

“Esta tendencia a la internccionalizacidn y la exportacidn de franquicias serd cada vez mds
clara y ldgica, debido a que se facilitan las condiciones para la exportacién de una franquicra
principalmente por la globalizacién de los mercados, la internacionalizacidn de los paises y la

creacién de zonas de hbre comercio.

De esta forma las marcas, los conceptos y las grandes ideas llegan a los demds paises con

mucha mayor velocidad, agilizando el aterrizaje y promocién a nive! mundial de una franquicia



extranjera. De hecho, en muchos casos, los mercados demandan cientos de fronquicias antes

de que lleguen a sus paises o se publiciten en sus locclidades™.?

Ademds y como consecuencia de la globalizacién de los mercados, se han 1do umificando las
necesidades y los hdbitos de los consumidores a mivel mundial.  Por otra parte. con ¢l apoyo de
cuidadosos estudios de mercado, que 1dentifican la necesidad de modificar o tropicalizar el
concepto original, para asegurar su mejor introduccidén al mercado internacional, por lo que la
probabilidad de error en la introduccién de una franquicia a un nueve mercado. trende a

reducirse.

Se podria decir que tal vez los pasos mds palpables de fa internacionalizacién y el rompimiento
de las barreras tradicionales y los patrones del pasado son la entrada de McDonald s a la
Union Sowviética y la de Kentucky Fried Chicken a China. Estos dos casos cyemphfican el
alcance que pueden tener las franquicias, ademds de que demuestran notoriamente el progreso
del proceso de internacionalizacion. otros ejemplos claros estdn en Yugoslavia, Hungria,
Alemania Oriental, Checoslovaquia y Polonia, en donde en afos pasados era imposible imaginar

una franquicia occidental en estos paises.

Entre algunos de los paises en donde se ha visto con mayor énfasis la internacionahizacién de

las franquicias se encuentran:

CANADA

Es el pais con el mayor nimero de franquicias de la tercera generacién originarias de Estados
Unidos, esto se debe a que a pesar de tener su propia identidad se presenta como una
extensién del mercado norteamericano por su stmilitud cultural y del «dioma.  Las franquicias
que hasta el momento han tenido mayor demanda son las de comida rdpida, restaurantes y las
de servicio. Aungue cabe mencionar que también son bien aceptadas las franquicias europeas

Yy japonesas.

‘Gonzdlez Calvillo, Enrique y Gonzdlez Calvillo, Rodrigo: Franquicias, la revolucidn de los 90, £d. Me Graw-
Hill, México, 1994, p. 47.



También puede decirse que el nimero de franquicias canodienses que exportan sus conceptos
se estd incrementando, ejemplo de ello es Uniglobe Travel: entre los paises a donde son
exportadas las franquicias provenientes de Canadd son Estades Umdos, Inglaterra. Francia,

Bélgica, Japdn, Singapur, Austraha, Nueva Zelanda y el Caribe.

En Canadd la confianza del medio financiero para ¢l apoyo de franquicias es muy ampho. debidoe
al bajo porcentaje de fracasos que se han temdo: por otro lado. sus bancos son muestra clara
de la madurez de este mercado, ya que bancos de todos los tamarios cuentan con programas de

franquicias.

Ademds dicho pais cuenta con un completo apoyo por parte de su gobierno. que por un lado
apoya al sistema de franquicias, pero sobre tedo a los negocios con capacidad de expansion al
exterior, para asi poder balancear el déficit de page originade por la gran cantidad de
franquicias que trabajan ahi: y por otra parte provee paquetes informativos. asesoria a

franquiciantes y franquiciatarios y seminarios mediante ¢! Mimisterio de Industriay Comercio

“De acuerdo con la Asociacién de Franquiciantes Canadienses (AFC), el volumen de ventas
aleanzado por los negocios que operan bajo el sistema de franquicias, ha crecido 13% anual en

la década de los ochenta®. *

JAPON

Dicho pais es una puerta abierta para la entrada e implementacién de proyectos occidentales:
no obstante a las diferencias culturales y de idioma, ya que para los inversiomistas extranjeros
tiene mayor peso caracteristicas como su capactdad demogrdfica y su poder adquisitivo per
cdpita.  De tal forma fue que en 1965 contaba con siete franquicias'y para 1982 tenia ya 408

de las cuales el 15% eran estadounidenses.

Como en la mayoria de los paises, las franquicias estadounidenses con mayor aceptacidn fueron

las de comida rdpida y restaurantes, en sequida se encuentran las tiendas de menudeo, venta

* Ibid., p. 48.




de vehiculos, ete. A dichas frarquicias debido a la diferencia cultural y de idioma se les tiene
que llevar a cabo un exhaustivo trabajo de tropicalizacidén, ejemplo de ello es McDonald's, el
cudl para poder entrar a dicho mercado tuve que adaptar la carne de sys hamburguesas a los

gustos de este mercado en particular (agregdndole cebolla rebanada g la carne).

Cuentan también con la Asociacién Japonesa de Franquicias, la cudl opera desde 1972, entre
sus funciones se encuentran la centralizacién de informacion referente a esta industra,
establecer los estdndares éticos a sequir y maneja las relacrones con el Ministerio de Comercio

Internacional y con la administracién de pequenios negocios.

AUSTRALIA

Este pais ha atraido un gran nimero de franquicias norteamericanas, encabezadas por las
grandes cadenas de comida rdpida ejempio de ello son McDonald’s, Kentucky Fried Chicken,
Pizza Hut, Computerland, Midas Muffler y 7-Eleven, lo cual motivé a los empresarios locales e

inversionistas a otorgar franquicias de sus negocios y a buscar franquicias donde invertir,

Con respecto a este pais, no se tiencn datos precisos pero sc estima que es porcentuaimente
uno de los mercados mds grandes del mundo y con gran potencial de crecimiento. y para ello
cuenta también con el apoyo del medio bancario y financiero. Dicho apoyo consistié en que el
banco lider australiano creé un paquete de financiamiento y atencion cspecifica para los
franquiciatarios, después de haber realizado estudios los cuales confirmaban el menor nivel de

riesgo involucrado en estos esquemas.

Australia cuenta también con una Asociacidén de Franquiciantes, la cual fue fundada en 1983.

COMUNIDA!S ECONOMICA EUROPEA

Los paises miembros de este grupo (Alemania, Bélgica, Dinamarca, Espafia, Francia, Grecia,
Holanda, Irlanda, Irlanda del Norte, Italia, Luxemburgo, Portugal e Inglaterra) muestran un
generalizado crecimiento en materia de franquicias: aunque existe una notable falta de
informacidn confiable y especifica, ademds de una débil legislacién en materia de franquicias,

de hecho no existen provisiones especiales en el Tratado de Roma, con excepcion de los




articulos 85 y 86, que tienen alguna relacién con las franquicias, por lo que ol parecer. las

mismas asociaciones locales prefieren operar mediante un esquema de autorregulacidn.

Existe la Federacién Europea de Franquicias la cud! agrupa a las asociaciones nacionales de
paises como: Bélgtca, Dinamarca, Francia. Alemarig. Itcha, Holanda Noruega, Suecia Suiza e
Inglaterra, su principal objetivo es el promever o las asociaciones locales de los paises
miembros, de un acceso colectivo y de mayor fuerza a la Comisiéon Europea, entidad

responsable de la regulacidn de asuntos comerciales de la Comunidad Economica Europea.

Es necesario destacar en el contexto de la Comunidad Econémica Europea, la importancia de
Inglaterra en cuanto a su desarrollo en franquicias: su primera franguicia fue implementada en
1955 (Wimpy), la cudl en la actuahdad cuenta con mds de 400 restaurantes; otro caso exitoso

es el de Service Master el cual funciona desde 1959,

Por ultimo, se espera que para los préximos anos el crecimrento de franquicias en otros paises
europeos sea muy grande, debido a la potencialidad de sus mercados, que cuentan con un aito
poder adquisitivo, ademds de que estos paises se cncuentren perfectamente intercomurucados,

lo cual facilita la entrada y sahda de las franquicias.

“La Asociacién Britdnica de Franquicias se fundé en 1977 con ocho empresas y al dia de hoy ha
registrado a mds de 50 industrias con notorio crecimiento en el drca de restourantes y

servicios">.

BRASTIL

El inicio de las franquicias en este pais es diferente a los anteriormente mencionados, ya que
debido a los controles de divisas que restringen la salida de regalios y dividendos, las
franquicias extranjeras fueron desalentadas a entrar, por lo que se produjo un fendmeno

similar al del mercado norteamericano de la posguerra, es decir, desarrollaron ellos su propia

tecnologia.

5 Ibid., p. 53



El gran boom de las franquicias brasilefias se produjo ¢ medicdos de los ochenta, cabe
mencionar que este boom no fue solo de volumen, sino tembién de la calided y la tecnologia en
las franquicias emergentes. Por otro lado, ya existen franquicias brasilefas fuera de su
territorio, como en Estados Unidos, Portugal, Japén, Umdn Soviética y México, siendo la

mayoria del ramo alimenticio, del vestido y una en agua de colema natural

Los brasileRos ven a nuestro pais como punto natural de expansion para sus franquicias, ya que
requieren de un bajo grado de tropicalizacién para la introduccién de sus productos y servicios,
ademds sirve como ¢l puente ideal para acceder al jugoso mercado norteamericano La
Asociacidén Brasilefia de Franquicias (ABF), fue fundada a mediados de 1987, y su principal
objetivo, es educativo, ya que intenta divuigar en Brasil las ventajas del sistema de franguicia,

para los franquiciantes, los franquiciatarios y los consumidores en general

1.1.2 Las franquicias en México

México se mantuvo por mucho tiempo ajeno al desarrollo sin presedente que la franquica
alcanzd en las titimas dos décadas a nivel mundial, sin embargo podemos afirmar que hoy por
hoy, la franquicia constituye uno de los secctores en los que ¢l comercio registra un mayor

crecimiento en nuestro pais.

Para referirnos al pasado de las franquicias en México no e¢s necesario remontarse muy atrds
en el tiempo, ya que el interés por las franquicias en nuestro pais surgid en 1982, con lo
promulgacidn de la Ley de Transferencia de Tecnologia, a la que también se le puede atribuir

que las franquicias no se hayan desarrollado sino hasta finales de la década de los ochenta

En México la franquicia mds antigua es Kentucky Fried Chicken, que se otorgd en Monterrey en
el afio de 1966. Posteriormente, Holiday Inn y poco tiempo después Burger Boy otorgé cinco

franquicias las cuales no tuvieron el éxito esperado debido a la faita de control. La mayoria de



las franquicias que operan en México son muy recientes, debide a lo legislacién que se

consideraba un obstdculo para su establecimiento.®

Cabe mencionar que fue McDonald’ s quien le abrié paso a otras franquicias extranjeras en el
mercado mexicano. entrando a nuestro pais en los primeros afios de los ochenta (1985). ¢n
Monterrey; esto se llevd a cabo en un momento de dificultad econdmica y de gran
incertidumbre acerca del futuro de nuestro pais, debido a que la banca se nacionalizé, se
impuso un decreto de control de cambios por primera vez en nuestro pais y se suspendid el
pago de la deuda externa al registrar el banco central uno de los indices de reserva

internacional mds bajo de su historia.

Con el ingreso de McDonald” s y de otras importantes franquicias norteamericanas entre las
que figuran Howard Johnson, TGI Friday s y Fuddrruckers. se marcé a finales de 1987 el
inicio de lo que, en los afios posteriores, seria la expansién de las franquicias extranjeras en

México.”

€1 16 de junio de 1988, se llevé a cabo la primera conferencia sobre franquicias en México, y
posteriormente se da la creacidn en 1989 de la Asociacidn Mexicana de Franquicias, A.C.. lo
cual constituyé un gran acontecimiento para el desarrollo de las franquicias en nuestro pais.

En un principio contd con 20 socios, actualmente hay inscritos 108,

Los antecedentes de las franquicias en México datan de finales de la década de los ochenta
cuando la coyuntura mundial hizo que nuestro pais abriera su economia hacia el exterior y se

permitié la entrada de nuevos conceptos de negocios.

® Existen diversos autores que consideran como la primera franquicta a McDonald's, pero es conveniente
destacar el esfuerzo de otras empresas como KFC y Burger Boy las cudles se entablecieron
anteriormente, pero con una incipiente estructura y legislacidn. Franquicias Edicidn Especicl, Reforma,
México 13 de marzo de 1995.

7 Gonzdlez Calvillo. Enrique y Gonzdlez Calvillo, Rodrigo; Franquicias, la revolucién de los 90, Ed. Mc Graw-
Hill, México, 1994, p. 60.



Anteriormente era cosi imposible que las franquictas se extendieran en nuestro terrmtorio pues
ademds del obstdculo que presentaban tanto la Ley de Inversiones Extranjeras como la de
Transferencia de Tecnologia de 1982, la actitud de rechazo y desconfianze a lo innovador por
parte del gobterno, impidié aun mds que en la época en que estas tres himitantes existian, se

pudieran siquiera pensar en el ingreso de empresas extrcenjeras bajo este sistema

Tres han sido los factores que han permitido la expansidn de las franquicias en México:

e Factor econdédmico: entre los aspectos mds relevantes se encuentran: el programa
antinflacionario que propicié la desaceleracion en el crecimento de los precros; ¢! aumento
de la inversién privada; la politica gubernamental de disminuir su part.cipacion en la
cconomia, las bajas tasas de interés y la apertura comercial

e Factor social; se destaca ¢l hecho de que los hdbitos de consumo de la poblacion se han 1do
modificando siguiendo los esquemas de calidad en la compra v el consumo de productos y
servicios.

* Factor juridico, a partir de encro de 1990, fecha en que se decretd el Nuevo Reglamento
de Transferencia de Tecnologia, el gobierno comienza a crear las condiciones tdoneas para
que tanto los empresarios mexicanos como los extronjgeros se iniciaran cn este tipo de

HCQOCIOS.

A cllo se agregan las iniciativas tomadas por el presidente Salinas que abrieron las puertas de
nuestro pais a la inversién extranjera y mds tarde a un proyecto de hibre comercio con Estados
Uridos, Canadd y otros paises de Sudamérica: de esta forma se facilité la entrada de

franquicias provenientes del extranjero.

Asi mismo, cabe mencionar que a partir de la mnstrumentacién del Tratade de Libre Comercio
con América del Norte (TLC), firmado en 1991, mds de 90 franquicias estadounidenses

preparaban ya su ingreso al mercado mexicano.®

* México en la mira de mds de $0 franquicias estadounidenses: £l Financiero: 6 de diciembre de 1993;
p.14.



En este sentido, si bien es cierto que los nuevos conceptos han desplazade a otros negocios que
utilizaban métodos tradicionales, hay que tener en cuenta que la apertura de nuestro pais y la
globalizacién de la economia mundial, exigen cada vez mds la modermzacién de las empresas
para enfrentar a la competencia y proporcionar al consumidor productos y/o servicios de

mayor calidad a un buen precio.

En solo seis afios (1988-1993) el crecimiento de este tipo de negocios llego a ser, de acuerdo
con el anexo estadistico del VI Informe de Gobierno del Presidente Salinas de Gortar:, de
845%. En el periodo comprendido entrc 1985 y 1989, la tasa de crecimiento media anual de
las franquicias fue de 10.96%, en 1990 la variacién anuai ascendié a 15.56% y de ocuerde con

? Estos datos nos dan una

estimaciones de la AMF, en 1994 fue de aproximadamente 21 92%,
muestra de la dindmica que han presentado las franquicias en nuestro pais durante los dltimos

afos. (ANEXO III)

Una de las principales razones que explican este crecimiente en nuestro pais. se debe o que
muchos empresarios deseoban ser ducfios de su propia ecmpresa y tener un negocio seguro, a
esto se le suma la baja mortandad cn esta estrategia de comerciahzacién dade que una caida
generalizada de las ventas, golpea en menor medida a un negocio franquiciado que al que se
opera en forma independiente. Al mismo tiempo, permite que compafias con éxito probado

puedan expandir su presencia en el mercado con montos menores de inversién.

Por otra parte cabe mencionar que al principio los hombres de negocios que dectdieron optar
por este sistema, se abocaron a acogerse bajo la marcae comercial, tecnologia y know how
extranjeros, pues consideraron que en ese momento, era la forma mds secgura de acceder a
este sistema. Esta situacién permitié tener un mejor conocimiento del método y gracias a la
valorizacién de sus ventajas se pudo observar la posibilidad de que los empresarios mexicanos
desarrollaran sus propias franquicias y no consideraran como unica alternativa para triunfar la

importacidn de ellas.

“Gutiérrez, Elvia; Auge sin precedentes de franquicias en México, crecieron 845% entre 1988 y 1594: £}
Einanciero: 9 de noviembre de 1994: p. 3 A



Con esto se da paso a la segunda etapa de las frenquicias donde empresas mexicanas
desarrollan su propio sistema para franquiciar su negocto y entre cstas sc encuentran Helados
Bing, Helados Holanda, Taco Inn y restaurantes como La Tablita, y 'VIPS, sin olvidar las

franquicias que se encuentran en el mercado que estdn en un proceso de consolidacién '®

Aunque la distribucién de las franquicias en México, se ha centralizado en el Distrito Federal y
zona conurbada, cada vez llegan a la capital mds personas de provincia interesadas en lievarse
una o varias franquicias a los Estades de la Republica principalmente para las regiones del
Noreste y Occidente.  Mds ain en ciudades como Monterrcy v Guadalajara, firmas locales se

han atrevido a franquiciar sus conceptos con diversos resuitados

De acuerdo con datos proporcionados por la AMF existen cuatro zonas divididas por ubicacion
geogrdfica que cuentan con franquicias: Ciudad de México y drea conurbada con 67%. Noreste

con 10%, Centro y occidente con 4% y otras regiones con 19%. (ANEXO IV)

1.1.3 Teoria de las tres edades

Es importante mencionar no sélo la evolucién que han tenido las franquicias a mivel mundial, sino

también las tres edades por las quc han pasado.

En lo que se refiere a su "primera edad”, en nuestro pais estuvo caracterizada por la
importacién de éstas, entre los factores que contribuyeron a esto se encuentra, la falta de
creatividad de los empresarios mexicanos, 10s cuales en lugar de generar sus propios negocios

decidieron comprarlos ya hechos en un pais como Estados Unidos.

Otra de las caracteristicas es la existencia de un gran escepticismo hacia este sistema, ya que
nadie cree en algo que no conoce, confundiéndose continuamente con los contratos de marca,
contratos de distribucién y otros arreglos parecides. Sin embargo al comenzar su contacto

con la sociedad, se le empieza a caracterizar como un Fendmeno de Negocics.

1 Ibid., p. 40



El gobierno antes renuente y escéptico. comienza a tomar una visién entusiasta con respecto a
las franquicias, ya que observa los beneficios que estas trocen ¢ su economia. Surgen
asociaciones y despachos de consultoria especializados, asi como seminarios y conferencias

sobre la matera.

Gracias a la importacién de dichos conceptos, gran nimero de empresarios mexicanos cac en
cuenta de que tiene en sus manos negocios que son franquiciables, lo cud! tfevo a la teoria
denominada “segunda edad”, caracterizada por el desarrollo de franguicias propiamente
mexicanas. Las franquicias ya establecidas y exitosas siguen con su expcns:dn, aunque con un
mayor ritmo de crecimiento a pesar de la competencia y de las dificultades existentes en el

mercado.

"El gobierno y los bancos tiencn demasiado interés en este tipo de negacios, pera adn asi no son

capaces de resolver los problemas de financianiento que éstas requieren” '

La "tercera cdad” sc caracteriza por la exportacion de las franquicias mexicanas, entre las que
se pueden mencionar: Helados Bing, Taco Inn. Diversiones Atloy. Sushi itto, Opticas Devin,

Bisquet Obregon, las cuales operan exitosamente en centro y Sudamérica,

Al agudizarse la competencia sélo logran sobrevivir las franquicias que estdn debidamente
desarrolladas y en algunos casos, se generaliza la inconformidad de algunos franquiciatarios
con sus franquiciantes por el mal desempefio de sus negocros, debido al incumpiimiento del

calendario de desarrollo.

1.2 Definicion de franquicia: elementos que intervienen en la franquicia

El Diccionario de la Lengua Espaficla de la Real Academia la define como:
Franquicia: es la libertad y exencién, que se concede a una persona para no pagar derechos por

las mercaderias que introduce o extrae o para el aprovechamiento de algudn servicio piblico.

‘!Calvillo Gonzdiez, Enrique:; La experiencia de las franquicias: Ed. McGraw-Hill, México, 1994, p.28.
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Esta definicidn es la mds antigua, sin embargo poco aplicable o la idea que se quiere transferir.

La que proporciona el Black's Law Dictionary es:

Franquicia: un privilegio otorgado o vendido como el que se le da para utihzar un nombre o para
vender productos o servicios. El derecho que concede un manufacturero o un proveedor a un
minorista para utilizar sus productos y su nombre en los términos y condiciones que
mutuamente acuerden; en un sentido mas llano una franquicia es una licencia del propictario de
una marca o un nombre comercial mediante la cual permite que otro venda un producto o un
servicio bajo ese nombre o marca. En un sentide mas amplio la franguicia se ha convertido en
un contrato elaborado al amparo del cual la persona a favor de quien se otorga (franquiciatario)
se compromete a manegjar un negocio o vender un producto o servicio con apego a los métodos y
procedimientos que establezca el otorgante {franquiciatario). y cl otergante se compromete a
dar asistencia a la persona a favor de quien se otorga la franquicia a través de publicidad,

promocidn y otros servicios de asesoria.'?

Jean Guyenot define a la franquicia como “la concesion de una marca de productos o servicios,
a la que se oflade la concesidn del conjunto de medios propios pera permitir a la empresa
concesionaria asegurar la explotacidn racional de la concesidn y administrar la empresa en las

mejores condictones de rentabilidad para el mismo concesionario™!?

Por su parte, Gonzalo Calvillo nos proporciona el siguiente concepto, “un sistema o método de
negocios en donde una de las partes denominada franquiciante, le otorga a otra, denominada
franquiciatario, la licencia para el uso de su marca, y/o nombre comercial, asi como el conyunto
de conocimientos, técnicas y experiencia que el franquiciante ha desarroliado a través del

tiempo (know-how) para la efectiva y consistente operacién de un negocio™.*

2 Arce Gargollo, Javier, E! contrato de franguicia: Editorial Themis. 3* Edicién, p. 33
3 1bid., p. 33
' Calvillo Gonzdlez, Enrique; La experiencia de las franquicias: Ed. McGraw-Hill, México, 1994, p. 30.



La Asociacién Internacional de Franquicias (IFA) describe a la franquicia como el medio
conveniente y econdmico para satisfacer la intencidn o el deseo (de propiedod de un negocio
independiente) con un minimo de Inversidn, riesgo. y un mdximo de oporturidades de éxito a
través de la utilizacién de un producto o servicio probado y un método de comercializacion® *?

Rafae! Pérez Miranda, la define como “una negociacidn de dos o mds derechos industriales
reconocidos directa o indirectamente por la ley, uno de ellos es la marca o nombre comercial y
otro suele ser generalmente un conocimiento técnico o secreto industrial incluyendo la mayeria

de las veces asistencia técnica y capacitacién periddica durante la vigencia del contrato™'®

Las definiciones de franquicia anteriormente mencionadas todos destacan la utilizacién de la
propiedad industrial y la asistencia técnica, la mds apegada a la definicion legal de franguicias
es la de Gonzdlez Calvillo, la cudl destaca en su definicion el uso de la marca y nombre

comercial a diferencia de la definicidn legal, la cudl solo menciona el uso de la marca.

Existen diversos conceptos de franquicia de acuerdo a la materia a la que nos queramos

referir, claro siguiendo todas un mismo esquema por ¢jemplo tenemos:

CONCEPTO JURIDICO

La Ley de Fomento y Protecctdn de la Propiedad Intelectual en su articulo 142, relative a!
sistema de franquicias, define o estas como:

" Existird franquicia, cuando con la licencia de uso de uno marca se transmitirdn conocimientos
técnicos o se proporcione asistencia técnica para que a la persona que se le concede pueda
producir, vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos operativos,
comerciales y administrativos establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la

calided, prestigio ¢ imagen de los productos o servicios a los que ésta distingue”

5purvin L., Robert Jr.; Fraude en las Franquicigs: Cia. Editorial Continental; México, 1995, p. 53
'5Pérez Miranda, Rafael; Propiedad Industrial y Competencia en México: Editorial Porria, 1994, p. 72



CONCEPTO EMPRESARIAL

Desde el punto de vista empresarial la franquicia e€s un método de expansidn de mercado
utilizado por una exitosa entidad de negocios que desea expandir la distribucién de sus
productos o servicios a través de entidades minoristas, propiedad de empresarios
independientes que utilizan la marca comercial. técmicas mercadoldgicas y controles de
negocios de expansién a cambio del pago de una cuota y regalias por parte de los

subdistribuidores minoristas

CONCEPTO COMERCTAL
Estrategia de negocios mediante fa cual un individuo 0 empresa (frenquiciante), otorga ciertos
derechos de uso de marca y transfiere tecnologia para la operacion de un concepto de negocio

probado a otro individuo o empresa (franquiciatarto). a combio de ciertas cuotas o regaolias.

De acuerdo a lo anterior queda claro que los elementos constitutives de una franquicia son:

e La hicencia de marca.

» Los conccimientos o tecnologia que se le transfieren al franquiciatario.

e La asistencia técnica que de manera permanente prestard el franquiciante ol

franquiciatario.

Elementos que intervienen en la franquicia

En el sistema de franquicias existe una estrecha relacidn entre guren compra ésta y quien goza
de ella, donde una de las partes es la que aporta valores y la otra aporta los conocimientos,

complementdndose y permitiendo la eficaz conduccién del negocio.

FRANQUICIANTE: es el propretario de una marca y tecnologia de comerciahizacidn de un bien
o servicio, que mediante un contrato de franquicia, otorga a otra persona la posibilidad de su
uso, comprometiéndose ademds a proporcionar asistencia técnica y administrativa al nuevo

negocio.'”

7 “El sistema de franquicias, una alternativa estratégica para establecer un negocio®, €1 Financiero, 9 de
junio de 1993,



FRANQUICIATARIO: es quien paga al franquiciante una determinada contided de dinere para
que se le otorgue la explotacién y uso de la marca, ademds del apoyo adnunistrativo y operativo

para que el negocio funcione correctamente.’®

1.3 Tipos, categorias y giros de las franquicias

Existen tres tipos o clases de franquicias, contande cada una con sus propias caracteristicas, a
saber: 7

*  Franquicia de producto y marca

"La franquicia de producto y marca registrada no es mds que un arreglo en virtud del cual el
franquiciante, ademds de otorgarle al franquiciatario el uso o explotacién de un nombre
comercial o marca, se distribuye como proveedor exclusivo de los productos o servicios que
comercializa y/o distribuird el franquiciatario® *°

Dicho tipo de franquicias constituye la simple opcracién, en la que el franquiciante concede al
franquiciatario el derecho a usar su marca en relacion con la venta de productos, generalmente
previstos por el franquiciante. Las companias encontraron en este tipo de franquicias, la
solucidn a sus problemas de distribucion, sin arriesgar sus capitales y obtener grandes

beneficios econdmicos. Ejemplos de este tipo de negocios son ta distribucién de mdquinas de

cocer, estaciones de gasolina y embotelladoras de refrescos, entre otros.

e Franguicia de formato de negocios.
“La franquicia constituye un formato de negocios dirigido a la comercializacién de brenes y
servicios segun el cudl una persona fisica o moral (franquiciante) concede a otra

(franquiciatario), por un tiempo determinado, el derecho de usar una marca o nombre

'8 Ibid., p. 3.
'? De Prado, José Lus; Buzén Empresarial, Entrepreneyr, Vol. 4, No. 6, México, junio 1996, p.49.

** Gonzdlez Calvillo. Enrique y Gonzdlez Calvillo, Rodrigo, Op. Cit., p. 25.




comercial, transfiriéndole los conocimientos técricos necesarios que Jle permitan al

franquiciatario comercializar bienes y servicios con métodos comerciales y administrativos” &

A diferencia de las franquicias de producto y marca, cuyo objetivo era el de simplemente
distribuir una linea de productos de diversas empresas, sin necesidod de seguwr métodos o
politicas para ello, en la franquicia de formato de negocio. ademds de poseer una marca que
ampare productos o servicios, se tiene un sistema integral de negocio, indispensable para
comercializar un bien o un servicio en forma uniforme y estandarizada. Ejemplo de €sta son

los restaurantes de comida rdpida, hoteles. automotores, ventas al menudeo, etc.

o Franguicia de distribucion exclusna

“No se explota propiamente un método comercial, sino que se explota un producto de marca
determinada, cuya distribucidn se cfectda a través de establecimicntos con un mismo nombre
comercial y que utihzan una presentacién y unos sistemas de vente uniformes. Los productos
vendidos llevardn lfa marca dcl franquiciante, que ¢s cl que los fabrica o selecciona y lo que

hace es poner la red de franquicias al servicio de la marca™ ** El mayor valor agregado de
este tipo de franquicias, radica en la produccion de productos originales como factor relevante

del negocio. Ejemplo dc esto es AMWAY .

En relacidn a la exclusividad y espacio geogrdfico en que ¢l franquiciataric ejerce su privilegio

sobre la franquicia concedida. existen diversas categorias de franquicias, a saber ~*

e Franquicia indwidual; “se refiere a lo franquicta que se otorga al franquiciatario,
correspondiente a una umidad comercial, en una localidad especifica, en un territoric

designado” °* Franquicia de unidades mditiples: acuerdo entre el franquiciante y el

2l 500 franquicias en México, Entrepreneur, México, Ed. Impresiones Aéreas S.A. de C. V., Vol. 4, No. 1,
enero 1996, p.98.

a2 Sagrera Rull, Jord:: Comercio en la € strategias Empresariales Importaciones Paralelas
Regulacién en Materia de Patentes, Marcas, Know-How y Franguicias: Ed. Bosc, Barcelona, 1982, p. 75.
23 Gonzdlez Salinas, Ma. Teresa: "Diversos tipos de franquicias”: Publicacién bimestral
NOTIFRANQUICIAS, AMF, AC., México, D.F., jumo/julio 1993, afo 2, No. 9, p.11.

2% Arce Gargollo, Javier: Op. Git., p.15.




franquiciatario segin el cual el primero da al segundo la autorizocidn para abrir hasta un
niémero determinado de locales, en un drea determinada.

e« Franguicia regional: "es aquella que abarca una regién determinada. ya sea en una coloma,
ciudad o entidad federativa®. ?® Franquicia maestra: “el franquiciatario ticne el derecho
exclusivo de abrir un ndmero himitado o thmitado de unidades acmra de un territorio
especifico”.?®

e Subfranguicia: “el franquiciatario/subfranquiciante otorga el derccho (y generalmente la
obligacién) de vender franquicias dentro del territorio exclusivo que se le ha concedido™’
El subfranquiciante no opera las unidades, excepto una sola unidad como oficina matriz, las
unidades franquiciadas operan usualmente bajo su admimistracion y supervisidn. éste
participa habitualmente tanto de los honorarios como de las regalias que abona el
franquiciatario, recibiendo por lo general una parte mds grande que la del franquiciante

e Franquicias de conversién. las compaiias franquicientes estudian y cnalizan negocios
independientes quc sc encuentran en operacién, que pucden adoptar el sistema de

franquicias, siempre y cuando se adhieran a las normas establecidas por el franquiciante

Otra clasificacidn se puede hacer en funcidén de la mayor o menor integracion en la red de uno

de los contratantes franquiciado o franquiciatario:

e Franquicia asociativa; el franquciante y el franquiciatario mantienen otre tipo de
asociacién, el franquiciador participa en el capital de la empresa franquiciada o viceversa,
compartiéndose asi los riesgos financieros.

- ranquicia integrada: el franquiciador distribuye de forma exclusiva sus productos en la
red de franquicias y a su vez el franquiciatario solo comercializa los productos del primero.

e Franquicia semi-integrada: caso parecido al anterior pero se cambia al fabricante por un
mayorista, los casos mds frecuentes son en cadenas de alimentacidn.

= Franquicia horizontal: es aquella en la que un detallista obtiene un éxito en varios puntos de

venta y decide franquiciar otros lugares: por extensién se llama franquicia horizontal a

2% www frerquicia.com/fque htm

2% Arce Gargollo, Javier: Op. Cit., p.15.
27 I'bid., p.16.



todas aquellas en las que la relacién franquiciador - fronquiciatario se da en un mismo rmivel
del canal de distribucidn,

Franquicia de tipo vertical: se llama asi a toda franquicia en las que el franquiciador y el
franquiciatario estdn a diferentes niveles de! canal de distribucion.

Franqguicia financiera: aquetla en la que el franquiciatario ¢s un mero inversiorusta y como
tal no gestiona directamente la franquicia, sino a través de sus empleados o gerentes
Franquicia activa; es cuando el franquiciador exige a sus franquciados gestionen

directamente sus franquicias.



Giros de las franquicias

AUTOMOVILES
BELLEZA

BIENES RAICES
COMIDA

Café

Donas y bagels

Dulces

Helados y yogur

Jugos

Panaderia, galletas y pretzels
Tiendos de conveniencia
Misceldneos

COMIDA RAPIDA
Comida mexicana
Hamburguesas

Pizza

Pollo

Sandwiches

Misceldneos
COMPUTADORAS
CONSTRUCCION
DECORACION Y REMODELACION
EDUCACION
Admimstracion
Computadoras

Idiomas

Misceldncos
FOTOGRAFIA Y VIDEO
HOTELES

IMPRENTAS
MASCOTAS

NEGOCIOS DE SERVICIO
Alfombras

Azulejos y porcelanas
Limpieza

Limpieza en seco, lavanderias

Servicios financieros
Servicios postales y de envio
Misceldneos

NIROS

Acondicionamiento fisico
Computcdoras

Mrsceldreos

RECREACION

Centros recreativos

Golf

Videos

Misceldneos
RESTAURANTES

SALUD

Acandicionamiento fisico
Control de peso

Cutdado especial
Misceldncos

SERVICIOS EMPRESARIALES
Consultoria

Letreros

Limpieza de ofcinas
Personal

Publicidad

Misceldneos

SEGURIDAD

VENTAS AL PORMENOR
VESTIMENTA Y ACCESORIOS
VIAJES

fuente: Entrepreneur, Sexta

edicién, Vol. 7, No. 1




1.4 Ventajas, desventajas y coracteristicas de los integrantes del Sistema de

Franquicias®®

1.4.1 Franquiciante
VENTAJAS

e Expansién dirigida y controlada del negocio; sumenta la eficiencia. ya que los problemas
habituales son atendidos por los franquiciatario, por lo que los recursos administrotivos que
posee el franquiciante pueden orientarse en un mayor grado a procurar la eficiencia del
producto o servicio que comercializa y a velor por ¢l cumphmiento de los esténdares
establecidos.

e Ingresos permanentes a través de! cobro de regalias. estas garantizan una entroda
constante de divisas, sin embargo deben de apoyar un esfuerzo comun y verse reflcjadas en
el éxito de todas las unidades, no so6lo en las que sean propiedad del fronquiciante

e Fortalecimiento de la marca; al franquiciar su negocio el franquiciante acorta la distancia
entre sus productos o servicios y los consumidores finales con lo que el chiente 1dentifica
mejor la marcay percibe un mayor apoyo y compremise hacia él reforzando asi ta imagen

e Gerencia comprometida y leal: ¢l franquiciatario es el ducio de la unidad franquiciada, ha
invertido capital propio en clla, por lo que el franquiciante debe de tener la certeza de que
la gestién gerencial del franquiciatario. serad en funcion de¢ un compromiso constante por

alcanzar el EXITO.

Los franquiciatarios aportan una combinacién de talentos, creatividad e imaginacion. debido a
que ellos estdn mas cerca del mercado, sus propuestas para hacer combios y mejorias estardn
basadas en las necesidades reales del consumidor, siendo ¢l mejor canal de comunicacidn entre

el franquiciante y el mercado,

» Satisfaccidén personal: sentimiento de orgullo por constatar que el concepto del negocio es
valida vdlido y que el producto y/o servicio satisface una unidad real que conlleva el

reconocimiento de la comunidad empresarial.

* Vilalta y Cardenas, Di Constanzo; Desarrollo de Sistema de Franguicias: Mac Graw Hill:
Méxicol998:p.12-17.



DESVENTAJAS

Reduccién de independencia; debe de estar consciente de que al franquiciar su negocio esta
estableciendo una relacién de dependencia a largo plazo con los franguiciatarios, ternvendo
que compartir su marca, experiencia y conocimiento con ellos, a cambro de las regalias
Pérdida de control sobre las unidades franquiciadas: el franquiciante no tiene control
absoluto sobre la operacién diaria del negocio, la cual esta a cargo del franquiciatario, ya
que él cucnta con una autonomia superior a la del empleado En algunes casos la
autorizacion del franquiciante se ve reducida o una serie de recomendacionts, por o que a
pesar de la cuwdadosa seleccidn que se lleva a cabo, siempre se corre ¢l riesgo de que ¢!
franquiciatario realice onusiones o incumplimiento en le operacién del negocio

Mayor exposicién a demandas judiciales: los franquiciantes adquieren la franquicia con el
espiritu de triunfar, aunque como en todos los negocios existe la posibifidad de fracasar,
echdndole la culpa de esto al franquiciante: por lo que en el contrato de la franquicia debe
de estar estipulado detalladamente el costo de adquirir la franquicia y los requerimientos

operativos para esta.

CARACTERISTICAS
Entendimiento pleno de lo que es el concepto de producto de franquicia; debe de tomor en
cuenta que al franquiciar su negocio adquiere un nuevo producto conformodo por los
sistemas desarrollados por este, para instalar, operar y administrar eficazmente umdades
de un negocio bajo una marca o nombre comercial, por lo que adquiere nuevos chentes y
empresarios independientes, que tienen necesidades radicalmente diferentes a las del
consumidor fnal.
Liderazgo: debe de tener la capacidad de influir sobre los franquictatarios para lograr los
objetivos de las Franquicias, manteniendo un espiritu de servicio que permita el logre de los
objetivos personales de los franquiciatarios.
Tenacidad y Constancia: no se debe desanimar por los tropiezos y problemas que se le
presenten, sino que debe afrontarlos con firmeza.

Excelente vendedor; ya que siempre habrd un territorio que franquiciar.




= Saber trabajar en equipo; debido a que tratard a los franquiciatarios como soctos y no como
subalternos, dando espacio para negociar y escuchar sugerencias, asi como tener la
habilidad de comunicarse.

e Laborioso; ya que debe de comprometer mucho tiempo y esfuerzo.

e Confianza en si mismo, en su servicio y su producto. debe de tener sus ideales y esquemas
en orden para defenderlos con argumentos sélidos y ser capaz de enfrentar riesgos.

e Honesto: caracteristica fundamental para basar una relacién: el franquiciante no debe de

ofrecer aquello que no es capaz de proporcionar, ni exagerar los beneficios de su franquicia

1.4.2 Franquiciatario
VENTAJAS

e Tiene la posibilidad de iniciar un negocio propio minimizando el resgo al fracaso, debido a
que compra conocimientos operativos y el apoyo de los creadores de un negocio que
funciona, es decir que ya ha side probado.

* Reconocimiento de la marca en el mercado.

» Obtiene rapidez en la instalacion de un negocio completo.

=  Apoyo y asesoria permanente: ya que recibe entrenamiento de los expertos, ademds de que
el franquiciatario tiene la seguridad de que el franquiciante mantendrd el interés de
corregir y adaptar constantemente el sistema fronquiciado para que este mantenga su
vigencia y redituabilidad.

e Contard con una publicidad global a nivel grupo, minimizando asi los gastos publicitarios y
promocidnales.

¢ Se incorpora a una economia de escala que le permite comprar los nsumos del negocio en
condiciones preferenciales, debido al volumen que maneja el franquiciante y el
franquiciatario.

* Tiene oportunidad de desarrollar mayores habilidades gerenciales de las que normalmente

podria adquirir en cualquier situacién de empleo




DESVENTAJAS

Perdida de independencia; debido a que debe de seguir un patrén previamente desarrollado
por el franquiciante, ademds no puede introducir cambios en los procedimientos por su
cuenta, sino que debe de consultar sus propuestas al franguiciante quien las evaluard.
Se reducen las posibilidades de poder innovar y actuar auténomamente
Total apego a os manuales de operacidn,
Desarrolla un mecanismo de rechazo a los sistemas de supervision

Se corre el riesgo de no haber seleccionado la franquicia mas afin @ sus aspiraciones
personales.

Posibilidad de un franquiciante incompetente o no ético.

CARACTERISTICAS
Flexibiidad y disciplina: esto es estar dispuesto a seguir un patrdn previamente
desarroliado por el franquiciante.
Saber trabajar en equipo: ser cooperativo y comumicativo con los demds que integran el
sistema, no sélo con el frangquiciante.
Laborioso: se deberd trabajar con muchas ganas, sobre todo cn ta fase inicial del negocio
Responsabilizarse por aprender y ejccutar, cada una de las funciones del negecio para asi

asegurar el cumplimiento de los esténdares operativos.
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2. ASPECTOS LEGALES
2.1 Marco legal de las franquicias

La modernidad ha generado nuevas formas en las relaciones politicas y econémicas de los
paises, las cuales se manifiestan a través de la apertura de fronteras, las relaciones
internacionales, los tratodos comerciales y las desregulociones de las smportaciones y

exporfaciones, entre otras.

Debido a esta situacidn, los paises se han wvisto en la necesidad de modificar las normas
juridicas aplicables y adecuarlas a las nuevas rclaciones para el fomento de la inversién
extranjera y la transferencia de tecnologia, ofreciéndose de esta manera una mayor
proteccion a la propiedad intelectual y con cllo se fomenta a traves de una serie de
mecanismos legales, el rechazo al plagio de 1deas o productos, estableciendo sanciories mds

graves a quienes las explotan sin la autorizacién del titular del derecho.

Al no existir una regulacién especifica sobre las franquicias, éstas se contenian en dos
contratos separados, que debian inscribirse ante el Registro Nacional de Transferencia de
Tecnologia:

Contrato de Licencias de Uso de Marca o Nombre Comercial.

Contrato de Asistencia Técnica y/o Transferencia de Tecnologia.

Los primeros antecedentes legales de la franquicia los encontramos en la Ley de Inversiones y
Marcas, publicada en el Diario Oficital de la Federacidn (D.O.F.) el 10 de febrero de 1976, que
regulaba entre otros a las patentes y a las marcas, la vigencia de las patentes era de 14 ofios
improrrogables contados a partir de la fecha de presentacién de la solicitud ante SECOFI y
para el caso de las marcas que amparaban productos y servicios, tenian que registrarse ante
SECOFTI y se otorgaba su titularidad por un plazo de 5 afios prorrogables por periodos iguales
a partir de la fecha de presentacién de la solicitud, la marca a.diferencia de la actualidad
debia usarse tal y como se habia registrado y en caso contrario traia como consecuencia la

extincién de su registro.
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La transmisién de los signos distintivos como la marca debian realizarse ante el Registro
Nacional de Transferencia de Tecnologia de conformidad con la Ley Sobre el Control vy
Registro de la Transferencia de Tecnologia y el Uso y Explotacidn de Patentes y Marcas
publicada en el D.O.F. ¢l 11 de enero de 1982 y su Reglamento publicado el 9 de enero de 1990,
los cudles establecian la obligacién de la inscripcién  de los contratos que involucraban la
concesién del uso o la autorizacidn de explotacidn de patentes, marcas y sus modificaciones,
los cudles se tenian que someter a un riguroso examen por parte de la cutoridad de cardcter
técnico, juridico y econdmico, del cudl s1 no era aceptado debia ser negociado nuevamente

entre las partes.

La politica que imperaba en esta época en nuestro pais era de un cardcter proteccionista, y
trajo como consecuencia que México no fuera un mercado atractivo para la comerciahzacidn de
la tecnologia la cudl empezd a sufrir un severo rezago. Ademds las leyes fiscales establecian
que no eran deducibles los pagos que se efcctuaran por asistencia técnica y uso de marca s

éstos no se encontraban inscritos en dicho registro.

El Reglamento de la Ley Sobre el Control y Registro de la Transferencra de Tecnologia y el Uso
y Explotacién de Patentes y Marcas definia en el articulo 23 por primera vez a lo frangquicia
estableciendo "Se entenderd como un acuerdo de franquicia. aquel en el que el proveedor,
ademds de conceder el uso o autorizacién de explotacton de marcaes o nombres comerciales al
adquiriente, transmita conocimientos técnicos o proporcione asistencia técnica en los términos
de los incisos a), f), g). y h) del articulo segundo de la ley, con el propésito de producie o
vender bienes y prestar servicios de manera uniforme y con los mismos métodos operatwos,
comerciales y administrativos del proveedor independiente de algin otro de los supuestos que

marca el concepto ya citado”.

Para complementar esta definicién mencionaremos lo que sefiala el articulo segundo de la Ley
Sobre el Control y Registro de la Transferencia de Tecnologia y el Uso y Explotacidn de

Patentes y Marcas que seriala en lo conducente lo siguiente:

[
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"ARTICULO 2.- Para los efectos de esta ley, deberdn ser inscritos en el Registro Nacional de
Transferencia de Tecnologia todos los convenios, contratos y demds actos que consten en
documentos que deban sufrir efectos en el Territorio Nacional. relativos a:
a) La concesidn de uso o autorizacidén de explotacién de marcas: .
f) La concesidn de uso o autorizacion de explotacién de marcas,.
g) La transmision de conocimientos técmicos medionte planos, diogramas. modelos,
instructives, formulaciones, especificaciones, formacidn v cepacitacion de personal y otras
modalidades:

h) La asistencia técnica en cualquier forma que esta se presente ..

México a partir del sexenio del Presidente Salinas de Gortari, imicié una época de apertura
comercial y con la intencién de firmar ¢l Tratado de Libre Comercio con América def Neorte.
inicié una serie de reformas en sus diversas leyes econdmicas como la tey de Inversion
Extranjera, la entrada en vigor de la Ley de Competencia Econédmica y la Ley de Fomento y
Proteccidn de la Propiedad Industrial, publicada en et D.O F. ¢l 27 de junic de 1991, en la que
se destaca de nueva cucnta la definicidon de la frenguicia en su articuto 142 gque sedala lo

siguiente:

"ARTICULO 142.- Existird franquicia cuando con la licencia de uso de una marca se transmitan
conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica para que la persona o quien se le
concede pueda producir o vender bicnes o prestar servicios de manerc uniforme y con los
métodos operativos, comerciales y administrativos establecidos por el tituler de la marca,
tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios a los que esta

se distingue.

Quien conceda una franquicia deberd proporcionar a quien pretenda conceder previamente a la
celebracién del convenio respectivo, la informacién relativa sobre el estado que guarda su

empresa en los términos que establezca el reglamento de esta Ley.”

No debemos de contemplar dentro de la definicién el pago de regalias ya que es la

contraprestacién que se deriva del contrato, al ser éste un contrato de naturaleza mercontil,

33



Como se desprende del precepto antes descrito quien otorga una franguicia se encuentra
obligado a conceder la informacién relativa a la empresa que marca el reglamento,
lamentablemente, el reglamento entré en vigor con una posterioridad de 3 afios y existid un
periodo de laguna de ley en la obligacién de presentar dicha informacién. detalle que trajo
como consecuencia que se otorgaran franquicias en estas circunstancias y sin una informacion

adecuada que en algunos casos generd conflictos.

Cabe destacar que con la entrada en vigor de esta Ley se dio una apertura radical para poder
celebrar contratos de franquicia ya que con dicho ordenamiento se abrogan la Ley de
Inversiones y Marcas, la Ley de Control y Registro de la Transferencia de Tecnologia v el Uso
y Explotacién de Patentes y Marcas, asi como su reglamento y en materia fiscal para los
efectos del articulo 24 fraccidn XI de la Ley del Impuesto Sobre la Renta, ya no se requicre
comprobar la inscripcidn en el Registro Nacional de Transferencia de Tecnologia de los

contratos o convenios relativos a asistencia técnica

El 2 de agosto de 1994 se reformd la Ley de Fomento y Proteccidn de la Propiedad Industrial
en las que se destaca la nueva denominacién de la Ley la cudl es como actualmente la conocemos
“Ley de Propiedad Industrial” y la creacidn del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial,
que es un érgano descentralizado encargado de vigilar fo concerniente en materia de propiedad

industrial. Respecto al precepto que nos define a la fronquicia, éste no sufre reforma alguna.

El reglamento de la Ley de la Propicdad Industrial fue publicado en el D.OF. e! 23 de
noviembre de 1994, el cudl contiene como ya habiamos mencionado la informacién previa que

debe proporcionar el franquiciante al franquiciatario, sefialando en su articulo 65 lo siguiente:

ARTICULO 65.- Para los efectos de! articulo 142 de la Ley. el titular de la franquicia deberd
proporcionar a los interesados previa celebracidn del convenio respectivo, por lo menos, la

siguiente informacidn técnica, econémica y financiera:

I. Nombre, denominacién o razén social, domicilio y nacionalidad del franquiciante:

IT. Descripcidén de la franquicia:
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III. Antigliedad de la empresa franquiciante de origen y en su caso, franquiciante maestro

en el negocio objeto de la franquicia;

Iv. Derechos de propiedad intelectual que involucra la franquicia:
V. Montos y conceptos de los pagos que el franguiciatario debe cubrir at franquiciante:;
VI. Tipos de asistencia técruca y servicios que el franquiciante debe proporcionar al

franquiciatario;

VII. Definicion de la zona territorial de lo operacién de lo negociacién que explote la
franquicia:
VIIT. Derecho del franquictatario de conceder o no subfranquicias a terceros y en su caso

los requisitos que deba cumphir para hacerlo:

IX. Obligaciones del franquiciatario respecto a la informacidn de tipo confidencial que le
proporcione el franquiciante y en general las obligaciones y derechos del

franquiciatario que deriven de la celebracién del contrato de franquicia.

Actualmente, el marco juridico de la franquicia en México lo constituyen las sigutentes
disposiciones:

Constitucidn Politica de los Estados Unidos Mexicanos.

Ley de Propiedad Industrial.

Reglamento de la Ley de Propiedad Industrial.

Ley Federal de Derechos de Autor.

Cédigo de Comercio.

Ley General de Sociedades Mercantiles.

Cédigo Civil.

Legislacién Fiscal.

Vo N O s wN

L.ey Federal del Trabajo.

—
(o]

. Ley Federal de Proteccién al Consumidor.

-
—

Ley Federal de Competencia Econémica.




2.2 Elementos bdsicos de una franquicia

Es necesario que existan invariablemente tres elementos para que pueda existir una franqucia;

estos son: marca, sistema de operacién y relacién financiera.
2.2.1 Marca comercial

Segtn la Ley de la Propiedad Industrial articulo 88; es todo signo visible que sirve para

distinguir productos o servicios de otros de su nusma especie o clase en el mercado.

Es un nombre, término, signo, simbolo o disefio, o uno combinacidn de cllos, que pretende
identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupe de vendedores y diferenciarios de los

de la competencia.

La marca csté estrechamente relacionada con la imagen de la empresa, es dearwr, el consumidor
percibe la calidad de fos productos o servicios a través de la marca: siendo su funcidn
primordial la identificacién de cahdad ¢ 1identificacion de un producto.

2.2.2 Sistemas de operacién

Se refiere al conjunto de conocimientos y servicios que el franquiciante proporciona a los
franquiciatarios, con lo cual, se logra lo estandarizacién de los negocios. siendo fundamental
este elemento, debido a que el chente espera consistencia en los productos y servicios que
adquiere.

2.2.3 Relacién financiera

También llamada contraprestacién o transferencia de tecnologia. la cudl estd compuesta por

dos conceptos:
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a) Cuota Inicial; desde el punto de vista del franquiciante. lo cuota inicial lo compensa por los
costos de reclutar, entrenar y asesorar a las nuevas franquicias. Para fijar la cuota inicial
el franquiciante también considera el valor de su negocio, el cudl es intangible e incluye el
prestigio del mismo. Ahora bien desde el punto de vista del franquiciatario se puede decr
que es el precio que paga por obtener el derecho a ia franquicia, es decir, compra un
paquete intangible de derechos que incluyen el derecho a utthzar el nombre comercial. el
derecho a los conocimientos y en general todos los servicios que brinda el franquiciante al
franquiciatario al momento en que se establece la franquicia, tales como: copacitacién,

mercadotecnia, asesoria con relacién a la ubicacidon adecuada, entre otras.

b) Regalias: son las compensaciones por las ventas realizadas con el invento de la franquicia. la
marca registrada y el programa de negocios desarroilado por el franquiciante. Estas se
pueden pactar con base a una cuota fija 0 a un porcentaje fijo sobre las ventas o algdn otro

rubro de operacidn.

La cuota inicial, representa el componente del costo de !la franquicia y el pago de regalias
constituye la fuente mediante la cual, el franquiciante obtiene utilidades. Sin embargo queda
implicito que el franguiciante debe invertir parte de esas regalias para mejoror el sistema y
propagar esas mejoras, mcrementdndose asi el beneficio que obtienen las unidades

franquiciadas.
2.3 Circular de Oferta de Franquicias

Para dar a conocer la informacién bdsica necesaria para comenzar a cvaluar una franquicia

como oportunidad de negocio, es necesario consultar la Circular de Oferta de Franquicia.

Segun la propia Ley de la Propiedad Industrial, la COF se define de la siguiente manera:
"Quién conceda una franquicia deberd proporcionar, a quien se la pretenda conceder,
previamente a la celebracidn del convenio respectivo, la informacién relativa sobre el estado

que guarda su empresa, en los términos que establezca el reglamento de esta ley”.
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Segin dicho reglamento, los elementos que integran la COF son:

Nombre, denominacidn o razén social, domicilio y nacionalidad del franquiciante.

Descripcién de la franquicia.

Antigiiedad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso, nombre del franquiciante
maestro en el negocio objeto de fa franquicia.

Derechos de propiedad intelectual que involucra la franquicia,

Montos y conceptos de los pagos que el franguiciatario debe cubrir al franquiciante

Tipos de asistencia técnica y servicios que ¢! franquiciante deberd proporcionar al
franquiciatario.

Definicién de la zona territorial de operacidn de la negocracidn que explote la franquicia,
Derecho del franquiciatario a conceder, o no. subfranquicias a terceros y, en sy caso, los
requisitos que debe cubrie para hacerlo.

Obligaciones del franquiciatario respecto a la informacién de tipo confidencial que le
proporcione el franquictante.

En gencral, las obligaciones y derechos del franquiciatario que deriven de la celebracién

del contrato de franquicias.

2.4 El contrato de franquicia: elementos del contrato de franquicia

Es el contrato en donde se encuentra plasmada la relacién entre el franquiciante y el

franquiciatario y se establecen en forma especifica los dercchos y obligaciones que en los

sucesivo regirdn a ambas partes. Es fundamental que ol ser elaborado se consideren todos los

aspectos que cn el caso de ser ignorados puedan poner en riesgo el éxito de la franquicia.

Dicho contrato deberd ser justo y estricto; justo, ya que su funcién es el establecimiento de

las reglas de una relacién contractual a largoe plazo, determinando el alcance de los derechos y

obligaciones de las partes y estricto, ya que el franquiciante tiene un gran interés en proteger

su marca, su tecnologia y su formato de negocio, asi como el asegurar que el franquiciatario

efectie una exacta repeticién de la operacién comercial del franquiciante.



El contrato de franquicia se caracteriza, al igual que fa fronquicia musma. por su umiformidad v
estandarizacién, por lo que un franquiciatario potencial, no puede esperar que el franquiciante
negocie individualmente y en forma diferente el contrato de franquicia, debido a que las
obligaciones contractuales son iguales pars todos los franquictatarios, aunque si bien son
admisibles en el contrato algunas variantes relacionadas con las caracteristicas de un
franquiciatario, como puede ser un mercado o una region.  Un franquiciante dificiimente puede
manejar un Sistema de franquicias con diferentes contratos o contratos gue muestran
variaciones sustanciales. La excepcidn a esta regla consiste en la negociacion de franquicias
maestras, donde usualmente sc pacta el desarrollo de un sistema de franquicias en la totahidad

de un pais o en regiones amplias,

Por lo anterior, resulta de suma importancia que el franquiciatario celebre el contrato
respectivo con pleno conocimiento de la necesidad de cumplr con sus obligaciones, pero

también con pleno conocimiento de las mismas.

Los contratos de franquicia son verdaderos “trajes a la medida®, atn tratdndose de franquictas
del mismo giro, ya que cada una de ellas tiene una operacién propia diferente de otras
franquicias, st bien existen elementos que siempre aparccen de manera estandarizada en los

contratos de franquicia.

Un contrato impreciso, incompleto o simplemente diferente puede ser la primera raz2én para el
deterioro de la relacidn entre e! franquiciante y el franquiciatario y en consecuencia de su
fracaso o disolucidn. La redaccién del contrato de franquicia no le corresponde m es
responsabilidad del sujeto interesado en adquirirla, sino del que se la ofrece. En la
preparacién y adopcién de un modelo de contrato de franquicia, el franquiciante debe saber
evaluar todo aquelle a lo que estard dispuesto a obligarse ante su franquiciatario e incluir todo
aquello que estard resuelto a exigir de estos Gitimos con el propésito de cumplir dos objetivos
fundamentales, obtener la retribucién justa por la licencia de su marca y la transferencia de
tecnologia, asi mismo la adecuada proteccién y mejoramiento de su sistema que incluya a sus

marcas y el know-how, que constituyen la columna vertebra! de la franquicia.



La comercializacién de una franquicia constituye en muchas ocasiones un proceso comphicado vy
largo, el cual puede resultar dafiino y perjuicioso econémicamente para el franquiciante, por fo

que conviene la utilizacién de dos elementos contractuales:

1. Carta de intencidon: es la que pretende formalizar la intencidn de las partes respecto a la
celebracién de un contrato de franquicia estableciendo un depésito a favor del
franquiciante y a cargo del futuro franquiciatario y ciertas penalidades por incumplimiento

2. Contrato de promesa de franquicia; tiene por objeto la cbligacidn gque asume el
franquiciante y el futuro franquiciatario de celebrar en un futuro plazo, un contrato
definitivo de frangquicta que incluye los clementos mds trascendentes ¢ importantes del
contrato defimitive de franquicia como son:

e Fecha de firma del contrato defimitive de franquicia.

e Regalias.

e Territorio.

* Vigencia.

e Equipamiento.

e Imagen exterior.

e Ubicacién.

e Depésito.

» Fecha de inicio de operaciones.

* Marca y nombre comercial.

 Plazo por incumplimiento.

e Resolucién de controversias,

El cumplimiento exacto del contrato es, para el franquiciante, la garantia de que se preservard

el buen nombre y éxito de la franquicia.

Para Gonzdles Calvillo, “el contrato de franquicia es un contrato mercant:l, bilateral, onerosoc y
de tracto sucesivo en virtud del cual el franquictante le otorga al franquiciatario el dereche no
exclusivo para su marca o nombre comercial y le transfiere su tecnologia (know-how) para la

operacién de un negocio. Por su parte el franquiciatario se obliga a un pago inicial o de
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contrato y de regalias y al estricto apego a todas y cada uno de los estdndarcs y requisitos

impuestos por el franquiciante.” %°

Bilateral; debido a que existen por lo menos dos partes que celebran el contrato
correspondiente.

Oneroso. ya que quien adquiera la calidad de franquiciatario, punto de venta o
subfranquiciatario maestro, genera pogos denomincdos regalias al franquiciante maestro o
duefio de la franquicia.

De tracto sucesivo: debido a que las obligaciones y derecchos contraidos por las partes sc
prorrogan indefinidamente mientras el contrato siga vigente y en algunos casos, subsisten aun
después de rescindido o terminado el contrato, como las obligaciones de confidenciahdad de la

informacidn secreta y los pactos de no caompetencia.
Elementos del contrato de franquicias

Los elementos fundamentales que debe contener todo contrato de franquicias son los que a

continuacién se describen:

* Consideraciones y Definiciones; se debe identificar el motivo o fin determunante de la
voluntad dec las partes al contratar, ¢ 1dentificar a dichas partes. Las defimiciones son de
mucha utilidad para evitar interpretaciones de las partcs sobre conceptos y términos del
confrato, y quc permiten que el contexto del contrato de mayor claridad a la intencién de
la transmisién y uso de tecnologia y sistema de negocios del franquiciante.

e Objeto, licencia del sistema; cldusula donde el franquicionte estd otorgando la licencia de
uso de marca y de explotacién de su formato de negocio. éste es el cbjeto central de un
contrato, sobre el que las demds cldusulas van a estar circulando alrededor, para poderie
dar el verdadero sentido a este otorgamiento de hcencia.

= Plazo o vigencia del contrato; no todos los contratos de franquicia tienen que prever un
periodo de vigencia similar, a pesar de eilo la mayor parte de los contratos de este tipo en

México prevén una duracién de diez aflos. Esto no se debe a una casuahdad, sino que se

2% Gonzdlez Calvillo, Enrique. Op. Cit. p. 72.
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trata de un periodo considerado por las compaiias de frenquicias como aceptable, ademds
de que ha sido el mdximo permisible de acuerdo con lo previsto por lo Ley de Transferencia
de Tecnologia. Pero de acuerdo con el contenido del contrato podrd ser renovado si se
cumplen los requisitos establecidos o convenidos
Territorio; este es un punto clave dentro del contrato, debe sefalarse en este apartado,
que territorio se va a explotar con los derechos del contrato.
Obligaciones del franquiciante: principalmente se refieren a permitie al franguiciatario la
reproduccién del formato de negocio y su exitosa operacién, para lo cual el franquiciante le
proporciona la licencic de marca, asistencia técnica, consultoria, manuales, nformacién,
entre otras cosas.
Contraprestacion y el pago de regalias: la contraprestacién tiene dos aspectos:
« El pago de una cuota de franquicia por parte del franquic:atario
» El pago de regalias continuas, las cuales pueden ser:

e De opecracién; por las ventas totales se tendrd que pagar un porcentaje al

franquiciante, a fin de continuar el desarrotlo del negocio.
e De publicidad: son las que de alguna manera indican que porcentaje de las ventas se
van a destinar para colaborar en la publicidad de ese negocio.

Obligaciones del franquiciatario: hay que estar conscientes de que adquirir una franquicia
es sindnimo de querer adccuarse a seguir ciertas reglas que el franguiciante va a
establecer, por lo quec el franquiciatario debe de seguir los lincamientos dictados por e!
franquiciante, para que la franquicia tenga el mismo estdndar de cahdad y de servicio que
todas las otras franquicias que integran la red: desde luego pager las regalias, asi como
seguir los entrenamientos y las nuevas ideas que dicte el franquiciante.
Operaciones del negocio franquiciado: mediante esta cldusula el franquiciatario, se
compromete a cumphr las politicas, procedimientos, esténdares de operacidn fijados por el
franquiciante, asi como mantener esta informacién bajo la mds estricta confidencialidad.
Entrenamiento y asesoria; en la mayoria de los contratos de franquicia, el franquiciante se
obliga a proveer un programa de entrenamiento asi como asesoria técnica y otros servicios
tales como: manuales de operacién y asistencia en lo seleccidn del lugor, generalmente se
establece que el manual de operacién prestado y no vendido al franquiciatario, la idgica que

sigue es que ¢ste contiene el secreto del éxito del franquiciante, por lo tanto éste lo

42



otorga a! franquiciatario solamente durante el término de vigencia del contrato. cuando
éste expira también lo hacen sus derechos al acceso a los secretos de marco.

Marcas; punto importante basado en el uso de la marca. ya que sin esta no hay franquicia,
pues no habria una identificacién en todos los puntos de venta o Servicio que se dieran en
una franquicia, de tal manera que la marca se vuelve un punto central dentro del contrato.
Manuales y estdndares de operacién: contienen todos los puntos y elementos para la
operacién del negocio como un ststema uniforme y homogénco. y los lineamientos del
franquiciante que el franquiciatario deberéd segur y a los que se deberd apegor
estrictamente. Pueden referirse a la imagen corporativa, relaciones laborales, operacidn,
etc. Dada !a naturaleza secreta de los manuales por la informacidn confidencial que
contienen, sec recomienda no buscar su registro autoral ya que éste es de indole padblica
Informacidn confidencial: este punto es muy importante ya que en la actualidad ha tomado
de sorpresa a un gran nimero de franquiciatarios en nuestro pais. El valor de la
informactén y ¢! conocimiento que el franquiciante pone a disposicién del franquiciatario es
de gran importancia, en algunos casos mds importante que la marca o nombre comercial que
se le otorga al franguiciatario. Por lo que el franquiciatario adquiere una gran
responsabilidad de no divulgar a terceros la informacién que se le confiere y de manteneria
confidencial, no solo durante la vigencia del contrato, sine inclusive después de lo fecha de
su término.

Publicidad: es un elemento importante en la divulgacién de la franquicia y sobre todo de las
marcos para que el publico identifique al negocio, La mayoria de los contratos de
franquicia obligan al franquiciatario a utiizar medios de publicided aprobodos por el
franquiciante.

Contabilidad y archives. son disposiciones mediante las cuales el franquiciante cubre la
correcta contabilizacién de ingresos del franquiciatario, que son la base de! pago de las
regalias, asi como el acceso a registros contcbles para rectificar el buen funcionamiento
del negocio.

Seguros y fianzas; usuaimente el franquiciante solicita que el franquiciatario contrate
seguros de responsabilidad civil con la cobertura mds amplia en caso de accidentes,

lesiones o muerte de personas y contra robo. Cabe sefialar que en reconocimiento del
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crecimiento e importancia del sistema de franquicias, se han desarrollado en México
seguros y fianzas especialmente para el sistema de franquicias.

Transmusiones y gravdmenes. normalmente se hmita al franquiciatario la Iibre cesidn o
transmisién del contrato y de la franquicic ya que el franquiciante en su caso, desea
continuar la relacién contractual con personas que cumplen determinados requisitos o con
un perfil determinado (experiencia en el manejo del negocio, solvencia moral y econémica,
etc.).

Incumplimienfo y terminacién: un contrato puede terminar por tres razones:

* Expiracién de la vigencia.

e Por voluntad de las partes.

e Por incumplimiento con alguna de las cldusulas del contrato

Obligaciones en caso de terminacién o vencimiento. esta cldusula reviste especal
impertancia ya que el franquictatario que deja de serlo. deberd de cumplir con obligaciones
de hacer para revertir los derechos a su titvlar y dejor de ostentarse como
franquiciatario.

No competencia y penas convencionales: establece la obligacion del franquiciatario de no
efectuar competencia desleal al negocio del franguiciante, ya que éste ha adquirido
secretos industriales y comerciales del franquicionte cuya divulgacién puede causarle
graves dafios y perjuicios. Las penas convencionales no deben exceder la sucrte del
principal, pero son utiles para desalentar a quien incumpla las disposiciones dei contrato:
las obligaciones de no competencia no deben exceder la vigencia del contrato.

Impuestos y permisos: en esta cldusula se regulan entre otras cosas, a cargo de quien
corren los impuestos, permisas como uso de suelo, licencia de construccidén, salubridad,
etc., aunque la obligacién de conseguir todas estas hicencias es del franguiciatario, desde
luego contara con el apoyo del franquiciante, el cual le va a dar los elementos para que las
licencias que adquiera puedan ser lo suficientemente atiles para su negocio.

Independencia de los contratantes e indemnizacién: deberd especificarse claramente las
acciones que podrdn ejecutar libremente las partes, asi como la indemnizacién que deberd
pagar a la confraparte por realizar acciones independientes sin previa autorizacién y/o

conocimiento.
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Autorizacién, notificacidén, renuncia, recursos acumulativos: esta cldusula deberd
contenerlos datos de las personas asignadas a otorgar y recibir autorizaciones,
notificaciones, renuncias y recursos acumulativos referentes a la operacién de la
franquicia.

Fuerza mayor: se prevén claramente las causas por las cuales no serd posible continuar con
las obligaciones cstipuladas en el contrato sin responsabilidad algunc de las partes,
disolviéndose la relacién,

Causales de rescisién, penas convencionales y renovacion. se deben especificor claramente
las causas que dardn origen a la rescision del contrato y en su caso las penas que serdn
aplicadas tanto al franquiciante como al franquiciatario por el incumplimiento de las
obligaciones cstipuladas en ¢! mismo. La renovacicn en el contrato de franquicia
generalmente otorga ¢l derecho al franquiciatario de renovar ¢l plazo del mismeo cuando
esté por expirar, sin embargo es necesario que sec establezca un nuevo contrato. ¢l cual
puede variar del contrato original; de esta forma ¢l franquiciante puede poner al dia el
sistema de su franquicia.

Integridad del contrato: en caso de que alguna cldusula quedara nula, las otras seguirdén
siendo vdhdas.

Modificaciones, encabezados: en esta cldusula se mancja como sc  pueden dar
modificaciones al contrato, cunque lo mds comiin es que son convenios que discuten ambas
partes y que finalmente viecnen a modificar las obligaciones genercles en un contrato.

Ley aplicable, jurisdiccién: aqui se marca que en caso de controversia, cual va a ser el
tribunal competente que se encargue de darie la razén a la parte que la tuviera. Asi

mismo, deben marcarse en el contrato las reglas de arbitraje.

2.5 Derechos y obligaciones

2.5.1 Del franquiciante

En términos generales, dentro de un contrato, los principales derechos y obligaciones del

franquiciante son:

Conceder el uso de una marca o nombre comercial.
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e Otorgar concesidon para explotacién de partes.
e Proveer la tecnologia.
e Derecho de inspeccidn.

e Realizar la publicidad cuando esté estipulada en el contrato.

Cuando se trata de una franquicia comercial, en la que el franquiciatario requiera del producto
fabricado o suministrado por el franquiciante, éste tendrd la obligacidon de entregar
periédicamente el producto, en el volumen, plazo y establecimientos pactados: corriendo por

cuenta del franquiciatario los gastos de entrega.

2.5.2 Del Franquiciatario

. Usar las marcas y nombres comerciales.
« Explotar la patente.
s Situar el establecimiento con la aprobacién del franquiciante.
» Seguir las especificacrones sobre la organizacién del negocio.
e Sequiry completar los programas de entrenamiento y capacitacién.
s Preparary seguir los sistemas de contabilidad y los reportes financieros.
e Contratar determinada clase de personal y someterlo a entrenamiento.
» Mantener un minimo de horas diarias de servicio al cliente.
e Reacondicionar y renovar periédicamente el local y mantenerlo en determinadas
condiciones.
* Adquirir del franquiciante o de sus proveedores la materia prima, equipo, partes, entre
otras cosas.
= Pagar la contraprestacidn.
e Pago inicial.
e Pago periddico de regalias.
e Informar periddicamente.
e Guardar la informacién confidencialmente.
* No vender ni explotar otros productos o servicios.

e No ceder, traspasar o sub-licenciar, sin autorizacién expresa del franquiciante,
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2.6 Aspectos legales que contribuirdn a hacer mas segura la inversién-

Si se desea incursionar en ¢l mundo de las franquicias, ya sea otorgando una o adquiriéndola, es

importante tomar en cuenta los principales aspectos legales que contrmibuirdn a que la inversién

sea mds segura.

El Franquiciante

Los elementos legales que debe de tener siempre en cuenta son:

1.

Tener una marca debidamente registrada en las clases que corresponda al bien o servicio
que se comercializa en la franquicia: dicho registro se deberd llevar a cabo ante el
Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI).

Si se cuenta con algdn slogan, también se debe de registrar.

En caso que se tenga un personaje que identifique a la franquicia también se registra ante
el Instituto Nacional de Derechos de Autor.

Contar con un contrato de franquicia, el cual una vez firmado deberd registrarse ante el
IMPI, pudiéndose evitar las cldusulas de cardcter confidencial,

Elaborar una Circular de Oferta de Franquicia (COF) de conformidad con lo que sefiala el
Reglamento de la Ley de Propredad Industrial, dicho documento debe de ser entregado al
futuro o potencial franquciatario antes de la firma del contrato. Este documento no se
registra.

Teniendo en cuenta que los Manuales de Operacidn son secretos industriales, deberdn
protegerse inserténdose en la primera hoja, una leyenda que indique que son una propiedad
valiosa del franquiciante y que tienen el cardcter de secretos industriaies en los términos
de la Ley de Propiedad Industrial, por o que deberdn mantenerse en forma confidencial.

Si el franquiciante otorga un software, éste deberd estar registrado ante el Instituto

Nacional de Derechos de Autor y el contrato deberd contener su correspondiente licencia.
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El Franquiciatario

Antes de decidirse a comprar una franquicia no debe de dejar de tomar en cuenta:

1. Exigir que con la suficiente anterioridad (15 dias) a lo firma del contrato, se le sea
otorgada la COF,
Que las marcas estén debidamente registradas y que el titular, sea el franquiciante.
Revisar cuidadosamente la COF y el Contrato de Franquicia

4. Asegurarse de entender bien cuales son los secrctos industriales que nvolucra lo
franquicia y cual es el alcance de las obligaciones de confidencralided que se contraen en el
contrato,

5. Cerciorarse que tanto en la COF como en el contrato, estén bien 1dentificados los pagos
que se le hardn al franquiciante.

6. Revise que en el contrato esté bien detallado el punto de la asistencia técnica que se va a
dar.

7. Exigir la entrega de los Manuales de Operccidn.

Para e! impulso del desarroilo tecnolégico y la calidad total. se eliminaron numerosas
disposiciones que por su cardcter discrecional introducian certidumbre en la celebracidn de
contratos. En la actualidad los productores tienen la hibertad para adquirir tecnologia,
contratar asistencia técnica, patentcs y marcas en tos términos y condiciones que consideren

mds convenientes a sus necesidades particulares.

La Ley de Fomento y Proteccién de la Propiedad Industrial y las patentes y marcas, brindon
proteccidn al inventor mexicano y otorgan a la tecnologia extranjera una proteccidn similar a la

que brindan las legisiaciones mds avanzadas en la materia.

A partir del anuncio de que México iniciara negociaciones tendientes a la firma del Tratado de
Libre Comercio con América del Norte, surge la inquietud en diversos dmbitos para intentar
identificar y precisar la magnitud y distribucién de los beneficios potenciales de dicho tratado,
por ello las franquicias mexicanas se encuentran en un momento de transicién y expansién, el
cual conlleva a la suma de esfuerzos de todas aquellas que deseen incursionar en los mercados

internacionales.
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3. INVESTIGUE ANTES DE INVERTIR

En el presente capitulo se llevard a cabo una recopilacién de los principales elementos que el
futuro franquiciatario debe de tener en cuenta antes de invertir su capital en una franquicia.

En primer lugar se realizard un recuento de lo que debe de tener un negocio para ser
franquiciable, asi como los elementos necesarios para considerar que un Sistema de Franquicias
estd adecuadamente desarrollado para su venta y distribucién.  Posteriormente se sefalardn
cudles son los cuatro pasos a seguir cuando se considera, la posibilidad de invertir en una

franquicia.

Todo esto con un solo fin, el de mostrar a los lectores y futuros fronquiciatarios el entorno
que se debe de crear para el desarrollo de una franquicia, aunque él como inversionista quizé

preste mayor interés en lo que debe de investigar antes de invertir.

3.1 Fundamentos que un negocio independiente debe de tener para poder transformarse

en franquicia y los elementos con los que ya se le considera un Sistema de Franquicia

Muy a pesar de que algunos especialistas mencionen que TODO negocio que surge cs
susceptible de franquiciar: los estudios han llevado a la conclusién de que sélo se franquician
aquellos negocios que cumplan con las siguientes condiciones:

* Contar con un concepto definido y con éxito comercial y econdmico probado.

e« Contar con una marca rcconoctda.

e Ser repetible.

e Ser transmnisible.

e Contar con una Unidad Administrativa o con un Corporativo que se constituya en Operador

y Administrador de la Red de Franquicias.
La utilizacién del Sistema de Franquicias siempre presupone condiciones para que el negocio

pueda evolucionar con éxito, en donde la principal de ellas sea un concepto rentable para

generar utilidades a los franquiciatarios y como consecuencia a la empresa franquiciante.
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El franquiciante, antes de firmar el contrato correspondiente debe de recordar que no se
trata de una relacién passjera, y tampoco de una relacién empleado - patrén: por lo que no
puede deshacerse de sus franquiciatarios como st fuerc un despido: ya que existen una seric

de cldusulas que rigen la relacién.

Como la franquicia es apenas una opcidn pora la expansién de un negocio, se necesita defimr
con anterioridad que es lo que se ofrecerd y que se exigird a los futuros nversionistas,
estableciendo las zonas y ubicaciones de interés (buscando siempre regiones de mayor

potencial mercadolégico y comercial).

El siguiente paso es la implementacion de uno Unidad Piloto. asi como la creacion de los
Manuales en donde se detallard el funcionamiento y operacién del negocio.  La Unided Piloto
puede funcionar como centro de entrenanmiento y como uridad de prueba para las innovaciones

que se deseen incorporar al Sistema en un momento deternunado.

Solo cuando la eficiencia del Sistema hao sido plenamente probado en la prdctica, deberd
iniciarse la fase de difusidn y comerciahizacion de la franquicia: es preciso ofrecerle ol
inversionista como ventaja del Sistema de Franquicias, que opere desdce el primer dia al 100%
de su capacidad, esto por la experiencia que le transmite el franquiciante y por evitarse el

costoso proceso de ensayo y error.

Alguien que 1magine que ganard rios de dinero o corto plazo con una franquicia, no puede ser
franquiciante y tampoco franquiciatario, ya que en lugar de Hevar a la franquicia hacia

adelante, la llevard a la ruina total.

El Sistema de Franquicias, aunque con mayores garantias, es como cualquier otro negocio al que
se le tiene que dedicar trabajo y esfuerzo: teniendo que trabajarlo dio con dia buscando estar

a la vanguardia en cuanto a su permanencia e innovaciones dentro de su marca.

Los elementos que se tienen que considerar para saber si un Sistemoa de Franquicias estd

adecuadamente desarrollado son:



Conceptualizacién de la franquicia: su objetive es el de fungir como una herramienta de
induccién del personal a la empresa franquicionte. ya que en €l se plasman todos los
elementos operativos, de comercializacidn, financieros y administratives de la franquicia,
Es un documento cuya informacion estd basada en lo investigacién y el andhsis de lo
captado y discutido en distintas reuniones que se sostienen con diversos participantes del
proyecto: los especiahistas de la empresa franquiciante, asi como con consultores.

Marco juridico: ticne como objetivo el de definir los lincamientos que regulen la relacién
entre las partes involucradas en el proceso de otorgamiento de la franquicia! estableciendo
objetivamente los compromisos, obhgaciones y derechos de la empresa franguiciante y de
los franquiciatarios.

Manuales de operacién: uniforma la operacién de las unidades actuales y préoximas a abeir
de acuerdo a los fundamcntos tcdrico ~ prdacticos que la experiencia ha permitido defirur
como aspectos caracteristicos del funcronamiento y cumphmiento de los satisfactores de
calidad y servicio que cl chente buscao.

Sistema de otorgamiento y comercializacién: su objetivo es el de estructurar las
estratcgias de comerciahizacién de la frangquicta de acuerdo a los lineamientos,
expectativas y objetivos mercadoldgicos que la empresa franquiciante tenga para el corto,
mediano y largo plazo.

Programas de capacitaciéon: definen los pardmetros de conocimiento que deben tener y/o
alcanzar ¢l franquiciatario y sus emplecados: determina los cursos y sus temas, que sc
requieren para este fin e identifica la metodologia para la imparticién de cada programa de
capactitacion y adiestramiento por parte de la empresa franquiciante.

Programa de asesoria y asistencia técnica a la red de franquiciatarios: tiene como
objetivo el de definir y aplicar los pardmetros objetivos y claros sobre los que se debe
evaluar la operacién, imagen y administracién de cada una de las unidades pertenecientes a
la red de franquicias.

Estructura de operacion de la empresa franquiciante: crea la estructura de organizacién
a través de la cual la empresa franquiciante deberd dirigir, coordinar y controlar los

esfuerzos e intereses de cada una de las unidades que conforman la red de franquicias.




3.2 Elementos que el inversionista debe de tomar en cuenta antes de invertir en una

franquicia

Cada afo miles de personas tanto a nivel nacional como internacional, ehigen una franquicta como
una forma de hacer negocios, existiendo oportunidades de franquicias casi en cualquier giro de

negocio y nivel de inversién.

Cualquier persona que esté considerando invertir en una franquicia, debe de proteger su
inversidén investigando con esmero cada oportunidad para asegurarse que estdn tratando con
franquiciantes que en verdad cuentan con las caracteristicas necesarias para establecer una
relacién de negocios de largo plazo, ya que es una realided que el réprdo crecimiento del sector
ha atraido a operadores de franquicias que no son muy ¢ticos. o que desconocen realmente lo
que conforma a un Sistema de Franquicias exitoso en términos de estructure operativa,

asistencia técnica e inversién en un concepto de negocio.

Para muchos franquiciatarios potenciales, el atractivo de una franquicia es que ocupan una
posicidn intermedia entre la seguridad restringida del empleo y !a libertad con riesgos del
empresario puro.  Micentras algunas personas adquieren una franquicia con la expectativa de
amasar una fortuna, la mayoria lo hacen para asegurar un ingreso regular con bajo riesgo,

libertad personal y satisfaccién,

La mejor estrategia para escoger una franquicia exitosa es un conocimiento a fondo de
nosotros mismos, del mercado en que queremos incursionar, asi como del franquiciante y su red
de franguicias. También, vale la pena obtener opiniones de terceros para complementar la

informacidn que uno mismo pueda recabar,

En este sentido se puede consultar a expertos en franquicias, abogados o contadores: los

cudles pueden hacer reflexionar al posible franquiciatario en relacidn o puntos de vista no

Schmidt, Esward; "Investigue antes de invertir®: Conferencia de la XVIIT Feria Internacional de
Franquicias; Asociacién Mexicana de Franquicias, A.C.. Cd. de México, marzo de 1999.




considerados, informacién de! franquictante, tendencios del mercado o competidores

emergentes no contemplados.

En términos generales, existen cuatro pasos a seguir cuando se considera nvertir en una

franquicia:

3.2.1 Conocimiento de preferencias y posibilidades personales

En primer lugar, hay que recordar que se estd comprande un sistema para hacer negocios,
fruto de la experiencia del franquiciante y no solamente ¢l derecho de usar una marca o una
garantia de fortalecimiento de algin producto; por lo que no se debe de dejar engafar con el

brillo de una marca ni con el de un producto.

Ademads de esto, cada posible franquiciatario. necesitard hacer un cuto andhsis para vertficar
si posee las caracteristicas nccesarias para convertirse en un verdadero franquiciatario y
cudles serdn entonces, sus puntos débiles a fin de elegir un franquiciante que sea apto para

prestarle los servicios que puedan brindarte la sequridad necesaria a su inversidén

El primer paso es una evaluacién personal, es importante tener muy claros nuestros intereses y
expectativas, por lo que debemos definir nuestros objetivos vocacionales y financieros en la

forma mds precisa posible.

Hay que asegurarse que la franquicia que se tiene en mente, realmente nos atraiga, nos ayude a
alcanzar nuestros objetivos y que tengamos la experiencia y aptitudes que se requieran para

ese trabajo.

Entre algunas de las preguntas que un inversiomsta debe de hacerse, para incrementar sus

posibilidades de éxito al invertir en un negocio franquiciado son:
PERSONAL

e« <Cudles son mis caracteristicas y metas personales?

e ¢Qué tipo de actividades son las que mds disfruto realizar?
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- Atender y socializar con terceros.
- Labores administrativas.
- Cocinar.
- Atender al mercado ejecutivo/corporativo. .
- Producir articulos artesanales, etc.
« <¢Tengo experiencia en el tipo de negocio que voy a desarroliar?
e <Cuento con los contactos adecuados para el desarrollo mdximo de las posibilidades de
éxito del negocio?
e <Qué tipo de horario de trabajo me gusta mone‘]cr"
e <Cudl es mi posicién desde el punto de vista famihar?
- Soltero.
- Casado.
- Divorciado.
- Madre de familia con hijos pequefios.
- Padre de familia, en busca de una actividad para la esposa.

e  (cQué tan leyos estd el negocio de mi casa?

FINANCIERAS

*» <Cudnto me deja ef dinero en el banco y cudnto si lo invirtiera en una franquicia?

e  ¢Cudl es el monto mdximo de nversién que puedo realizar?

e <Cudl es el flujo de ingreso que puedo esperar recibir del negocio que deseo desarroliar?

e ¢En quetiempo voy a recuperar miinversion?

3.2.2 Investigacién del mercado en el que deseamos invertir
Asi mismo, no podemos ignorar el entorno en que nuestro negocio se estard desenvolviendo, por
lo que algunas de las preguntas mds importantes que nos podemos hacer con respecto a este

tema son:

e (Cudles son las oporturudades que tengo de negocios con base en la ciudad o mercado en el

que deseo incursionar?




e (Existe una necesidad real para los productos o servicios del negocio que quiero
desarrollar?

e (Cudles son las caracteristicas del mercado al que van diriqidos los productos o servicios
que vende o comercializa el negocio que estoy contemplando? (Mercado Meta).

» cExisten competidores para el producto o servicio que quiero comerciahizar?

- ¢Cémo se comparan sus productos y servicios con los mios?
- ¢Cudl es el nivel de precios que manejan?

- ¢Cudles son los puntos de distribucidn que tienen?

- ¢Qué actividades de mercadotecnia tlevan a cabo?

e (Cudl es el monto de inversidn en actividades de mercadotecnia que voy a tener que
realizar para posicionarme en ¢! mercado y darle valer a la marca comercial que voy a
manejar?

e (Qué expectativas hay con respecto a la situacidn econdmica local, nacional e

internacional?

3.2.3 Investigacién y evaluacion del frangquiciante

Es un hecho que probablemente invertird uno buena parte de su futuro en la franquicia; por lo
tanto, no dude en preguntar lo que quiera. Con respecto al franquiciante, no debe tener ningun
problema en proporcionar la informacidn necesaria a un probable franquiciatario y respetar el

hecho de que él lo investigue con el mismo cuidado con que usted lo estd investigando.

Para realmente investigar a fondo un franquiciante y contar con todos los elementos

necesarios para evaluarlo, es necesario tomar en cuenta los siguientes aspectos:

CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

e <¢Cudnto tiempo lleva de operar en el mercado?

* ¢Cudl es el origen de la empresa franquicionte?

e (Cudntas untdades se encuentran en operacién?

e (Cudntas unidades han fracasado y el motivo?

* ¢Cudntas unidades son propias y cudntas franquiciadas?

e (¢En qué ciudades tienen presencia?




<En qué ciudades o dreas les interesa abrir franquicias?

Listado de sus franquicias en operacién con contactos, direcciones y teléfonos.

ASPECTOS CUALITATIVOS DE LA FRANQUICIA

Finanzas

<El franquiciante cuenta con un adecuado soporte financiero, o confia en la venta de
franquicias para el desarrollo del sistema?

¢Es el franquiciante lo suficientemente solvente en términos econdémicos para soportar los
requerimientos operativos de sus franquiciatarios?®

¢Se pueden examminar los estados de cuenta de una franquicia de las mismas

caracteristicas de la de posible apertura?

Estructura Operativa

Pregunte sobre los duefios, los directivos y evalie la percepcisn del publico sobre la
operacién.

<Qué estructura tiene la operadora de franquicias?

- Instalaciones

- Personal

¢Qué seguridad te ofrece el franquiciante de que serd capaz de continuar obteniendo los
productos que comerciahza la franquicia a un precio justo?

Si el franquiciante utiliza un sistema de compras centralizados, asegurese de que esto se
pueda traducir cn costos de adquisicién reducidos para usted, permitiendo igualer o
mejorar los precios de sus competidores.

Discuta la posibilidad de evaluar y utilizar a sus propios proveedores para el beneficio de

toda la red.

Capacitacion

¢Cudles son los Manuales Operativos con los que cuenta la franquicia?
<Ddnde se lleva a cabo la capacitacidn inicial y cudl es su duracién?

¢Cudntas personas del franquiciatario se consideran para la capacitacidn inicial?
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Asistencia Técnica

c¢Cudles son los servicios de pre-apertura que ofrece la franquicia?
¢Cudles son los servicios de asistencia técnica que ofrece la franquicia?
¢Cudntas veces al aflo se visita al franquiciatario para darle la asistencia técnica?

<Quién absorbe el costo de dichos viajes?

Solucién de Problemas

.

¢Cémo resuelve el franquiciante las disputas con el franquiciatario?

cExiste un consejo para disputar que esté integrado por representantes de
franquiciatarios y del franquiciante?

<Qué sistema existe para la deteccién temprana de problemas en las franquicias?

<Qué asistencia provee cl franquiciante a los franquictatarios en probiemas?

los

¢Cudles son las politicas para tratar con crisis personales, de incapacidad o muerte de sus

franquiciatarios?

Arrendamiento

<Quién negocia los términos del arrendamiento?

Debe de asegurarse que las estipulaciones del arrendamiento son apropiadas a sus

necesidades.

Determine si el franquiciante es el arrendatario principal y usted un subarrendatario, o si

el arrendamiento serd directamente a su nombre.

Clarifique s1 las especificaciones de la construccién, planos arquitectédnicos y de

instalaciones son su responsabilidad.

Legal

Duracién del contrato de franquicia
<Se cuenta con la Circular de Oferta de Franquicia?

<Ha tenido la empresa alguna demanda?
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Venta de la Franquicia

e CcQué tipo de provisiones se ticnen si se decide vender la franquicia o si fallece el
franquiciatario?

- Se requiere la aprobacién previa del franquiciante paro hacer la transferencia.
- {Cudnto tiempo demoraria?

= El nivel de inversidn, la naturaleza de la industria, lo atractivo de la propia franquicia, son
factores que atraerdn suficientes franquiciatarios nuevos como peora asegurer el
crecimiento del sistema y que la franquicia se pueda revender en el futuro.

* La mayoria de las personas no entran a un negocio con la 1dea de venderlo en el futuro, sin
embargo es sensato el desarrollo de un negocio con la rdea de revenderlo Usted debe
tener una forma de vender sus activos, ya quc es la dnica manera de convertir en dinero el
incremento de capital.  En el particular caso de las franquicias, deberion venderse con
mayor rapidez y por un mejor precto que un negocio independiente en virtud de su nombre
reconocimiento vy otras ventajas de la franquicia: por otro ledo un franquiciatario debe
analizar el atractivo general de la oportunidad de la fronqu-cnd para otros franguiciatarios
potenciaies, tomando en consideracién todos los factores que influirdn en el crecimiento

total del sistema de franquicias.

MERCADOTECNIA

* <Se cuenta con un estudio de mercado para avalar la factibilidad de la franquicia en la que
yo como inversionista voy a invertir? ¢Sc puede proporcionar al prospecto de franquicia?

e <Coémo define el franquiciante el tamafio de territorio que otorga a cada franquicia?

*  <Quiénes son los principales competidores de la franquicia?

«  <Qué es lo que hace diferente a la franquicia de sus competidores?

* <JCudl es el monto de inversién que un franquiciatario debe .destinar en actividades de
mercadotecnia para darse a conocer en el mercado?

e <cIncluye la cuota inicial de franquicia alguna cantidad para publicidad inicial del negocio?

e <cCon qué materiales de mercadotecnia se apoya al franquiciatario?

* <Enqué consiste la publicidad institucional que lleva a cabo la empresa frenquiciante?




OPERACION DEL NEGOCIO FRANQUICIADO

iSe requiere que el inversiorista operador le dedique tiempo completo a la franquicia, o
cudntas horas mirimo?

(Se admite la posibilidad de que el inversionista no sea el operador del negocio? En caso
positivo ¢qué porcentaje de acciones se le tendrian que ceder al operador?

¢Cudntos empleados requiere la franquicia para operar y cudles son los puestos que es
necesarto cubrir?

¢Cudl es el horario de operacidn del negocio?

¢Cudl es la extensidn y frccuencia de los reportes que el franquiciatario deberd

proporcionar al franquiciante?

ASPECTOS FINANCIERQOS DE LA FRANQUICIA

Cuota Inicial de la Franquicia

¢Cudl es la cuota imicial de franquicia?

¢Se cuenta con algin esquema de financiamuento o plan de pagos para cubrir la cuota imcial
de franquicia?

¢Cémo sc compara este concepto del franquiciante con el de otras empresas del mismo giro

de negocio?

Inversion Inicial

¢Cudl es el monto de la inversidn para:?

- Acondicionamiento de local.

- Inventarios de producto.

- Capttal de trabajo inicial.

cCudl es el monto de la inversién total incluyendo la cuota inicial?

¢Cémo se compara este concepto del franquiciante con el de otras empresas del mismo giro

de negocio?

Regalias

¢Cudl es el monto de regalias por concepto de:?

- Asistencia técnica.




- Fondo publicitario.
e Del fondo publicitario ccudnto se dispone para publicidad local?
e (¢Cémo se compara este concepto del franquiciante con el de otras empresas del mismo giro

de negocio?

Ventas y rentabilidad

e <Cudl es el nivel de ventas que se puede esperar al mes?

e £€Cudl es el margen bruto de comercializacién como porcentaye de la venta?

e <(Cudl es el margen neto de comercializacion como porcentaje de la venta?

e <cCudl es el periodo de recuperacién de la inversion en meses? c¢Estd en capacidad de

proporcionar estados financieros recientes de alguna empresa franquicrada®

Otras Cuotas y Pagos del Sistema de Franquicias

e Seguros y fianzas.

e Penalizacién por pagos tardios.

= Cuota por traspaso de franquicia.

= Cuota de capacitacidn adicional y/o reemplazos de personal.
e Fondo de remodelacién.

» Multas por incumplimiento del Contrato de Franquicia.

e Honorarios legales.

e Operacidn de emergencia.

e Re-ubicacion de la unidad franquiciada.

3.2.4 Investigacién y evaluacion de la red de franquicias

Los franquiciatarios del Sistema de Franquicios son los “tlientes” de una empresa
franquiciante. Aun cuando e! franquiciante provea ai franquiciatario de toda la informacién
previa a la firma del Contrato de Franquicia, éste debe de confirmar los datos con los

franquiciatarios que ya estdn operando (red).




No hay nada como hacer preguntas a los clientes de un negocio para ver como los han atendido,
tratado o resuelto inconformidades. Solicite una lista completa: haga su propia seleccién y

luego visite o hable con varios de ellos y pregunte entre otras cosas:

e« <¢Fueron precisas las proyecciones financieras de ingresos, gastos y utihdedes del
franquiciante?

e cHubo algunos costos inesperados?

e ¢Hubo suficiente asistencia para abrir el negocio?

e  ¢Qué tan efectivas son las campanas publicitarias y de mercadotecnia del franquicionte?

e (Recibid entrenamiento adecuado?

e ¢Ha tenido algunos desacuerdos con el franquiciante, cémo fueron resueltos, quedd usted
satisfecho?

e (¢Existen algunos aspectos del negocio que a usted no le gusten?

» (¢Estd satisfecho con la inversién?

e cInvertiria nuevamente en esta franquicia?

Atendiendo el nuevo enfoque de la globalizacidn econdmica en el dmbito mundial, nuestro pais
ha establecido las directrices necesarias para que los agentes econdmicos actien con bases

mds firmes en los diversos bloques econémicos que estdn emergiendo en la actualidad.

En este contexto, la modernizacién de la planta productiva nacional y el fomento del comercio
exterior han jugado un papel preponderante, ya que estos dos elementos, han contribuido a la

consolidacidn del crecimiento econdmico y sostenido de México.

Otro elemento fundamental de la internacionalizacién de la economia es el aliento a la inversién
extranjera, ya que gracias a las nuevas medidas se han abierto campos para la participacién de
los inversionistas nacionales y extranjeros otorgdndose mayor certidumbre y claridad en las
reglas, credndose condiciones favorables para que México se allegue de recursos frescos,

tecnologia de punta y genere empleos productivos y bien remunerados.




El fin de este capitulo en particular, y de la tesis en general es el de servir como manual para
los futuros inversionistas en franquicias, para que distingan cudles son los principales
elementos que deben de tomar en cuenta antes de invertir su capital en una franquicia,
pudiendo ser ésta una franquicia normal o maestra, como es el ejemplo que se desarrollard en
el siguiente capitulo, en donde con base a los pardmetros anteriormente senalados se va a
describir que es lo que un inversionista debe de averiguar antes de nvertir en cualquier

franquicia.



4. CASO PRACTICO: FRANQUICIA “"AUNTIE ANNE'S"#?

En este capitulo se desarrolla el caso prdctico, que consiste en una descripcién de la franquicia
"Auntie Anne's", un andlisis estratégico, asi como la invest:gacién previa a la inversién, que
incluya los requisitos que se deben de cubrir para poder obtener dicha franquicia y su
colocacidn en el mercado local. Con esta informacién se procederd a hacer las proyecciones
financieras y su andbsis dard como resultado si es factible o no invertir en una franguicio

extranjera, la cual no se encuentra hasta el momento en ¢l mercado local.
4.1 Presentacién de la Franquicia
UNA HISTORIA AMERICANA DE éXITO, CON INTERES INTERNACIONAL.

En 1988, Anne Beiler abrid la primer tienda de Pretzels suaves Auntie Anne's en Downingtown,

Pensilvania; cambidndose asi la forma en que fos americanos comian botanas.

A los clientes comenzé a gustarles el hecho de ver como hacian a mano los pretzels,

disfrutaban comiéndolos ya que eran dorados por fuera, recién horneados y calentes.

La popularidad de los pretzels suaves de Auntie Anne’s se difundié por toda la nacién y la nueva
cadena pronto se convirtié en una de las historias americanas de negocios con gran éxito.  Hoy
en dia, los locales de Auntie Anne’s permiten a sus chentes disfrutar de sus pretzels en malls,

centros comerciales, estaciones de tren, dreas turisticas, plazas de comida y aeropuertos.

Hasta el momento existen mds de 500 franquicias en diferentes partes del mundo. A pesar de
que éstas se encuentran en algunos de los centros comerciales mds modernos, aeropuertos y
estaciones de tren, los pretzels "Auntie Anne's” no han cambiado: la masa con la que son
preparados es fresca y se hace en cada una de las franquicias o diario, usando la receta original

de Anne Beiler. Dichos pretzels siguen siendo enrollados a mano y cocinados hasta que su

** Informacidn proporcionada per la Franquicia Auntie Anne's, marzo 1999.
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consistencia externa sea de un color dorado y nunca permanecen en el horno mds de 30

minutos.

A pesar de que el nimero de franquicias es cada dia mayor, el entusiasmo por preparar
deliciosos pretzels, la insistencia en su calidad y el compromiso con la excelencia permanecen

inquebrantables.

Los pretzels de Auntie Anne's fueron populares de forma instantdnea debido a varias razones:
ellos proveian una opcién baja en calorias a los bocadillos mds competidos, son elaborados con
ingredientes frescos y a la vista de los clientes, son rdpidos, la gente los puede pogar y son
excelentes como bocadillo o como una comida higera a cualquier hora del dia, pero sobre todo

son 100% deliciosos.

Después de que mucha gente de negocios pidid abrir un local de Auntie Anne’s en su pais, Auntie
Anne’s Inc. decidié fundar el programa de licencias Internacionales de Auntie Anne’s. Estc es
un programa de calidad dedicado a ayudar a los empresarios internacionales a participar en el
gran crecimiento de la cadena de Auntie Anne’s. Las primeras franquicias se abrieron en
Indonesia, Malasia, Singapur y Filipinas. Hoy existen mds de 570 locales en 42 estados de

Estados Unidos y 5 paises. La compafiia abrird cerca de unas 70 franquicias este afio.

4.1.1 Informacién sobre la Franquicia "TAUNTIE ANNE'S”

INFORMACION DE LA COMPANIA

Auntie Anne's Inc. es una compaiiia familiar, siendo sencilla su linea de productos.

UN PRODUCTO UNICO (Beneficios)

e Todo el proceso de produccién se ileva a cabo en las tiendas - desde mezclar la masa,
enrollarlos a mano y hornearlos. Auntie Anne's no hornea o calienta pretzels congelados,

tampoco usa mdquinas para hacer una produccién masiva.



e Sus clientes son atroidos a la tienda por el aroma de los pretzels al ser horneados. Una vez
ahi, se entretienen al ver como los empleados hacen a mano cads uno de los pretzels.

* Los pretzels son hechos con las recetas de las cuales Auntie Anne’'s es propietaria, las cuales
incluyen la Receta Original, Ajo, Canela-azicar, Crema ogria y cebolla, Trigo entero, Semilia
de sésamo, Almendras, Pasas glaceadas, Hierbas o io parmesana y Jolaperio y mds recetas
atn que estdn por venir. La variedad de sabores en los productos atrae o la gente a las
tiendas de Auntie Anne's durante todo el dia.

e Seis de los pretzels: la receta Original, Pasas glaseadas, Ajo, Trigo entero, Jalopefio y
Crema agria con A jo, tienen 5 gramos o menos de grasa

= Los pretzels de Auntie Anne's tienen un minimo de 3.5 gramos de fibra por parcién.
MISION DE AUNTIE ANNE'S

El cuidado y bondad que estdn presentes en cado uno de los productos que se producen en

Auntie Anne's, son ademds la piedra angular de sus relaciones.

e Para sus empleados leales y valuados franquiciantes, les ofrece su apoyo total para

ayudarlos a crecer y prosperar.

* Para sus asociados, les promete devocidn hacia fos mds altos estdndares éticos en

todas sus decisiones de negocio y actividades diarias.
e Para sus clientes, les ofrece una total consistencia y excelencia en productos y
servicios.
FILOSOFIA
Auntie Anne's se compromete a asegurar que sus clientes recibon un fresco, suave, caliente y

apetitoso pretzel, en un ambiente limpio y agradable, con un servicio amistoso, caracteristicas

que satisfacerdn a los consumidores para que regresen.
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Se enfocan en la calidad de sus productos, apoyo a sus franquiciantes y el crecimiento a largo

plazo de su sistema de franquicias.

Se buscan franquiciantes que estén dispuestos a trabajar duro, continuando con el sistema
desarrollado por Auntie Anne's y que estén igualmente comprometidos o satisfacer a sus

clientes.

COMPROMISO HACIA EL FRANQUICIATARIO

Como parte del sistema de Auntie Anne's, el franquiciatarto recibird asistencia desde el inicio

por parte de las oficinas centrales. La asistencia que se le da a los franquiciantes incluye:

- Entrenamiento inicial en las oficinas generales de Auntie Anne's.

- Entrenamiento inicial en su tienda.

- Asistencia en la seleccién del local y negociaciones de renta.

- Diseflo y distribucidn de la tienda.

- La habilidad de eperar bajo la marca registrada de Auntie Anne's

- Acceso a los ingredientes y recetas propiedad de Auntie Anne's.

- Uso del Manual de Operaciones Confidenciol de Auntie Anne's.

- Asistencia en mercadotecnia y promociones.

- Asistencia extensiva en.los locales., a través de las oficinas regionales.

- Acceso a equipo y proveedores para sus tiendas.
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RANGOS DE INVERSION INICIAL

BAJO ALTO
Cuota de franquicia 30.000 30,000
Depdsitos de seguridad * 4,000 7.000
Mejoras al local, muebles e 5,000 45,000
instalaciones **
Equipo 16.000 19.000
Permisos del negocio 100 500
Inventario Inicial 3,300 4,000
Seguro 400 2,500
Capacitacién 500 4,000
Publicidad para inauguracidn 500 1,500
Anuncios (o} 500
Equipo de oficina [¢) o]
Capital de trabajo **~ 2.000 20,000
Asistencia Técnica 2.000 3,000
Inversion Total Inicial 63,800 dlis 150,500 dlis

* Se asume un depdsito inicial para las tiendas franguiciadas
** Incluye cuotas de arquitectos.
*** Se cstima que scan las necesidades de copital de trabajo pora los primercos meses de operacidn,
incluyendo salarios de empleados, rentas y costos de material
Los costos estdn estimados para el lo. de Mayo de 1999 y varardn

dependiendo de la ubicacidn, tamaio de la tienda, requerimientos
arquitectdnicos y configuracisn de la tienda

REQUERIMENTOS DE TAMANO

» Espocio en linea: el requerimiento ideal de espacio es entre 137 y 183 m2. Sin embargo, la
flexibilidad de disefio nos permite operar en un espacio de 91 m2 con espacio fuera de la
tienda de hasta 30 m2.

= Kioscos: un minimo de 61 m2, con 46m2 de espacio fuera de la tienda que incluye agua,

electricidad y desagiie.

RESULTADOS DEMOSTRADOS

e Con mds de 500 locales situados en el mundo, en Auntie Anne’s se ha demostrado la habilidad

de esta franquicia para complacer a sus clientes en cualquier lugar. La expansién de esta
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franquicia se enfocard hacia centros comerciales, aeropuertos, estaciones de tren y otras
espacios alternos que ofrezcan a los franquiciatarios acceso al trdfico de gente que va
caminando por el lugar.

e Proveemos a nuestros franquiciatarios una licencis internacional con sistemas establecidos y
probados para apoyo a las tiendas.

» Los sistemas de apoyo, como el de soporte en mercadotecnia se proveen a cada tienda.

4.1.2 Programa de Licencias Internacionales de Auntie Anne’s
LA INTERNACIONALIZACION DE LA FRANQUICIA AUNTIE ANNE'S

El Programa Internacional estd disefiado para ayudar a los franquiciatarios de Auntie Anne's
alrededor del mundo, en abrir y operar tiendas en su pais. El franquiciatario debe de probar
experiencia en negocios, tener habilidades analiticas. los suficientes recursos financieros,
demostrar y comprometferse a mantener la excelencia operacional y de producto que se
manejan, la habilidad de identificar cualquier adaptacién cultural que se necesite hacer,
mientras mantiene las politicas y filosofias de Auntie Anne’'s.  Auntie Anne’s Internacional o
cambio, proveerd de importantes herramicentas y guias que necesitardn para desarrollar el

concepto de Auntie Anne's en su pais.
LO QUE SE PROVEE:

Auntie Anne's primero trobajard con el franquiciatario en desarrollar el concepto para su pais.
Ademds recibird tanto él como sus asociados, entrenamiento y dpdyo por parte tante de la
Universidad de Capacitacién de los Pretzels Auntie Anne's en los Estados Unidos como en su
pais. Tendrd acceso a los manuales confidenciales de operacién, videos de entrenamiento,

materiales de mercadotecnia y muchos otros recurses. Tenemos personas de soporte regional.
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TENDRA ACCESO AL MATERIAL REFERENTE A:

- Desarrollo de negocios y administracién. N
- Seleccidén del local

- Renta del local

- Construccién

- Entrenamiento

- Supervisidon de las tiendas

- Control de calidad

EL CONCEPTO DE LA FRANQUICIA:

e Las franquicias estdn localizadas principalmente en centros comerciales, ceropuertos,
estaciones de tren.

e Se requicre por lo menos 26m2 para poder operar una tienda.

e Los kioscos y las islas proporcionan opertunidades adicionales de venta.

e Los pretzels son preparados al momento y a la vista del chiente.

* En las tiendas existe una variedad de 10 sabores de pretzels y diferentes dips.

e Las tiendas también venden dutch 1ce, un raspado de frutas.

Los nuevos franquiciatarios requieren entre $150,000 y $240,000 ddlares. lo cual incluye una
cuota de $30,000 délares por la franquicia. Las regalias que se pagan por los servicios de
asistencia equivalen al 6% de las ventas netas y un 1% adicional se va para los fondos de

publicidad. La inversion en la franquicia incluye:

- 6 a 11 semanas de entrenamiento en las oficinas generales, 7 dias de entrenaniento en su pais
para los franquiciatarios y su staff, otros entrenamientos para el gerente de ventas y el staff.
- Asistencia para el disefio y la distribucién del local.

- Todos los derechos para poder utilizar los logos y marcas comerciales.

- Precio negociables para los productos y materia prima.

- Visitas y asistencia por parte de unos representantes,
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- Participacién en los programas de promocién y publicidad.
- Participacién en la Convencidn Anual de la Franquicia.

- Investigacién y desarrollo que ha permitide lanzar nuevos productos.
PASOS NECESARIOS PARA OBTENER UNA LICENCIA DE AUNTIE ANNE'S

En los siguientes pdrrafos, se encontrard la estructura que trene Auntie Anne’s para otorgar

licencias internacionales, concedidas a un pais especifico. Siendo esto solo una guia general.

Auntie Anne's tiene el compromiso de establecer una relacidn a largo ploazo y que sea
mutuamente productiva con las personas que tengan una licencia internacional. Para lograr lo
anterior, es necesario que ambas partes se famiharicen y se sientan conformes como

potenciales socios comerciales.
Como parte del proceso de solicitud de uso de marca, se deben de seguir los siguientes pasos:

1.- El interesado deberd enviar una carta inicial de interés en la franquicia, y Henar un

formato de evaluacién (ANEXO V).

2.- Una junta inicial se llevard a cabo en las oficinas generales. para poder conocerse y
discutir el plan propuesto para establecer locales de Auntie Anne's dentro del pais del

interesado.

3.- Después de la primera reunién, el posible prospecto debera preparar y enviar un plan de
negocios, en donde detalle la estrategia para desarrollar las tiendas dentro de su pais.

En la primera reunién, Auntie Anne's dard el disefio que deberd seguir el plan de

negocios.
4.- Una segunda reunién se llevard a cabo, una vez que se haya completado el plan de
negocios. Dicho plan se le presentard al Administrador de Auntie Anne's y se

discutirdn mds detalles sobre la licencia internacional.




Si, una vez terminada la presentacidn ambas partes deciden sequir adelante, Auntie
Anne's haré un borrador de una carta de intencidén, la cual deberd ser firmada por

ambas partes.

Una vez firmada la carta de intencién, Auntie Anne's comenzard a elabeorar el acuerdo
para la franquicia. Una vez que este acuerdo haya finahzado, el Director de Auntie

Anne's visitard al franquiciatario en su pais.

Una vez finalizado el acuerdo internacional, Auntic Anne's y el franquiciatario
trabajardn juntos para abrir las primeras tiendas. En la mayoria de los paises, la
primera tienda se abre aproximadamente a los 6 u B meses de firmar el acuerdo.
Durante este tiempo, el franquiciatario completard el entrenamiento necesarto para

desarrollar y operar las tiendas de Auntie Anne’s en su pais.

ESTRUCTURA DE LA LICENCIA INTERNACIONAL

A continuacidn se mencionan los términos generales contenidos en la Licencia Internacional de

Auntie Anne's.

Territorio
Auntie Anne's concede generalmente territorios o porciones de un pais. E} territorio
especifico concedido, serd dnico para cada franquiciatario. Los territorios para paises

multiples serdn considerados solamente, si la poblacién de cada uno de ellos dentro de cada

regién, es demasiado pequefia para permitic el desarrollo de mdltiples puntos de venta de

Auntie Anne's,
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Derechos otorgados

A los franquiciatarios internacionaies de Auntic Anne’s se les concede el derecho exclusivo de
operar tiendas al por menor (detallistas) vendiendo los sabores de pretzel. propiedad de Auntie
En algunas paises, pueden ser aprobadas eventualmente licencias para sub-franguicior,

Anne's,
sin embargo, a pesar de eso, Auntie Anne's se compromete a mantener los mds oltos estdndares

operativos.

Es importante que los franquiciatarios sean fos duerios y operen sino todas, la mayoria de las
tiendas dentro de su territoro.  Otras formas de desarrollo ademds de ser ducrios de las
tiendas (sub-frangwicia o joint ventures) serdn considerados por Auntie Anne's unc vez que

esten en operacidn un nimero sustancial de tiendas y que sean manejodas con éxito, por el

franquiciatario.

Marca de fébrica

8ajo el acuerdo de la franquicia de Auntie Anne’'s, los franquiciatorios estdn cutorizados bajo
En cado pais, las marcas serdn registrados y

los sistemas de marca de Auntie Annie's.
En ningun momento los franquiciotarios o posibles

pertenccerdn a Auntie Annie’s Inc.
prospcctos deberdn buscar registrar las marcas de Auntie Anne's en sus paises.

Entrenamiento_en los Estades Unidos

Antes de la apertura de la primer tienda, los franquiciatarios deberdén de completar un
programa de comprensidn en las oficinas de Auntie Annes en Lancaster, Pensilvania. Al menos,

el franquiciatario y 2 directores o gerentes de operaciones de tiempo completo. deben de

tomar el curso de capacitacién internacional y acreditario debidamente.

Dependiendo de las responsabilidades de cada uno, se anticipa que les tomard entre 60 y 90

dias el programa de capacitacién en los Estados Unidos. £l programo de copacitacidn inicial, fes

dard instrucciones para dreas como las que se anuncian a continuacion:
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* Locacién e Preparacién del producto

* Negociaciones de renta e Administracidn de la tienda

e Disefio y distribucién de la tienda e Mercadotecnia y promociones
e Especificaciones del equipo = Andlisis de costos

e Construccidn de la tienda e Proveedores

Para que el franquiciatario pueda completar su curso de copacitacién en los Estados Unidos,
Auntie Anne's debe de estar convencido de que éste podrd entrenar a su personal dentro de su

territorio.

Durante el entrenamiento en los Estados Unidos y por el tiempo que dure la relacién entre el
franquiciatario y Auntie Anne's, Auntte Anne’s le prestard al franquicretario, el Manual de

Operaciones que se utiliza en los Estados Unidos.,

El franquiciatario lo traducird y hard las adaptaciones necesarias para poder usarlo en su
territorio. Cuando se lleven a cabo, Auntie Anne’s dard al franquiciatario las modificaciones

que se le hayon hecho al manual, debido a la aparicién de nuevos productos o procedimientos.

Los franquiciatarios se hardn cargo de todos los gastos de viaje, ahmentacidn, etc, de sus
empleados, durante el tiempo que dure el entrenamiento en los Estados Unidos. Todos los
costos directos del programa de entrenamiento, incluyendo sraff y materales, serdn

responsabilidad de Auntie Anne's.

Seleccidn del lugar

Cada franquiciatario deberd de tener experiencia en renta de locales y la capacidad de
asegurar lugares para estos, asi como la habilidad para el desarrollo de las tiendas, dentro de

su territorio.




A pesar de lo anterior, como ya se exphcd, Auntie Anne's les dard a sus franquiciatarios
entrenamiento especifico en métodos pora seleccionar el lugar. y trabajard con ellos para
evaluar las locaciones iniciales, para el desarrollo de la franquicia en su territorio.  Auntie
Anne's se reserva el derecho de inspeccionar y/o aprobar cada locacién propuesta por el

franquiciatario.

Asistencia dada por Auntie Anne's en el territorso,_en los primeros 12 meses,

Durante el primer afio de la franquicia, Auntic Anne's proveerd de uno o mads copacitadores. en
el territorio del franquiciatario, por 30 dias Durante este periodo, los entrenadores de
Auntie Anne's asistirdn al franquicitario para que las operaciones funcionen adecuadamente, y
que se lleve de manera efectiva el concepto de Auntie Annc's. Auntie Anne’ s ademds
entrenard al staff del franquiciatario y dard ayuda posterior para desarrollar programas de

entrenamiento dentro del territorio del franquiciatario

El Director Intcrnacional de Franquicias de Auntie Anne's (o bien otro personal administrativo
que designen en Auntie Anne's) estard varias semanas con el franquiciatario para ayudarlo en la
eleccién del local inicial, estudios de mercado y otras actividades encaminadas a la apertura de

la primer tienda de la franquicia.
Se tienen personas de soporte regional, que wvisitan las tiendas cada 4 o 6 semanas, para
monitorear y mejorar la calidad del producto, asi como dar capacitacién y ayudar a los

franquiciatarios a que interactien positivamente con la oficina central.

Asistencia sobre la marcha, que da Auntie Anne's en el territorio del franquiciatario

Auntie Anne’s dard tanto entrenamiento periédico dentro de la tienda como consulta
administrativa dentro del territorio del franquiciatario. Esta ayuda que comprende 2 visitas al
aio, ayudard al franquiciatario a mantener los estdndares del sistema de franquicias de Auntie
Anne’s, y ayudard a Auntie Anne's a tener una comunicacién efectiva de los nuevos productos o

técnicas desarrolladas y su implementacién.
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Ademds de la capacitacién descrita anteriormente, los representantes de operaciones de la
franquicia visitardn periddicamente los Estados Unidos, para entrenamiento adicional, dado por

Auntie Anne's Inc.

Desarrollo de un esquema de trabajo dentro del territorio

Como se menciond anteriormente, los franquiciatarios tendrdén el derecho exclusivo de
desarrollar el sistema de Auntie Anne’s dentro de su terrttorio.  Para mantener esa
exclusividad en su territorto, cada franquiciatario deberd de entregar un esquema o calendorio

para la apertura de locales adicionales.

Tanto el tiempo que dure su calendario de trabajo como el nimero de locales que se pretenda
abrir, variarédn dependiendo del potencial que se tenga dentro deli territorio.  En la mayoria de
los paises, se espera que abran un minimo de 4 tiendas dentro de los primeros 18 meses del
calendario. €l calendario de desarrollo a seguir en los siguientes meses serd discutido por

Auntie Ann's y el franquiciatario.

Los recursos: alimentos, productos y equipo

Todos los franquiciatarios deberdn comprar la mezcla para los pretzels al proveedor designado
por Auntie Anne’s dentro de los Estados Unidos.  En la mayoria de los casos, la mayor parte de

los demds alimentos y el equipo también serdn proveidos desde los Estados Unides.

Sin embargo, como las facilidades de importacién varian entre paises. fuentes especificas para

algunos articulos, serdn discutidos, una vez que se hayan terminado los trdmites de la licencia,

Auntie Anne's ha establecido altos estdndares para la construccién de sus locales, y para los
productos, alimentos y equipos utilizados por sus franquiciatarios. Cualquier material de
construccién, equipo, o producto alimenticio comprado a proveedores nacionales, deberd de
cumplir con los estdndares establecidas por Auntie Anne’s Inc., ademds de ser aprobado antes

de su uso.
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Estructura de las cuotas internacionales

El objetivo de Auntie Anne's es establecer a largo plazo, relaciones que sean mutuamente
redituables con sus franquiciatarios internacionales. Auntie Anne's ha hecho una inversién
considerable para establecer su programa internacional y estd comprometida o trabajer dentro
de un ambiente internacional donde el costo de bhacer negocios en Auntie Anne's es
considerablemente mayor, que el de franquiciar en los Estados Unidos.  Auntiec Annc’s también
reconoce el compromiso financiero que es necesario para expandir su concepto dentro de otro
territorio, y ha tomado esto en consideracién al desarrollar la estructura de sus cuotas

internacionales.

Cuotas iniciales y posteriores serdn basadas en parte en los siguientes factores:

* El mercado potencial por desarrollar.

e« Elndmero de tiendas a desarrollar dentro del periodo imicial.

e El poder de compra del consumidor dentro del territorio del franquiciatario.

Las cuotas de la franquicia se basan en la siguiente estructura:

e Cuota Inicial de Licencia: una cuota inicial serd pagada al momento de firmar el acuerdo
con Auntie Anne's.  Un depdsito inicial por la cuota, serd pagado al momento de firmar la
carta de intencién.

* Regalias: se pagardn en base a un porcentaje de las ventas mensuales.

e Cuotas de Apertura: habrd una cuota de apertura para cada tienda que se establezca en el

territorio del franquiciatario.

e Cuotas de Publicidad: habrd requerimientos para publicitar la franquicia dentro del

territorio nacional. Ademds, el franquiciatario deberd, al momento de que se lo pida Auntie
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Anne's, contribuir con un porcentaje de sus ventas netos a un fondo de publicidad, lo cual

generard materiales de publicidad para uso de! franquiciatario dentro de su territorio

Detalles adicionales concernientes a la estructura de cuotas para un territorio en particular,

serdn dados después de que Auntie Anne's lo haya discutido con el posible prospectao.
4.2 Investigacién de mercado previa a la adquisicién de esta franquicia

En este subcapitulo lo que se pretende realizar es un estudio de mercade. para lograr
identificar y asi poder satisfacer las necesidodes y deseos de nuestro publico meta, por lo que
para lograr lo onterior, en primer tugar es necesario dar una ampha vision en términos de
niveles socioecondmicos de la Repubhica Mexicana, del Distrito Federal y de dos de las colomas
donde se pretende abrir una de nuestras franquicios las cuales son Polenco y Coacalco, también
se presentard la encuesta que se realizé en una de cstas colomas (Polanco), asi como los

resultados obtenidos.

La Reptiblica Mexicana se encuentra limitada al Norte por Estados Unidos. al Este con el Golfo
de México, al Sureste con el Mar de! Caribe, Belice y Guatemals y al Oeste ¢l Océano Pacifico.

Administrativamente, estd dividida en 31 estedos y un Distrito Federal

En las siguientes pdginas, se presentardn cuadros, en los que se muestra ¢! potencial econdémico
mensual de acuerdo al nivel sociceconémico que se tiene en la Republica Mexicane (CUADRO
I).(ANEXQO VI), en el Distrito Federal (CUADRO II), (ANEXQO VII). y en las colonias Polanco
(CUADRO TIII), (ANEXO VIII)y Coacalco (CUADRO IV). (ANEXO IX). los cuales nos dardn una
visién mas amplia acerca de la poblacién, para asi poder determinar de manera tedrica cual
seria nuestro mercado meta, aunque la parte prdctica, se podrd determinar por el cuestionario
que se aplicé en la colonia Polanco, ya que ahi se verd en realidad quienes serdn nuestros

consumidores potenciales,

A continuacién se mostrard el objetivo, la muestra, las preguntas y resultados de la

investigacién de mercado realizada.
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a).- Objetivo
Por medio de una investigacién de mercado que se levantard en la zona de Polanco como muestra
real de nuestro mercado podremos determinar nuestro publico objetive, para conocer sus

hdbitos de consumo, sus edades, mniveles socicecondémicos y demds datos demogrdficos.

b).- Muestra de la investigacién

Se levantardn 200 encuestas en las afueras de plaza Polanco a hombres y mujeres de 18 a 35
afios con un salto sistemdtico de 5 personas entre cada entrevista los dias viernes, sdbado y
domingo de 12 del dia a 8 de la noche por lo cual se utilizaran cuatro entrevistadores y dos

supervisores de campo. Esta muestra tendrd un margen de error de +/- 6.

¢).- Cuestionario

Buenos (dias/tardes) mi nombre es y represento a la compadia (X) me permitiria

realizarle unas cuantas preguntas para una investigacién de mercado, solo le voy a quitar 5

minutos de su tiempo. Gracias.

1.-Me podria indicar su edad. Sexo

2.-éCuantas veces al mes visita este centro comercial?

1a5 6a10  mas de 10

3.-¢Cuales dias de la semana visita este centro comercial?

L M M J V. S [»)

4.-Usted cuando visita este centro comercial compra alge de comida

SI NO

5.-(solo preguntar si la pregunta anterior respondié que SI) {Cuanto dinero en promedio gasta
en comida?

6.-Usted conoce los pretzels

ST NO

7.-¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por un pretzel de 15cm’ (ensefiar muestra)?
8.-éCuantas veces al mes compraria un pretzel?

9.-Me podria decir cuantas recamaras o cuartos tiene su casa y cuantos focos.
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10.-éCuanto es su ingreso mensual familiar?

e).- Resultados

Hombres 45% Mujeres

15-20afios 20%
21-25afios 30%
26-30afios 35%
31-35afios 15%

- NIVEL SOCIOECONOMICO

A/B 8%
c 45%
D 47%

- INGRESO MENSUAL FAMILIAR
$15.000

- VECES QUE VISITA EL CENTRO COMERCIAL

1 a5 veces 35%
6 a 10 veces 45%
mas de 10 veces 20%

.- DIAS DE LA SEMANA QUE VISITA EL CENTRO COMERCIAL

Lunes 5%

Martes 10%

Miércoles 10%

Jueves 15%

Viernes 35%

Sdbado 45% E5TA 7
Domingo 40% ™NTE T

55%




- COMPRAN COMIDA
SI 75%
NO 25%

- CUANTO GASTAN EN PROMEDIO EN COMIDA
$48 pesos

- CONOCE LOS PRETZELS
ST 45%
NO 55%

- PRECIO PROMEDIO QUE PAGARIA POR UN PRETZEL
$22 pesos

£).- Conclusiones

Nuestro publico consumidor son en su mayoria muyeres de entre 20 y 30 afios con un promedio
de ingresos mensuales de $15,000 pesos, que pertenecen a la clase € de nive! socioecondmico,
las cuales visitan los centros comerciales mas de 6 veces al mes principalmente los viernes,
sdbados y domingos: y el 75 % compran comida en la zona de fast food, gastando en promedio
$48 pesos. El 45% de nuestros consumidores si1 conocen el producto y pagarian por &l un

promedio de $22 pesos.

4.3 Proyecciones financieras

Después de haber estudiado a detalle toda la informacién acerca de la franquicia "AUNTIE
ANNE'S” y la investigacién de mercado, lo que restaria es tomar en cuenta la parte numérica,
para ver si es conveniente invertir en esta franquicia y cudnto seria el tiempe de retorno de la

inversién, para asi determinar la viabilidad de su compra.
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En el ANEXO X se presentan las proyecciones financieras tanto de un local comercial, como de
una carreta en un Centro Comercial, para ver cuanto es ¢! periodo de retorno de la inversién y

asi ver si es conveniente o no invertir en la franquicia.

Se podria concluir que si es un buen negocio para invertir, ya que la franquicia es novedosa, por
lo menos para el Distrito Federal y con capacidad de fropicahzacién, con un gran nicho de
mercado en el cual se puede vender ¢l producto y que el ttempo de retorno de la inversién es

razonable.




CONCLUSIONES

Firmos de reconocida trayectoria de diferentes sectores de la economia han desarrollado
filosofias de trabajo que garantizan una importante tasa de retorno de la inversidn,
convirtiéndose en nuevas oportunidades de negocio, dichas oportunidades de las cuales

hablamos son las Franquicias.

La demanda y oferta de franquicias en el mercado, ha experimentado un incremento notable
desde principios de 1os afios noventa. Los planes de inversidn de los pequerios empresarios, han
sido reorientados hacia la segurdad ofrecida por la experiencia de grandes corporaciones en

algunos negocios.

Ocurre que los inversionistas independientes ya no quieren arriesgar en una aventurs que no
tiene destino conocido, por lo que éstos han sido rcorientados hacia la seguridad ofrecide por
la experiencia de las franquicias. Aunque como ya se¢ dijo cnteriormente, una franquicia

garantiza que un negocio es bueno, mds no determina él éxito de éste.

Las franquicias son contratos de uso, en los que una corporacién (franquiciante) autoriza a un
particular (franquiciatario) a comercializar sus productos y servicios, al tiempo que le permite
disponer de su método de operacién, marcas y patentes. El franquiciante ofrece ademds al
franquiciatario asesoramicnto constante, respalde en el negocio y promocidn conjunta de la
cartera de productos, por lo que en retribucién este Gltimo entrega un pago inicial a la compaiiia

que cede la licencia y paga unas regalias sobre los ventas nectas.

Con todo esto podemos resumir que si se tienen ahorros y se deciden emplear en algo se tienen
varias alternativas, entre las que se encuentran comprar un inmueble o probar en algin negocio,
entre otras: siendo la mejor optar por alguna actividad que ofrece la garantia de que ya ha sido

probado por otros: esa es una de las ventajas que tiene la franquicioa.
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El crecimiento de esta forma de relacién corporativa, vino reaimente a incubarse en los arios
ochenta, y es a comienzos de los noventas se manifests con mayor claridad. la razdén es simple.
ya que a partir de esta fecha se inicia de manera mds marcada en paises como el nuestro, un
proceso de reforma orientada a la apertura econdmica. Se impone en el plancta la tendencia
hacia la globalizacién y la busqueda de mercados extranjeros, adecudndose las franquicias a
este fendmeno mundial ya que el sistema permite la rdpida exponsién a escala, porque se

disgrega la inversién entre miles de capitahistas independientes

El segmento de comida rdpida es el que ha experimentado el mayor crecimiento, cjemplo de
esto en Mc Donald's con 19 mil restaurantes regados por todo el planeta, y exige una cantidod

que oscila entre los 500 y 600 mii ddlares para iniciar la operacion

La comercializacién de ropa cs otro de los sectores con gran proyeccidn entre las franquicias,
aunque la mayoria de los empresarios coinciden en que ¢! drea de mayor desarrollo serd la de
servicios, ejemplo de esto es la corporacién estadounidense Mail Boxes dedicada a la prestacidn
de servicios tanto de oficina como postales, la cudl la revista Entrepeneur ha cahlificado como

el Mc Donald's de los “no alimentos™.

A pesar de que en Estados Unidos es la plaza en que concurren los conceptos mds disimiles de
franquicias, nuestros empresarios estdn entrando a la fase en la que las franquicias mexicanas
son vendidas en el extranjero y con éxito, esto se debe a la confianza y calidad que los

productos mexicanos han adquiride.

Se debe de tomar en cuenta que una franquicia no solo compite con otras franquicias sinilares
o de su ramo, sino con otras propuestas de franguicia, ya que la competencia en estos negocios
se da en relacién con la inversidn inicial y el periodo de recuperacién de ésta. es decir, las
personas que buscan un negocio se inclinan ademds de por el tipo de franquicia, por la inversidn
y la tasa de recuperacién. Otro de los adversarios que tienen las franquicias son las marcas
locales, pero si se logra llevar a cabo una buena penetracién del mercado. éstas ya no

representan un problema.

83



Una de las caracteristicas prlmord‘mles, para que una franquicia sea un éxito en cualquier lugar,
es que se tenga una marca canocida internacionaimente para poder llegar con mayor facihdad a
su publico meta. Cuando se compra una franquicta extranjera, un punto importante es hacerle
una tropicalizacién, ya que el piblico titende a aceptar con mayor facilidad los productos que se

traten de adaptar a sus gustos.

Las franquicias con productos novedosos para un mercado extranjero, deben de ser
persistentes, ya que el piblico es dificil de convencer, ejemplo de esto son los baggels,
franquicia que tiene en México aproximadamente 3 afos, pero al principio no mucha gente los
conocia y por consiguiente se consumian muy poco, pero a base de persistencia y publicidad hoy
en dia es una franquicia exitosa y con un consumo clevado, en comparacién con las tortas de
Subway, franquicia que por creer que ya con estar muy bren posicionade en el mercado
estadounidense podia llegor a nuestro mercado, tuvo un gran fracaso, teniendo que cerrar sus

unidades en nuestro pais.

Se puede decir que entre algunos de los puntos que buscan los futuros franquiciatarios son:

1. Excelentes Manuales de Operacion en todo sentido de la franquicia.
2. Asistencia en la seleccién de tareas.

3. Andlisis de la ubicacién de la unidad.

4. Ayuda para el desarrollo de la unidad.

5. Entrenamiento y capacitacidén continua para sus empleados.

6. Controles cn operaciones estandarizadas.

7. Regalias.

8. Cuota inicial. .
9. Opinidn de los actuales franquiciatarios.

10. Datos de costos e ingresos.

11. Programas de comercializacién (cuando es extrangera).

12. Cumplir con los requisitos gubernamentales (cuando es extranjera).
13. Requerimiento de capital.

14. La posicidn del franquiciante en el mercado (cuando es extranjera).
15,

La posicidén del franquiciante para adquirir mds cuotas del mercado (cuando es extranjera).
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16. Datos del éxito de otros franquiciatarios.

17. Politicas bdsicas de relacién franquiciante - franquiciatario.

18. Proteccidén de marcas registradas y nombre comercial (cuando es extranjera).
19. Renovacién de la franquicia.

20. Relaciones comerciales y referencias financieras.

Es importante mencionar como las empresas de los paises mds desarrollados, con mejor
planeacion estratégica, se internacionalizan ompliando enormemente sus mercados,
acompafiados de los pequefios grupos que detentan el poder politico v econdmico de los paises
en proceso de desarrollo, aprovechande con puntuahdad las oportunidades que estos paises

ponen en bandeja de plata y desaprovechan.

Esta situacién se agrava adin mds con la llegada de las mega empresas y franquicias a los paises
en proceso de desarrcllio que no cuentan con las infraestructuras necesarias para asimilar ¢stas
entidades y al mismo tiempo mantencr a las Pequefas y Medianas Empresas nacionales
saludables, creando asi un estado de desequilibrio econdmico y social, dando la impresion de que
éstas no han entendido con claridad su responscbilidad. la importancia que tienen como fuentes
de empleo, desarrollo y cquilibrio, o bien, su participacién como sector no se ha ntegrado de
manera congruente en esquemas comerciales que les permitan negocrar al mismo nivel lo
anterior no favorece a las economias mundiales o nacionales m tompoco o los procesos
democrdticos o de desarrollo social: aunque muchos pondrian esta responsabilidad sobre fos

hombros de los gobiernos, entendemos que es conjunta.

El fortalecimiento de las pequeiias y medianas empresas y su insercién en los mercados
globales, los acuerdos de libre comercio, la educacidon popular, los avances tecnolégicos
accesibles a las minorias y paises en desarrollo y su uso eficiente, son indispensables para

lograr el equilibrio socio politico, la estabilidad social y la continuidad de la democracia,

elementos fundamentales para el desarrollo sano de los paises.

Durante el primer semestre de 1995 (después del error de diciembre), la dindmica de

crecimiento de las franquicias se redujo en un 57% debido a una economia disminuida y a la



devaluacién de lo moneda; a partir de esta fechao, los empresarios analizan y valoran mds la
adquisicién de una franquicia extranjera, ya que los pagos por regalias y las cuotas iniciales

deben realizarse en délares.

El problema fue grave pues el 507% de las franquicias establecidas tenian créditos en délares y
utilizaban equipos de importacién en sus instalaciones y productos importados necesarios para
dar el servicio, como el caso de las tintorerias, lo que afectd a mds de 250 franquicias que
generaban 100 mil empleos. Este hecho s: bien redujo la cxpansiédn de las franquicias
extrangjeras, propicié que el empresario mexicano pensara seriamente en desarrollar un sistema
de franquicias nacionales. La industria mexicana de franquicias tuvo que crear nuevos esquemas
de negociacidn entre franquiciantes y franquiciatarios para poder seguir creciendo. aunque un

menor ritmo debido a la situacién econdmica.

Las franquicias extranjeras, s1 bien representan fuentes de empleo, también una sahda de
capital, dado que las regalias no se capitalizan en nuestro pais, por lo que es myy importante que
las franquicias de capital nacional crezcan dentro del mercado interno v se exporten, algunas ya
lo hacen, pero ain no es lo suficientemente significativo como para considerar que tenemos una
verdadera industria de franquicias, pero en mi opirién, estamos en el proceso de su gestacién;
por ejemplo: Juho (ropa y accesorios), Opticas Devhn (salud). Diversiones MOY, Funny Chips
(diversiones y entretenimiento), Helados Holanda, Bing, Hawauwan poradise, makfreeze
(helados), La baguete, Bisquets Obregdn (panaderia), Nutrisa (tiendas de especrahdad), E!
Fogonzito, El Tizoncito, Taco Inn, Sushs Itto (comida rdpida mexicana), Grupo Calinda. Heliday

Inn México, Tequila Rock (hoteles y bares), Pemex (taller y servicio automotriz)

Algunos de los principales problemas que enfrentan las empresas franquiciantes en México son
la comercializacidn, el exceso de centralismo, las limitadas herramientas y los estrechos
canales de comercializacién, y sobre todo, la falta de experiencia en la venta de franquicias,
generando esto un importante cuello de botella en el desarrollo de grandes redes o cadenas de

franquicias.
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Por otro lado, la falta de esquemas de financiamiento para franquiciatarios es un problema que
no ha podido ser resuelto en todos estos afios. Son muy pocas las empresas franquiciantes que
otorgan financiamiento, y los bancos no hon acabado de entender esto estrategia comercial

como un muy interesante sujeto de crédito.

Tras una década hemos empezado a ver algunas franquicias mexicanas en terrenos
internacionales. No obstante, con un mercado natural y abierto come Centroamérica. € incluso
Sudamérica, son muy pocas las franquicias mexicanas que hon emprendido ¢! camino de la

internacionalizacién. Eso si, las que lo han intentando han sido exitosas.

Hay que sefialar que los medios juegan un papel fundamental en el desarrollo de un sector como
el de las franquicias, y que muchas publicaciones le dedican ediciones especiales al tema.
También hay que destacar el apoyo que en estos afies ha recibido la franquicia de parte del
gobierno; las labores de promocién, por un lado, y de proteccidn, por el otro, han sido
determinantes en su consolidacion y expansidn cn México, sin embargo, hay inclingeidn hacia el
franquiciante y no hacia el franquiciatario, que s1 bien es cierto, quienes estdn dispuestos a ser

capitalistas empleados de la franquicia, de alguna manera Hegan a disfrutar de los frutos de los

apoyos.

La caida en la actividad econdmica de nuestro pais ha ocasionado un crecimiento en el
desempleo que ha llegado a niveles considerables y que al parecer no se detendrd hasta quizd

finalizado el primer semestre de 2003.

Las noticias que aparecen en los diferentes medios de comunicacién privadas y del gobierno, nos
indican que mds de 200 mil personas perdieron trabajo en el 2001. Muchas de estas personas
hoy en dia buscan un trabajo o se subemplean aceptando sueldos por debajo de su copacidad ¥

experiencia, o incluso se dedican a actividades dentro de los sectores informales.

Ante estos hechos que dibujan un triste panorama de recesién, el esquema de franquicia, a

primera vista, puede ser una buena opcién con un doble efecto contra el desempleo, ya que por
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un lado crea una fuente primaria de ingresos para quien adquiere una franquicia y por atro lado

genera fuentes de empleo dentro de la economia formal.

Es importante agregar, que ante las bajas tasas de interés que ofrecen los instrumentos
tradicionales de ahorro bancario, una forma en que el patrimonio no pierde valor es invirtiendo
en proyectos que, como la franquicia, minimizan el riesgo y ofrccen una rentabilidad muy
superior a la de cualquier instrumento bancario. Hablar de adquirir una franguicia como
opcién, no se refiere solo a los McDonald” s 0 a los Pizza Hut, en México exasten franquicias con
inversiones iniciales que van desde 100 mil pesos hasta 10 millones o mds, y con variedad de

giros de negocio.

Por supuesto que la mayor parte de los desempleados que hoy en dia existen en México no
tienen los recursos para adquirir una franquicia, por mucho que existon franquicias con
inversiones accesibles. Evidentemente no se¢ puede siquiera suponer que el esquema de

franquicia resuelva el problema del desempleo del pais.

Como idea de la aportacidn de las franquicias a la gencracién de empleos, se estima que para
inicios del presente afic ¢l sector de franquicias mantenia aproximadamente cas1 200,00
empleos, un nimero muy importante si se compara con el nimero de empleos perdidos ei pasado

afo.

También sc’ puede sefalar, que para quienes han perdido su empleo, ¢ incluso para quienes
tengan un empleo sélido pero deseen diversificar sus ingresos, y tengen la posibilidad de
invertir, la franquicia es una opcidn real y confiable para emprender un negocio integrdndose a

la actividad econémica con muchas posibilidades de ser exitoso.

Cuando se quiere penetrar un mercado con una franquicia, se deben de tener en cuenta las
siguientes caracteristicas: encontrar un lugar que tenga un pudblico con caracteristicas
cosmopolitas, flexibles, maleables, etc.: que sea un sitio con trdfico extenso y que se lleven a
cabo promociones impactantes, para con esta llegar con mayor facilidad a nuestro objetivo, el

cual es el triunfo de nuestra franquicia en otros mercados.

88



Tomando en cuenta el amplio estudio recalizado anteriormente, se puede decir que la franguicia
"Auntie Anne’s” la cual se pretende introducir al mercado local, tiene bastantes posibihidades
de aceptacién. Por un lado, como se menciona en el estudio de mercado presentado, cuenta con
un producto que tiene aceptacién en el mercado local. aunque como ya se comento
anteriormente debe de apoyarse con degustaciones. mercadotecnia y una fuerte campaia
publicitaria, asi como una excelente ubicacidn de la franquicia.  Por otra parte los resultades
arrojados en las proyecciones financieras, nos llevan a pensar que es una buena franquicia ya
que la tasa de recuperacién de la inversién entra en los periodos normales, la cuota inicial €5 un
poco alta debido a que es una franquicta maestra, pero esto te da la posibilided de que solo tu

puedes vender la franquicia en el territorio donde te fue otargade la maestra

Por lo que puedo concluir diciendo que las franquicias son una excelente inversién, sabiendo
escoger adecuadamente ¢l giro al cual te quiercs dedicar, ademds de cdmo cuidar y
administrar un negocio, teniendo en mentc que en un negocio propio tu tomas las decisiones, en
cambio cuando adquieres una franquicia es un trabajo de equipo el dar 1deas y otra persona

(franquiciante) es quien toma las decisiones.

Y reiterando lo antes dicho, una franquicia garantiza que un negocio es bueno, mds no determina

el éxito de éste, ¢l éxito lo determina cada inversionista.
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ANEXO 1 |
FRANQUICIAS POR GIRO DE ACTIVIDAD
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Fuente: Espinoza Jua’rez. Claudia; "Y ...siguen creciendo”®, Entrepreneyr, Ed. Impresiones Aéreas, SA. deC.V., Vol. 7. No, 1,
Meéxico, enero 1999, p.28



ANEXO Hl
ORIGEN DE LAS FRANQUICIAS
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Fuente: Gallastegui, Juan Manuel; Introduccion al Sistema de Franquicias; febrero 02 de 1999,




ANEXO il
TASA DE CRECIMIENTO DE LAS FRANQUICIAS
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Fuente: Gutierrez, Elvia; Auge sin presedentes de franquicias en México, crecieron 845% entre 1988 y 1994; 1
Financierg; 9 de noviembre de 1994; p.3A




ANEXO IV ;
LAS FRANQUICIAS POR UBICACION GEOGRAFICA :

Ofras regiones
| 19%
Gantro y occidente
4%

Noroeste
10% d. do México y
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. i 67%

Fuente: Espinoza Juarez, Claudia, "Y...siguen creciendo”, Entrepreneur, Ed. Impresiones Aéreas, S.A. de C.V., Vol.7, No. 1,
México, enero 1999, p.29.




ANEXO V

EVALUACION PARA OTORGAR LA LICENCTIA INTERNACIONAL
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EVALUACION PARA OTORGAR LA LICENCIA INTERNACIONAL (CONTINUACION)
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EVALUACION PARA OTORGAR LA LICENCIA INTERNACIONAL (CONTINUACIAN)
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EVALUACION PARA OTORGAR LA LICENCIA INTERNACIONAL (CONTINUACIGN)
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PROYECTO

CUADRO DE POTENCIAC ECONOMICO MENSUAL {mdes de pesos)

REP MEXICANA

CUADRD Y

MEZCLA NIVEL TOTAL DE INGRESO POR FAIELIAS INGRESQ NETO GASTOPOR GASTQ TOTAL
NIVEL FAMILIAS BRUTO KETO TOTAL OF LA 20HA, FAMLIA DE LA ZONA
300% A w1822 53352 .73t 24 530,096 1469 sa2m
500% B 1,413037 1M 2192 s 9101 10.129.749
1000% c 225074 16 006 12182 7210 640 130437
2380% D 1301522 5338 ey BIEN 144 3014
49 20% E 10.552 283 214 2% 22450113 1441 18191 792
100 00% 21078
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. [HatnantesF ancas B [ | 10 T Pacad ]
Total o8 Fardurs 22078 [APEATE OGRA 1A [ Ji
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Fuente: INEGI

ANEXO Vi
NIVELES SOCIOECONOMICOS EN LA REPUBLICA
MEXICANA

49%




CUADRO
PROYECTO CD. DE MEXICO
CUADRQ DE POTENCIAL ECOHOIICO MENSUAL (mdes de pescs}
MEZCLA NIVEL TOTALDE INGRESO POR FAMILIAS INGRESONETO GASTOPOR GASTOTOTAL
HIVEL FAMILIAS BRUTO NETO TOTAL D LA 20NA FAMILIA DE LA ZOKA
122% A 485N 57.608 9521 1912872 1581 %7149
530% 8 211003 RS 24467 5162515 97¢7 2065089
173% c 650,339 17282 13000 015810 £922 4775528
2881% 0 1133019 5761 52 S 367 4208877
4753% E 1852 261 2304 2213 4187574 1753 3305
100 00% 3981193
iooresn Tuames 26013101 U pewsimes 15213 06 Ps £ iooumds mies 08 58wyt
IO S pAYANE DY 1463 M Erioyaet 192 55 1) Poteniad £ cunimeco mirs 08 pesosato
gy riotambames £ ‘34 MPesvsras 18285678 Putencad [ cintmeo miel 08 uss &0
Salano munems Gand. 9 10190 Pienos [ Conmco per capld usd a0
Poblacon estmass 1959 17915374
[Habtartess amaas 45 : I B I Padd |
Total e Famdas EEIREN [ArEA GEGGPAT KA A
Poblacxon 1930 14715364

Foenia INEGY



Fuente: INEGI
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ANEXO Vil
NIVELES SOCIOECONOMICOS EN
LA CD. DE MEXICO




PROYECTO

CUADRO DE POTENCIAL ECONOMICO MENSUAL (mies de pesos)

CGL POLANCO

CUADRO 1

MEZCLA NIVEL TOTAL DE INGRESO POR FAMILIAS INGRESO NETO GASTOPOR GASTOTOTAL
NIVEL FAILLIAS ERUTO HETO TOTAL DE LA JONA FAMGLIA DE LA ZONA
3500% A 9.407 254 36081 3%.435 1443 135178
3 00% 8 8064 3148 22354 180.25) E92 72104
3000% [ 204 15705 11985 95649 6351 1.2
500% 0 1344 $2% LRE] 8384 3318 4511
000% £ Q 2095 2014 0 163 [
100 00% 26878
ingresa Trames s ny Mhey ey 193 F4) Puencad £ Lonomes miles de pealumey
[resine wonvmes £ 148 Mieusmes 1163711 Pulencas § cooormecd mues de pesosato
[rpesctansames nak U ber s 318371 P olenuat | Lonomco mees de urdafo
Salang mewno dans s 26187 Fotencil £ conoman per Cogdla Ladata
Poblacion estimads 1999 12093
Hatdartes/f amdas (B . [ 1 Paviad
Tolal e f aras Aely [AReA ceoGRAF CA] A |
Podlaciin 1990 107 116
PEA 4771
FEA por taméa (1]

Fuente INEGI
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! ANEXO Vilt
‘ NIVELES SOCIOECONOMICOS EN

LA COLONIA POLANCO

Fuente: INEGI



CUADROV

PROYECTO COL. COACALCO

CUADRO DE POTENCIAL ECONOMICO MENSUAL (mdes de pesos)

MEZCLA NIVEL TOTALLE INGRESO POR FAMBLLS INGRESONETO GASTO POR GASTO TOTAL
NIVEL FAMILIAS BRUTO NETO TOTAL DE LA 20RA FAMRIA DE LA ZONA
027% A 155 57608 ns 613 AL 4%
094% B i3] %5 847 13280 9.767 san2
654% C 198 17282 13.060 ans e 2766
3581% D 0new §761 5204 19730 150 16189
% 04% E 32 261 234 2213 70393 1793 57844
10000% s1en
ress Tl mes H23% U Persarimes 169471 Potoncad | CuOmen mees de peraymes
e evaysoraias qn Miessmes 1331119 P'rtecil eovomen miles 08 praotiang
g &Sy TS 448 U Prsosmes 20331 F ot il U noma hies o6 usd a0
Salara memo dang 3’9 w3 Pencud £ contmacg per Capka usd/ato
Poblacon estenaria 1973 257 Mt
Habdares arids 45 - | w1 |
Total de Famaas 7571 [arEa e OLRR CA] A ]
Potiacion 1290 154 398
PEA 1AL
PEA por famia [D

Fuenia, INEGL



Fuente: INEGI

ANEXO IX
NIVELES SOCIOECONOMICOS EN
LA COLONIA COACALCO



ANEXO X

AUNTIE ANNE'S
PROYECCION FINANCIERA
TASA DE RETORNO DE INVERSION

Carreta Locat
1999 1999
Dills. Dils.
Cuota de franquicias $ 30.000.00 $ 30,000.00
Depositos de seguridad $ 4,000.00 $ 7,000.00
Mejoras al inmueble e instalaciones $ 5,000.00 $ 4500000
Equipo $ 16.000.00 $ 19.000.00
Permisos del negocio S 100.00 -1 500 C0
Inventario Inicial $ 3,300.00 $ 4.000.00
Segquros S 400.00 $ 2.50000
Capacitacion S 500.00 $ 4.,000.00
Publicidad por inauguracién S 500.00 $ 15.000.00
Anuncios S - S 500.00
Equipo de oficina $ - £ -
Capital de trabajo $ 2.000.00 $ 2000000
Asistencia Tecnica $ 2,000.00 $ 3.00000

TOTAL $63.800.00  Valor Total de la Inversion _$150.500.00




CASO: CARRETA

Supuestos:

* Se realizan ventas de 24,000 unidades anuales (2000 mensuales) con un precio inicial de $25.00

* El valor de los costos unitarios es de $7.00, que incluye mano de obra, material y gastos

* La inflacion minima considerada es del 10%, de un afic a

ctro

* La aportacién inicial de los socios es igual al valor de 1a inversion

* Las variables son constantes excepto la inflacion

ANO 2000

INFLACION 9%
Ventas 600000
Costo de Venlas -168000
Utilidad Bruta 434000
Gastos de Operacion:
Gastos de Administracion -23400
Gastos de Ventas -324000
Utilidad Operativa 86600
Utilidad antes de impuestos 86600

Lainversion es de 63,800 dils. A T.C. De $10.00

2001
15%

654000
-183120
473060
-25506
-353160
943594

94394

$638,000

736 afios

2002
12%

752100
-210588
544019

-293319
-406134
1085531

1085531

2003
1%

842352

-235858 56

60930128

-32851 73

-454870 08

121579 47

121579 47

Tiempo de retorno

2004
14%

935010 72
-261803
676324 42

-36455 41

0450578

134953 21

134853 21

2005
10%

1065912 22
-298455 42
771009.84

-41570 57
-575562 59
153846 66

163846 €6

2006

1172503 44
-328300 96
84811082

-45727 63
63315185
169231 33

16923133



CASO: LOCAL COMERCIAL

Supuestos:

* Se realizan ventas de 60,000 unidades anuales {5000 mensuaies) con un precio inicial de $25.00
* El valor de los costos unitarios es de $8.00, que incluye mano de cbra, material y gastos

* La inflacién minima considerada es de! 10%, de un afio a otro

* L3 aportacion inicial de los socios es igual al valor de 1a inversion
* Las variables son constantes exceptc la infiacion

ANO
INFLACION

Ventas

Costo de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos de Operacion:
Gastos de Administracion
Gaslos de Ventas
Utlidad Operativa

Utilidad antes de impuestos

2000
9%

1500000
-480000
1020000

-39600
-792000
188400

188400

Valor de la inversion 150,000 diis Al T.C. De $1000

2001
15%

1635000
-523200
1111800
0
43164
-853280
206356
0
205356

$1,500,000 00

796 afos

2002
12%

1€80250
601680
1278570
0
49386
-592772
235156 4
0
236159 4

2003
1%

2105880
£738816
1431998 4

0
-55595 232

1111904 64

264496 528
0
264498 528

Tiempo de retomo

2004
14%

2337526 8
-748008 576
1589518 22
0

61710 7075
123421415
293593 366
0

293593 366

2005
10%

2664780 55

-852729 777

181205078
0

-70350 2066
-1407004 13

334696 437
0
334696 437

2006

2931258 61

-938002 754

1993255 85
0

-77385 2272
-1547704 54

368166 031
0
368166 081



DESGLOCE DE GASTOS MENSUALES

GASTOS DE ADMINISTRACION:

Carreta
Papeleria S 500.00
Teléfono $ 500.00
Luz S 350 00
Impuestos $ 600.00
Total $ 1.950 00
GASTOS DE VENTA:
Carreta
Empaques $ 2.000.00
Renta local comercial $20,00000
Publicidad $ 3.00000
Sueldos $ 2,00000
Total $27.00000

CARRETA
Gastos de Ventas: 27000 * 12 meses = 324000
Gastos de Adnmunistracion: 1950 * 12 meses = 23400

LOCAL
Gastos de Ventas: 66000 * 12 meses = 792000
Gastos de Administracion: 3300 * 12 meses = 38600

Local

$ 1.00000
S 800 00
S 600 00
3 900.00
S

3,300 00

Local

$ 5.00000
$ 50.000 00
$ 3.00000
S 8,000 00

$ 66.000 00
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