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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Por la escasa informacién sobre las Franquicias, ¢l pequefio empresario

desconoce las bondades de éstas como método de expansion y crecimiento.

1"
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) Hipétesis

HIPOTESIS

"Se cree que si el pequefio empresario tuviera el acceso a una guia
. metodoldgica para evaluar y en un momento dado Franquiciar su negocio;
. podria ‘mejorar posteriormente su. comercializacién y el crecimiento de su

“inegocio.

I 12 i
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Objetivos g

OBJETIVOS

Objetivo General:
Ofrecer una guia practica de consulta acerca del funcionamiento de las Franquicias,
susceptible de aportar elementos que puedan ser implementados en la Pequefia
Empresa mexicana.

Objetivo Particular:

0k Presentar el sistema de Franquicias en la Pequeiia Empresa como una alternativa
potencial para su crecimiento.

¢ Determinar los puntos relevantes para que una Pequefia Empresa sea
Franquiciable, asi como el sisterna para realizar dicho propdsito.

¢ Conocer los aspectos legales que implica Franquiciar un negocio:

- Objetivo aportativo:

Dirigido a la comunidad de la FESC Cuautitlan

3% Guia practica y metodoldgica de implantacién del sistema de Franquicias para los

pequeiios empresarios.

3 Fomentar en los estudiantes la bisqueda de oportunidades a través de una
actividad independiente.

]
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v, Objetivos

v Proponer y fomentar el crecimiento de la empresa en la que laboren mediante la
aplicacion de un sistema de Franquicias.

¢ Fomentar en los planes de estudio, el desamrollo de asignaturas dirigidas a la
creacion de empresas (encuvadoras de negocios, talleres de empresas.)

Lt Fomentar que fos profesores creen en los estudiantes la mentalidad de convertirse
en generadores de empleo.

[ I
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Marco Tebrico E

MARCO TEORICO

l ADMINISTRACION l I DERECHO l

l FIN\NZMI II ®it ” MERCADOTECNIA ” mowccm\ I I sum-)m ]

. MERCANTIL.

YT S s
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ﬁ Justificacién

JUSTIFICACION

El mayor nimero de establecimientos econémicos del pais lo constituyen Micro y
Pequefias empresas, conformando el 98.92 % del total de unidades productivas, y
absorben el 65.9 % del personal empleado.

v

44:'\! ‘;k ‘, ,-;‘ Y
‘v a:’ .
zfgcsgﬁ i
3458
T

B
Fuonlo Consos econdmicos INEGI 1999

El presente trabajo pretende contribuir al crecimiento de las Pequefias empresas
mediante la presentacibn de un sistema de comercializaciéon alternativo a los
tradicionales, denominado Franquicias, pero ¢ por qué la Pequeria empresa?.

La Pequeia empresa representa el 2.94 % dei total del universo empresarial,
como podemos observar tiene mayor impacto la Micro empresa la cual es el 95.98 %.

Al analizar las caracteristicas de la Micro empresa encontramos dos variables
que nos orientan al estudio de la Pequeria empresa.

1. El nivel de escolaridad
2. Laduracién de las empresas.

| 16 i7
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Justificacién

Nivel de escolaridad en la Micro, Pequeiia y Mediana Empresa.

Escolaridad Micro Pequefia Mediana
Ninguno 3.7 0.2 0.2
Primaria incompleta 18.5 1.0 0.5
Primaria completa 19.1 3.9 1.2
Secundaria incompleta 12.6 5.5 1.8
Secundaria completa 2.3 1.6 1.0
Técnica incompleta 59 6.5 4.1
Bachillerato incompleto 3.0 1.2 2.0
Bachillerato completo 6.6 7.8 5.1
Profesional incompleta 51 8.5 7.9
Profesional completa 18.3 554 63.4
Postgrado 23 6.9 11.6

La Micro, Pequefia y Medi Empresa princip caracteristicas INEGI, 1993

Edad de las empresas

Micro Pequeita Mediana
Menos de 1 afio 7.1 1.6 0.7
1-3 aflos 23.8 6.7 3.8
4-5aftos 17.5 9.5 4.7
6 ~ 10 afios 20.8 19.5 18.0
Més de 10 afios 30.8 62.7 72.8
La Micro, Pequefia y Medi. Empresa princip caracteristicas INEG/, 1993

El empresaric es quien determina el éxito o fracaso de las empresas, es el que

organiza, opera y asume los riesgos.

UNAM / FESC
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Justificacién

El nivel de escolaridad para una Micro empresa es la limitante para su desarrollo,
ya que es igual a la primaria completa, estudios anteriores como por ejemplo La
aplicacién de la mercadotecnia a la Micro Empresa demostré que no se aplica esta area
por factores de cultura empresarial y el escaso financiamiento con el que cuentan’.

El periodo de vida de la Micro empresa es menor al de la Pequeia empresa, o
que quiere decir que una Pequefia empresa tiene una mejor estructura y organizacion,
los riesgos para que esta quiebre son menores a los de la Micro empresa.

Por lo tanto nuestro estudio esta enfocado a las Pequerias empresas por:

1. Ser un ente econdmico representativo a nivel nacional en cuanto al personal ocupado
con un 13.83 %.

2. Formar parte del mayor nimero de establecimientos a nivel nacional ccupando el
segundo lugar con el 2.94 %.

3. Enfrentar diversos retos en su crecimiento y ser un drea especifica donde se puedan
introducir diferentes estudios para mejorar su comercializacién, con mayor
oportunidad de ser aplicadas.

4. El nivel de escolaridad de la Pequeiia empresa es de Profesional completa, siendo
una herramienta para el entendimiento y aplicacion de los estudios.

5. Permanece mds tiempo en el universo empresarial, su nivel de duracién es mayor a
la Micro empresa.

¢ Pero por qué una oportunidad de negocio a través de Franquicias?

A raiz de la apertura comercial de México, se han multiplicado las Franquicias

! Tesis: Un enfoque para la aplicacién de I in en la Micro cmpresa, Sandra Carrefio, UNAM 1996
UNAM/ FESC




Justificacién )

como una forma de hacer negocio, ya que ofrece un riesgo controlado, gran soporte,
capacitacién y asesoria constante.

MEXICO ESTADOS UNIDOS

e Existen més de 400 empresas| |e Existen alrededor de 4,000 empresas
Franquiciantes. Franquiciantes.

e Existen alrededor de 30,000 (¢ Hay cerca de 560,000 unidades
unidades Franquiciadas. Franquiciadas.

e Alrededor de 150,000 personas s Alrededor de 8 millones de personas
son empleadas por el sistema de son empleadas por el sistema de
Franquicias. Franquicias.

o Las ventas que genera el sector| | Las ventas que generan son de
son de alrededor 7,000 millones de alrededor 900 billones de ddlares
délares estadounidenses. estadounidenses

e Mas de 15 Franquicias mexicanas| |e Representan mas de un tercio de las
estén internacionalizandose. ventas al menudeo en ese mercado.

e Existen alrededor de 25 unidades| {e Existen alrededor de 110 unidades
por empresa Franquiciante. por empresa Franquiciante.

e Aproximadamente cada 11 horas| | Aproximadamente cada 16 minutos
se abre una Franquicia. se abre una Franquicia.

A tacién M 1a de Franq e IFA intemational Franchise Association, 1999

Por ello consideramos a las Franquicias como una alternativa de hacer negocios,
de manera profesional y efectiva, que aplicado a la Pequefia empresa podria contribuir
de manera importante al desarmollo econdémico de! pais, y el Pequefio empresario
tendria mas oportunidades de crecimiento, con solvencia, riesgo medido y soporte.

[EI
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ﬁ Justificacién

Ademas actualmente por la situacién economica de! pais, existe un alto déficit
para cubrir la demanda de empleos de estudiantes que afio con afio egresan de las
universidades, es por eso que proponemos que en la Facultad, se sume a! plan de
estudios actual, materias y/o talleres que permitan adquirir y poner en practica los
conocimientos, de esta forma de hacer negocios “ llamada Franquicias “, para que los
egresados se conviertan en generadores de empleo, a través de la creacion de

empresas en cualquiera de los sectores de la economia y con ello modificar la dindmica
del pais, pero no solo abriendo nuevas empresas sino también ofreciendo a las
empresas ya establecidas un nuevo concepto de crecimiento y adoptando el sistema de
Franquicias mediante el cual les proporcione la expansién nacional e intemacional.

l 20 ;
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Introduccién : ﬁ

INTRODUCCION

La evolucién que ha tenido el comercio a nivel mundial no es privativa de
México, es un fendmeno mundial que demanda que nuestros empresarios busquen
nuevas oportunidades de crecimiento a través de la creacién de nuevos productos,
servicios y formas de distribucion que los lleven a ser mas competitivos.

Siendo ésta una necesidad obligada para el empresario mexicano, surge como
una altemativa el concepto de Franquicias, que si bien no es nuevo, ya que este tiene
sus antecedentes desde inicios del siglo pasado en los Estados Unidos, en México
sienta sus bases a mediados de la década de los 80°s con la incursibn de grandes
Transnacionales.

A principios de los 90°’s las empresas mexicanas comenzarén a utilizar este
esquema de negocio con muy buenos resultados, siendo tal el éxito, se tuvo la
necesidad de legislar en algunos aspectos sobre el tema y se cred la Asociacion
Mexicana de Franquicias.

Actualmente el sistema de Franquicias en México se ha ido consolidado, cada
vez mas, teniendo un avance significativo en su difusion; llegando a acuerdos con la
banca comercial para acceder a créditos blandos; habiendo un intercambio comercial
con algunas Asociaciones de otros paises; presentando en el mes de marzo del 2002 la
XXV Feria Internacional de Franquicias, siendo esta la quinta en importancia a nivel
mundial, comenzado el empresario mexicano a vender sus Franquicias en el extranjero;
teniendo un desarrollo en el campo de consultoria especializada; contando con una
norma de certificacion de calidad aplicable a ias Franquicias, sentando las bases a nivel
mundial por ser la primera y Unica en su tipo.
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introduceién

Como se puede ver hoy en dia la situacién de las Franquicias en México es
diferente, y ademas si tomamos en cuenta e! entomo de la economia actual del pais
que presenta bajas expectativas de crecimiento y una competencia en el mercado
interno en constante aumento, empieza a marcar la pauta para que los empresarios

mexicanos comiencen a adoptar nuevos esquemas de expansion.

La Franquicia se ha convertido en una opcion de crecimiento tanto para el duefio
de negocio que busca una expansion acelerada, pero que carece del capital para
tograrlo, como para el emprendedor interesado en invertir en una oportunidad de
negocio de probado éxito, todo esto bajo un esquema flexible y de razonable
certidumbre.

El presente trabajo trata de dar a conocer que las Franquicias representan
opciones de negocio que llevadas al campo empresarial de manera adecuada y en
conjunto con el franquiciante, podrian dar mejores resultados para sus inversionistas.

El término “negocio” implica por si mismo un “riesgo” y la Franquicia al ser una
alternativa de negocio conlleva riesgos; sin embargo, debido a las virtudes del sistema,
ya que se trata de negocios probados, con varios puntos de venta, con experiencia, con
tecnologia transferida y el apoyo total de la empresa franquiciante, definitivamente el
riesgo disminuye.

Se realizd un esfuerzo considerable a fin de integrar detalladamente y de una
manera facil sencilla y practica el sistema que puede dar paso a la evaluacién y posible
implementacion del mismo en su empresa.

Una vez analizado el sistema, su implementacién asi como la legislacion

[= 1
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Introduccion v,

aplicable, se da paso a una guia metodologica practica que pretende apoyar al
interesado en evaluar y en un momento implementar el sistema en su negocio o bien
emprender este desde un inicio.

Finalmente el esfuerzo de investigacion concluye con la realiiadén de una guia
metodoldgica integrada a lo largo de la investigacion y que permite en la fase de
comercializacién, la validaciéon de la franquicia como sistema y como alternativa viable
para el pequefio empresario mexicano, la cual ejemplificamos con un caso practico.
iBienvenidos!
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Capitulo 1 E

La P (] p y las Fr

1.1 LA PEQUENA EMPRESA.

Existen varios criterios para clasificar a las empresas, uno de ellos es la
magnitud, basada en el personal ocupado y el monto de ventas; dentro de este criterio
encontramos Micro, Pequefia, Mediana y Grande empresa cuyas caracter{sticas son las
siguientes:

. vewmas ANUALES

Tamaflo No. Empleados  Criterio Secretaria de Criterio NAFIN
Economia

Micro: . 1-15 . 900,00000 ©2,100,00000

Pequefia 16 — 100 ' 9,000,00000 " 21,000,000.00

‘Mediana. 101-250 - 2000000000 - 50,000,00000 '

Grande  Mas de 250 Min. 20,000,000.00  Min. 50,000,000.00

Fuente CANACO, 19986.

La Pequefa empresa es una unidad economica — social, que ocupa de 16 a 100
empleados, sus ventas por lo general son locales a nivel nacional y no exceden el
monto establecido por NAFIN y/o Secretaria de Economia, requiere de mucha mano de
obra, tiene personalidad juridica con derechos y obligaciones establecidas por la ley,
sirve a la sociedad en la que esta inmersa, su finalidad es lucrativa y contribuye al
crecimiento econdémico del pais; reforzando la productividad, generando empleos,
creando nuevos productos y servicios, para responder a las demandas de los
consumidores; como empresa esta integrada por los siguientes elementos:

a) Recursos Humanos

29
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ﬁ Capitulo 1

La Pequeiia Empresa y las Franquicias

b)

c)

Recursos Materiales

Dentro de los recursos materiales encontramos los siguientes:

Bienes materiales; son aquellos bienes muebles e inmuebles cuyo objetivo es
multiplicar la capacidad productiva en trabajo, por ejemplo: edificios, instalaciones,
etc.

Materias primas; dentro de estas encontramos las materias primas directas; son
aquellos elementos que han de salir transformados en producto terminado, y los
materiales auxiliares; son aquellos que no forman parte del producto pero que son
necesarios para la produccion, por ejemplo: Luz, Agua, Combustibles, Abrasivos,
etc.

Dinero; Es el medio de cambio, con él se pagan nuestros gastos y se adquiere lo
necesario para nuestra produccion; como maquinaria, mano de obra, materia prima,
etc.

Recursos Técnicos

Este se encuentra conformado por:

Sistemas; esta integrado por los procedimientos y métodos por medio de los cuales
se logran los objetivos de ia empresa.

Equipo; es &l término comun para identificar a los instrumentos o herramientas
utilizados en los procedimientos.

Dentro del universo empresarial la Pequena Empresa representa el 2.94 % del total

de unidades productivas:

I 30 i
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Capitulo 1 g

La Pequefia Empresa y las Franquicias

. Micro.

80,237 894
W e I LT M A
Censos econdmicos INEGI 1999.

1.1.1 Caracteristicas de la Pequeiia Empresa.

Organizacioén.

La Pequeifia empresa en muchas ocasiones no tiene areas definidas, siendo el

empresario el que realiza las siguientes funciones:

a)
b)
c)
d)
e)
f)
a)
h)
i)

Compra de maquinaria, refacciones y materia prima.

Contrato de personal y capacitacion.

Efectia ventas, fijacion de precios, politicas de ventas, trato con clientes.

Define las cantidades, condiciones de la produccion y también produce.

Se encarga de los escasos registros o del control contable que llega a existir.

Tiene trato con autoridades para la solicitud de registro, pago de impuestos, etc.
Maneja el dinero de la empresa, efectuando pagos y recibiendo cobros.

Negocia créditos bajo ninguna politica definida.

Efectia las tareas sin definir prioridades, lo cual genera problemas de
programacion.

En lo referente a la estructura Organizacional, sus caracteristicas son las siguientes:

a) Su estructura Organizacional esta conformada de la manera mas sencilla, o solo

k1]
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E Capitulo 1

La Pequeita Empresa y las Franquicias

lienen puestos basicos como ventas, produccion.

b) Las funciones de produccion, comercializacion, administracion, etc., pueden estar a
cargo de una sola persona con poca especializacion.

c) No existe una estructura administrativa, motivada por la falta de asignacion de
funciones y la poca delegacion de las mismas.

d) Los pequeios empresarios se enfocan a maximizar sus utilidades sin tener una
planeacion a largo plazo.

e) Las decisiones son lomadas solo por el pequerfio empresario y la ejecucién de las
tareas las realizan ellos.

Liderazgo.

Existen en promedio dos tipos de liderazgo en la Pequeria Empresa, que son los

mas comunes®:

a) El autécerata; el empresario asume toda la responsabilidad y nulifica cualquier otra
personalidad, predomina el autoritarismo que provoca miedo como sinénimo de
respeto, no hay delegacion de funciones y normalmente se castigan los errores,

pero no se premian los aciertos.

El modelo autdcrata provoca al interior desconfianza, generando un ambiente de
tension, el trabajador sabe que es mal pagado, que su paso por la empresa no es
permanente y no se siente parte de ella, por lo que intenta evadir el trabajo,
compensar su salario con “hurtos hormiga” y esta abierto para cambiar de trabajo

en cualquier momento.

? Diagnostico Integral de la Micro y Pequeiia Empresa en ¢l D.F. FCA UNAM, 19%0
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Capitulo 1 ﬂ

La Pequeiia Empresa y las Franquicias

b) El paternalista; mas comun en la empresa familiar, el empresario asume el papel del

padre consentidor y su problema es la efectividad de sus decisiones, el empresario
va creando puestos para sus familiares u otras personas, sin delimitar funciones y
programas, no existe supervisién en el trabajo y cada cual hace lo que quiere y
cuando quiere.

En la toma de decisiones no hay continuidad por que normalmente depende del
estado de animo del empresario y del tiempo; el cual es escaso para éste, ya que
atiende diversas areas provocando que la efectividad sea escasa.

Produccién.

a) Su produccién se dirige a mercados limitados o bien a pequeiios nimeros de

b)
c)

d
)

U

~

g

h)

clientes en mercados mayores.

Utiizan procesos sencillos de produccién, con escasa tecnologia.

Su maquinaria la adquieren a precios bajos, sin tomar en cuenta cantidad producida,
cantidad de materia prima que utiliza, desperdicios, calidad, etc.

Tiene excesivo tiempo ocioso en sus instalaciones.

Los insumos que adquieren son locales de mala calidad, con condiciones de pago
mas exigentes que a la Mediana Empresa.

Merma excesiva; los proveedores de insumos establecen cantidades minimas para
poder surtirles, la Pequefia empresa no consume toda esa cantidad, generando
merma.

La entrega de materia prima se retrasa, ya que los proveedores atienden los pedidos
grandes, provocando retrasos en su produccion.

No cuentan con créditos para adquirir materia prima o se tiene que adecuar a las
politicas de consumo de los proveedores.

i 33 I
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i} Sus espacios para guardar inventarios de materias primas son muy limitados.
j) No utilizan criterios para determinar precio.
k) Producen variedad excesiva de productos.

Caracteristicas del Producto.

a) Escasa innovacién; por lo regular la Pequefia Empresa se ve imposibilitada para
invertir en desarrollo e investigacion, por falta de crédito, tecnologia, disefio e

investigacion de necesidades.
b) La calidad y presentacion de su producto, es muchas veces poco competitivo.

c) Mercado saturado; sus productos no pueden competir con los de las grandes
empresas cuya produccién es: productos de moda, calidad y que cubren las

necesidades del cliente.
d) Sus precios son altos por la escasa produccién que realizan.

Mercadotecnia.

a) Esta area no se aplica en las Pequefias Empresas ya que solo esperan a que los
clientes demanden su producto y no buscan otros mercados en donde pueden

invertir o sus mercados son limitados.
b

~

solicita el cliente.

Producen para vender, no para satisfacer necesidades, ya que desconoce lo que

c) No conocen el perfil de sus clientes, provocando dispersion de esfuerzos en colocar

sus productos.
d

~

Debido a la facilidad con la que productos extranjeros penetran en nuestro mercado,

los pequefios empresarios tiene menos oportunidades de abarcar los mercados

locales.

[1
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La Pequeiia Empi y las Fr

e) Aumentos de carlera vencida; esta se ve afectada por la situacién econdmica del
pais, por clientes que solicitan créditos de mayor monto y plazo, por el retraso de la
produccion de la Pequeiia Empresa; muchos clientes se ven en la necesidad de
buscar otros proveedores que le satisfagan sus necesidades.

f) Sus principales clientes son empresas nacionales.

Micro Pequefia Mediana
Consumidor final 59.7 28.8 16.8
Mayoristas 16.2 38.4 48.4
Empresas Nacionales 13.9 40.3 39.3
Minoristas 27.8 171 10.9
Empresas extranjeras 2.0 11.4 23.2
Detallistas 10.1 10.9 13.0
Gobiermo Federal 1.7 7.5 6.3
Otros 5.8 8.3 11.4

La Micro, Pequefla y Mediana Empresa, INEG! 1993.

Contabilidad.

a) Comunmente involucran los gastos de la empresa con los gastos personales,
generando desviacion de recursos.

b) Existen mercancfas obsoletas o fuera de moda que no son vendidas aumentando el
costo de los inventarios.

c) Contratan contadores fuera de su estructura Organizacional para su manejo.

d) No cuentan con presupuestos de venta, produccién o inversion, los elaboran soilo
cuando van a solicitar un crédito.

~
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La Pequefia Emp y las F
Finanzas.
a) Sus plazos de cobranza son largos, sus proveedores exigen el pago a corto plazo

mientras que sus clientes alargan sus plazos.

b) Por su pequefio volumen, compra en efectivo y sus ventas son a crédito, por lo que
se descapitalizan.

c) Por lo limitado de sus recursos financieros se ven en dificultades para renovar su
equipo, compra de materia prima y pago de salarios.

d) Cerca de la mitad de las empresas no solicitan crédito por las altas tasas de interés,
complejidad de tramites y el temor de no pagar.

Entomo.

a) Son excesivos los trdmites para su constitucién, los cuales se modifican
constantemente y no son faciles de asimilar.

b) Los procedimientos fiscales son largos y burocraticos, demandan una considerable
inversion en tiempo y esfuerzo de los Pequefios Empresarios.

c) Corrupcion en los tramites gubernamentales.

d) Poca o nula asistencia técnica por parte de instituciones de educaciéon superior u
organismos privados.

e) Satisfacen necesidades regionales de bienes y servicios que por su magnitud no
interesan a las grandes empresas.

f) Adiestran y forman mano de obra, ya que @s mas facil aprender el funcionamiento
de otras areas por estar a la vista 0 en un momento dado, realizar otras labores.

g) La competencia informal es uno de sus principales enemigos ya que sin el pago de

impuestos, rentas, salarios, etc., atraen mayor nimero de clientes por sus precios
bajos.

Elg
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1.1.2 La importancia de la Pequeiia Empresa.

La pequeia empresa actualmente ha tenido mayor importancia dentro del desarrolio
socioecondémico del pais, dada su dindmica de crecimiento, su potencial para generar
empleos, su participacion en los ingresos y su capacidad de permanencia en el tiempo,

en comparacion con la inestabilidad de la micro empresa.

importancia econémica.

a)

b

-~

c)

La Pequefia empresa es una alternativa para la independencia econémica; este tipo
de empresas es una gran oportunidad, a través de la cual empresarios han podido
iniciarse y consolidarse en |a apertura de negocios propios.

Ofrecen la oportunidad bésica para continuar con una expansién econémica del
pais.

Son empresas que a diferencia de la Micro empresa ya se encuentran mas
establecidas, por lo que generan la formacién de capital; por las materias primas que
consumen, los empleos que generan, la capacidad de compra que dan a la
poblacién trabajadora mediante los sueldos y salarios.

Importancia social.

a)

Absorbe un 13.83 % de empleos; este es uno de los grandes problemas que
presenta México, una creciente poblacién y un déficit para proporcionaries empleo,
tanto en los niveles basicos de educacién como en el &mbito profesional, la Pequefia
émpresa es la oportunidad para que el profesionista inicie su propio negocio,
incorporando fuerza de trabajo, dando como resultado el incremento del nivel social
de los desocupados.

7
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b) Contribuyen a capacitar la mano de obra del nivel basico de educacion, que por su
estructura educacional, caracteristica de paises en vias de desarrollo, no habria
encontrado los elementos para su adiestramiento y capacitacion.

¢) Crean y fortalecen una clase empresarial, conforman la escuela empirica (practica)

en la que se realiza la formacién a empresarios, administradores y técnicos, ya que

las funciones se encuentran a la vista y por carecer de especializacién se realizan
diversas labores de distintas areas.

Por lo general son empresas familiares; parientes y amigos se forjan una idea para

iniciar una actividad empresarial, invirtiendo sus ahorros para hacerios productivos,

cumpliendo asf con una necesidad humana de autorealizacion.

Es el campo experimental donde sé generan nuevos productos, nuevas técnicas y

d

—]

e

~—

nuevas formas de hacer las cosas.
importancia para las Grandes Empresas.

a) Llenan huecos en la produccion; existen productos que tienen que ser fabricados en
pequerias escalas por su poca demanda.

b) En ocasiones las Grandes Empresas requieren de materiales o refacciones en

pequena escala, que al fabricarlos ellos, se incrementa sus costos, la Pequefia

Empresa complementa la produccién de la Grande Empresa.

La Pequedia Empresa puede ser empleada por la Grande Empresa como

distribuidoras de sus productos a zonas de dificil acceso para ellas.

Son el ensayo y preparacién para ser Grandes Empresas.

[+

~

d

~
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1.2 LAS FRANQUICIAS.

1.2.1 Concepto de Franquicia.

En el articulo 142 de la Ley de la Propiedad Industrial se define a las Franquicias
como:

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

Del concepto anterior establecido por ia ley, podemos definir los elementos que
deben existir para que exista una Franquicia:

a) Licencia de uso de una marca.

b) Conocimientos técnicos o asistencia técnica.

c) Venta o produccién de bienes.

d) Uniformidad

e) Métodos operativos, comerciales y administrativos establecidos.

Las Franquicias son una forma de hacer negocios, como un método profesional y
efectivo para el desarrollo de empresas y empresarios; por su estructura, disminuyen el
riesgo.

; 39 I
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La Franquicia constituye un formato de negocios dirigido a la comercializacion de
bienes y servicios segun el cual, una persona fisica o moral (Franquiciante) concede a
otra (Franquiciatario) por un tiempo determinado, el derecho de usar una marca o
nombre comercial, transmitiéndole asimismo los conocimientos técnicos necesarios que
le permitan comercializar determinados bienes y servicios con métodos comerciales y
administrativos uniformes.

1.2.2 Qué son y qué no son las Franquicias.

En nuestros dias hay ocasiones en las que se confunde facilmente a la
Franquicia con otras figuras o contratos por ejemplo:

Nombre o Producto Formato:
Marca asistencia técnica
Licencia de uso de marca "4
Distribucién 4 4
Franquicia V4 K4 7

1. La licencia de uso de marca permite al usuario o licenciatario (como se le conoce) la
utilizacion de algun nombre para la venta de algan producto o servicio.

2. La distribucién puede permitir Ia utilizacion del nombre o la marca, ademas de tener
los productos en si para su venta, convirtiéndose en distribuidores de los mismos, es
una figura a traves de la cual el distribuidor adquiere el derecho de comercializar los
productos vendidos o producidos por un tercero, recibiendo un beneficio econémico,
(comision o descuento) por sus funciones.

K
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La Franquicia ademas de permitir la utilizacion de una marca o de un nombre

comercial y un producto, otorga el formato de negocio, el qué y cémo del negocio

para poder desarrollario.

El sistema de Franquicias es:

El sistema de Franquicias no es:

Una forma de hacer negocios.

Un negocio basado en porcentajes.
Una combinacion del  espiritu
emprendedor del Franquiciatario y la
administracién profesional del
Franquiciante.

La estrategia de desarrollo de
negocios para uno mismo, pero no
por sf mismo.
Una operacibn basada en la
confianza.

Comercialmente atractivo.
Consumado por la firma ds un
contrato de Franquicias.

Un negocio con menor riesgo de
inversién que uno independiente.

Un negocio que basa su éxito en la

comunicacion de las partes.

* Un sistema totalitario.

* Problema de una sola persona.

® Una
financieros.

solucién a problemas

* EIl desarrollo de representantes o
distribuidores Unicamente.

* Un contrato para toda la vida.

®* Una relacién pasajera.

* Un instrumento que vende algo (se
transfiere).

* La garantia del éxito de! negocio.

® El éxito inmediato.

Fuente: Vision estratégica de las F

las en México, Ed. AMF, 1995,
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1.2.3 Tipos de Franquicias

1. Franquicia unitaria.
Se otorga a una persona con un solo contrato especifico, adquiere e! derecho de
establecer y operar una unidad integrante de una red o Sistemas de Franquicias, en
un determinado local exclusivo.

2. Franquicia multiple.
Se otorga a una sola persona a la que se le da un territorio especifico para que a su
vez tenga el derecho de sub-franquiciar en forma unitaria un territorio.

3. Franquicia regional
El Franquiciante otorga al Franquiciatario el derecho de abrir un numero
determinado de Franquicias unitarias en una region delimitada; pudiendo o no
concederle el derecho de sub-franquiciar u otorgar Franquicias unitarias.

4. Franquicia maestra internacional
El Franquiciante otorga al Franquiciatario e! derecho para sub-franquiciar en un
territorio, se otorgan los territorios en otro pais diferente al que se encuentran.

1.2.4 Surguimiento de las Franquicias en México.

Con la apertura econémica en nuestro pais, se ha desarrollado un creciente
interés por nuevos e innovadores esquemas de distribucion de bienes y servicios que
ayuden a dar competitividad a la empresa local frente a la competencia global, ademés
a formar hombres de negocios, con una vision hacia un México que exige dia a dia,
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La Pequefa Empresa y las Franquicia:

proporcionar a la comunidad: servicio, calidad, precio, eficacia y organizacién, es decir,
un esquema de necesidades totalmente compatible con el de franquicia en nuestro caso
particular,

E! sistema de Franquicias nace en los Estados Unidos, alrededor del afio de
1862, iniciado por la Compaiia Manufacturera de Maquinas de coser |.M Singer and
Co., cuyo principal problema era la distribucion a nivel nacional de sus maquinas de
coser, su estrategia fue cobrar a sus vendedores en lugar de pagarles, creando el
primer esquema de concesiones.

En 1898 los productores automotores, General Motors no contaba con recursos
propios para abrir puntos de comercializacion, por 1o que otorgd concesiones; esquema
que se utifiza exitosamente en la industria automotriz.

En 1899 Coca Cola le proporciona a dos inversionistas los derechos para vender
Coca Cola en casi todo el pais, absorbiendo el 100% de! costo de instalacion y
encargdndose de su manejo a cambio de recibir el concentrado necesario para el
producto y el apoyo publicitario.

En 1930 la gasolinera Standard Oil, también otorga concesiones.

El gran boom y la explosiébn de las Franquicias se produjo después de la
Segunda Guerra Mundial. Cuando se paso de una produccién “militar" a la "civil®,
encontrando un sinnumero de pequefios ahorradores inversionistas, con la necesidad
de participar en la vida econémica del pais, con poca experiencia en la creacion y
direccién de empresas, pero con muchas ganas de establecer negocios propios.
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La creacién de nuevos productos y servicios dié pie a la busqueda de medios de

distribucion.

Fué a partir de 1950 cuando Kentucky Fried Chicken y McDonald's otorgan las
primeras Franquicias de negocios con las especificaciones de un negocio exitoso, para
operar en forma eficaz y uniforme, en donde la venta deja de ser de productos y
accesorios y pasa a ser una venta de ideas, conceptos y formatos de operacion.

En 1960 se funda la Asociacion Internacional de Franquicias (IFA), por William
Rosenburg, ubicada en Washington D.C. La funcién mas importante de la asociacién es
representar los intereses de las compariias de Franquicias ante el Congreso de Estados
Unidos, evitando la promulgacién de leyes que pudieran obstruir su crecimiento y

desarrollo.

El éxito de las Franquicias en Estados Unidos se debié en gran parte al apoyo
oportuno def gobierno federal norteamericano, que por medic de Small Business
Administration, brindo asesoria y estimulos financieros.

Por lo que respecta a México fue a principios de la década de 1980 cuando

comienza el movimiento.

En 1982 se promulgé la Ley de Transferencia de Tecnologia, regularizandose en
1990, en la que se acepta como definicion de contrato de Franquicia; la que para
operacion de un establecimiento se transfiera el uso de una marca y conocimientos

técnicos.

En 1985, McDonald’s pasa las barreras de nuestro pais convirti€ndose en uno de
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los pioneros del sistema, o cual presento un trémite dificil y complicado porque fue
necesario gue se entendiera el concepto de Franquicias en México.

En 1988 se constituye la Asociacion Mexicana de Franquicias, A.C. cuyo
propdsito fundamental es la difusidn y promocion de las Franquicias en nuestro pais y el
mejoramiento de las condiciones legales.

En 1991 se publica en el Diario Oficial de la Federacién la Ley de Fomento y
Proteccién a la Propiedad Industrial, mejorando la legistacion en materia de Franquicias.

En 1994 se reformo la Ley de Proteccion a la Propiedad Industrial, cambiando de
nombre por el de Ley de |la Propiedad Industrial en donde se define a las Franquicias en
su articulo 142, el cual es vigente hasta ia fecha.

1.2.5 Etapas de las Franquicias en México.

1 Etapa: Importacién.

Esta etapa se caracterizé por la importacién de Franquicias; pero ¢por qué se
produjo este fendmeno y cuéles fueron las razones para que en su mayoria, las
Franquicias que operaran en nuestro pais fueran extranjeras?

Esto se debié principalmente a la falta de creatividad de los empresarios
mexicanos, que en lugar de generar conceptos propios, decidierébn comprarios ya
hechos, aunado a la mala formacion y la miopia de ciertos directivos por crecer sin
bases sdlidas de verdaderos negocios.

Esta etapa fue el inicio para que empresarios mexicanos se dieran cuenta que
tienen negocios Franquiciables y desarrollaran sus propios conceptos.
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2* Etapa: Desarrollo
En esta etapa empresarios mexicanos han comenzado a generar conceptos
exitosos y han tenido la visién de crecer compartiendo su experiencia.

El sistema de Franquicia tuvo un crecimiento explosivo en México principalmente

por causas econdmicas y jurldicas®

& Econdmicas:

La reduccién de utilidades en 10s negocios especulativos ( Bolsa Mexicana de Valores ).
La reduccién de opciones de inversion para el inversionista medio.

La apertura comercial.

& Juridicas
La creacién de un marco juridico que permitiera su desarrollo.

1.2.6 ¢ Por qué Franquiciar en México ?

Nuestro pals ofrece grandes oportunidades para Franquiciar en todo e! mundo.
Su posicidon estratégica entre los mercados de Norte y Sudamérica es una de sus

grandes ventajas.

El éxito de las Franquicias en Estados Unidos se debi6 al apoyo oportuno tanto
financiero como de asesoria que proporciono el gobiermno, si México adopta el papel de
Estados Unidos fomentando el sistema de Franquicias, otorgando apoyo oportuno,
asesoria y financiamiento podriamos obtener lo siguiente:

3 Asociacién Mexicana de Franquici duccitn al Sistema de Franquicias 1999,
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a) Mayor empleo.

La poblacion mexicana esta constituida fundamentalmente por gente joven, 50%
de sus habitantes son menores de 20 afios. Su fuerza laboral, que representa el 39 %
de Ia poblacion, lo convierte en un sitio ideal para invertir en fabricacion o en negocios

que requieran mano de obra intensiva.*

La poblacién de nuestro pais es de bajos recursos, la gente tiene muchas
necesidades bésicas que satisfacer,

En 1998 y en 1999 la generacién de empleos por las Franquicias fué de:

No. de empleos generados

1998 1999
En puntos de venta 163,728 169,835
En empresas Franquiciantes 18,303 19,548
Total 172,031 189,383

Asociacio ‘ de Fr icias, Enero de 2001

b) Estabilidad de las empresas.

El crecimiento de las Franquicias en México ha ido aumentando en 1998 eran
16,051 puntos de venta, en 1999 17,390, hasta septiembre del 2000 el crecimiento
promedio anual fue de un 27.67%, existiendo mas de 600 Franquicias establecidas.®

* Revista Entreprencur Encro 2001, ;, Qué esta sucediendo en México 7 por Adrian Reyes pdg. 42
* Asociacion Mexi F icias Encro 2001,

de 7
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" apenuns 1,817

Puntus 17,390

an vantd

Una empresa Franquiciada presenta un 35% mas de supervivencia que una

empresa independiente.®
c¢) Consumo interno.

Las Franquicias dentro del entorno econémico incrementan el consumo de

insumos mexicanos:

Nacionales 71% importados 29%
FUENTE: Asociacié K de Fr

“ Revista Entreprencur Encro 2001 ;Qué esta sucedicndo en México? Por Adriana Reyes
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La Pequeiia Empresa y las Franquicias
1.2.7 Conformacion de las Franquicias en México.

Hasta Enero del 2002 la conformaciéon de las Franquicias en México, se
Franquicias’:

encuentra constituida de la siguiente forma, segun datos de la Asociacién Mexicana de

ciento de otros paises.

42 El origen de las Franquicias es: en un 60 por ciento Mexicano; 31 por ciento
de Estados Unidos; 3 por ciento de Espafia; 2 por ciento de Canada y 4 por

f Esnana

3%

oms 4%

- o,
Canada 2%

[REERIEY
oo

3
thenco 60%

N F.mrﬂm:ncur Encro 2002, Notifranquicias Por Adriana Reyes v Luisa Guzmin, pag. 12
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% La distribucién es la siguiente: 65 por ciento se concentra en el D.F. y el drea
conurbada; 10 por ciento en el Noroeste; 5 por ciento en el Occidente y el
centro; y el 20 por ciento en el resto del pais.

D.F.yé&rea
Conurbada
85%

del pais
20%

4+ En cuanto a giros: alimentos y restaurantes ocupan el 23 por ciento del tota!
de las Franquicias; servicios 24 por ciento; construccidon y bienes raices 10
por ciento; ropa 8 por ciento y varios 35 por ciento.

Aventos y
‘estaurantus |
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1.2.8 ¢ Por qué cstablecer un Sistema de Franquicias en la

Pequeiia Empresa ?

Las grandes cadenas que hoy conocemos se iniciaron a partir de un

establecimiento pequenio y desconocido en su momento. t.os Pequefios Empresarios,

tu
el

a

~—

b

~

C,

~

d)
e

~

vieron la vision, detectaron la oportunidad y tomaron la decisién comrecta de emplear
Sistema de Franquicias como el mejor método para su expansion.

Los Pequeitos Empresarios enfrentan ciertos problemas como:

El recurso financiero escaso impide la inversion, los créditos otorgados son
utilizados para la compra de materia prima.

En la Pequefia Empresa no existen dreas definidas y por ende no se establecen los
métodos y procedimientos de las actividades.

El nivel de conocimientos respecto a la mercadotecnia es®:

o Ninguno 57% e Poco 26 %

E! método de la aplicacion de la Mercadotecnia es deficiente.

La aplicacion de la mezcla de mercadotecnia es empirica, es decir no establecen
estrategias a seguir para su expansion.

Las formas mas utilizadas de promocion son:

R . . Pequefia Empresa’
Presentacion Directa 71.2
Peri6édicos*. < - T T ir T 99
Directorio Telefbmoo 21.0
Folletos - S e 104
Otros CInantes 16.9
Volantes - .- . e 8.3
Radio 3.1
Entre Distribuidores 10.6

Fuente: INEG! encuestas a Micro, Pequefia y Mediana Empresa 1993.

LEV

csis. La aplicacidn de Ja Mcrcad, ia en l Micro v Pequcﬁnl!mprﬁ& Sandra Carrciio UNAM, 1996 E
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9

Lo que quiere decir, que el Pequefioc empresario espera a que el Cliente lo busque.

Su produccion la dirigen a mercados limitados o bien a pequefios numeros de
clientes en mercados mayores.

Si el Pequeio Empresario implantara el Sistema de Franquicias en su empresa

podria cubrir ciertas necesidades como:

a)

b

~

C

-~

d

-~

e

~—

Capitalizacién: muchos negocios que cuentan con varias o ninguna sucursal,
deciden Franquiciar para lograr una capitalizacion importante, mediante la venta de
algunas de sus sucursales en Franquicia, dedicando estos recursos al pago de
deudas o bien a la investigacion y desarrollo de nuevos productos o a la
actualizacion tecnolégica de su planta productiva.

Dividir gastos de Operacién y Administraciéon: Por las compras en volumen con
proveedores especificos, publicidad conjunta, programas de capacitacion de
personal corporativo, etc.

Establecer procedimientos internos: Operativos y Administrativos definidos dentro de
su empresa, por medio de Manuales e Instructivos a realizar, que antes no se
tenian.

Necesidad de puntos de venta cautivos: Muchos fabricantes deciden Franquiciar
para generar una cadena de distribucién que asegure la salida de su produccion.

Ampliacion de la cobertura operativa: Muchos negocios Franquician para ampliar su
cobertura operativa y de esta forma, proporcionar servicio a clientes nacionales o
regionales, sin la necesidad de invertir en sucursales.
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f) Necesidad de ampliar la cobertura comercial: Muchos negocios podrian generar
mayores ingresos si dispusieran de puntos de venta de sus servicios, en ciudades
en las que operar de forma directa seria demasiado caro.

g) Definir el prestigio de su marca: Muchos negocios han Franquiciado con el propésito
de lograr imagen, prestigio y valor agregado propios para su marca y de esta forma
no depender de sus ventas a distribuidores, mayoristas y tiendas departamentales,
donde su marca es una de varias docenas, o inclusive una de varios cientos.

h) Internacionalizacién: Cientos de negocios han creado programas de Franquicias
para expandir su concepto en el &mbito Internacional.

1.2.9 Sucursal vs Franquicia.

¢Por qué utilizar como método de expansion e! Sistema de Franquicias, en lugar
de abrir unidades propias?

Para poder ejemplificar las diferencias existentes entre una Sucursal y una
Franquicia, hacemos la semejanza entre una carretera libre y una de cuota.

E! negocio independiente es muy semejante a una carretera libre debido a que al
circular por ella uno no tiene que cubrir ninguna cuota de entrada, no obstante, seria
muy dificil pronosticar el tiempo que tardariamos en llegar a nuestro destino; no se
encuentra sefializada; si sucediera un accidente dificilmente alguien nos auxiliaria para
resolverio y si asi lo hicieran el precio seria muy alto; por lo que el transitar por ella
resulta en apariencia barato pero pudiera ser sumamente riesgoso.

La Franquicia es muy semsjante a una carretera de cuota en la que en definitiva
se tiene que pagar para poder entrar en ella, sin embargo, sabemos con exactitud el

=]
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tiempo que tardaremos en trasladarnos hasta nuestro destino, encontramos sefiales o
avisos por todos lados, lo que significa que si seguimos la linea marcada dificiimente
tendriamos algun accidente que frenara nuestros resuitados, pero si asi ocurriera
ademas de que vamos asegurados, en breves instantes tendriamos ayuda de personal
calificado para salir del problema.

Una Franquicia no significa comprar éxito, no garantiza el hacer millonarias a las
personas de la noche a la mafiana, no significa dejar de trabajar para que uno pueda
darse lujos que antes no tenia, las utilidades no se dan por arte de magia.

Una Franquicia no es mejor o peor que un negocio independiente, simplemente
es un formato de negocio que por sus caracteristicas tiende a minimizar los riesgos, ya
que el modelo a seguir ha logrado aprobar una serie de complejidades antes de

muttiplicarse.
Relacién de Riesgo

10
Negocio Independiente
7
5|
Franquicias
25

2 4 6 8 10

En un periodo de dos afios el 80% de las Franquicias sigue en el mercado y en
ese mismo perfodo el 2% de los negocios independientes sigue en el mercado®.

Las diferencias entre una sucursal y una Franquicia son las siguientes“’:

® F Jo Rocha, Presidente de ta AMF, p F icias con Eduardo Riuz H. 104.1FM Viemes 9:00 a.m

19 www.tormo infoli idible
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Sucursal

Franquicia

@ La inversion y gastos de apertura de
los establecimientos seran soportados
por la empresa.

@ La expansion del negocio exigira un
incremento de personal y en definitiva
un espectacular aumento de los costos.

@ Menor compromiso de! personal propio
con los resultados empresariales.

@ La expansion estard condicionada por
la disponibilidad de sus recursos
financieros y humanos.

0 El empresario debera invertir mucho
tiempo y dinero en el control de la
gestion de las sucursales de la red.

O Por su lento crecimiento, se realizan
compras de insumos en bajo volumen
{(no se cuenta con economias de
escala).

@ La central soportara integramente el
presupuesto publicitario de la red, tanto
a nive! Local como Nacional.

@ El franquiciatario absorbe

directamente las inversiones y gastos
inherentes a la apertura.

La expansidbn se produce con
personal ajeno.

El Franquiciatario se vera motivado
por el éxito y la buena marcha de su
negocio.

Répida expansién y efecto
multiplicador que fortalecera Ia
presencia de la marca en los
diversos mercados.

El incentivo del Franquiciatario para
la consecucion del éxito y resultados
de su propio negocio, facilitara a!
Franquiciante el control de la gestion.
Se tiene una mejor planificacion de
las funciones de aprovisionamiento
de insumos, mejores precios,
permitiendo e! acceso a economias
de escala.

Rentabilidad de los esfuerzos de
Marketing al realizar los
Franquiciatarios  aportaciones a
Fondos de Publicidad, con
independencia de la promocién que
tengan que realizar a nivel Local.

UNAM/FESC
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Las Franquicias constituyen un sistema de comercializacion muy dindmico.
Permite a los negocios la difusion acelerada de su marca, concepto y la rapida
penetracién en el mercado debido a que cuentan con los siguientes elementos por lo
que han probado ser exitosas'":

Marca = Poder de la Mercadotecnia.
Aplican sistemas operativos.

Otorgan soporte continuo.

Consumidores influenciados por la marca.
Motivacion del Franquiciatario.

Inversién en activos: Tiempo y Dinero.

XK XK X X X X

Mayor acceso a capital por el Franquiciante.

Las Franquicias resuelven cuatro principales problemas a los que se enfrenta
todo negocio sin importar su éxito, su giro o tamafic'?

1. Recursos Financieros.
Una cadena de Franquicias crece con la inversién de terceros interesados en
adquirir un negocio de éxito comprobado, por lo que su empresa ya no habri de
invertir en la apertura de sucursales ni requerira de mayor endeudamiento. Por lo
contrario usted recibe cuotas iniciales, regatias mensuales y fondos adicionales de
publicidad para hacer crecer y consolidar su concepto de negocio.

2. Las amenazas competitivas.
Las Franquicias permiten la creacion de barreras anti-comopetencia, tanto al
rebasar a sus actuales competidores como al desestimar a los futuros, por formar
una alianza con sus Franquiciatarios.

"' Asociacién Mexicana de anqulcms, Introduccién al Sistema de Franguicias, Confercncia 1999,
12 Francorp, Consull de cadenas de Fi icias, Homero 1804-1003 Polanco.

1
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La competencia es remplazada por la complementacién a través de zonas
perfectamente definidas y delimitadas.

Competencia

Central de
Abastecimiento

Red de
Fabricantes

Franquiciante Franquiciatario —®  Consumidor fina!

|_,[ Unidades Propias |——

3. La carrera contra el tiempo.
Los mercados se ganan en gran medida por la oportunidad. Las Franquicias tienen
la virtud de lograr una penetracién acelerada de mercado que probablemente no se
pueda lograr con recursos propios.

4. Recursos Humanos.
Cada Franquiciatario contrata, capacita y administra su propio personal de acuerdo
a las normas marcadas por usted, por lo que su empresa reduce carga y gastos
administrativos, riesgos de seguridad y pasivos laborales.

Otra de las diferencias entre una Sucursal y una Franquicia; es que la Franquicia
cuenta con un hombre de negocios, que atiende personalmente fa Franquicia; al abrir
una sucursal implica nombrar una persona encargada del negocio, {o cual no garantiza
el éxito, ya que es muy dificil monitorear la sucursal desde la matriz. E! personal que se
nombra muestra falta de interés y es posible que algunas cuentas no "cuadren”.

Las Franguicias son otorgadas a un Franquiciatario los cuales son duefios de su
negocio, implicando que siempre vera por el bienestar del mismo, aportando ideas
innovadoras.

(7]
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Un ejemplo de ¢por qué es mejor implementar el sistema de Franquicias?, lo
relata *Todo de Cart6n"*?; es una empresa con treinta afios de experiencia en el disefio
y comercializacién de cajas de cartdén, esta empresa tenia una amplia red de
distribucién en todo el pais, pero estos lazos comerciales eran muy dificiles de regular:

O El distribuidor se limitaba a comprar los productos de la empresa y a venderlos al
ptblico consumidor, es decir, no dependian del grupo empresarial y en muchas
ocasiones el servicio que se ofrecia al cliente no era é! optimo.

O Todo de Carién, le proporciond letreros luminosos y algunos elementos de su
imagen corporativa a esos negocios, en donde tampoco podia influir en aspectos
como capacitacion del personal. De esta forma una descortesia con el cliente o un
proveedor se asociaba también con la marca.

O Incluso llegd a ocurrir que vendian productos de cantén de otras empresas, bajo la
calidad de lafirma.

Ante estos hechos, |a figura de Franquicia aparecidé como la mejor forma de
reproducir y expandir el negocio. La adopcidn del sistema sirvi6 para cambiar los
conceptos de puntos de venta a é1 de un autoservicio, ampliarén su catélogo de 150 a
500 articulos de papel.

La necesidad de hacer repetible su negocio los llevo a estandarizar sus

inventarios.

La constante renovacion a constituido una buena estrategia, ademas que ha
llevado a la firma a establecer alianzas estratégicas con empresas de mensajeria para

ofrecer servicios de empaque y envio a todo el mundo.

13 Revista Entreprencur, “El éxito cn una caja” por Antonio Elizarards, Presidente de Todo de Cartén, mayo 2001
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Hasta Febrero del afio en curso contaban con 5 Franquiciatarios y sé proyecta
que para el cierre del 2005 podrian alcanzar los 75 establecimientos.

1.2.10 Errores mas comuncs en las Franquicias.

En México no existen cifras exactas del nimero de Franquicias que fracasan,
pero es importante tener en cuenta que como toda empresa, las Franquicias son
susceptibles de cometer errores.

Es por eso que en este apartado mencionamos donde no se debe caer para
evitar un Fracaso.

En Estados Unidos existen datos que solo el 1% de las Franquicias fracasan al
afio y en consecuencia, Unicamente el 5% fracasa después de 5 afios en operacion'.

Pero ¢por qué fracasan las Franquicias?'®

a) Falta de Planeacion Estratégica.
Algunas Franquicias han salido al mercado sin ninguna Planeacién estratégica.
Consideran que simplemente teniendo un contrato, en algunas ocasiones copiado
de otro negocio, ya disponen de los elementos necesarios para Franquiciar.
Sin embargo, de pronto se encuentran con que deben proporcionar ciertos servicios
a los Franquiciatarios y que esos servicios cuestan y que nunca se preocuparon de
saber su costo y se enfrentan a decisiones de proporcionar servicio y perder dinero
o no proporcionarlo y perder la cadena.
En otros casos la Franquicia no se vende tal y como se tiene planeada, ya que su
costo se decidid solo con ver a la competencia o a una estimacion no real.

14 Robert L. Purvin Junior. Fraude cn las Franquicias CECSA, 1997

'S www.lormo.comvinfolmprescindible E
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b) Documentacion legal deficiente.

Algunos de los Fracasos se deben a que los contratos eran leoninos'®, o bien eran
tan débiles que esas franquicias se enfrentaron a invasiones de marca;
Franquiciatario unificados en sindicatos, en lugar de comités; embargos sobre los
pagos de cuotas, rebeldia, uso indebido de marca y otros conflictos. Un contrato de
Franquicias compromete a su negocio por los préximos 5, 10, 15 o 20 afios a
convivir con sus Franquiciatarios. La documentacién legal también influye en la
proteccién del Franquiciante, es decir, de cuidar que el Franquiciatario no quite su
marca y continle trabajando con sus operaciones.

¢) Transferencia de tecnologia deficiente.

Ciertas Franquicias han fracasado debido a que en sus manuales de operacion
apenas ensefiaban a operar la registradora y no tenian el alcance que permitiera al
Franquiciatario desarrollar su negocio desde el principio.

d) Confusion al definir su competencia.

Algunos empresarios piensan que no tienen competencia. Por no existir una
Franquicia de su mismo giro en el mercado. La realidad es que la competencia tiene
muy poco o0 nada que ver sobre el nicho de mercado en el que se encuentra. La
competencia esta representada por otras Franquicias, sin importar e! giro, mientras
los niveles de inversion inicial y periodo de recuperacion sean comparables.

e) Confusion al definir la dimensién de su propia Franquicia.

Algunas Micro, Pequefias y/o Medianas franquicias salen al mercado sin un programa
competitivo, por considerar que por no ser una gran empresa su programa no tiene
que ser para una gran empresa la realidad es que esas grandes cadenas comenzaron
siendo pequefios y desconocidos en su momento y que de no haberse preocupado por
tener un programa de calidad, hoy no seria lo que son.

'€ Contrato cn ¢l que toda la ventaja es para una de Las partes.
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f) Perfil del Franquiciatario.
Muchos negocios crean sus Franquicias como si fueran a vender bicicletas, a
cualquiera que se le aparezca “con 10 mil dblares se lleva la Franquicia”, sin
preocuparse que van a convivir con el comprador por muchos afios y que
precisamente la calidad, visién, compromiso y su dedicacion al negocio, por parte
del Franquiciatario seran los factores de supervivencia de la cadena.

g) Vigencia inadecuada del contrato.
La duracion del contrato tiene que ver con el periodo de recuperacion de la
inversién y con la capacidad del Franquiciante para hacer las adecuaciones al
sistema conforme pasa el tiempo, para mantener competitiva a la cadena. No es
solo poner un nimero para haceria atractiva.

h) Inadecuado sistema de seguimiento y auditoria def Franquiciatario.

Para que una Franquicia evite el fracaso debe considerar los siguientes puntos
vitales'”:

. 1 e -
Desarrollar un plan de R:iu:‘(:;&x;:l::;es ! : Relaciones exitosas !
Negocios Financieros - ; entre Franquiciante |

muy sélidos. y Franquiciatario. :

H 7 puntos vitales Desarrollar un
Desarrollar Programas

: de Capacitacién y en un Sistema de excelente Staff de

]

Entrenamiento. Franauicias i supervision y apoyo en

\ H ramna

r Desarrollar y utilizar ], : Disefiar Manuales
el Liderazgo i i efectivos y de caidad.

1" Lic. Laura Patargo Apstein, Importancia de los Manuales, 1999,
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1.2.11 ¢Por qué son exitosas las Franquicias?

Cuando un negocio tiene éxito simplemente es por que “saber hacer” las cosas
mejor que su competencia. De esta manera el “saber hacer” es el conjunto de
conocimientos adquiridos por el Franquiciante, a partir de la experiencia en el desarrollo
de su negocio y que le han permitido conseguir unos resultados optimos.

La solidez de una Franquicia se alcanza a través del logro de una imagen
corporativa homogénea, reconocida y acorde con el posicionamiento de su negocio.

Se manifiesta a través de un nombre comercial, una ambientacién, decoracién y
una oferta de productos o servicios comunes.

Esta imagen debe ser exacta e identificable, independientemente del lugar en el
que se implante un nuevo Franquiciatario. Este aspecto beneficia tanto al conjunto de la
red como al nuevo establecimiento.

E! éxito de las Franquicias se debe a'®;

< EIl negocio esta probado en el mercado. Al invertir en un negocio de Franquicia sé
esta invirtiendo en una férmula comercial consolidada, con muchos afios de
experiencia en el mercado. E| Franquiciante es propietario de un negocio
previamente acreditado por una experiencia conftrastada, con satisfactorios
resultados y que ofrece grandes posibilidades, con lo que reduce enormemente el
riesgo que conlleva iniciar una actividad comercial en solitario.

% www.tormo.com/infolpresicindible
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<+ E! Know-How. El elemento clave de toda Franquicia radica en el hecho de que el
Franquiciante cede al Franquiciatario un Know-How, es decir un “saber hacer” que
diferencia el funcionamiento del negocio y que es la base de! éxito que tiene en el
mercado. Este se otorga a través de una formacién técnica y comercial que recibe el
Franquiciatario, basada en la transmisibn de los métodos operativos del
Franquiciante, que hace que el negocio funcione y salga adelante con las mayores
garantias de éxito. En muchos casos y por efecto de seguridad, el Franquiciante
conserva para si, el nucleo de la férmula, ejemplo: Coca Cola (jarabe).

< Imagen de Marca. Cuando se trata de una Franquicia extendida y consolidada a un
nivel geografico, el Franquiciatario esta respaldado por la notoriedad y prestigio de la
marca que le proporciona un reconocimiento a nivel Nacional/lnternacional. La
homogeneidad de la imagen en los puntos de venta es muy importante a la hora de
reflejar una imagen corporativa y comun, que represente al negocio en cualquier
punto que se implante.

< Participacion: El Franguiciatario al firmar el contrato con el Franquiciante, pasa a
pertenecer a una gran organizacién beneficidndose de las ventajas de un gran
negocio. Asi estara funcionando bajo una gestién central dirigida por profesionales,
lo que va a aumentar la productividad; dispone de asesoramiento continuo en
diferentes materias como: marketing, produccién, contabilidad, etc., lo que conlleva
a una reduccion del trabajo administrativo. EI Franquiciatario se beneficia en
condiciones de compra méas favorables: plazo de pago mas ventajoso y seguridad
en el aprovisionamiento de materias primas al pertenecer a una red de varios
establecimientos con un Unico gestor de las operaciones. Y disfruta a su vez de la
renovaciéon constante y puesta al dia de la Franquicia, llevados a cabo por el
Franquiciante lo que trae consigo una serie de cambios que tiene como objeto el
mejorar y aumentar |a rentabilidad del negocio.

(=]
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< Asistencia Técnica. E! Franquiciatario recibe un seguimiento por parte del
Franquiciante en ambitos como: Técnicas de venta, Administracién, Marketing,
Localizacién, Decoracidén del Local, Contabilidad, Informatica, etc. El Franguiciante
tiene a su alcance los medios de informacion que el Franquiciatario posee, como
estudios de mercado de su localidad, que facilita un mejor conocimiento del mercado

al que se dirige.

< Formacién Inicial y Permanente. En muchas ocasiones el Franquiciatario no tiene
conocimientos del sector en concreto donde opera la Franquicia. A través de los
planes de formacién tanto inicial como permanente una persona sin experiencia
puede acceder a operar dentro de una actividad, en la que de otra manera le hubiera
sido totalmente imposible establecerse debido a su desconocimiento.

< Publicidad. E! Franquiciante es el encargado de llevar a cabo las campaiias
publicitarias y de marketing que se planifiquen, lo cual beneficiara a todo el grupo de

Franquiciatarios.

< investigacién y Desarrollo. E! Franquiciante dedica una parte de su inversion a la
investigacion y desarmrollo de nuevos productos/servicios, con lo cual el
Franquiciatario se beneficiara de aquellos estudios que resulten exitosos.

E UNAM / FESC
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Franquiciante y Franquiciatario

2.1 FRANQUICIANTE.

Es aquél que posee una determinada marca y tecnologia Know-How “saber
hacer” de comercializacion de un bien o servicio, cediendo contractualmente los
derechos, transferencias o uso de estas. Asimismo proporciona asistencia técnica, de
organizacion gerencial y administrativa al negocio de los Franquiciatarios. Es el duerio
de la Franquicia.

2.1.1. Obligaciones del Franquiciante.

El Franquiciante, ademas de ser el que conoce el negocio, cuenta con la
experiencia comercial, es el que se relaciona con los proveedores, el que vela por el
impacto de la imagen corporativa, el que otorga la Franquicia que consiste en:

a) La licencia o permiso para utilizar la marca o nombre, cuyo prestigio ya representa
inversién, tiempo y experiencia.

b} Transferencia de tecnologia (Know - How) de como desarrollar el negocio a través
de manuales de organizacién, operacion, administracién, instructivos, capacitacion,
retroalimentacién de experiencias, ademas de una adecuada y permanente
supervision,

La transferencia de tecnologia se realiza a través de proporcionarle al
Franquiciatario asistencia técnica, que es la principal obligacion del Franquiciante, entre

los programas mas comunes que debe entregar a su Franquiciatario son:

e Capacitacion y entrenamiento.

=]
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e Desarrollo y actualizacién de manuales.

* Asesoria de campo, control de operaciones y supervision continua,
* Localizacién de unidades.

s Programas de preapertura.

o Compras y abastecimientos.

e Mercadotecnia.

e Publicidad.

e Administracion y Finanzas.

* Seminarios y convenciones.

e Desarrolio de nuevos productos y técnicas.

ASISTENCIA TECNICA

La asistencia técnica que es la principal obligacion del Franquiciante para con el
Franquiciatario se divide en tres etapas:

a) Capacitacién.

Existen varios conceptos de capacitacion como por ejemplo;
Es la adqguisicion de conocimientos principalmente de cardcter técnico, cientifico
y administrativo, a través de la comunicacién o interrelacién que se da entre las

personas'®.

Es el proceso mediante el cual se lleva a cabo una serie sistematizada de
actividades encaminadas a proporcionar conocimientos, desarrollar habilidades y
mejorar actitudes de los trabajadores, con el propdsito de conjugar por una parte la

' Fernando Arias Galicia, Administracién.
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realizacion individual que se refleja en ascensos dentro de la jerarquia de la
organizacion con el fin de mejoramiento y por la otra, con la consecucién de los
objetivos de la empresa®™.

La capacitaciébn permite dotar al individuo de conocimientos, desarrollarle
habilidades y mejorar sus actitudes para el logro de los objetivos organizacionales de su
area de trabajo y del propio trabajador, mediante una adecuada planeacién de las
acciones, hasta la implantaciéon de un mecanismo de evaluacién y seguimiento en el
que se analicen los avances, aciertos y errores cometidos.

Ventajas de la capacitacion.

Z? Preparar a trabajadores de reciente ingreso.

£ Mejorar los conocimientos, habilidades y actitudes del personal.
22 Ofrecer e! desarrollo del personal a largo plazo.

2> Resolver problemas operativos.

2 Evitar riesgos laborales.

£ Personal mas calificado.

£ Es una inversién, no un gasto.

Desventajas de la capacitacion
£ Tener que pagar mejores salarios, pues se contara con gente especializada y capaz

de desarrollar bien su trabajo.
42 Pérdida del personal, al estar mas capacitados tendran mas demanda.

”HquCaldabn,ManualmlnAdmirﬁmaci{mdclPrwcsnm“ ini ién del F 1 :I
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La capacitacién contribuye al bienestar de las personas y las empresas,
coadyuva a mejorar, preparar y actualizar las habilidades de los trabajadores, definir
que recursos humanos, que contenidos, que apoyos y con que estrategia se podrd
incidir en el incremento de la productividad y en el logro de ios objetivos estratégicos de

la organizacion.

Con la capacitacion podemos:

£ Responder a las necesidades reales.

2 Delimitar los lineamientos que deben ser aplicados para la realizacién de los
eventos.

22 Aprovechar los recursos materiales y humanos con que cuenta la empresa.

2 Valorar en forma precisa los logros obtenidos al termino de las acciones de
capacitacion.

/2 Realizar acciones correlativas.

2 Retroalimentar el proceso de capacitacion para continuario.

En la Franquicia la capacitacion juega un papel muy importante, mediante ésta e!
Franquiciante ensena al Franquiciatario todo lo relacionado a la Franquicia, desde como
abrir la tienda, hacer un corte de caja, preparacion de los productos, etc., para que a su
vez el Franquiciatario pueda transmitir los conocimientos a su personal.

La capacitacién debe ser continua y el Franquiciante establece los tiempos en

que esta se impartira.

b) Manualizacién.
Se refiere a que todos los aspectos relativos a la operacién del negocio estén en
manuales, para trabajar de manera uniforme y mas ordenada.

E UNAM/ FESC
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Los manuales son un documento que adquieren la figura de instrumento de
control y de comunicacién, en el que se encuentran de manera sistematica las
instrucciones, bases o procedimientos para ejecutar una actividad o decisién de la
administracion concernientes a objetivos, funciones, relaciones publicas, politicas,
procedimientos, etc.

Los manuales existen para que el Franquiciatario resuelva sus dudas a futuro,
deben ser practicos, (tiles, modernos, actualizados, sencillos y objetivos.

Los manuales varian de empresa a empresa, presentan las caracteristicas de la
Franquicia y son informacion confidencial.

Los manuales se entregan en forma de comodato o préstamo al Franquiciatario,
quien los debera devolver a la empresa Franquiciante cuando se llegue al vencimiento
del contrato o en caso de rescision def mismo.

Los manuales mas comunes que el Franquiciante entrega al Franquiciatario son:

B

Actividades de Preapertura.
Operaciones.

5 2

Procedimientos Administrativos.
Mercadotecnia y Publicidad.
Imagen Corporativa.

B B B

Instalaciones y Equipamiento.

B

Recursos Humanos.

=

Sistemas Computacionales.
Manual del Empleado.

=

Si también existiera un Software, este también se rige por la confidencialidad y el

Comodato.
i 71 |
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Nota: Mas adelante se daran las especificaciones para el Disefio de Manuales en

el Capitulo 4, Primera Etapa.
¢) Control de Operaciones o Auditorias Operativas.

El control de operaciones es la Unica manera eficaz de que la empresa
Franquiciante se cerciore de que la imagen del Franquiciatario ante sus clientes y la
calidad de los productos y servicios sea la adecuada.

El control consiste en visitas a los puntos de venta, se basa en un “Check - list" o
lista de verificacion de operaciones, l0s conceptos mas comunes a supervisar son;

@~ Imagen.

&~ Procedimientos Administrativos.

@ Atencion al Cliente.

& Conocimientos del Producto o Servicio.
arLimpieza.

& Ambiente.

El control orienta al Franquiciatario, o capacita en nuevos productos o servicios y
los existentes, lo guia y lo ayuda en el mejoramiento de sus operaciones para que

aumente sus ingresos.

El control se realiza en periodos esporadicos establecidos por el Franquiciante,
sin previo aviso al Franquiciatario.
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2.1.2 Beneficios que obtendra cl Franquiciante.

]

El verdadero negocio del Franquiciante consiste en “hacer que sus
Franquiciatarios hagan negocio”.

E! Franquiciante al otorgar una Franquicia obtiene:

e Répida penetracién en el mercado de forma dirigida y controlada.

e Fortalecimiento y preservacion de la marca.

e Penetracion en mercados lejanos.

e Baja inversion de capital en la expansién del negocio.

* Incremento en la cobertura y desarrolio de mercados.

= Mayor conocimiento y difusién del concepto o producto/servicio que se desarrollo
inicialmente.

e Entre mas puntos de venta, mayor conocimiento del mercado.

e Elestimulo a la demanda (difusién regional mayor consumo de los productos).

e Varias fuentes de ingresos.

e Crecer con capital ajeno.

e Aumento del volumen de ventas y de beneficios.

= Disponer de directivos enteramente dedicados a su negocio.

e Variedad de experiencias, creatividad e imaginacion aportada a la Franquicia por
parte de los Franquiciatarios.

e Reduccién de costos de materia prima, mediante compras en grandes
cantidades.

e Menores gastos publicitarios y mayor difusion.

UNAM/FESC
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e Preservacion de la confidencialidad de su tecnologia dentro de los limites que el
mismo estipule.

e Y sobre todo la cuota inicial por derechos de Uso de Marca, con lo que se
recupera en el mediano plazo la inversion del Desarrollo del Sistema de
Franquicias y regalias mensuales basandose en las ventas,

CUOTA INICIAL O FEE DE ENTRADA.

La cuota inicial es la contraprestacion que el Franquiciatario le paga al
Franquiciante por el derecho de hacer negocio bajo la marca y sistema de negocios del
Franquiciante; existen dos criterios basicos para valorarla®":

a) Costos relacionados con Franquiciar el negocio.
b) Comparativos con la competencia.

Nota: En el Capitulo 4 en el apartado ( Plan de Negocios) del Desarrolio de la
Organizacion, se expone en detalle las especificaciones de la conformacién del Fee de

entrada.

Por lo que respecta a costos relacionados con Franquiciar el negocio, se
establece la cuota inicial en base a los siguientes rubros que son los que mayor peso

tienen:

e Asesorla en desarrollo del Sistema de Franquicias.
e Desarrollo de Programas de Capacitacion.

e Desarrollo de Manuales.

e Asesoria y Desarrollo Legal.

* Publicidad y Promocion de la Franquicia.

e Estudios de Mercado.

2 Lic. Edward A. Schimidk Schimmel, La Asistencia Técnica Principal Obligacién de una Franguicia, XVI Feria.
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En lo referente a comparativos con ia competencia se toman en cuenta dos

factores:

1. Competencia directa; se refiere a las condiciones comerciales que ofrecen
empresas competidoras del mismo giro del negocio.

2. Competencia indirecta; se refiere a los montos de inversién, cuotas de
Franquicia, regalias y periodo de recuperacién de la inversién que ofrecen todas
las empresas Franquiciantes, independientemente del giro del negocio.

Estos dos factores se deben considerar para establecer un margen no muy
elevado de la Cuota Inicial para mantener una equidad entre la competencia y seamos

atractivos a los futuros Franquiciatarios.

En contraprestacion por la Cuota Inicial de Franquicia, la empresa Franquiciante
adquiere el compromiso de ofrecer a los Franquiciatarios lo siguiente:

FRANQUICIANTE Recibe: Cuota Inicial o Fee de Entrada
Entrega:
Know — How.
Manuales. Costo de la Franquicia®.
Software.

Marca, Logotipo, Imagen Corporativa

FRANQUICIATARIO

Compra:
Instalaciones. Inversion Iniciaf®,
Equipo.
Mobiliario, Etc.

2 Ef costo dc 1a Franquicia: esclcouo&:lostlmklaanqmm

2 1 a inversion inicial es lo que cl Fi para 1a adaptacion del local, cs de su propicdad y sc

encuentra do cn ¢l contrato. L,-—_——I

UNAM/FESC



Capituio 2

Franquici

yFi

Es decir, que et Franquiciante entrega al Franquiciatario los siguientes servicios

de asistencia:

Derecho para el uso de la marca y venta de sus productos y/o servicio.
Asistencia en la localizacién de punto de venta.

Asesoria en disefio de local.

Capacitacion y entrenamiento inicial.

Asistencia técnica continua.

Asesoria legal.

Camparia publicitaria para la apertura de la tienda.

Asistencia durante y después del evento de inauguracion.

Publicidad institucional.

Garantia de territorio.

Asistencia en la seleccion y reclutamiento del personal.

Manuales operativos.

Logistica de abastecimiento.

Programa de computacion.

Programa continuo de promocion al consumidor.

Estudio de rentabilidad de la operacién y periodo de recuperacion de la inversién,

REGALIAS.

La regalia es el pago al que se hace acreedor el inventor de un producto o

servicio.

La regalia es el negocio del Franquiciante, ya que de los pagos de regalias que

hace el Franquiciatario, menos la asistencia técnica que recibe por parte del
Franquiciante, obtendremos la utilidad de! Franquiciante.
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Las regalias son ias que permiten otorgar ciertos servicios al Franquiciatario,
como son los de supervisidn y asesorias continua, consultorias diversas, capacitacion
continua, apoyo, nombre, etc.

El Franquiciatario otorga regalias al Franquiciante por dos conceptos fundamentales:

1. Regalias Publicitarias: Pueden ser con fines institucionales, la publicidad es
administrada y utilizada para todo e! grupo o con fines locales en la que es
administrada en cada Franquicia y es destinada para su territorio en lo particular.
También son conocidas como aportaciones para el fondo de publicidad. El
porcentaje sobre ventas para fondos publicitarios normalmente oscila entre un
2%y un 5%.

2. Regalias de Asistencia Técnica: En el caso de las regalias por asistencia técnica
que se cobran como porcentaje de las ventas, el estandar internacional va desde
un 3% hasta un 10% y este es en contraprestacion de los beneficios que se le
otorguen a! Franquiciatario.

Dentro de las actividades que se tienen contempladas para dar un soporte
continuo a los Franquiciatarios y que son cubiertos por ias regalias de asistencia técnica
se encuentran:

e Desarrollo permanente y actualizacion continua de Sistemas de Capacitacion.
= Desarrollo y actualizacién continua de Manuales Operativos.

e Desarrollo y actualizacién de Imagen Corporativa.

e Andlisis estratégico Corporativo.

e Creacitn y desarroilo de actividades de Mercadotecnia.

]
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¢ Adquisiciones Corporativas (mobiliario, seguros, uniformes, papeleria, servicio de
mantenimiento, publicidad, etc.)

e Orientacion Legal.

e Desarrollo de Sistemas Computacionales especificos.

e Asistencia en procesos de expansion y reubicacion.

¢ Seleccién, reclutamiento y contratacién de asesores corporativos.

e Desarrollo de innovaciones administrativas y operativas.

e Comunicacion a Franquiciatarios (teléfonos, faxes, servicios de mensajeria, etc.)

e Visitas de asesoria y supervisién.

e Asesoria Financiera.

Para establecer si una regalia es alta o baja se tiene que considerar que los
servicios de asistencia técnica proporcionados por el Franguiciante generen un

beneficio real al Franquiciatario.
2.1.3 Desventajas que pueden presentarse.

Las desventajas no deben considerarse como debilidades del sistema sino se
deben considerar en donde no se debe caer, es decir donde es mas susceptible de

aparecer un error.

+ Posibilidad de pérdida del control sobre las actividades que realiza el
Franquiciatario, por la misma deficiencia del control del Franquiciante.

s Seleccion equivocada del Franquiciatario, por no definir el perfil adecuado y no
seguir la investigacion de los datos proporcionados.

e Multiplicacién del riesgo del negocio en caso de fracaso de una unidad
Franquiciada, por la no adecuada capacitacion y contro! del Franquiciatario.

E UNAM /FESC



Caplitulo 2 ﬂ

Franquiciante y Franquiciatario

e Utilizacion de recursos propios que son para impulsar el arranque de las
unidades Franquiciadas.

« El riesgo de generar un competidor que no se sienta satisfecho con la Franquicia
y desee renunciar al contrato, sabiendo casi todos los secretos de la Franquicia.

» Riesgo de resistencia de los Franquiciatarios para cumplir puntualmente el pago
de regalias mensuales.

+ Indisciplina del Franquiciatario.

« Reduccién de la independencia.

2.1.4 Como elegir a un buen Franquiciatario.

Cuando se tiene un negocio exitoso y la firme idea de que el sistema de
Franquicias es el adecuado para su desarrollo, el Franquiciante busca la atencién de los
posibles candidatos a Franquiciatarios mediante los medios de comunicacién o a través
de la Asociacion Mexicana de Franquicias, directorios especializados, revistas,
despachos de consultoria, ferias, etc., para llegar a personas interesadas en comprar
una Franquicia.

El aspecto mas importante que se tiene que cubrir es la comunicacién de
ambas partes, e! ser por completo transparentes y honestos con la informacién que se
presenta.

El Franquiciante establece con anterioridad e! perfil del Franquiciatario que
desee, ademas que es preferible que el posible Franquiciatario conozca las ventajas y
desventajas del sistema.
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Los candidatos interesados flenan una solicitud preliminar, misma que es
utilizada como base de datos para el control del Franquiciante. En esta solicitud se
proporcionan datos como: sexo, edad, estado civil, iugar de residencia, estudios,
experiencia, disponibilidad de tiempo, situacién econémica, referencias, etc.

Posteriormente el candidato realiza un examen psicométrico para conocer de
fondo si no posee algun problema que mas adelante pueda deteriorar su desarrollo
dentro de la Franquicia, también este examen le sirve al Franquiciante para obtener los
rasgos mas importantes de 1a personalidad del candidato. Entre algunas caracteristicas
que los Franquiciatarios deben tener, encontramos los siguientes:?*

1. Que el Franquiciatario sea flexible y autodisciplinado; debe estar dispuesto a trabajar
de acuerdo con patrones y normas operativas preestablecidas. No debe estar
dispuesto a crear sino a seguir un patrén previamente disefiado por el Franquiciante;
no recomendable para personas altamente creativas.

2. El Franquiciatario debe saber trabajar en equipo ya que nunca trabajara solo.

3. Al Franquiciatario le debe gustar trabajar, por ser el duefio trabaja con mayor
intensidad sobre todo en la fase inicial del negocio, debe tener ganas de triunfar
como duefio de su negocio y la determinacién de lograr sus metas.

4. Al Franquiciatario debe gustarle operar, debe aprender y ejecutar todas y cada una
de las funciones del negocio para que con ello, pueda cerciorarse del correcto
cumplimiento de los estandares operativos.

2 Enrique Gonzdlez Calbvillo, I'ranquicias: La Revolucion de los 90, Mcgraw-Hill 1994
LA
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5. Se debe de buscar en el Franquiciatario, ética, honradez y ante todo un profesional y

caballero de los negocios.

Posteriormente se procede a la rectificacion de los datos, mediante la
investigacién de las referencias proporcionadas y se pide a una compariia dedicada a la
investigacién financiera que se verifique el capital con el que cuenta el candidato y si lo
obtuvo de manera licita. ‘ ’

Al verificar todos los datos procederemos a una cita con el futuro Franquiciatario
en donde le explicaremos a detalle nuestra Franquicia, estableceremos costos y formas
de pago.

2.1.5 Publicidad.

La publicidad juega un papel muy importante en el mundo de las Franquicias,
comienza desde que se empieza a buscar candidatos a Franquiciatarios y los
acomparia durante toda la duracion del contrato.

En la mayoria de las empresas Franquiciadas la publicidad se divide en dos
grandes areas®:

1. Publicidad Local.

La publicidad local es la que desarrolla cada Franquiciatario en su zona o territorio y
debe estar en todo momento apegada a los lineamientos que le marca el Franquiciante.
Basicamente va dirigida a publicitar la Franquicia o los servicios de la misma dentro de
su territorio.

2% Ferenz Feher Tocatli, Franquicias a ks Mexicana, McGraw Hill, 1999. ) :]
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Por lo general esta publicidad tiene destinado un porcentaje de las ventas
mensuales de cada Franquicia.

2. Publicidad Institucional.
Esta la desarrolla la empresa Franquiciante o el corporativo y se realiza a nivel masivo y
beneficia al grupo completo tanto de Franquicias como de negocios propios.

Es manejada por medio de un fondo publicitario en el que todos los
Franquiciatarios aportan una determinada cantidad mensua! o bien un porcentaje de
sus ventas (creando asf las regalias publicitarias) a una cuenta independiente, el dinero
se junta y el Franquiciante determina en que tipos de medios utilizarla.

Una manera cada vez mas comtn del manejo de la publicidad institucional es la
creacién de un comité de publicidad que involucre a los Franquiciatarios para hacerse
representar en las decisiones del corporativo en cuanto a la aplicacién de los recursos.

Entre los ejemplos mas comunes de publicidad que se manejan dentro del
esquema de Franquicias podemos mencionar:

* La aparicién en medios como prensa, radio y T.V.
¢ La produccion de articulos promocionales.

o La folleteria y herramientas de venta.

« El comreo directo.

e Lainscripcién a revistas.

Es indispensable que la publicidad sea manejada por gente especializada en el
area y que se tengan politicas de publicidad local rigidas, ya que si cada Franquiciatario
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toma sus propias decisiones y comienza a alterar la imagen del negocio puede
repercutir seriamente en el posicionamiento de los productos o servicios en las mentes

de los consumidores.

Lo mas tangible dentro de los negocios Franquiciados, independientemente de!
servicio, es la imagen y la publicidad, una persona reconoce una marca por la manera
en la que se presenta, por su disefio, sus colores, etc., si se alteran se puede padecer

un riesgo inminente.
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2.2 FRANQUICIATARIO.

Es aquél que adquiere contractualmente e! derecho a comercializar un bien o
servicio, dentro de un mercado exclusivo utilizando los beneficios que da la marca y el
apoyo que recibe en la capacitacién para organizar y manejar el negocio, ademas de la
asistencia constante.

2.2.1 Beneficios que obtendri el Franquiciatario.

» Concepto exitoso comprobado.

e Marca y productos reconocidos.

« Rapida instalaciéon de un negocio completo.

e Menor riesgo de incursionar en un negocio nuevo.

» Manualizacion de todas las actividades y productos.

e Aprovechamiento de técnicas mercadolégicas y tecnolégicas.

« Esfuerzos publicitarios globalizados entre los diversos Franquiciatarios y casa
matriz.

» Soporte técnico y financiero.

e Asistencia técnica permanente.

« Entrenamiento y Capacitacion.

e Acceso a sistemas administrativos de control y evaluacion del desempeiio.

s Acceso a programas de Promocidn y Publicidad.

e Abastecimientos.

s Economias de escalas (entre mayor volumen de compra mejores precios).

e Desarrollo de nuevos productos.

¢ Uniformidad del producto y servicio.

¢ Nunca esta solo.
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2.2.2 Desventajas que pueden prescntarse.

« Independencia limitada por seguir un mismo patrén, pero puede ser aportativo de
ideas.

» Disminucién de la posibilidad de innovar, las innovaciones se realizan con
consentimiento del Franquiciante y de los demds Franquiciatarios.

s Incumplimiento de las normas establecidas por el Franquiciante, por la mala
eleccién de una Franquicia.

e Riesgo de no haber seleccionado el concepto de negocic mas afin a sus
pretensiones personales.

 Monitoreo permanente de las operaciones.

e Apego constante y minucioso a los estandares fijados.

« Restricciones en la venta y transferencia del negocio.

» Riesgos asociados con el desemperio del Franquiciante.

¢ Pagos permanentes al Franquiciante.

e Venta de la Franquicia.

2.2.3 Cémo clegir la mejor Franquicia.

Al elegir una Franquicia sé esta adquiriendo un sistema comprobado de hacer
dinero, generando ingresos de una forma segura. La eleccidn de la mejor Franquicia
dependera de cuanto estamos dispuestos a invertir, cuanto queremos arriesgar y que
tipo de productos o servicio nos atrae como negocio.

Si adquirimos una Franquicia con mayor tiempo en el mercado y varias
Franquicias otorgadas existe una mayor garantia de éxito, aunque es probable que no

%]
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exista disponibilidad de territorios. Por el contrario si nos relacionamos con un
Franquiciante con menos experiencia y menos Franquicias concedidas, si podremos
elegir el territorio. No existe una receta de cocina que nos ayude en la eleccién de una
Franquicia exitosa, pero los americanos tiene una famosa regla: “ dos a fres o tres a
dos, en la que plantean que un negocio que tiene por lo menos dos unidades abiertas
por tres affos o tres unidades abiertas por dos afos, es lo suficienternente
experimentado y esté listo para Franquiciar ".

Escoger entre los cientos de Franquicias disponibles es como entrar en un gran
supermercado. Hay de todo y para todos, encontrar la inversién correcta involucra
trabajo, reflexion y planeacion.

Todas las empresas exitosas comienzan con una visién personal, un plan basico
y una meta o un objetivo.

Para realizar la mejor eleccién le presentamos unas recomendaciones®.

a) Comience con clasificar el tipo de negocio que le agradaria tener, qué clase
realmente lo estimula y emociona.

b) Realice una lista de sus activos; sus puntos fuertes, recursos y limitaciones, ¢cuanto
dinero tiene en el banco?, ¢ Tiene un historial créditicio?, ¢ Cree que le autorizaran
el crédito que requiere para la inversion?, etc. Prepare un estado financiero en
donde incluya referencias bancarias y de sus principales acreedores como un
arrendador o una unidn de crédito.

c) Acuda a ferias, consulte en directorios, lea publicaciones donde empresas que se

26 Revista Entrepreneur, Encro 1999 “La Receta” por Andrew A. Caffey pag. 66
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Franquician son anunciadas, adquiera su dossier (informacion basica de la
Franguicia; como en que consiste su concepto, sus costos, regalias, asistencia que
ofrece, etc.)

d) Elija la Franquicia que mas le sea atractiva, por el tipo de producto o servicio que
ofrece, por su costo, por su rentabilidad, por su concepto, etc.

e) Conozca mas a fondo la empresa Franquiciante, leyendo cuidadosamente la
Circular de Oferta de Franquicia (C.O.F.) (misma que constituye una obligacién
legal), de la que obtendra datos como antigiiledad de la misma, tiempo que tiene de
otorgar Franquicias, cuantas unidades propias tiene, Franquicias que hayan
cerrado, estados financieros, personal que labora en la empresa, antecedentes
legales, el registro y titulares de la marca, cuotas que se deben pagar, los costos
de iniciacién, las regalias, presupuestos, la recuperacion de la inversién, etc.

Para més detalles en el CAPITULO 3 aspectos legales.

f) Entrevistese con otros Franquiciatarios y pregunte del trato que le da el
Franquiciante, como ha funcionado su unidad, cual es el promedio de ventas, etc.

Ademas para poder hacer una mejor eleccion de una Franquicia es conveniente
analizar los siguientes aspectos:

Mercado:

Dentro de este se debe evaluar los riesgos generales o particulares de cada
empresa; la existencia de controles de precios, disponibilidad de materia prima,
insumos, proveedores y servicios, acceso al personal con el perfil requerido, saturacion
del mercado, los competidores (locales y extranjeros), la demanda por el producto o
servicio, etc.

—]
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Producto o servicio:

Se debe considerar cuél es el mercado ideal para el producto o servicio ofrecido
por la Franquicia; qué aspectos lo diferencian de los demas del mercado, como se
adapta su estructura de precios a las condiciones del mercado, cudl es el valor
agregado que la Franquicia aporta, la demanda es estacional o permanente.

La Franquicia:

En esta debemos investigar su posicionamiento en el mercado; sus medios de
difusién, la reputacidn y reconocimiento de su marca, sus aflos en e! negocio, sus
sistemas de capacitacion, soporte técnico, sus programas de asistencia, el nimero de
Franguicias que estén en operacion dentro del territorio, la eficacia de su operacién, su
atencién a clientes, su flujo promedio de clientes, su potencial futuro, sus planes de
crecimiento en el drea de Franquicias, el monto a pagar por concepto de cuotas
iniciales y regalias, su proteccién geografica, el costo total de sus instalaciones y
operacion, el presupuesto total para la publicidad local, su investigacion y desarrollo,
sus proveedores principales, etc.

Los Servicios:

Aqui conviene evaluar la calidad y periodicidad de la capacitacién; la asistencia
en la localizacion, el apoyo en cuanto a la compra o renta de! local, asesoria financiera,
manuales operativos, asistencia para la preapertura y apertura, etc.

El Franquiciante:

Su experiencia; sus afios como Franquiciante, su récord financiero y profesional,
el nimero de Franquicias otorgadas, el nimero de Franquicias abiertas en él ultimo
afio, su criterio en la seleccién de Franquiciatarios, la estructura Organizacional de su
division, el nimero de unidades propias, este Ultimo nos permite evaluar que tan
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iciante y Fr:

interesado esta el Franquiciante en los movimientos del mercado, lo que le ayudara a
ser un Franquiciante innovador.

Los Franquiciatarios:

Es importante escuchar las experiencias de los distintos Franquiciatarios para
cotejar la informacién aportada por el Franquiciante y ademas adquirir una mejor idea
de la relacién personal y de negocios que existe entre ellos. Lo ideal es entrevistarse
personalmente con Franquiciatarios de distintos mercados y que tengan distinta
antighedad dentro del sistema.

2.2.4 El papel de la ubicacién.

La eleccion de una buena ubicacién es vital para los negocios, una mala
ubicacién puede provocar que un negocio aunque tenga un financiamiento adecuado y
una habilidad administrativa superior, nunca despegue.

Existen factores claves, que nos ayudan en la eleccién de una buena ubicacion
como los siguientes:?’:

a Facilidad de acceso para el cliente. Los puntos de venta al menudeo y las empresas
de servicios, son ejemplos tipicos que deben ubicarse de modo que permitan un
acceso conveniente a los clientes. Los clientes rara vez estaran dispuestos a viajar
periédicamente largas distancias para hacer sus compras.

o Condiciones ambientales del negocio. Una Franquicia se ve afectada en diversas
formas por el ambiente dentro del cual opera. Las condiciones ambientales pueden
perjudicar o promover el éxito.

2 Justin G. Longenecker, Administracién de Poquefias Empresa, Soluciones Empresariales, Octubre 2000,
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Por ejemplo, el clima es un factor ambienta!l importante que influye en la demanda
de productos como acondicionadores de aire y piscinas. La competencia, los
requerimientos legales y la estructura de los impuestos son algunos de los muchos
factores ambientales determinantes.

Disponibilidad de recursos. Se debe considerar la disponibilidad de recursos
asociada con la produccién de un producto y la operacion de un negocio. La
existencia de materia prima, la oferta de mano de obra y el transporte son algunos
de los factores que influyen en la ubicacion.
= (Cercania de las materias primas. Si las materias primas requeridas no se
encuentran en abundancia en todas las dreas, una region en que estos
materiales abunden ofrece ventajas especiales de ubicacién.
» Adecuacién de la oferta de mano de obra. Los requerimientos de mano de
obra de un fabricante dependen de la naturaleza de su proceso de
produccion.

Disponibilidad y costo del lugar. Debemos tomar en cuenta el historial del lugar, "sé
que cuatro negocios han estado ahl en los ditimos dos afios” asi como la evaluacion
de los costos relevantes.

Preferencia personal del empresario. Muchos empresarios deciden ubicar sus
negocios en sus comunidades de origen, lo cual tisne como ventaja que conocen al
tipo de clientes de su comunidad y es posible que sus parientes y amigos sean sus
primeros clientes y le ayuden a anunciar sus productos o servicios.

Es importante aclarar que dependiendo de! giro del negocio sera la ubicacion que

el mismo requiera.

(o0 = UNAM / FESC



Capitulo 2 ﬂ

Por lo general la mejor ubicacién se determina a través de estudios de mercado,
de manera particular, en donde las caracteristicas mas comunes para encontrar los
territorios y zonas de influencia adecuados para cada negocio son”:

Identificar el mercado meta.

Tamario de la poblacion.

Edad y sexo de los habitantes.
Poblacion econémicamente activa.
Numero de escuelas y Universidades.
Disponibilidad de recursos.

Vias de comunicacion.

Entidades gubernamentales.

Principal industria y comercio en la zona.
Clientes de! giro ya existentes en la zona.
Habitos de consumo.

® & ¢ 6 & 6 &6 O & o o o

Niveles socioeconémicos.

Por lo general, las empresas Franquiciantes definen ios territorios en los cuales
aestableceran las diferentes Franquicias o puntos de venta que otorgaran a los distintos
Franquiciatarios; si e! Franquiciatario cuenta con un local o pretende abrir su Franquicia
en algun lugar de su eleccion, el Franquiciante le otorga los lineamientos especificos de
espacio, interiores, exteriores, etc.,, ademas de elaborar el estudio de mercado para
determinar si es apto o no, basandose en un cuestionario mercadolégico, en donde se
estudia la competencia, el lugar, e! local, etc.

Cada Franquicia define su sistema de otorgamiento de Franquicias; para unas la
definicion del territorio es diferente en el D.F. que en el interior de la Republica.

* Ferenz Feber, Fi icias a la Mexicana, McGraw Hill, 1999,
.o AL L o KRR Ll 1 9,:]
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Uno de los puntos que se deben de cuidar en la seleccién del territorio es el
canibalismo®, es decir; establecer dos o mas puntos de venta mas cerca el uno con el
otro de lo que deberian de haberse hecho segun lo estudiado.

El colocar dos puntos de venta mas cerca de lo conveniente generaria la
reparticion de las ventas y clientes entre dos puntos y lo Unico que se gand es gastar
en dos puntos, que dos Franquiciatarios ganen menos, que el Franquiciante tenga dos
Franquiciatarios en lugar de uno, etc.

E! contrato de Franquicia debe establecer el territorio de cada Franquiciatario
ademads factores contingentes que puedan presentarse a futuro.

2? Ferenz Feher Tocatli, Franquicias a la Mcxicana, McGraw Hill 1999.
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Capitulo 3

Aspectos Legales del Sistema

3.1 EL MARCO JURIDICO DE LAS FRANQUICIAS.

E1 Marco Juridico define los lineamientos que regulen la relacién entre las partes

involucradas en el proceso de otorgamiento y operacion de Franquicias, estableciendo

objetivamente los compromisos.

Este Marco Juridico en México esta constituido por varias disposiciones,

las

cuales dividiremos en aquellas que rigen a la empresa y las que rigen el Sistema de

Franquicias:
M Constitucién Politica de la Reptiblica.
) Cédigo de Comercio.
1 Ley General de Sociedades.
Rigen a la ) Legislaciones Fiscales y Civiles.
Empresa

) Ley Federal de Competencia Econémica.

) Ley Federal del trabajo.

\

) Ley Federal de Protecci6n al Consumidor.

Art. 5°

Ley de aplicacion general

Ley de aplicacion general

Ley de aplicacion general

Ley de aplicacion general

Ley de aplicacion generat

LLey de aplicacion general
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Aspectlos Legales del Sistema

3.1.1 Leyes y Reglamentos que rigen al Sistema de Franquicias.

a) Ley de la Propiedad Industrial.

ARTICULO 2o0.- Esta Ley tiene por objeto:

\'/8

Establecer las bases para que, en las actividades Industriales y comerciales del
pais, tenga lugar un sistema permanente de perfeccionamiento de sus procesos y
productos;

Promover y fomentar la actividad inventiva de aplicacion industrial, las mejoras
técnicas y la difusidn de conocimientos tecnologicos dentro de ios sectores

productivos;

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

. Favorecer la creatividad para el diseflo y la presentacion de productos nuevos y

atiles;

Proteger la propiedad industrial mediante la regulacién y otorgamiento de patentes
de invencion, registros de modelos de utilidad, disefios industriales, marcas y avisos
comerciales; publicacion de nombres comerciales; declaracion de proteccién de
denominaciones de origen y regulacién de secretos industriales y ;

Prevenir los actos que atenten contra la propiedad industrial o que constituyan
competencia desleal relacionada con la misma y establecer las sanciones y penas
respecto de ellos.
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b) Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial.

El presente ordenamiento tiene por objeto reglamentar la Ley de la Propiedad Industrial
y su aplicacioén e interpretacion. Para efectos administrativos, corresponde al Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial.

c) Ley Federal de Derechos de Autor.

Articulo 10.- La presente Ley, reglamentaria del articulo 28 constitucional, tiene por
objeto la salvaguarda y promocién del acervo cultural de la Nacion;, proteccién de los
derechos de los autores, de los artistas intérpretes o ejecutantes, asi como de los
editores, de los productores y de los organismos de radiodifusién, en relacién con sus
obras literarias o artisticas en todas sus manifestaciones, sus interpretaciones o
ejecuciones, sus ediciones, sus fonogramas o videogramas, sus emisiones, asi como
de los otros derechos de propiedad intelectual.
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Principales articulos ¢ Que reglamenta? Instituto que

registra
( ¢ Definicion de
Franquicia.
s Art 142
¢ C.OF®
¢ Contrato.
® Art. 105 ¢ Nombre
Comercial.
Leydela ® Art. 100 e Aviso
Propledad
Industrial Comercial. Instituto
Art. 88,89 X Mexicano
Rigen al * { ¢ Marca de la
Sistema Propiedad
Industrial®'
¢ Secreto
® Art. 82 Industrial.
\ {Manuales)
® Art. 60,61,62,63,64 e Marca.
Reglamento di
la Propiedad
Industrial. ® Art. 65 ¢ C.O.F.
Ley Federal de| ® Art. 101,102 ¢ Software. Instituto
Derecho de Nacional de
Autor, o Personaje Derechos de
\ identificador. | Autor.*?

* ¢.O'F. (Circular de Oferta de Franquicias)
3 wyvw, impi.gob. mx

32 yvww,sep.gob.my
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Los elementos de orden legal que se deben tener siempre en cuenta son los

siguientes:

Marca. Esta deberd estar debidamente registrada en las clases que le
corresponda al bien o servicio que se comercializa en la Franquicia. Este registro
debera hacerse ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI).

Slogan o Aviso Comercial. Si su negocio cuenta con alguno de estos, este
debera también estar registrado ante el IMPI.

Personaje identificador. En caso que la Franquicia tenga un personaje que
sirva para identificar a la red con fines promocionales, debera registrarse ante el
Instituto Nacional de Derechos de Autor (INDA).

Circular de Oferta de Franquicia (C.O.F). Es la informacidén basica sobre la
Franquicia, esta se debera elaborar con lo que sefiala el Reglamento de la Ley
de la Propiedad Industrial, en su articulo 65. Este documento se debera entregar
a los futuros Franquiciatarios, previamente la celebracién de! contrato. Es
recomendable que este documento lo elabore un abogado o consuitor con
experiencia en el tema de Franquicias. Este documento no se registra ante
ninguna autoridad.

Contrato. Es importante que la Franquicia cuente con un contrato,
preferentemente elaborado por un abogado o consultor con experiencia en el
tema. Una vez firmado el contrato este debera registrarse ante e! IMP! a efecto
que esta autoridad registre la o las licencias de uso de marca. La ley permite que
el ejemplar que se somete a registro elimine aquellas cldusulas que puedan
contener informacion confidencial.

(=]
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6.

7.

100

Registro de Ma les de Op ién. Estos son los secretos industriales, por lo
que deberdn protegerse insertando en la primera hoja, una leyenda que indique
que son una propiedad valiosa del Franquiciante y que tienen precisamente el
caracter de secretos industriales, en términos de la Ley de la Propiedad industrial
(Secretos Industriales) por lo que debera mantenerse en forma confidencial.

Software. En el supuesto que la Franquicia incluya un software propiedad del
Franquiciante, este debera estar registrado en el Instituto Nacional de Derecho
de Autor y ademas en el contrato debera contener la corespondiente licencia de
uso sobre e! software.
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3.2 MARCA.

La Ley de la Propiedad Industrial define a la marca en su articulo 88 como todo
nombre, simbolo, disefio o cualquier signo visible o una combinacién de ellos que sirva
para distinguir producto o servicio de otros de su misma especie o clase en el mercado.

Existen cuatro tipos de marcas™:

a) Nominativas; Son las marcas que permiten identificar su producto y su origen
mediante una palabra o un conjunto de ellas. Su importancia radica en que se
debe distinguir fonéticamente, es decir, deberan ser o suficientemente distintivas
para diferenciar los productos o servicios en el mercado de aquellos de su misma
especie o clase. Los nombres propios de las personas fisicas pueden registrarse
como marca, siempre que no se confunda con una marca registrada o un nombre
comercial publicado.

b

~

Innominadas; Son figuras que cumplen con la funcién de una marca. Este tipo de
marca puede reconocerse visualmente pero no fonéticamente. Su peculiaridad
consiste en simbolos, disefios, logotipo, o cualquier elemento figurativo que sea
distintivo.

c) Mixta; Son marcas que combinan palabras con elementos figurativos que
muestran a la marca como un solo elemento © como un conjunto distintivo.

d) Tridimensionales; Son las marcas que protegen los envoltorios, empaques,
envases, la forma o la presentacion de los productos en si mismos, si estos
resultan distintivos de otros de su misma especie o clase.

» Instituto Mexi dc la Propiedad Industrial, Periférico Sur 3106.
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Las marcas deben estar debidamente registradas ante las autoridades
competentes (Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial o IMPI) el cual fomenta y
protege la propiedad industrial, el Estado otorga el derecho exclusivo de su uso en la
Republica Mexicana, teniendo como vigencia de su registro diez aiios a partir de la
fecha en que se dio por presentada la solicitud; el plazo de solicitud de renovacién es
seis meses anteriores a su vencimiento o dentro del plazo de gracia, seis meses
posteriores a la terminacién de la vigencia.

Si una marca no es usada durante tres afios consecutivos en los productos o
servicios para los que fue registrada, procedera la caducidad de su registro, salvo que
su titular o el usuario que tenga concedida licencia inscrita la hubiese usado durante los
tres afos consecutivos inmediatos anteriores a la presentaciéon de la solicitud de
declaracién administrativa de caducidad.

Pasos para registrar una Marca.
1. Acudir al Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial en donde se solicitard una

busqueda fonética.

2. Se tendra que presentar el pago correspondiente y un escrito a maquina en
redaccion libre en original y copia, dirigido al Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial que contenga los siguientes puntos:

® Signo distintivo que pueda consentir en una denominacion, un disefio o una
combinacidn de ambas, o en su caso el nombre comercial o aviso comercial

que se pretenda registrar.

® Clase en la que va el producto o servicio a ser protegido por la marca.
(Ver anexo 1. Clasificacién de productos o servicios.)

102 UNAM/ FESC



Capitulo 3 ﬁ

Aspectos Legales del Sistema

® Productos o servicios que se pretenden amparar.

® Formato de pago de derechos con la cantidad de § 71.74 + IVA = § 82.50 por
cada buUsqueda fonética®.
(Ver anexo 2: Formalos de pago)

3. El resultado saldra al dia habil siguiente cuando sea nominativa (sin disefio) y 15
dias habiles si es mixta (con disefioc y palabras), innominada (solo disefio),
tridimensional (empaque).

4. La informacioén proporcionada no constituye una posibilidad favorable de registro o
publicacién, ya que las solicitudes correspondientes se sujetaran a los lineamientos
que senala la Ley de la Propiedad Industrial y su reglamento.

5. Si en la Busqueda Fonética no aparecié un nombre similar se procede a registrar la
Marca, lienando un formato de pago igual al de !a busqueda fonética pagando
$1,815.00% IVA incluido, presentando en el IMP! 2° Piso, el resultadoc de la
Busqueda Fonética y el comprobante de pago en original y copia, ademas de llenar

un formato que contenga todos sus datos personales.
(Ver anexo 3: Solicitud de Registro Marca ante ol IMPY)

3.2.1 Aviso comercial.

Los avisos comerciales son iguales de importantes que las marcas, muchas
veces conocemos a las compariias por sus avisos comerciales antes que por otras
caracteristicas. También se les conoce como “slogans” y la Ley de la Propiedad
Industrial los define en su articulo 100 de la siguiente manera:

3 Tarifa vigente Julio de 2002,
% Tarifa vigente Julio de 2002.
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“Frases u oraciones que tengan por objeto anunciar al publico, establecimientos o
negocios comerciales, industriales o de servicios, productos o servicios para
distinguirlos de los de su especie.”

Al igual que la marca, los avisos comerciales deben registrarse ante el IMP! y su

vigencia es por diez afios.
3.2.2 Nombre comercial.

La ley de la Propiedad Industrial en su articulo 105 define a los nombres
comerciales como aquellos que confieren a empresas o establecimientos industriales,

comerciales o de servicios,

El uso exclusivo de un nombre comercial estara protegido sin necesidad que sea
registrado; la proteccién abarca la zona geograéfica de la clientela efectiva de la empresa
o establecimiento y se extendera a toda la Republica si existe difusién masiva y

constante a nivel nacional.

Un usuario de un nombre comercial puede solicitar al Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial, 1a publicacién del mismo en la Gaceta editada por el instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial, dicha publicacion producira el efecto de establecer
{a presuncién de la buena fe en la adopcién y uso del nombre comercial.

3.2.3 Licencia de uso de marca.
En el sistema de Franquicias se concede una licencia de uso de una marca al

Franquiciatario que adquiere una Franquicia, es el medio por el cual el titular de un
derecho de propiedad industrial, autoriza su uso a una o més personas.
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La licencia debera ser inscrita en el Instituto para que pueda producir efectos
frente a terceros y se realiza mediante ia presentacion de un contrato.

La persona que tenga concedida una licencia de uso inscrita en el Instituto, salvo
estipulacién de lo contrario, tendrd la facultad de ejercer las acciones legales de
proteccion de los derechos sobre la marca, como si fuera el propio titular.

Para tramitar una licencia de uso de marca, es necesario presentar una solicitud
ante el IMPI. La solicitud puede presentarla cualquiera de las partes y en ella debe
indicar:

® Nombre, denominacién o razén social, nacionalidad y domicilio del Licenciante o
Franquiciante.

Los mismos datos del Licenciatario o Franquiciatario.

Duracién de la Licencia o Franquicia.

Caracter de la Licencia o Franquicia.

@ e e @

Si el convenio reserva al Licenciante, usuario autorizado o Franquiciante la facultad

de ejercer las acciones legales de proteccién del derecho de propiedad industrial

objeto del comercio.

® Tratandose de Licencia de uso de la marca, ios productos o servicios respecto de
los cuales se concede la licencia.

® Datos de identificacion del apoderado, cuando la solicitud de inscripcién se realice

por medio de él.

La solicitud debera presentar como anexos.

® Dos copias autSgrafas de la solicitud.
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® Ejemplar certificado o con firmas autdgrafas del convenio en que conste la licencia,
autorizacién de uso o Franquicia; no es necesario que en este ejemplar aparezcan
las estipulaciones contractuales relativas a regalias y demdas contraprestaciones que
deba pagar el Licenciatario, usuario autorizado o Franquiciatario. Tampoco es
necesario que aparezcan otras informaciones de tipo confidencial.

® Documento acreditativo de la personalidad del apoderado, en su caso.

® Comprobante de pago de la tarifa, ($292.67> IVA incluido) que en caso de las
Licencias, dependera del nimero de solicitudes o registros a los que afecte.

® Listado de solicitudes o registros involucrados en la Licencia, ya que se pueden
solicitar también en una sola promocion la inscripcion de Licencias relativas a dos o
mas solicitudes en trdmite o marcas registradas, cuando el Licenciante y
Licenciatario sean los mismos en todas ellas.

El IMPI resolvera lo que corresponda sobre las solicitudes o promociones de
inscripcion de Licencias y Franquicias, dentro del plazo de los dos meses siguientes a la
fecha de recepcién de las mismas o de la fecha en que se dé cumplimiento a los
requerimientos formulamos por el Instituto.

Cuando la inscripcion sclicitada no proceda, por falta de algun requisito o por
cualquier otra causa, el Instituto notificarg al solicitante para que dentro del plazo de dos
meses manifieste lo que a su derecho convenga.

3 Tarifa Vigente Julio de 2002,
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3.3 REGISTRO DE MANUALES.

Anteriormente los manuales se registraban ante la Ley de Derechos de Autor. Sin

embargo esta recomendacion desaparecié en ei momento en que aparece la figura de

Secreto Industrial y asi se evita que un manual sea un registro de caracter publico y

pueda ser consultado por la competencia.

La Ley de la Propiedad Industrial define en el articulo 82 a los Secretos

Industriales como:

“Se considera secreto industrial a toda informacién de aplicacién
industrial o comercial que guarde una persona fisica o moral con
caricter confidencial, que le =ignifique obtener o mantener una
ventaja competitiva o econémica frente a terceros en la realizacién
de actividades econémicas y respecto de la cual haya adoptado los
medios o sistemas suficientes para preservar su confidencialidad y
el acceso restringido a la misma.

La informacién de un secreto industrial necesariamente debera
estar referida a la naturaleza, caracteristicas o finalidades de los

1A

productos; a los métodos o prc de prod 1, o a los
medios o formas de distribucién o comercializacién de productos o

prestacién de servicios.”

Los Secretos Industriales no se registran, pero en los términos de la propiedad

industrial se encuentran protegidos.

El IMPI es la institucion que se encarga de la proteccion de los Secretos

Industriales, ubicada en el drea de Patentes.™”

Mexi de la Propiedad I ial, Pn : Arenal 550 Tepepan Xochimilco Tel. 53340700 ext. 5098
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3.4 REGISTRO DE SOFTWARE.

La Ley Federal de Derechos de Autor, en el articulo 101 define a los programas
de computacién de la siguiente manera:

“Se entiende por programa de computacién la expresién original en
cualquier forma, lenguaje o cédigo, de un conjunto de
instrucciones que, con una secuencia, estructura y organizacién
determinada, tiene como propésito que una computadora o
dispositivo realice una tarea o funcién especifica.”

“Articulo 102.- Los programas de computacién se protegen en ios
mismos términos que las obras literarias. Dicha proteccién se
extiende tanto a los programas operativos como a los programas
aplicativos, ya sea en foorma de cédigo fuente o de cédigo objeto.
Se exceptuan aquellos programas de cémputo que tengan por
objeto causar efectos nocivos a otros programas o equipos.”

En el supuesto que la Franquicia incluya un software, es decir algun programa de
computacién especificamente disefiado por el Franquiciante, este debera registrarse
ante el Instituto Nacional de Derechos de Autor:

© Acudir al Instituto Nacional de Derechos de Autor y presentar dos formatos de su
software, ya sea en CD o disco de 3%.
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© Realizar el pago por el derecho correspondiente en el banco de $ 120.00% en la

forma fiscal No. 5.
{Ver anexo 4 Formalo fiscal 5)

© Llenar formato de solicitud de registro.
(Ver anexo 5 Formato de Solicitud ante el INDA.)

El software también es entregado al Franquiciatario en forma de Comodato,
anexando una copia del certificado de registro del software otorgado por el INDA.

3% Tarifa vigente Julio de 2002,
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3.5 CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUICIA.

La Circular de Oferta de Franquicia (C.0.F) se crea como fuente de informacion,
donde el futuro Franquiciatario conoce todos los aspectos relacionados a la Franquicia,
lo bueno y lo malo, es un documento que genera confianza en el candidato. Este
documento debe ser entregado por el Franquiciante al Franquiciatario antes de firmar e!
contrato correspondiente.

En el articulo 142 de la Ley de la Propiedad Industrial en su segundo parrafo,
impone al otorgante de una Franquicia (Franquiciante) la obligacién de entregar al
adquiriente de la Franquicia (Franquiciatario), previamente la celebracion del contrato
respectivo cierta informacién sobre la Franquicia, 1a C.O.F. l1a cual se menciona de la
siguiente manera:

“Quien conceda una Franquicia deber4 proporcionar a quien se la
pretende 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”.

El contenido de la C.O.F. se encuentra determinado en e! articulo 65 del
Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial, cuyos elementos que la integran son
los siguientes:

1. Nombre, denominacién o razén social, domicilio y nacionalidad del Franguiciante.

Se pretende que en este apartado, el futuro Franquiciatario tenga los datos
elementales de identificacion del Franquiciante, aqui recomendarfamos agregar
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teléfono, nimero de fax y si se trata de una Franquicia maestra hacer mencion de
esta condicidn y proporcionar algunos datos sobre el Franquiciante maestro, tales
como nombre, denominacion social y nacionalidad.

Descripcién de la Franquicia.

Este es un punto muy importante de la C.O.F. aqui el Franquiciante debe describir
con el mayor detalle su Franquicia, recalcando cudles son las ventajas competitivas
que ofrece la misma, es aqui donde el Franquiciante convierte a la C.O.F. en un
instrumento de venta. Resulta muy recomendable incluir en este punto aspectos
tales como mision y filosofia del Franquiciante e incluso su estructura accionaria.

Antigiledad de la empresa Franquiciante de origen y en su caso, Franquiciante
maestro en el negocio objeto de la Franquicia.

Aqui el Franquiciante debera incluir la historia de la Franquicia, la experiencia de los
ejecutivos y directivos de la empresa Franquiciante, el nimero de unidades que
opera, su antigledad, etc. Por tratarse de Franquicias maestras esta informacién
debe proporcionarse tanto a la empresa mexicana como del Franquiciante
extranjero.

Derechos de la propiedad intelectual que involucra la Franquicia.

Uno de los elementos fundamentales de la Franquicia es la marca cuyo uso se
licencia al Franquiciatario; en este punto el Franquiciante hace referencia a todos los
derechos de propiedad intelectual las que son basicamente: marcas, nombres
comerciales, avisos comerciales, patentes y derechos de autor. Debera sefialarse

1M
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con toda claridad la marca, nombre, aviso, etc., y el nimero del titulo o certificado de
registro ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial o ante el Registro
Federal del Derecho de Autor. Es importante que el futuro Franquiciatario confirme
que el Franquiciante efectivamente sea el titular de los derechos de propiedad
intelectual cuyo uso esta licenciando en la Franquicia.

Montos y conceptos de los pagos que el Franquiciatario debe cubrir al Franquiciante.

Es importante que el futuro Franquiciatario conozca con precisién cudles van a ser
los pagos que deberé hacer al Franquiciante, esto le permitird hacer una adecuada
planeacion financiera del negocio y evilaré sorpresas desagradables una vez que ya
ha firmado el contrato de Franquicia o incluso una vez que se haya iniciado la
operacién del negocio.

Tipos de asistencia técnica y servicios que el Franquiciante debe proporcionar al
Franquiciatario.

Otro de los elementos distintivos de la Franquicia lo constituye la asistencia técnica
en forma permanente, el futuro Franquiciatario debe conocer con toda precision
cuales son los servicios y en general en qué consistira la asistencia técnica que le
prestara el Franquiciante. Aqui es importante que el Franquiciante cuide que la
C.O.F. y su contrato guarden una absoluta congruencia.

Definicibn de la zona territorial de operacién de la negociacién que explote la
Franquicia.

El territorio constituye en muchas ocasiones uno de los elementos que mas pesan
en la adquisicion de una Franquicia, el futuro Franquiciatario debe saber con
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exactitud cual es la extension del territorio en el que tendra la exclusividad territorial,
debera indicarse esta situacion en la C.O.F. Resulta de gran utilidad para el futuro
Franquiciatario conocer los criterios tomados en cuenta por el Franquiciante para
determinar el territorio.

Derecho del Franquiciatario a conceder o no subfranquicias a terceros y en su caso,
los requisitos que debe cubrir para hacerlo.

Este punto serd Unicamente aplicable tratdndose de Franquicias maestras,
regionales o de drea en donde el Franquiciatario adquirira el derecho a otorgar
subfranquicias; en este punto deberadn detallarse las condiciones que el
Franquiciatario debe cumplir en el otorgamiento de subfranquicias.

Obligaciones de! Franquiciatario respecto de la informacién de tipo confidencial que

le proporcione el Franquiciante.

Recordemos que en toda Franquicia hay un cumulo de informacion que el
Franquiciante transmite al Franquiciatario, es obvio que mucha de esta informacién
constituyen ventajas competitivas del Franquiciante por lo que debera cuidar que la
misma se mantenga como confidencial; en este punto el Franquiciatario conocera
cual serd la informacién confidencial, en qué consisten sus obligaciones de
confidencialidad y cuales serian las sanciones a que se haria acreedor en caso de
faltar a la confidencialidad. La mayoria de la informacién confidencial que se
transmite al Franquiciatario, tiene de acuerdo con la Ley de la Propiedad Industrial,
el caracter de secreto industrial.

10. En general las obligaciones y derechos del Franquiciatario que deriven de la

celebracién del contrato de Franquicia.
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Resulta de mucha utilidad para los fines que pretende ia C.O.F. anexar algunos
documentos como los siguientes:

» Lista de operaciones del Franquiciante (tiendas propias o corporativas).
e Lista con direcciones y teléfonos de los actuales Franquiciatarios.

« Estados financieros del Franquiciante.

e Contrato de Franquicia.

Aln no se ha establecido una fecha reglamentaria para la entrega de la C.O.F. a
un futuro Franquiciatario, pero estd debe de hacerse antes de la firma de! convenio
respectivo, considerando que el futuro Franquiciatario pueda leerla cuidadosamente e
incluso si lo considera necesario consultarla con su abogado o con algin consultor

especializado.

Por manejarse informacion confidencial es dificil el acceso a una C.0.F., incluso
muchos Franquiciantes exigen a! futuro Franquiciatario firmar un contrato de
confidencialidad y un anticipo del costo de la Franquicia.

Por lo tanto podemos decir que la C.O.F. constituye la heramienta para que e!
negocio se realice. Entre mas informacion se presente, mas clara tendré el candidato la
idea de la Franquicia a adquirir y mas fécil y répido llegara a la firma del contrato.
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3.6 CONTRATO DE FRANQUICIA.

El contrato de Franquicia es considerado como la base legal para la relacién
existente en un sistema de Franquicias y debe cubrir todos los aspectos del negocio,
asi como los derechos y obligaciones tanto del Franquiciante como del Franquiciatario.
Debe ser un documento sencillo de entender y debe prever conflictos que puedan
suscitarse entre las partes en el presente o futuro de la relacién.,

El contrato de Franquicia es un contrato mercantil, bilateral, oneroso, por {o tanto
sujeto a las disposiciones sobre contratos de la Legislacion Mercantil y Civil.

En e} cual el Franquiciante le otorga al Franquiciatario el derecho exclusivo para
usar su marca o nombre comerciatl y le transfiere su tecnologia (Know-How) para la
operacién de su negocio. Por su parte el Franquiciatario se obliga al pago de regalias y
al estricto apego a todos los estandares y requisitos impuestos por el Franquiciante.

E! contrato debe ser un documento que facilite la operaciébn del negocio
Franquiciado, previéndose en €|, la solucién a contingencias que pudieran presentarse.

Las partes del contrato de Franquicia son:

& E! Franquiciante:

Titular de los derechos de explotacién de una marca y poseedor de una tecnologia de
comercializacién, quien contractualmente cede los derechos de uso de la marca y
transfiere los conocimientos técnicos necesarios.
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& El Franquiciatario:
Quien adquiere contractualmente el derecho a comercializar un bien o servicio dentro
de un territorio determinado, utilizando una marca y recibiendo los conocimientos

técnicos del Franquiciante.
El contrato debe ser:

# Justo.

# Equitativo,

» Estricto.

# Uniforme.

» Protector para ambas partes.

» Debe contener ios estadndares de operacién del negocio Franquiciado.

# Debe prevenir conflictos entre las partes.
" Debe ser un traje a la medida.

Dentro del contrato se presentan tanto los derechos como las obligaciones
basicas del Franquiciante y del Franquiciatario, que son entre otras:

Franquiciante:

e Otorgar la marca.

e Capacitacién y asistencia técnica.

e Apoyo en el inicio de las operaciones.

e Apoyo en la localizacién del punto de venta.
e Territorio.

e Estrategias mercadolégicas.
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» Manuales de operacién.

e Apoyo y asistencia continua.

* Modificaciones al sistema.

e Garantias.

s Administracion.

e Quiebra de! Franquiciante.

« Vigencia del contrato.

s Desarrollo de nuevos productos.
« Desarrollo de nuevas técnicas.
e Sistema de coOmputo.

s Controversias.

Franquiciatario:

* Vender o comercializar Unicamente lo autorizado.
* Confidencialidad.

e Publicidad autorizada.

« Operacién estandarizada.

e Pago de regalias.

« Instalaciones y equipo autorizados.

« Reportes de operaciones.

« Mantenimiento y remodelacion del local.

o Esténdares de calidad.

* Seguros y fianzas.

o Transferencia o cesién de derechos de la unidad Franquiciada.
e Muerte del Franquiciatario.
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e Penas convencionales.

s [mpuestos por pagar.

e Controversias.

e Acuerdos de no-competencia.

e Causales de rescisién de! contrato.

Para conocer un poco més de! contenido de un contrato de este tipo, hemos
transcrito el indice tipico de un contrato de Franquicia.

INDICE DE UN CONTRATO DE FRANQUICIA.

DECLARACIONES

1. Declara el Franquiciante™®, en esta seccién el Franquiciante deberd de indicar su
razén social, R.F.C., domicilio fiscal, domicilio para asuntos lega'es, etc.

2. Declara el Franguiciatario®, de igual manera e! franquiciatario deberé de indicar su
razén social 0 nombre completo, R.F.C., domicilio fiscal, social, etc.

DEFINICIONES

ANEXOS

. Licencia de uso.

. Estudio de Factibilidad.

Zona.

Certificado de registro.

. Contrato de confidencialidad.

. Contrato de comodato.
Documentacion de acreditacion.

NP oswN

”Esaquél quc posec una ck da marca, logia (Know How) de comercializacion de un bien o servicio.
* Es aqué] que adqui | cl derecho de ializar un bien o servicio, dentro de un territorio

.l

exclusivo.
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8. Circular de Oferta de Franquicias (C.O.F.)
9. Contrato de no Competencia.
10. Otros muy especificos.

Aspectos Legales de! Sistema

CLAUSULAS

1° Propésito.

2° Cuota de Entrada, Regalias, Fondo de Publicidad.
3° Obligaciones del Franquiciante.

4° Zona.

50 Obligaciones del Franquiciatario.

&° Uso del registro del sistema.

7° Sistema computacional.

8° Manuales e informacion confidencial.
g° Informacion contable.

10° Seguros.

11®  Fiador.

12° Cesién de Derechos y obligaciones.
13° Vigencia.

14°  Publicidad.

15° Rescision y terminacion.

16° Incumplimiento, Medidas Correctivas, Sanciones y Penas Convencionales.
17° Independencia de los contratantes.
18°  Notificaciones.

19°  Fuerza mayor.

20° Ley Aplicable, Jurisdiccion, Registro.
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De dichas clausulas tomaremos los puntos de mayor importancia que tienen que

ser tomados a consideracion:

Licencia de! sistema (objeto del contrato).

El Franquiciante le entrega al Franquiciatario la licencia de uso de su sistema. El
sistema consta basicamente en: la marca o nombre comercial y los conocimientos o
Know-How que permiten la operacion eficaz y homogénea de todos y cada uno de
los negocios Franquiciados.

Pago de regalias (contraprestacion)

La contraprestacion del Franquiciante por la licencia de su sistema (marca o nombre
comercial y Know-how) es el pago de una regalia. Dicho pago se determina
aplicando un porcentaje de los ingresos brutos del negocio Franquiciado. No existen
criterios homogéneos para la estipulacion del porcentaje de pago de regalias, pero
estos son de entre un 3% y un 7%.

Informacién confidencial

El valor de la informacién y conocimientos que el Franquiciante pone a disposicion
del Franquiciatario es quiza tan importante o en algunos casos, mas importante que
la marca o nombre comercial que se otorga al Franquiciatario. Es de gran
importancia la obligacion que asume e! Franquiciatario de no divulgar a terceros la
informacién que se le confiere y de mantenerla en confidencial, no-solo durante la
vigencia del contrato sino inclusive después de la fecha de su terminacién

Vigencia de! contrato (plazo).
No todos los contratos de Franquicia tienen que prever un periodo de vigencia

similar.
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En México las Empresas Franquiciantes manejan periodos de vigencia en sus
contratos de entre nueve y diez afios.

La Asociacion Mexicana de Franquicias, en Enero del 2001, determina los siguientes
porcentajes:

P TP 13 =

SONV

e Acuerdos de “no competir” (obligaciones en caso de terminacién o vencimiento).
En caso de terminacién o vencimiento del contrato el Franquiciatario se ve obligado
a no adquirir otras Franquicias en el mismo mercado y del mismo negocio que el
anterior. De ser asi en estos acuerdos se tiene previsto penas convencionales
mismas que se analizan en el Contrato.

Algo interesante es que dentro del contrato se maneja cierta independencia de
los contratantes o de las partes, lo que significa que las mismas tendran razones
sociales independientes deslindando asi responsabilidades penales, fiscales y laborales
que pudiesen presentarse.
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Eil documento debe ser justo y equitativo para ambas partes, ademas de ser el
mismo para todos los Franquiciatarios, no requiere ser firmado ante notario o alguna
otra autoridad competente, solo por el Franquiciante y Franquiciatario, mismos que

obran de buena fe.

El documento debe ser registrado como la marca ante el Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial, siguiendo los mismos procedimientos establecidos para los
contratos de licencia de Uso de Marca, para que pueda tener efectos frente a terceros,
lo que resulta fundamental en las acciones contra usos indebidos en las marcas y para
que el IMPI pueda tener un registro de los usuarios legalmente autorizados a usar las

marcas registradas en dicho organismo.
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3.7 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO.

Existen instituciones gubernamentales o privadas que han generado programas
dirigidos a fomentar el crecimiento de las Empresas, mediante asistencias, orientacion,
capacitacion, etc., mismos programas pueden ser enfocados a las Empresas que

deseen desarrollar un Sistema de Franquicias.

También existen instituciones que son creadas Unicamente para el fomento de
las Franquicias, mencionaremos las instituciones y programas dirigidos a las

Franquicias o que pueden ser aplicados en estas.

Instituciones

Dirigido a:

Tipo de Apoyo

1. Asociacion Mexicana de Franquicias

Franquicias

Regulacion
Difusion
Publicidad

2. Consultoria Extema Especializada

Franquicias

Desarrolio
Comercializaciéon
Publicidad

3. MD3 (NAFIN)

Pequeiias y Medianas Empresas

Diagnostico
Integral por éarea
Funcional,
Recursos
Humanos,
Benchmarking.

2. CIMO (STPS)

Pequerias y Medianas Empresas

Asistencia técnica
Financiamiento
Capacitaciéon

UNAM / FESC
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3.7.1 Asociacién Mexicana de Franquicias.

En Mexico el organisme de regulacién de las Franquicias es la ASOCIACION
MEXICANA DE FRANQUICIAS, constituida en 1989, cuyo principal propésito es crear
y consolidar el desarrollo de Franquicias dentro de |a Republica Mexicana.

La AMF considera que el desarrollo de Franquicias en México no se ha dado con
el dinamismo de otros paises, debido a distintos factores, de ellos quizd el més
importante, es el de la falta de informacién que ha habido sobre el tema, por esto la
Asociacién Mexicana de Franquicias tiene como objetivo, difundir el concepto de Ia
Franquicia y propiciar el intercambio de informacién, asi como de la forma mas
adecuada para lograr su acceso y desarrollo dentro del mercado mexicano.

Los propésitos basicos de AMF son los siguientes:

a) Fungir como vinculo y/o contacto entre Franquiciantes e inversionistas tanto
mexicanos como extranjeros.

b) Presentar un frente comun ante las Autoridades competentes con el fin de promover
y apoyar el Sistema de Franquicias y coadyuvar con las mismas, en dicha
promocion.

c) Mantener un intercambio constante con asociaciones hermanas en el exterior,
promoviendo y participando en ferias, conferencias, congresos, seminarios, debates,
eventos internacionales, etc.

Servicios que proporciona:

» Informacién detallada acerca de las formas mas adecuadas de operacion a través
de crear en las empresas un Sistema de Franquicias, asi como de las tendencias de
negocios que se generen en el drea de Franquicias.
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» Recopilacion y publicacién de los principales datos estadisticos del sistema de
Franquicias en México, asi como su difusion en los medios de comunicacion.

» Representacién de las Franquicias ante autoridades oficiales; con el propésito de
que éstas tengan un mejor desarrollo y posibilidades de expansion.

» La certificacion de un comité de afiliacion, para asi poder apoyar a los
Franquiciantes.

> Publicacién de los datos de cada socio dentro del directorio AMF incluyendo la
informacion bésica, con el fin de orientar y captar inversionistas potenciales.

Para poder fungir como una Franquicia no es obligatorio inscribirse a esta
Asociacioén, pero es recomendable realizarlo ya que proporciona, respatldo y prestigio a
la Franquicia, ademas de ser un medio de publicidad.

3.7.2 Consultoria Externa Especializada.

Précticamente ninguna empresa, sin importar su tamafio, su éxito o su posicién
en el mercado tiene !a capacidad técnica para evaluar sus verdaderas oportunidades de
Franquiciar y de crear el sistema para el desamollo de su cadena, por lo cual es
importante recurrir a despachos de Consultoria Externa Especializada, en el tema de
Franquicias.

Para que usted realice la mejor eleccion, de un Consultor debe considerar las
siguientes cualidades:

4% Experiencia:
Su consultor debe tener experiencia personal de campo en el manejo,
administraciéon y operacién de cadenas de Franquicias de nivel nacional e
internacional.
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47+ Listado de clientes:;

El obtener una lista de Clientes a los cuales le han proporcionado su ayuda, le sirve
a usted como referencia, entrevistese con una muestra de ellos y pregtintele si el
consultor le cumplié sus expectativas, el nivel de servicio, el cumplimiento de fechas,

etc.

1/ Diversidad de mercados atendidos:

Gran parte del valor de su consultor estad representado por la diversidad de
mercados en los que ha atendido a clientes. Mientras mas amplia la variedad de
mercados, mayor la experiencia que ese consultor puede aplicar en el trabajo para
usted y por consecuencia, mayor la riqueza del contenido estratégico y tactico del
programa. Busque un consultor que tenga diversidad de mercados en giros

diferentes.

424 Conciencia de los niveles de competencia en Franquicias:

Aunque usted sea el unico en su giro otorgando Franquicias, su competencia son
todas las demas Franquicias en su rango de inversion. Asegurese que su consultor
reconoce los verdaderos factores de competencia y que esta en posicion de crear
valores agregados a su programa, para asegurar su permanencia, su rentabilidad y
la fidelidad de los Franquiciatarios.

42 Capacidad de andlisis:
Su consultor debe tener una capacidad de anélisis probada y comprobada a través
de sistemas de comparacién con el mercado y con sus competidores.

424 Alcance de los servicios:
Asegurese que el consultor le presenta temarios y alcances de cada documento o

proceso con anticipacion.
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44 Todo bajo el mismo techo:
Su consultor debe contar con todos y cada uno de los servicios en forma integral y
bajo una sola direccion, es muy comun encontrar a consultores que sub-contratan
servicios a terceros.

4 Cotizacién en firme:
Un consultor serio siempre cotiza en firme, con base en un alcance previamente
acordado con usted. No permita que le coticen “sujeto a cambio sin previo aviso”.

4% Tipo de apoyo que le brindara:
Un buen consultor que no solo busca el pago de sus honorarios, sino que desea que
usted como pequefio empresario crezca en el Sistema de Franquicias, es aquel que
le brindara apoyo durante la comercializacién de sus Franquicias, le proporcionara
Asistencia Técnica y estara presente cuando usted otorgue su Franquicia a los
inversionistas que se convertiran en sus Franquiciatarios.

Recuerde Sr. Empresario que el Sistema de Franquicias requiere de analizar
diversos factores como la competencia, el mercado, los clientes, etc., por lo que le
recomendamos que acuda a un Consultor Externo Especializado que le oriente y que
crezca con usted en la venta de las Franquicias.

Al final de la tesis encontrar& un directorio de las Instituciones involucradas en e}
desarrollo del Sistema de Franquicias y de los Consultores mas reconocidos en México.
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3.7.3 Modeclo de Diagnéstico Empresarial Tercera Generacién
+ngd

Este programa es realizado por Nacional Financiera cuyo principal objetivo es
apoyar el desarrollo empresarial de nuestro Pais a través de la transferencia de cultura
empresarial, metodologia y difusion de practicas empresariales de alto nivel que
favorecen a las Pequefias y Medianas empresas.

Pero, ¢ cémo favorecen a las Franquicias?

El MD3 es un nuevo modelo de diagnéstico que permite el andlisis integral de
las empresas: Por érea funcional, capital humano y Benchmarking, el MD3 mide:

e Direccion y Liderazgo.

o Toma de Decisiones.

e Seguridad y Medio Ambiente.
e Administracién del Tiempo.

e Manejo y Control de Informacion.
o Solidez y Posicionamiento.

¢ Recursos Humanos.

e Administracién y Finanzas.

e Ventas y Mercadotecnia.

e Logistica y Operaciones.

e Proveeduria.

s Benchmarking.

Su estructura permite la evaluacioén, el analisis y la interpretacion de resultados
operacionales, nivel de integracion de actividades y de funciones.
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Contempla una revisién a fondo de los procesos criticos de la empresa, mediante
la evaluacién directa del personal clave de la organizacion. ldentificando potenciales
areas de oportunidad, zonas de conflicto, problemas de integracién, o bien, franjas de
mejora, los empresarios podran ejercer la direccion estratégica para elevar el nivel de
competitividad y rentabilidad de sus empresas ya que sabran a donde dirigir las lineas
de accion.

Este procedimiento es el mismo que se realiza en las empresas al querer
franquiciar, determinado en el Diagnostico de Franquiciabilidad en donde sus resultados
son identificar los procesos criticos de la empresa, mismos que identifica el MD3.

Por lo tanto la Pequedia Empresa podra utilizar el MD3 como la base para
determinar los puntos claves que se tendran que modificar para iniciar su Sistema de
Franquicias.

En resumen podemos decir que los beneficios que obtendran las empresas al
emplear el MD3 seran los siguientes:

« Informacion objetiva, sin matices y de primera linea.

» Dimensionar y encontrar posibles puntos de conflicto.

e Elementos tangibles para incorporar lineas de decision a !a planeacion
estratégica.

* Definicion de objetivos especificos con resultados esperados y responsables.

e Informacién complementaria para la gestion y obtencién de créditos.

e Términos de referencia para medir el desempefio y los resultados reales
alcanzados por asesores externos.
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El MD3 esta compuesto de 5§ médulos y cada uno de ellos tiene un enfoque especifico:

e MODULOI « MODULO IV.

Informacioén Financiera. Analisis de Resultados.
Enfoque: Resultados. Enfoque: Andlisis.

e MODULOIL e MODULOV.

Desarrollo Organizacional. Benchmarking — Objetivos.
Enfoque: Integracién. Enfoque: Contexto — Estrategia.
« MODULO III.

Indicadores Operacionales.
Enfoque: Desempefio.

E! programa del MD3 se encuentra dividido en dos aspectos fundamentales:
PLANES DE MEJORA.

Al aplicar el MD3 sé identifican los problemas reales dentro de la organizacién y
da la base para el desarrollo de un plan de mejora que tiene como objetivo generar
ahorros y/o incrementar la rentabilidad, la calidad, el nivel tecnolégico y/o la

productividad.

CREDITO.

En caso que la empresa requiera de financiamiento para llevar a cabo este plan
de mejora e intervencion, se podran utilizar los recursos de NAFIN, cumpliendo los
requisitos establecidos por la banca comercial.
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3.7.4 Calidad Integral y Modemizacién (CIMO).

El programa de Calidad Integral y Modernizacién CIMO, es un instrumento de la
Secretaria del Trabajo y Previsién Social mediante el cual proporciona Orientacion,
Asistencia Técnica y Apoyo Financiero, para beneficios de la Micro, Pequedas y
Medianas Empresas.

CIMO contribuye a mejorar la calidad y productividad de las Empresas, a
proteger y aumentar el empleo, mejorar las condiciones de trabajo y la calificacion de
trabajadores y empresarios que se enfocan como equipo para tener un mejor futuro.

El disefio de los programas se realizan con participacién de las Empresas, los
trabajadores y la asistencia de profesionales de las Unidades Promotoras de la
Capacitacion (UPC); su ejecuciéon es realizada por prestadores de servicios de
capacitacién o consultoria de los sectores publico y privado (oferentes).

Como politica publica CIMO establece criterios para el otorgamiento de los
recursos econémicos para el apoyo de los programas, ademas de establecer
mecanismos de referencia que hagan que el cumplimiento de esos requisitos sea lo
mas facil posible, sin descuidar la transparencia en la aplicacion de los recursos
mismos.

® Principios de Operacion.

La forma de operacién de CIMO permite orientar a la identificacion de las
necesidades concretas de cada empresa, con la participacion de los trabajadores y
apoyar a ambos en el disefio y ejecucion de programas de capacitacion y/o mejora a la
medida exacta de sus necesidades, por lo tanto este programa es aplicable a la
formacién de un Sistema de Franquicias en la Pequeiia Empresa.

131
UNAM/ FESC



ﬂ Capitulo 3

Aspectos Legales del Sistema

La capacitacion permite que el personal realice ias tareas en forma correcta, con
mayor eficiencia y seguridad, recordemos que uno de los aspectos que integran la
Asistencia Técnica dentro del sistema de Franquicias, es la estandarizacién en las
actividades a través de la capacitacion.

Por otra parte, mediante las acciones de mejora integral un consultor en
conjunto con trabajadores y empresarios, disefian y ejecutan actividades para
incrementar la productividad y la viabilidad de la Empresa.

CIMO opera a través de 66 Unidades Promotoras de la Capacitacién (UPC)
ubicadas en todo el pais y con la participacion de los organismos empresariales locales.

Las UPC, a través de sus promotores, establecen relacidén directa con las
empresas para orientarlas a identificar y elaborar los programas de capacitacion y
mejora integral y enlazarlos con otras instituciones de apoyo.

B Servicios que ofrece.
a) Orientacion y Asistencia Técnica gratuita.

Dirigido a la realizacion del diagnéstico y deteccion de necesidades de
capacitacion y mejora integral mediante el siguiente procedimiento:

o [dentificar la situacion, posicionamiento actual y escenario de desarrollo deseado de
los centros de trabajo.

» Disefiar y elaborar en conjunto (empresario, trabajadores y promotor) el programa
de mejora, que responda las necesidades detectadas y e! desarrollo deseado.
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e |dentificar el proceso y el instructor o consultor mas adecuados, asi como la
combinacion 6ptima de apoyos financieros para los programas de capacitacién y
mejora.

e Documentar el caso para inducir un efecto multiplicador en empresas de
caracteristicas similares.

b) Apoyo financiero complementario para programas de capacitacién y mejora integral.

CIMO apoya a las Micro, Pequefias y Medianas Empresas con apoyos
financieros que puedan combinarse de acuerdo a sus necesidades y dinamica de

cambio.

De acuerdo a su tamano y como resultado del disefio del programa elaborado en
conjunto (empresario, trabajadores y promotor), una empresa puede recibir apoyo
financiero complementario al combinar programas de;

Tipo de programa o evento % de apoyo hasta
Sensibilizacion. 70
Capacitacién y mejora continua para Micro. 60
Capacitacion y mejora integral para PE y ME. 50
Capacitacion y mejora integral para empresas agrupadas. 70
Formacion de instructores. 70

¢) Enlace con otras instituciones de apoyo.

Para completar sus servicios CIMO ha celebrado convenios y programas de
colaboracién con ofras entidades de apoyo.
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De esta forma al proyecto de mejora integral de empresario y trabajadores se le

vincula con agentes de:

e Fomento
¢ Financiamiento y
¢ Tecnologla.

R Lo que es CIMO en Resultados

11 afos trabajando entre 1988 y 1998 en forma interrumpida y apoyando con
servicios integrales las acciones de capacitacion y productividad de las empresas y

trabajadores mexicanos.

66 oficinas denominadas Unidades Promotoras de la capacitacion, ubicadas en

las ciudades mas importantes en todos los estados del pais.

300 profesionales con formacién de consultores que brindan orientacion y
asistencia técnica y promueven el desarrollo del programa a nivel local, constituyéndose

en nuestro valor principal.

680 organismos empresariales y asociaciones que participan en los comités
ejecutivos locales de las UPC y las orientan para promover acciones que respondan a

las necesidades de cada lugar.

869 municipios donde se atiende a los sectores, agricola, ganadero, pesquero,

forestal, de la construccién, transformacién, comercio y servicios.
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250,000 empresas que recibierdn asistencia técnica y financiamiento para
mejorar sus procesos, productos y servicios incrementar su productividad, mejorar su
posicionamiento en el mercado, agruparse para competir, identificar oportunidades de
negocio y proyectos con potencia exportador.

2,300,000 trabajadores beneficiados al conservar sus empleos, obtener
mejores calificacion e ingreso, mejorar sus condiciones de trabajo y reconocimiento de
sus dreas de trabajo y sus familias.

¢REQUISITOS PARA ACCEDER AL APOYO DE CIMO?
1. Proyecto

Se realiza un pre-diagnostico de las necesidades de la empresa solicitante mediante
las UPC o la propia empresa o un consultor, misma que sera valuada por las UPC.

Se desarrolla junto con la empresa una estrategia de atencién que puede incluir los
servicios de CIMO y los de otras instituciones de apoyo (tecnologia, crédito, apoyo a
la exportacién, etc.)

Cuando se requieren servicios de otras instituciones CIMO enlaza a la empresa y sus
trabajadores con la oficina mas cercana a las mismas.

En ambos casos, si el empresario decide acudir a los servicios de un profesional u
oferente que lo ayude a mejorar; surge Ia necesidad de establecer un esquema de
entendimiento, que ayude a definir planteamientos concretos y claros sobre el
desarrolio deseado.
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2. Propuesta y apoyos econémicos.

Un proyecto es una forma estructurada y l6gica mediante la cual el oferente traduce
las necesidades de la empresa y las convierte en acciones de mejora mediante una

propuesta de trabajo.

Elementos minimos de informacién para una propuesta:
e Antecedentes.

e Diagnésticos.

e Obijetivos.

o Descripcién de actividades.

e Costos por actividad.

» Datos curriculares.

Una vez que las partes acuerdan un esquema de trabajo, el empresario identifica la
estrategia de atencion y los medios utilizados para que con su participacion y la de su
personal se alcancen los objetivos deseados. Asi mismo decide si llevara a efecto las
actividades del proyecto con recursos propios o si requiere apoyo externo.

En el segundo caso, CIMO ofrece la posibilidad de otorgar apoyo econdmico a
programas de capacitacion y/o productividad cuando las empresas participan en lo
particular o agrupadas, de acuerdo a la siguiente tabla:
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Individual:
Capacitacion.
Mejora Integral.
Formacidn de Instructores.
En grupo:
Sensibilizacion.
Capacitacion.
Mejora integral.

3. Solicitud de Apoyo

% de apoyo por tamaiio de la Empresa

Aspectos Legales del Sistema

Micro

60%
60%
70%

70%
70%
70%

Pequeiia

50%
50%
70%

70%

70%

70%

Para que la UPC solicite apoyo econdémico de CIMO en cualquiera de las
modalidades descritas, es necesario que las tres partes (empresa, oferente y promotor)
trabajen en conjunto para integrar la informacién que se requiere y presentarla con

suficiencia y oportunidad.

Esta informacién se refiere a:

a) Contenido de los documentos que presenta el empresario:

e Carta compromiso. Documento con el que la empresa formaliza la solicitud de apoyo

econdémico, manifiesta su responsabilidad en la seleccion de el/llos instructores o
consultores, que desarrollaran el servicio y se obliga a portar la parte de los costos

que le correspondan. Todo ello bajo protesta de decir la verdad.
{Ver anexo 6 Carta compromiso)
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b) Contenido de los documentos del oferente o consultor externo:

;~.“ . .. Diagnéstico. Documento en el que el oferente identifica como minimo las
’ w necesidades de capacitacion y la situacion actual de la empresa en
Danndstee  CUANLO @ su forma de organizacion del trabajo y la produccion.

Propuesta con temarios y cotizaciones: Documento mediante el cual, el
," oferente formaliza la estrategia, actividades a desarrollar, indicadores
cualitativos y cuantitativos por alcanzar y costos involucrados para llevar

Propue.ta tor. teranse
yeohzaceoes a cabo el programa de mejora.

(ver anexo 7, Temnario Cotizacién)

Curriculum: Documento que presenta el oferente, en el que indica la
formacion y experiencia que tiene en el desarrollo de la actividad y la
prestacién del servicio en el tema al que se encaminara la mejora

Curriculum continua,

(Anexo 8 Curiculum oferente/consultor)

c) Contenido del Programa de Intervencién para la atencién de la empresa o grupo de
empresas. (Pl-1)

¢ Documento donde el promotor integra la informacion que presentardn la empresa y
el oferente, asi como aquella que recabo durante las reuniones en las que sé
concertd el programa. El PI-1 contiene la informacion estadistica, estratégica y los
indicadores cualitativos y cuantitativos por alcanzar y constituye la via formal para
que el promotor solicite el apoyo de CIMO, razon por la cual es necesario que las
partes lo suscriban.
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AUTORIZACION.

Cuando el PI-1 esta debidamente integrado y firmado, el promotor lo envia a las
oficinas centrales de CIMO donde se analiza con base a criterios de oportunidad,
suficiencia y congruencia y en su caso, se autoriza el monto del apoyo econdmico
complementario.

Una vez que se tiene la autorizacién del programa, el promotor lo informa a la
empresa y oferente para que se desarrollen los eventos de capacitacion o mejora
integral para los cuales se solicito el apoyo.

DESARROLLO DE LOS EVENTOS
a) Registro de participantes.

Durante la ejecucion de cada evento (curso o etapa de mejora integral) autorizado
para desarrollarse con el apoyo del CIMO, el oferente recaba en un documento
denominado “Registro de participantes” las firmas de los trabajadores y los datos de
la empresa 0 empresas que participéron.

(Ver anexo 9 registro de participantes)

La informacion de este registro es de primordial importancia ya que con ellas se
integran la estadistica sobre los beneficios de! Programa CiMO.

b) Modificaciones

En casos de excepcion, la empresa puede hacer alguna modificacién, que no
exceda el monto aprobado, con relacién a los eventos autorizados. Esta puede ser
relativa a:

139
UNAM /FESC



ﬂ Capitulo 3

Aspectos Legales del Sistema

» Reprogramacion en fecha u hora.

¢ Cancelacion de eventos.

¢ Cambio de oferente, cuando el que sustituya al autorizado cumpla con la
informacidn curricular.

En este caso la empresa y el oferente formalizaron la modificacion UPC, mediante
un documento conjunto. De no ser asi, los eventos no seran apoyados
econémicamente por el programa CIMO.

PAGO DE LOS SERVICIOS

Para obtener el pago de los servicios de capacitacion o mejora integral, el
oferente entregara al promotor en original y copia:

» Un documento que contiene las firmas de los participantes y el registro de empresa.

o Factura o recibo de honorarios (que cumpla con los requisitos fiscales).

» Autorizacion para que se le deposite en cuenta de cheques el pago de sus servicios.

e En casos de excepcion e! documento que presentan en conjunto la empresa y el
oferente para formalizar modificaciones.

La empresa elahora y entrega al promotor en original y copia.
o Carta satisfaccién por el servicio que recibid del oferente en cada uno de los eventos

realizados.
(Ver anexo 10 caita satisfaccién)
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En caso de qué el numero de trabajadores que debian participar en el evento
autorizado por la empresa sea inferior al 756% el apoyo seré proporcional al nimero de
trabajadores participantes.

Los documentos mencionados son indispensables para dar tramite al proceso de
apoyo econémico por parte del programa CIMO.

3.7.5 Programa de Financiamiento NAFIN.

Nafin emprendera en breve un programa de créditos para estimular el sector de
Franquicias, cada empresario que desee adquirir una Franquicia podré acceder a un
crédito de hasta $ 50,000 ddlares.

El objetivo, es que a través de la banca comercial (BANORTE), se otorguen
créditos a aquellos Franquiciatarios que deseen adquirir una Franquicia, Mexicana o
Estadounidense. De esta forma se apoyara a quienes ya probaron este sistema de

negocios*, (Franquiciantes).

El impulso que dara el gobiemo a través de este financiamiento, se debe al
crecimiento sostenido que registran las Franquicias y que en los tltimos cinco afios ha
promediado el 20%%.

Para el 2002, se estima que el crecimiento serfa superior al 10%, a pesar de la
recesion econdémica, con un estimado de 29,000 puntos de venta para diciembre.

“! Fernando Rocha, presidente AMF.
“ Periédico “E! asesor” Marzo 2002
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Estados Unidos También esta interesado en apoyar Franquicias con intenciones

de instalarse en México.

Danie! D. Vito, agregado comercial de la embajada de Estados Unidos en
México, informé que el departamento de comercio de dicho pais ya esta disefiando un
programa de créditos que se dara a conocer en un par de meses.

Las Franquicias Estadounidenses tienen gran interés por expandirse y ven a
México como el pais latinoamericano con mayores oportunidades de crecimiento.

En el ramo de Franquicias, Estados Unidos participa con 27.8% de las
inversiones, representando las de origen mexicano el 64.3 %.
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3.8 CERTIFICADO DE CALIDAD DE FRANQUICIAS.

Las Franquicias mexicanas que asi lo deseen ya podran certificar su modelo de
negocio y de operaciones con una norma de calidad.

El propésito es que este distintivo facilite el otorgamiento de créditos para
Franquicias y que funja también como elemento de referencia para los compradores.

Con esta accion, el formato de negocios de Franquicias resultard cada vez mas
consistente.

La Asociacion Mexicana de Franquicias desarroild la norma como un mecéanismo
de autorregulacion del sector. Aborda cinco aspectos fundamentales:

a) Legales.

b) Operacionales.

c) Administrativos.

d) Comerciales y de Mercadotecnia.

e) Planeacion Estratégica y Financiera.

La Franquicia debe demostrar en todos esos rubros que tiene un sistema sélido
de operacién, plasmado en manuales, que puede ser facilmente reproducido por los
Franquiciatarios.

Hasta enero del 2002, ya habia 18 franquicias nacionales que habian solicitado
su certificacion. Benedettis (pizzas) fué ta primera marca en calificar bajo esta norma,
evaluada por Calmecac.
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Jaime Acosta, presidente de Calmecac, estima que el valor de una Franquicia
puede crecer entre 30 y 40 por ciento después de la certificacion. Por cierto, este
proceso tiene un costo que va de 15 mil a 40 mil pesos.

No se tiene registro de que en algun otro pais se tenga una norma que regule a
las Franquicias y que sea un elemento para posibilitar el crédito®.

 Revista Entreprencur Encro 2002 Notifranquicias por Adriana Reyes y Luisa Guzmén, Pig.14
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Sefior empresario que ha conocido los aspectos basicos de las Franquicias,
como Concepto, Franquiciante — Franquiciatario, Aspectos Legales, etc. y le interesa
evaluar su negocio dentro del Sistema de Franquicias, como una posible aiternativa
para ampliar sus operaciones de comercializacion y crecimiento.

Le presentamos una Guia practica que le ayudara a conocer los aspectos mas
relevantes que se consideran para desarrollar el sistema de Franquicias en una
empresa, que bien podria ser la suya.

E! generar un sistema de Franquicias, es una actividad de muy alta
responsabilidad, que demanda una serie de servicios y sistemas que en muchas
ocasiones deben ser diferentes a los que se han venido usando, con miras a obtener
mas productividad de un negocio en particular.

También tenemos que generar un sistema de Franquicias que sea viable
econdmicamente para quien la vende y para quien la compra y que sea competitiva en
el mercado.

Los lineamientos presentados pueden variar de acuerdo a! concepto de su
negocio o su giro, pero le recordamos que el Sistema de Franquicias es un “traje a la
medida.”

Sefior Empresario, no olvides de solicitar apoyo a un consultor especializado,
encontraras en esta Tesis, las direcciones de los algunos consultores en el D.F., analiza
el que mas te convenga.
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Cabe mencionar que una de las recomendaciones que dan los consultores a los
negocios que desean operar bajo un Sistema de Franquicias, es abrir una nueva unidad
a la que se le denomine "unidad piloto” establecida bajo una nueva Razén Social, para
que esta opere todos los ingresos y egresos de las Franquicias que se comercialicen
como: fee de entrada (cuota de entrada a las franquicias), regalias, pago de asistencia
técnica, comercializacién de Franquicia, etc. Su objeto social debe indicar que es una

operadora y comercializadora de Franquicias

Ademas esta “unidad piloto” servird de base para las innovaciones posteriores y
le otorgara respaldo, credibilidad y solvencia, ante los futuros Franquiciatarios.
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1" ETAPA.

CONVERTIR MI NEGOCIO A FRANQUICIA
Paso 1. Analizar si mi negocio puede ser Franquicia.
Paso 2. Realizar el Diagnéstico de Franquiciabilidad.

Paso 3. Realizar el estudio de Factibilidad y vialidad
econdmica.

Paso 4. Desarrolio de la Organizacion.
Paso 5. Diseflo de Manuales.
2* ETAPA

COMERCIALIZACION DE MI FRANQUICIA

Paso 6. Plan de Comercializacion.
Paso 7. Operacion de la Franquicia.

Paso 8. Programa de Franquicias Maestras.

UNAM / FESC
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4.1 PRIMERA ETAPA:
CONVERTIR MI NEGOCIO A FRANQUICIA.

Paso 1. : Mi negocio puede ser Franquicia?

Un negocio esta listo para Franquiciar si presenta dos principales caracteristicas
que podrian ser las primeras luces de alerta*’:

1. Un negocio Exitoso.

E! cual se puede medir a través de ciertas caracteristicas que indican si un negocio

as exitoso o no, de las cuales tenemos:

= Concepto diferente.

» Producto innovador, que excede mi delimitacién comercial.

= Marca reconocida.

= Estabilidad en el mercado.

= Permanencia de vida.

= Exito probado.

» Preferentemente respaldo de otras sucursales propias; es un mito que se
necesita tener 10, 20 o 30 unidades operando para pensar en Franguiciar un
negocio, McDonald's se lanzo a Franquiciar cuando tenia apenas una unidad
perdida “en San Bernardino, Califonia”, pero desde un principio tomaron la
decision de comprometerse y sacrificar utilidades en corto plazo para desarollar,
casi obsesivamente su programa de Franquicias, perfeccionarlo y mantenerio®.

“ Scminari icias ¢l mejor Método de E ion cn los N ios" marzo 2001.
* Revista Enm:;!cncur Encro 1999, /Esta listo? Por Laura Manlna
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También él mismo mercado es el que puede dar esas luces de alerta®:

= Cuando la demanda de su producto o servicio, es tal que los propios
consumidores comienzan a preguntarle cuando va abrir una sucursal mas cerca
de donde vive, o en algun otro lado de la Reptblica.

= Cuando ofro empresario se acerca a usted con e! afan de asociarse o comprar la
idea o concepto para trasladarlo a otro lugar. “Esto en mi estado o pafs, seria lo
mdximo, ;esta olorgando Franquicias?”

s Cuando el estado de resultados de 1a empresa sea financieramente sano, esto lo
podemos identificar si nuestro estado de resultados presenta utilidades, es decir

es utilitario.
2. Mi tecnologia (Know How) debe ser Transferible.

Debemos identificar cual seré el nucleo de éxito de nuestro negocio, este podra ser
un servicio, sabor, instalacién, etc. El cual deberd contar con una uniformidad,
estandarizaci6n y sistematizacion de los procedimientos operacionales.

Ademas tenemos que considerar que la tecnologia debe transferirse en toda su
extension actual cuidando siempre de conservar parte del Know How de nuestro
negocio, por ejemplo coca cola solo vende su jarabe, sin revelar su receta.

Un negocio esta listo para Franquiciar, si es rentable, reconocido y con buen
posicionamiento en el mercado; tiene una serie de conceptos originales, puede
ensefar a otros; maneja una operacion estandarizada y sin muchas variables; no es
especializado o complicado de entender, trabajar y transmitir; se puede operar a larga
distanciay su operacién no depende enteramente de una sola persona.

45 Ramén Vﬂ' 3 gid’lw die la filial mexicana Francorp, Homero No. 1804 Col. Polanco pro
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En conclusién las condiciones que debe reunir todo negocio que pretenda
Franquiciar son*"

. Concepto atractivo y definido.

. Contar con una marca.

. Repetible.

Transferible.

. Operadora, para otorgar é! suficiente apoyo y asistencia técnica a su red de
Franquicias.

OB ON -

Paso 2. Diagnéstico de Franquiciabilidad.

Una vez que delectamos que su negocio puede ser Franquicia, el primer paso es
realizar un diagnéstico de Franquiciabilidad, el cual nos va permitir identificar y
determinar el potencial de nuestra Empresa para crear y operar exitosamente un

programa profesional de Franquicias.

Este diagndstico tiene como beneficio que antes de iniciar la creacion de un
programa de Franquicias; los propietarios de negocios saben con certeza qué es, 1o que
deben de ajustar, adecuar, pulir, revisar y en ocasiones reestructurar para que su
propuesta de negocio sea mas competitiva, rentable y eficiente. De esta forma no tiene

que “corregir sobre la marcha”.

La Franquiciabilidad se refiere al conjunto de caracteristicas y atributos que
integran un negocio con marca prestigiada y una sélida imagen, respaldado por
sistemas propios de operacién, distribucién y comercializacion.

47 Conferencia, Lic. Laura Patargo Apstci ia de los M. fes, marzo 3 de 1999.
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La determinacion que marque este andlisis, sefalard el que se pueda o no
franquiciar el negocio, siendo en el caso afirmativo, adecuar los puntos que sean
determinados con el fin de que puedan ser transferibles, revisables, auditables a los
negocios que se afilien al Sistema de Franquicias.

E! diagnostico de Franquiciabilidad debera ser realizado por un Consultor
especializado, quien realizara una evaluacién en campo del posible negocio a
Franquiciar, analizando cuidadosamente los siguientes elementos criticos del negocio®,

¢ Demanda en el mercado de consumo final de productos o servicios.

¢ Organizacién de la empresa, es decir, andlisis de todas sus dreas funcionales, como
compras, contabilidad, aspectos legales, operacion, administracion, etc.

¢ Evaluacién del mercado y competencia en Franquicias. (Al convertirse en
Franquiciante, la empresa competira con toda aquella Franquicia en rangos de
inversion equivalentes, sin importar el giro).

¢ Dimension y presencia de la organizacion.

¢ Identificacién de las fortalezas y elementos que han soportadc el éxito de la
empresa y la proyeccién hacia la integracién de un programa de Franquicias.

¢ Particularidades y/o caracteristicas tinicas del negocio.

¢ Capacidad de sistematizacién de las operaciones.

¢ Métodos de transferencia de tecnologia (Know-How).

¢ Niveles de inversion y rentabilidad de la Franquicia para el Franquiciatario.

¢ Ritmo y potencial de crecimiento Nacional e Internacional de la cadena de

Franquicias.

** Seminario “Fi 'ciasclM__qg' r Método de E: ion en los Negocios” Marzo 2001.
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Posteriormente al analisis en campo, el consultor debera entregar un reporte por
escrito de todos los elementos que conforman el negocio, indicando los aspectos a
modificar, reforzar u omitir, asi como los aspectos que forman la base del negocio.

En el caso préctico, encontrara un diagnéstico de Franquiciabilidad elaborado.

Paso 3, Estudio de¢ Factibilidad y Vialidad Econdmica.

Una vez que determinamos con nuestro diagndstico que tenemos un concepto
claro, amplio y fuerte que se puede duplicar, es decir, que nuestra Empresa es
susceptible de ser Franquicia, procedemos a la realizacién del estudio de Factibilidad y
Vialidad Econdmica.

El estudio de Factibilidad y Vialidad Econdmica es ia base del Desarrolio del
Sistema de Franquicias, en el cual se analiza aspectos financieros, de mercado,
administrativos y legales que daran soporte a la Franquicia.

Con este estudio lo que se pretende es que nuestra nueva Franquicia cuando
inicie su etapa de comercializacion, cuente con todos los elementos necesarios,
evitando asi las improvisaciones y el Fracaso de los posibles Franquiciatarios.

De acuerdo a las posibilidades econémicas del Franquiciante, debera evaluar si
la reestructuracion la realizara en una unidad ya establecida o abrird una nueva unidad,
la cual sera nuestra “unidad piloto”.

Este estudio se realiza durante el primer mes después del diagndstico de
Franquiciabilidad mediante la investigacién y andlisis de los siguientes puntos:*®

“? Despacho de Consultorta en Servicios, Durango 193-203 Col. Roma,
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Anilisis del segmento del negocio.

< Segmentacion de Clientes.

La segmentacion de clientes, es dividir el mercado en grupos definidos de
posibles inversionistas, con diferentes necesidades, caracteristicas o comportamiento,
que podrian requerir de nuestra Franquicia.

En esta etapa solo determinaremos la conformacion de nuestros inversionistas,
este andlisis sera la base para definir el perfil de los Franquiciatarios.

Ejemplo de segmentacion de clientes:

Mercado en potencia

Mercado existente

Mercado existente calificado

Mercado atendido
Mercado penetrado

P Mercado en potencia. Es la cantidad de inversionistas que pueden tener interés en
poseer nuestro producto. Esta constituido por la serie de inversionistas que
manifiestan cierto grado de interés por una Franquicia.

165
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Hombres y mujeres de entre 27 a 55 arfios, edad en el que se desea
independencia laboral.

» Mercado Existente. El interés de los inversionistas no basta para definir el mercado,
los inversionistas en potencia deben tener ingresos suficientes para adquirir una
Franquicia, por lo cual se les formularia la siguiente pregunta ¢Tiene usted
capacidad para comprar una Franquicia?. Cuanto mayor el precio, menos personas
podrian contestar que si. Entonces el tamafio del mercado depende tanto del interés

como del ingreso.

Los obstaculos para el acceso reducen aun mas el tamario del mercado de las
Franquicias, ya que si no se distribuyen en zonas alejadas, los inversionistas en
potencia de dichas zonas no formaran parte de los clientes. El mercado existente
esta compuesto por la serie de inversionistas que tienen el interés, el ingreso y el

acceso al producto.

® Mercado existente calificado. En algunos casos se podran presentar restricciones
para ventas a ciertos grupos, come por ejemplo, personas que no hayan obtenido
sus ingresos de manera licita, aquéllos que no les guste trabajar en equipo, o
presenten algunas alteraciones motivacionales, esto llegara a disminuir el mercado
de inversionistas. Los inversionistas restantes formaran el mercado existente
calificado, es decir; los inversionistas que tienen el interés, ingreso, acceso y las

calificaciones necesarias para la Franquicia.

» Mercado atendido. Estarda compuesto por la parte del mercado existente calificado
que se decide atacar.

P Mercado penetrado. Estar4 compuesto por la serie de inversionistas que ya han
adquirido una Franquicia.
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< Tipos de Franquicias a llevar.
Como se establecid en él capitulo 1 existen 4 diferentes tipos de Franquicias:

1. Franquicia Unitaria.

2. Franquicia Multiple.

3. Franquicia Regional.

4. Franquicia Maestra Internacional.

La eleccién del tipo de Franquicia a llevar dependera de los siguientes factores:

- @) La inversién de la unidad.
b) La complejidad de la operacion.
c) La asistencia técnica otorgada.
d) El respaldo de ia marca.
e) Los objetivos de expansion.

Toda empresa que incursiona en €l mundo de las Franquicias, comienza con
otorgar Franquicias unitarias, las cuales son a una persona en un local exclusivo;
también inician con otorgar Franquicias regionales, otorga al Franquiciatario el derecho
de abrir un nimero determinado de Franquicias unitarias en una regién delimitada.

Esto permite que la Franquicia sé de a conocer en el mercado y el Franquiciante,
no pierda el control de las unidades.

Posteriormente se otorgan Franquicias maestras o multiples que dan al Franquiciatario
el derecho de subfranquiciar. Para lo cual nuestra Franquicia debera estar consolidada
a nivel Nacional.
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< Estandares.

Los estdndares se refieren al disefioc del modelo, tipo o patrén de nuestra
Franquicia. En este punto se realizara la especificacion de los elementos que deberan
contener las Franquicias, como por ejemplo, caracteristicas y especificaciones del
mobiliario, equipo, software, imagen interna y externa, etc. Los estandares se
entregaran al Franquiciatario en los Manuales correspondientes.

< Uniformidad Operativa y Administrativa.

Se refiere a la igualdad que debe existir en los métodos operativos y
administrativos; es decir, el procedimiento que sigue la empresa para ofrecer sus
productos o servicios al Consumidor final, estos procedimientos también deberdn
estar incluidos en {os Manuales.

< Tropicalizacién de acuerdo a zonas.

La Tropicalizacién es el conocer el mercado, ambiente, costumbres y tradiciones
del lugar en el que se pretende introducir una Franquicia. Es la busqueda de sustitutos
de insumos, productos, proveedores, etc., que se utilizaran en una determinada regién,
debera realizarse previo a la implementacion de una Franquicia para asi poder
determinar las posibilidades de éxito del mismo.

Como dice el refran “a donde fueres haz lo que vieres” ya que por mds original
que sea nuestro concepto no es bastante fuerte para vencer las costumbres y
tradiciones de un pueblo o una nacion.
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tas Franquicias deben desarrollar esquemas de Tropicalizacion para las
ciudades o paises en que deseen introducir sus negocios, para conocer lo mas posible
sus costumbres y realizar las adaptaciones necesarias para que la implementacién sea
barata y rapida.

Anilisis del mercado.

2 Competencia.

L.as Franquicias tienen dos tipos de mercado, e! de los consumidores finales y el
de los inversionistas (Franquiciatarios).

La competencia directa la representa todo aquet que ofrece una Franquicia en el
mercado u otro tipo de oportunidad de negocio, pues es eso lo que el inversionista o
futuro Franquiciatario esta buscando: una oportunidad de inversion.

Analice su competencia en cuanto a giro y rango de inversion, las revistas de
Entrepreneur‘” en sus publicaciones de! primer mes de cada afio, proporcionan un
listado de 500 Franquicias en México, en donde se analiza, costo, inversién inicial,
regalias, elc., esto le ayudara a determinar su competencia directa y elaborar
estrategias de mercado.

€ Clientes Potenciales (Definicién del Perfil).

En esta etapa definiremos en forma clara las caracteristicas que debera reunir
nuestros futuros Franquiciatarios, es decir, el perfil idoneo.

% ENTREPRENEUR, Revista cditada 1l por Impwesi Afrcas, S.A dcC.V.
e e A
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En la segmentacién de clientes se determind el mercado potencial de
inversionistas que pueden tener interés en una Franquicia, ahora delimitaremos las
caracteristicas exactas para adquirir nuestra Franquicia.

Cuanto mas definido se encuentre este perfil, menos sorpresas desagradables
se encontrardn en el futuro, no elija franquiciatarios solo por tener la inversién.

No existe un perfil general para todas las Franquicias.

Algunos ejemplos de lo que la mayoria de los Franquiciantes valoran a la hora de
analizar la conveniencia y adaptabilidad de! perfil de un potencial Franquiciatario son®':

%k Capacidad de sacrificio. % Grado de motivaciéon. % Perseverancia.
% Iniciativa. % Capacidad de Liderazgo. * Disciplina Empresarial.
* Qrganizacion. % Capacidad de decision. % Independencia.
%* Experiencia. % Capacidad de gestion. % Apoyo familiar.
% Seguridad. * {nnovacién. % Capacidad Financiera.
% Sentido de red. % Facilidad en las Relaciones Humanas.
La definicion del perfil de nuestro futuro Franquiciatario dependera del giro de /a
Empresa.

Las caracteristicas que debera tener nuestro Franquiciatario deben reflejarse en
la Solicitud de Franquicias que elaboremos, de esta forma nuestro futuro Franquiciatario
nos proporcionara todos los datos que requerimos para calificar si es idéneo a nuestra
Franquicia o no.

! www.tormo.convinfolmprescindible
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Andlisis del Punto de Venta.

0 Lugares.

Para determinar el lugar, la region o el estado idéneo en donde se otorgarén
Franquicias, debemos considerar los siguientes puntos:

a) Competencia.

b) Tropicalizacién.

c) Facilidad de adquisicion de insumos, mobiliario, equipo, etc.
d) Poblacion.

e) Capacidad econdmica.

f) Asistencia técnica brindada.

-~

Capacidad de los proveedores.
h) Facilidad de transportacion.

i) Objetivos de expansién.

j) Entre otros.

Q
-~

De acuerdo a las caracteristicas anteriormente sefialadas elija una zona, regién o
estado, en donde las condiciones sean similares al lugar de establecimiento de su
unidad piloto. Posteriormente con la consolidacién de la Franquicia; las zonas, regiones
y estados irdn aumentando.

0 Tamafos.

El tamafo de nuestra Franquicia sera igual a las dimensiones del local de la
*unidad piloto™ a la que se le denominard “unidad tipo estandar”, sus dimensiones
deberan ir en un rango de maximos y minimos.
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Para abarcar un mayor mercado en cuanto inversion y dimensiones de un local,
se pueden establecer diferentes tamafos, como por ejemplo:

Un negocio de Café determina cuatro diferentes dimensiones®:

1. Cart. Carrito o Kiosco ideal para instituciones o lugares con poco espacio, ocupa
4m? aproximadamente.

2. Classic. Para instalarse en locales de 60 a 80m? consta de una barra de atencién al
cliente, zona de mesas y una bodega.

3. Auto — Café. Este concepto fue disefiado para ser ubicado en zonas de alto tréfico
vehicular, el espacio requerido es de 20m? para una caseta de servicio y un carril
para paso de automdviles que circule a ésta.

4. City. Para este concepto el tamafio del local debe ser mayor a 100m? y consta de
una barra de atencién al cliente, zona de mesas, bodega y una cocina sencilla para
la preparacion de panes y otros alimentos.

@ Equipamiento.

El equipamiento se refiere a todos los instrumentos que nuestra Franquicia
necesita para ser operable, estos los puede otorgar el Franquiciante en forma de
Comodato o serda el Franquiciatario quien compre el equipamiento, con las
especificaciones fijadas que le otorgara el Franguiciante.

En esta etapa el Franquiciante deberd de realizar negociaciones con
proveedores o disefadores del equipo, especificando las caracteristicas que debe
contener el equipo.

2 Coffc Station S.A de C.V
162 UNAM / FESC




Capitulo 4 ﬁ

Guia practica para Franquiciar

Al iniciar la comercializacién, el Franquiciante debe tener establecido quien sera
el proveedor del equipo o su disefiador, esto evitara posibles retrasos en la apertura de
las nuevas Franquicias.

Ejemplos de equipamiento:

® Equipo de refrigeracion.

* Equipo de congelacién.

® Tarja de lavado.

* Tanque de agua con bomba.
* Equipo de computo.

* Cafetera.

* Molino.

® Sellador de empaques, etc.

De igual manera se realizaré |la blisqueda de proveedores o disefiadores del
mobiliario que existird en la Franquicia, como vitrinas, géndolas, sillas, mesas, etc.

Andlisis administrativo.
@ Compras.
En este andlisis se estableceradn los proveedores contratados, que abasteceran a

las unidades Franquiciadas indicando formas de pago, tiempos de surtido, cantidades,
etc. Esta informacion debera estar establecida en el Manual corespondiente.
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“DResuministros.

En caso de ser nosotros los proveedores exclusivos de algiin producto o servicio,
se establecera el tiempo de surtido, las cantidades y condiciones de pago y entrega de
esos insumos. Estos lineamientos deberdn estar por escrito en los Manuales

correspondientes.
) Almacén y stocks.

Determinaremos las caracteristicas de nuestro almacén, como por ejemplo;
temperatura, estructura interna, ubicacién, etc. Al igual que los maximos y minimos que
debemos contener en el almacén, informacién que debera estar detallada en el Manual

correspondiente.
«@DPersonal.

Se debe indicar el personal necesario para la operacion efectiva de la Franquicia,
responsabilidades, habilidades, grado académico, sueldos, etc., desglosados en el
Manual correspondiente.

@ Sistemas Computacionales.

Indicaremos las caracteristicas que debe contener el equipo de cémputo para
soportar el sistema, como por ejemplo; memoria, equipo base, etc., asi como también
obtener las licencias correspondientes y las formas de implementacion en las

Franquicias.
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«Auditoria interna.
Desglosaremos los métodos y procedimientos intemos que utilizamos como

medio de control, tanto para e! personal, como para los productos e insumos que

utilizamos.
Andlisis Contable y Financiero.

Se deberan tener en orden y actualizada toda la documentacién contable y
financiera de la empresa, los cuales deberan ser auditados por un despacho externo.

(O Los Estados de resultados y reportes.
[ Sistemas de registro contable.
21 Documentos fiscales, entre otros.

Las Franquicias tendran sus registros contables propios.

Anilisis de la situacion legal y tramitacion faltante de soporte.

Para no presentar problemas en un futuro con nuestra Franquicia debemos tener
en orden todos los aspectos legales relacionados a la empresa y a la Franquicia.

Aspectos legales de la empresa™

a) Constancia de zonificacion de uso de suelo, documento expedido por el registro del
plan director para el desarrolio urbano de! D.F.

3 para mayor amplitud i6n ver TrAmites para dar de alta un negocio cn la ed. De México, Ed.
leu.sa México 1998, Cémam Nacional de Comercio de 1s od. De México. ppe
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b)
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~
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~
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K

<

Licencia de uso de suelo, documento expedido por las autoridades del D.F. en la
delegacion que corresponda al domicilio del establecimiento.

Registro Federal de Contribuyentes, la inscripcion se realiza en la Secretaria de

Hacienda y Crédito Publico.

Padrén Delegacional, registro que [levan las delegaciones de! D.F. en la delegacién
que corresponda al domicilio del establecimiento.

Aviso de manifestacion estadistica, es presentado ante el Instituto Naciona! de
Estadistica, Geografia e Informatica.

Alta ante ia Camara de Comercio de su localidad.

Licencia Sanitaria, documento expedido por ia Secretaria de Salud, tramitdndolo en
la direccion general de Salud Pablica, direccion de regulacién sanitaria.

Aviso de Apertura, realizado ante la Secretaria de Salud.

Visto bueno de prevencion de incendios, documento expedido por la Secretaria
General de Proteccion y Vialidad del D.F.

Licencia de Funcionamiento, expedida por las autoridades del D.F., tramitado ante la
delegacion correspondiente al domicilio del establecimiento.

Declaracién de apertura, realizada ante la delegacion que corresponda al domicilio
del establecimiento.

Licencia de anuncio, expedida por la delegacién comrespondiente al domicilio del
establecimiento.
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m) Visto buenc de Seguridad y Operacion, documento expedido por la delegacion
correspondiente al domicilio del establecimiento.

n) Programa de proteccion civil, tramitado ante la delegaciéon correspondiente al
domicilio del establecimiento.

o) Trabajadores o empleados, realizacion de contratos individuales de trabajo.

Aspectos legales basicos que debe tener la Franquicia antes de iniciar su
comercializacion:

a) Registro de marca y logotipo ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.
b) Registro de aviso comercial, ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

c) Licencia de usos del software, se realiza en el Instituto Nacional de Derechos de

Autor.

d) Registro de personaje identificador se realiza en el Instituto Nacional de Derechos
de Autor.
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Determinacion de la estructura de la utilidad del negocio.

Uno de los aspectos mds importantes es determinar la utilidad que generara
nuestro negocio, esto nos ayudara a ser mas atractivos para futuros Franquiciatarios,
ademas que de esta forma determinamos el retorno de la inversion.

Concepto 1° Afio
Ingresos Netos 2,820 100.0 %
Costo 1,128 400 %
Utilidad Bruta 1,692 60.0 %
Egresos
Renta y Fianza 125 44 %
Sueldos 288 102 %
Prestaciones 120 43 %
Luz-Agua 18 0.6 %
Seguros — Alarma 12 0.4 %
Teléfono 18 06 %
Suministros 30 1.1%
Mantenimiento 12 04 %
Otros 12 0.4 %
Publicidad Local 24 0.9 %
Transportes 12 04 %
Total de egresos 671 237 %
Utilidad de operacion 1,021 382 %
Asistencia técnica 113 4.0%
Publicidad Corporativa 42 15%
Total de regalias 155 55 %
Utilidad Neta Anual antes ISR 866 30.7 %
Utilidad Neta Promedio Mensual 72 28%
Retorno de inversion 9° mes
Ingresos mensuales promedio 235 83%
Ventas diarias promedio 11.75 04%

Notas;
1. Las cantidades das estan pr das en miles de pesos.
2. En esta prayeccion no estdn consideradas las operaciones con IVA.

Py
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Para establecer la utilidad es necesario que tengamos a valor presente los

siguientes aspectos:

o Ventas netas.

o Gastos de operacion.
o Costos de operacion.

o Utilidad de operacion.
o Presupuestos proforma.
o Flujo de caja.

Unicamente le pedimos a nuestro departamento de contabilidad que realice los
Estados Financieros actualizados de la empresa, de esta forma identificamos los
ingresos promedio que deberan obtener nuestras Franquicias.

Paso 4. Desarrollo de la Organizacion.

Dentro de éste se establece un sistema general de Operacion y Administracion
del negocio de Franquicia y se realizan al segundo mes después del diagnéstico.

Plan de Comercializacion.

En este plan de comercializacion definimos todos los aspectos que debemos tener para

iniciar la comercializacion de la Franquicia.
XK Marketing.

a) El sistema de Franquicias.
b) El Franquiciatario.
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a) Sistema de Franquicias.

[(

-

w

Producto.

. Marca registrada; se refiere a la necesidad de contar con una marca registrada, o

que este en proceso de registro en el IMPI.
Capacitacion; se debe definir muy bien el costo, cuantos dias, a que personas se le
va a dar capacitacion directa e indirecta.

. Manuales de operacion, establecer todos los pasos de la operacion, para generar la

estandarizacion.

Equipo y disefio; indicar los equipos que se requieran para la elaboracién o venta de!
producto.

Desarrollo de nuevos productos; definir politicas en el desarrollo de nuevos

productos.

. Garantias, senalar las garantias en los servicios, equipo, mobiliario, producto, etc.,

que se otorgaran.

Precio.

Cuota Inicial.
Regalias; enfocadas a lo que el negocio espera ganar sin sangrar al Franquiciatario,
ganar-ganar.

. Cuota de Publicidad corporativa.
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Costo de publicidad local; el Franquiciante estabiece el porcentaje que el
Franquiciatario debera destinar para introducir su publicidad local, quedando
asentado en el contrato.

Apoyos bancarios y financieros; establecer si hay algun programa de apoyc que se
pueda dar al Franquiciatario para la operacién, no para comprar la Franquicia.
Descuentos por volumen.

Promacion.

. Campania publicitaria; su cobertura, cuanto invertir.

Seleccion de los medios; periddicos, revistas, gacetas, radio, television,
pancartas, volantes, tripticos, espectaculares, pagina web.

. Cd’s, domis originales para el Franquiciatario.

4. Apoyo en relaciones publicas con proveedores.

O A wN o

. Promociones en el punto de venta.

Plaza.

—

. El disefio y remodelacion del punto de venta.

. Los termritorios a cubrir.

. Distribucién de equipo; cual es el equipo que se requiere.
. Productos establecidos; estos deben estar en el contrato.

Apoyo en negociaciones con otros proveedores.

. Inspeccién en los puntos de venta; como va a funcionar la auditorfa operacional.
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b) A fos Franquiciatarios.

« .

Producto.

. La linea de productos a ofrecer.

. La mezcla de productos en el punto de venta.
. El servicio asociado a productos y/o servicios.
Mercado Prueba.

oA W N

Empaque o envases.

Precio.

1. Precio al publico.
2. Los descuentos autorizados, (Politica de descuentos).
3. Valor econdmico de las promociones de venta,

R Promocion.

1. La campada publicitaria.

2. Medios de publicidad.

3. Promociones en el Punto de venta, (Telemarketing, manejo de propaganda,
promocion selectiva y/o masiva).
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e

Plaza.

Seleccion del punto de venta.

Compra de territorios o regiones.

Cuadro comparativo entre la Franquicia y la Subfranquicia.
Mantenimiento del Punto de Venta.

AW N

X Desarrollo Comercial.

En esta etapa definiremos nuestra estructura corporativa de la Franquicia, que
sera diferente a la estructura corporativa de la Empresa.

l Direccion General J

AUDITORIA CONSULTOR
INTERNA ESPECIALIZADO
| 1 | 1
DIRECCION DIRECCION DIRECCION DIRECCION
FINANZAS OPERACIONES COMI'RAS EXPANSION

—
L B | b L
AUDITORIA COMISARIATO VENTAS PROMOCION Y GERENCIA ATENCION
PUBLICIDAD FR/\NQUICIAS
] §
UNIDAD PILOTO SUCURSALES FRANQUICIAS
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Construccién o conversién del negocio.

La construccién o conversion de nuestra unidad piloto consiste en realizar todas
las adecuaciones fisicas que el Diagnoéstico de Franquiciabilidad nos determino.

La unidad piloto debera estar acondicionada al momento de iniciar la
comercializacién de la Franquicia, a los fuluros Franquiciatarios se les mostrara la

unidad en operacion.

£ Planos arquitectonicos
Se realizara un plano arquitectonico de nuestra “unidad piloto® indicando las estructuras
internas, areas, ubicacién del mobiliario y equipo, instalaciones eléctricas y de agua.

o Mobiliario y Equipo
Introduciremos a nuestra unidad piloto el mobiliario y equipo determinado, este
mobiliario y equipo sera el que todas las Franquicias utilizaran.

£ Ambientacién y Decoracion.
Se disefiaran e implementaran en la unidad piloto los espacios decorativos y la

ambientacién que deberd existir en la Franquicia.

A Anuncios
Colocaremos un anuncio luminosos exterior en nuestra unidad piloto, con las
especificaciones de nuestro logotipo, anexando la denominacién Franquicias.

Plan de negocios.

En esta seccion se determinaré el precio de nuestra Franquicia y los diversos
pagos que nos entregaran los Franquiciatario.
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$ Cuota Inicial o Fee de entrada.

La cuota inicial es la contraprestacion que el Franquiciatario le paga al
Franquiciante por el derecho de hacer negocio bajo la marca, tecnologia y
procedimientos.

Una cuota inicial demasiado alta, entorpece la comercializacion de la Franqguicia
y frena la expansion de la marca y si por e! contrario, la Cuota Inicial es baja, la
empresa Franquiciante corre el riesgo de perder dinero cada vez que otorgue una

Franquicia.

La cuota inicial representa, la recuperacion de los gastos en que incurrid para
desarrollar su Sistema de Franquicias y ademas constituird una fuente mas de
utilidades.

Para poder establecer la Cuota Inicial existen dos criterios basicos para valoraria:

a) Costos relacionados con Franquiciar el negocio.
b) Comparativos con la competencia.

Costos relaci dos con Franquiciar el negocio.

1. Costo de desarrolio y adaptacion al Sistema de Franquicias.

Dentro de este costo se consideran todos los gastos realizados por el

Franquiciante para adaptar su negocio, como:

« Honorarios al despacho consultor solicitado.

o Desarrollo de! Marco Legal (Contratos, COF, Contratos Auxiliares, Registro de
Marca, etc).

e Manualizacién y Programa de Capacitacion a Franquiciatarios.
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Marketing y Sistema de Otorgamiento de Franquicias.
Consultorias Fiscales.

Estudios de Mercado.

Proyectos Arquitecténicos.

Imagen Corporativa.

Convenios con Empresas Proveedoras.

Decoracién del negocio.

. Costo de comercializacion.

Dentro de este se contemplan todos los medios publicitarios que se utilizaron

para dar a conocer la Franquicia:

Medios impresos (prensa, Revistas de Negocios, etc.).

Folleteria.

Papeleria (Tarjetas de presentacidon, solicitudes de Franquicias, papel
membretado, etc.).

Video o CD promocional.

Eventos especializados (lanzamientos de la Franquicia, Ferias, Misiones
Comerciales, efc.).

Honorarios de los ejecutivos que se integran en la primera etapa de
comercializacion.

Viajes y viaticos estimados para la comercializacion inicial.

. Costos de otorgamiento, una vez firmado el contrato de Franquicia.

En este incluimos todos aquellos gastos que se realizan para darle servicio al

Franquiciatario.

Asistencia en la seleccion del punto de venta.
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e Otorgamiento o en su caso aprobacion del proyecto ejecutivo de Construccion
y/o adaptacion del Punto de Venta.

e Supervisién de la Obra.

e Capacitacion.

e Manuales (impresion y costos de materiales).

e Asistencia inicial (preapertura}. -
Ejemplo de una propuesta de Composicion del Fee de Entrada:

Equipo de Operacién entregado en comodato:
Precio de Costo

Cafetera 1 palanca $ 12,500.00
Molino Café 7,500.00
Dispensador de 1 Tazén 7,000.00
Silos para el Café 5,000.00
Bascula 3,000.00
Sellador de Bolsas de café 1,500.00
Fotos Enmarcadas Decorativas 2,500.00
Total Equipo de Operacion 39,000.00

Equipo y Sistema Administrativo entregado en comodato:

Computadora 8,500.00

No Break 2,500.00

Sistema 13,500.00

Impresora de punto 1,500.00

Total Sistema Administrativo 26,000.00

Total $ 65,000.00

Derecho de Franquicia (incluye costos de otorgamiento) $ §60,000.00
Fee de Entrada $125,000.00
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Comparativos a la competencia.

El paso siguiente sera el andlisis de nuestra competencia directa, para verificar
que nuestra Franquicia serad interesante frente a la competencia, revise las
publicaciones de la revista ENTREPRENEUR de! mes de enero de 500 Franquicias en
México en donde se detallan fee de entrada, regalias, inversién inicial. Verifique la

competencia en su giro.
Los principales aspectos a considerar son los siguientes:

e Cuotas de Franquicias.

« Regalias y cuotas de publicidad.

« Ventajas y Desventajas de la Competencia.
e Numero de puntos de venta.

o Experiencia en el mercado.

» Nivel de ventas.

« Soporte técnico que recibe el Franquiciatario.
e Vigencia del contrato de Franquicia.

» Valor percibido de ia Marca.

$ Regalias por Asistencia Técnica.

Las regalias se consideran como la principal fuente de ingresos y utilidades

de la empresa Franquiciante.

La empresa Franquiciante restara al monto total de regalias, los costos que
implican el personal y las actividades de soporte continuo que se lleven a cabo para el
adecuado mantenimiento de la Red de Franquicias, obteniendo como resultado final la
utilidad neta del Franquiciante.
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Existen diversas clases de establecer las regalias®:

a) Pagos fijos: Son aquellas en que el Franquiciatario paga al Franquiciante una

b)

c)

cantidad fija previamente pactada, sin importar el monto de las ventas brutas que
el Franquiciatario ingrese a su negocio. Son muy faciles de administrar y segun
algunos especialistas en la materia “no penalizan el éxito del Franquiciatario®. Sin
embargo ante una economia inestable como la de nuestro pais, representa un
verdadero problema al tratar de negociar un aumento en la regalia fija.

Porcentaje sobre ventas o sobre compras brutas: Se complica un poco la
administraciéon de las mismas, pero son adecuadas ya que si el Franquiciatario
no vende, entonces el Franquiciante no gana y tendrad que ver la manera de que
el Franquiciatario haga negocio para que é! reciba mayor porcentaje de regalias
haciendo un circulo de ganar-ganar.

Se trata de un porcentaje fijo sobre los ingresos brutos del negocio, que
generalmente tiene periodicidad de cobro de un mes.

El promedio en México es del 6%%.

Regalias sobre producto o distribucién: Comunmente la aplican aquellas
Empresas Franquiciantes que son fabricantes o proveedoras Unicas de los
productos principales o totales que comercializa su Red de Franquicias.

La regalia va implicita dentro del precio de! producto que el Franquiciante vende
al Franquiciatario, proporciona ia ventaja de que el nivel de ingresos y utilidades
se puede ajustar mas facilmente para la administracién de las operaciones
financieras.

* Ferenz Feher Tocatlt, Franquicias a la Mexicana Ed McGraw Hill, 1999,

bl _> Emilio Blangs Cohen, Conferencia, Aspectos
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Favorece mucho al Franquiciante ya que le permite cobrar regalias en la
reposicion de inventario del Franquiciatario, de tal forma que el Franquiciante no
tiene que hacer auditorias de venta para determinar el monto de regalias que el

Franquiciatario le debe reportar.

Para la determinacion de la regalia se basara en la necesidad de mantener un
flujo de efectivo que permita soportar los servicios de apoyo a Franquiciatarios y un
ingreso permanente para el Franquiciante.

$ Fondo de publicidad.

Se trata de una aportacion que se efectia mediante un porcentaje fijo sobre las
ventas brutas y se destina para llevar a cabo campaias de publicidad institucionales,
campanias promocionales y planes de mercadotecnia; actividades tendientes a lograr y
mantener el posicionamiento de la Marca y Concepto en la mente del consumidor.

Las cuotas de Publicidad seran estipulas evaluando los montos gastados por el
Franquiciante en el pasado, asi como las necesidades de publicidad para la apertura y
operacion de nuevas unidades. El porcentaje oscila entre un 2% y un 5% sobre las

ventas netas.
$ Inversi6n Inicial.

Se refiere al monto que el Franquiciatario debera ejercer para poner en marcha la
operacion del negocio.

s Construccion, remodelacion o adaptacion del punto de venta.
« Capital inicial de trabajo.
e Decoracién e imagen intema y externa.

180 UNAM/ FESC



Capitulo 4 ﬂ

Guia practica para Franquiciar

= Mobiliario y equipo de trabajo.

e Utensilios de trabajo y uniformes de personal.

¢ Contratacion de personal.

» Inventarios iniciales.

o Deposito o traspaso inicial y rentas en adaptacion de local.
o Gastos legales, permisos y licencias.

« Gastos de preapertura e inauguracion.

El monto de la inversion se deberd analizar periodicamente para actualizarlo a
valores presentes, de otra forma el Franquiciatario se formara falsas expectativas al
adquirir la Franquicia y una vez que concluya la apertura de su Franquicia y se
encuentre con una inversion mayor a la esperada, la credibilidad del Franquiciante se
vera deteriorada, provocando una mala relacioén con el Franquiciatario desde el inicio.

$ Otras cuotas y pagos

Estas cuotas adicionales solamente se hacen efectivas en situaciones
extraordinarias entre el Franquiciante y el Franquiciatario y cominmente se encuentran
detalladas en el Contrato de Franquicia.

Las mas comunes son:

e Cuota de capacitacion adicional.

s Cuota por traspaso de Franquicia.

e Multas por incumplimiento del Contrato de Franquicia.
¢ Intereses por pagos tardios de regatias.

» Operacion de emergencia.
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Documentos Regulatorios.

En esta etapa se realizaran los documentos que requiere la Franquicia, los cuales
deberan ser entregados al Franquiciatario.

7=y Solicitud de Franquicia.

La solicitud de Franquicia es el documento que realiza el Franquiciante para

poder calificar a los futuros Franquiciatarios.

Los datos que debe contener una solicitud de Franquicia varian de acuerdo al

negocio y a los lineamientos establecidos por el Franquiciante, los mas comunes son:

.

182

Personalidad Juridica.

Los futuros Franquiciatarios deben regirse como Persona fisica o Moral, por lo
que es necesario saber bajo que régimen se encuentran, el tiempo que llevan de
operar, si se encuentra registrada, su domicilio legal, etc.

Datos Personales.
En este rubro se establecen todos los datos personales del futuro Franquiciatario,
Nacionalidad, sexo, edad, estado civil, domicilio particular, etc.

Informacién sobre la Franquicia.

Este espacio nos sirve para poder determinar que tan interesado esta el futuro
Franquiciatario de obtener nuestra Franquicia, mediante preguntas scbre ella,
como; hace cuanto tiempo la conoce, medio por el que se entero, su interés por
nuestra Franquicia, nuestros productos, a solicitado alguna vez una Franquicia,

se lo han negado, etc.
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Datos Profesionales.
Es un breve cuestionamiento de sus antecedentes académicos, escolaridad,
tituio, institucion, etc.

Informacion Profesional.

Se refiere a una breve explicacion de su curriculum laboral; tipo de empresa,
cargo, antigliedad, responsabilidades, motivo de su salida, dejara su trabajo para
atender la Franquicia, etc.

Capacidad Financiera.
E£n este espacio obtendremos sus gastos, ingresos, deudas, cuentas de ahorro,
bienes, créditos, etc.

Referencias Bancarias
Cuentas que maneja, en que banco, Tipo de cuenta, etc.

Referencias Comerciales.
Referencias Personales.

Caracteristicas Profesionales.
Se refiere a su experiencia, en que areas han sido, etc.

Tipo de Franquicia que desea obtener.

La solicitud debe contener los aspectos mas relevantes que nos interesa saber

del futuro Franquiciatario, ya que es el inicio de la determinacién de entregarie o no
nuestra Franquicia. Después de ser llenada la Solicitud se procede a una entrevista con

el futuro Franquiciatario, donde se le entregara la C.O.F.
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= Circular de Oferta de Franquicia. C.O.F.

La Circular de Oferta de Franquicia es una fuente de informacion, donde el futuro
Franquiciatario conoce todos los aspectos relacionados a la Franquicia. Este
documento debe ser entregado por el Franquiciante al Franquiciatario antes de firmar el

Contrato.

El contenido de la COF se encuentra determinado en el articulo 65 del
reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial, en donde se determinan los
lineamientos basicos. La estructuracion de ia COF es independiente a cada Franquicia,
el siguiente es una propuesta de un modelo de Circular de oferta de Franquicia®:

l. El Franquiciante y sus antecedentes.

Nombre, Domicilio, Teléfonos, Nacionalidad.

Marco Juridico de actuacién: Cémo se conceptualiza la operacion del negocio
en cuanto a las leyes federales o estatales que puedan influir, las que
involucran e! funcionamiento y operacion de la unidad Franquiciada, (Leyes
Sanitarias, Seguridad, Uso de Suelo, etc.) y las que atienden directamente a
la actividad o giro de la empresa.

Nombre y/o Marca Comercial con las que opera la empresa Franquiciante.
Fecha de Fundacion de la empresa y de la Franquicia.

Experiencia de los fundadores del negocio. Este punto debe realizarse en
forma atractiva para utilizarse como una herramienta de promocién.

Quienes son los principales accionistas, si son personas fisicas o morales y
se debe demostrar y fundamentar este punto.

Cuando se empez6 a otorgar Franquicias.

36 Lic. Juan M ! Galld i A. C ia, Pr ién de la Ciscular de Ofcrta de Franquicias cn términos
de 1a Ley de ta Propicdad Industrial y su regl 1999,
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Descripcion de la Franquicia.

e Giro; definiéndolo en forma detallada, es decir, transmitir el concepto del
negocio.

e Lineas de Productos en General.

e Exclusividades; es importante que si existiera algun tipo de exclusividad en el
concepto o en el producto se detalle desde un principio.

En general se debe explicar muy detalladamente a que se dedica la Franquicia,
con todos sus atractivos para hacerla vendible. Se debe explicar de forma
facilmente entendible, para que se comprendan todos los dmbitos del negocio.

Estructura del negocio en cuanto a su operacion.

En este punto detallamos, ¢qué es? y ¢de qué forma?, esta compuesta la
estructura con la cual vamos a soportar el negocio de nuestros Franquiciatarios,
su objetivo es demostrar al Franquiciatario con quien esta tratando.

Litigios.

Si por alguna causa la Franquicia se encontrara en un juicio, debe manifestarse
al futuro Franquiciatario. Estar en un juicio no significa que el negocio atraviesa
por un grave problema.

En este apartado también se debe mencionar la quiebra o suspensién de pagos,
en ambas vias, Franquiciante — Franquiciatario y Franquiciatario — Franquiciante.

En este punto se debe definir las responsabilidades civiles, mercantiles, laborales
y penales de cada una de las partes si llegara a presentarse controversias por el
mal uso u omisién de los procesos operacionales, productivos, etc., por parte de!
Franquiciatario y que por ello trajera consecuencias a terceras personas.
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Por ejemplo: Si la Franquicia fuera de comida rapida y el Franquiciatario no
siguiera las normas de calidad en la preparacién de los alimentos y por ello
llegara a enfermar algin cliente y este demandara, la responsabilidad seria
Unicamente del Franquiciatario sin perjuicio alguno al Franquiciante.

Propiedad Intelectual: Nombres, Marcas y Patentes.
Es importante que el Franquiciante otorgue el nimero, la fecha y la descripcién
de los registros de marca, derechos de autor, etc., para que puedan ser

consultados por los Franquiciatarios.

Manuales.
Los manuales son una herramienta sencilla a utilizar para transferir el
conocimiento de operacion del negocio, también es necesario otorgar a los

Franquiciatarios el nimero de registro.

Montos y Conceptos de los pagos que el Franquiciatario debe cubrir al
Franquiciante.

En este punto todos los pagos y cuotas que existen como: cuota inicial, regalfas,
fondos de publicidad y otros deben incluir la forma y el tiempo en que deberén
cubrirse. Especificar con exactitud los montos y como se van a utilizar dichos

pagos.

Inversion Inicial.

En este tema es muy importante que se busque absoluta claridad y detalle. Es
necesario sefialar claramente cual es el mobiliario, equipo y mano de obra que el
Franquiciatario va a tener que utilizar, si no existiera una precision del costo,
también es necesario que se le notifique al Franquiciatario.
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Apoyos por parte del Franquiciante.

En este punto debe quedar bien definido cuales son los apoyos que se le
otorgaran al Franquiciatario, independientemente de los establecidos por la Ley,
como Licencia de Marca, Transferencia de Conocimientos y Asistencia Técnica.

Ocupacion por parte del Franquiciatario.
Es necesario establecer que por ser una Franquicia un negocio de disciplina, de
orden, de reglas, etc. El Franquiciatario debe ser {a persona que se encuentre al

frente de su negocio.

Exclusividad del territorio.

La exclusividad de territorio se refiere a que en ocasiones los Franquiciantes
otorgan a los Franquiciatarios cierto territorio, para que posteriormente é! mismo
abra otras unidades en ese territorio. L.a exclusividad es una decisién puramente
comercial por parte del Franquiciante, no hay obligatoriedad por nadie, ni por la
ley, ni por el reglamento, pero si se decide adoptaria como una estrategia propia
del negocio, entonces debemos definir claramente en gque consiste esta y como
el Franquiciatario se involucra dentro del Sistema.

En cuanto a los pardametros de medicién del area hay que ser muy claros en que
consisten dichos parametros y estos pueden ir cambiando de acuerdo a los
cambios que el mercado va generando por lo que se tendrd que avisar a los
Franquiciatarios, para poder saber cuales son los nuevos nichos de mercado que
se forman.

Si por alguna razén el Franquiciatario a quien se le otorgo exclusividad, no
pudiera abrir la siguiente Franquicia, se debe detallar las autorizaciones de
apertura, el cuando, en que condiciones y bajo que conceptos se van a autorizar
nuevas aperturas en su territorio.
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Confidencialidad de fa informacion.

Es parte fundamental precisar en que consiste la conveniencia de hacer
confidencial algo y que ese algo sirva para desarrollar un valor agregado, lo cual
quiere decir que se debe tener cuidado en que los instrumentos de operacion que
se brindan hacia los Franquiciatarios tengan algun resguardo, donde los
empleados o las gentes que tienen acceso a esa informacién se vuelvan también
receptores y confidentes de la operacion del negocio.

Este es uno de los puntos que si se obliga en la Ley en el articulo 65, es decir, el
Franquiciatario debe saber cuales son sus obligaciones respeclo a

confidencialidad y que elementos.

Puntos que el Franquiciatario debe saber de antemano.

e Renovacién. Establecer si existe posibilidad de renovar el contrato y como se
renueva asi como si abra que cubrir una cuota por renovacién.

e Terminacion. Tiene que quedar bien claro el derecho que tiene el

Franquiciante de dar por terminado el Contrato y por que causas.
Cuales son las causas por las que el Franquiciatario puede demandar la
terminacién anticipada de! Contrato. Que obligaciones surgen para ambas
partes después de la terminacion del contrato, basicamente son el devolver
los manuales, continuar con [a confidencialidad y cambiar la imagen del
establecimiento para que no se confunda con la red de Franquicias.

» Recompra. Se debe establecer si existira la posibilidad de recompra en caso
de una terminacion. Que pasa si el Franquiciante vende !a Franquicia, que
limitaciones tiene el Franquiciatario para transferir Ia Franquicia.

e Modificaciones. El Franquiciante puede o no hacer modificaciones a su
Programa de Franquicias y a su Contrato, se debe establecer que plazo
tendra para que se adecue e! Franquiciatario a los cambios.

UNAM / FESC



-V
-~

Capiltuto 4 )

Guia practica para Franquiciar

« Informacion relativa al Contrato de Franquicia. Establecer que no puede hacer
e! Franquiciatario, estipular la no-competencia, la solucién de controversias,
etc.

7~ Contrato de Franquicia.

El contrato ademas de ser la base legal del Sistema, es un documento donde se
plasma la voluntad de los otorgantes. Debe ser parte de un estudio riguroso por las
partes firmantes y debe cumplir con las exigencias de la normativa en cuanto al
concepto de Franquicias. Este acuerdo debe contener la cesidn de la marca por parte
del Franquiciante a! Franquiciatario, la transmisién de! Know- How y la prestacién de
asistencia técnica durante la vigencia del contrato.

Es importante que recuerde que el Contrato debe ser elaborado con ayuda de un
consultor o con un abogado experto en la materia, ya que los contratos son “trajes a la
medida”.

Este documento debe contener los siguientes atributos, entre muchos otros:

« Establecer las obligaciones de entregar el Know-How.
* Indicar las fuentes de suministro.

« Aportar los derechos de Propiedad Industrial.

s Proteger la marca.

= Proteger la tecnologia.

= Establecer los sistemas de control.

e Determinar los pagos que se realizan al Franquiciante.
= Garantizar el cumplimiento del Franquiciante.
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= Incluir un cuadro de exclusividades.

= Establecer las bases para un manejo fiscal que ofrezca las mayores ventajas dentro
de! marco legal existente.

= Ser didactico.

* Evitar conflictos.

= Prevenir litigios.

= Ser una efectiva herramienta para la venta de Franquicias.

= Supervision a la aplicacion.

A continuacion le presentamos algunos de los elementos que debe contener un
contrato:

DECLARACIONES.
DECLARA EL FRANQUICIANTE, en este aspecto se reafirma que es una
Sociedad Mercantil, su razoén social, su No. de escritura notarial, Domicilio
Fiscal, R.F.C., representante legal, que dentro de su giro esta el otorgar
Franquicias, que es titular de la marca, No. de registro de la marca, que tiene la
capacidad para sostener un sistema de Franquicias.

DECLARA EL FRANQUICIATARIO, que es persona fisica © moral,
denominacién, Domicilio social o fiscal, R.F.C., No. de escritura notarial,
representante legal, que conoce el Sistema de Franquicias, que esta

interesado en adquirir una Franquicia.

DEFINICIONES.
En este rubro se contemplan todas las definiciones caracteristicas del Sistema de

Franquicias, como Franquiciante, Franquiciatario, Sistema, C.O.F, Fuerza Mayor,
Imagen corporativa, Fondo de Publicidad y Mercadotecnia, etc.
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ANEXOS.

En este rubro se desglosan todos los anexos existentes, como: licencia de uso

de marca, Estudio de Factibilidad, Cerlificado de Registro, Contrato de
Confidencialidad, Contratos de Comodato, de no Competencia, de Territorio exclusivo,

C.O.F., Politicas de ventas, otros.

CLAUSULAS

vi.

Propésito. El otorgamiento de una Franquicia.

Derechos de entrada, regalias, fondo de publicidad. Especificar los montos, forma
y tiempo de pago.

Obligaciones del Franquiciante. El otorgamiento de la Asistencia Técnica, detallar
en forma concreta lo que le proporcionara.

Zona. Se especifica la no-cesién de la Franquicia por parte del Franquiciante,
dentro de la zona correspondiente a un area de ciertos kilometros.

Obligaciones del Franquiciatario. El cumplimiento de los estdndares y politicas del
Franquiciante, el cumplimiento de todas las leyes vinculadas a la construccion del
edificio, el guardar la imagen corporativa, cumplir con los servicios necesarios para
la operacion, cumplir las politicas de venta y de descuentos del Franquiciante, de
guardar la confidencialidad del Sistema, el de informar cualquier cambio en la
operacidn, en este rubro también se especifica la libertad que tiene el
Franquiciatario para aportar nuevas ideas al Sistema.

Uso del Registro del Sistema. El Franquiciante se compromete a entregarle al
Franquiciatario, la licencia de registro durante el tiempo que dure el Contrato y el
Franquiciatario se compromete a no usar diferentes registros, a utilizarlos de la
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manera que se estipula, en su papeleria debera ir impreso la leyenda “bajo
Franquicia de...", si surgieran nuevos registros de marca y avisos comerciales,
solo el Franquiciante los puede difundir y los Franquiciatarios asumir.

Sistema Computacional. Se establece el uso exclusivo del sistema computacional
que el Franquiciante proporcione, seguir los lineamientos, disposiciones
sefialadas, determinar e! personal a cargo del sistema, al cual se le dara
capacitacién, la compra o afrendamiento de! equipo de computo necesario para la
operacion, la propiedad del sistema computacional, la reproduccion no autorizada
del! sistema, el incumplimiento de las disposiciones.

Manuales e informacién confidencial. Se establecen lineamientos como: el estricto
apego a los manuales, el comodato de los manuales, fas modificaciones de los
manuales, la reproduccion no autorizada, la propiedad de los manuales, el orden y
actualizacion de los manuales, la confidencialidad de los manuales aln terminado
el contrato, las acciones penales, rescisién del contrato, sanciones que se
establecen si se llega a incumplir con lo establecido.

Informacién contable. La conservacion de libros y archivos contables completos y
exactos, toda contabilidad se llevard a cabo de acuerdo al sistema impuesto por el
Franquiciante, el acceso a la informacién contable cuando se requiera, reportes
mensuales de ventas y estadisticas.

Seguros. Los que tiene ser por parte del Franquiciatario y los que otorga el
Franquiciante.

Fiador o fianza. El Franquiciatario debera garantizar el cumplimiento de las
obligaciones mediante respaldo de un fiador, anexar su nombre, nacionalidad,
estado civil, domicilio, R.F.C, monto de la fianza.
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Cesion de derechos y obligaciones. Para las cesiones de derecho es previa
aceptacion del Franquiciante y por escrito, en caso de cesién se realizara nuevo
contrato y se pagara un porcentaje de derecho de entrada, en caso de dejar de
operar el Franquiciatario por cualquier causa, el Franquiciante tendra el derecho
preponderante a adquirir a valor mercado e! mobiliario y equipo, si esté se
encuantra a la venta, que se hara dentro de los 15 dias siguientes; en caso que el
Franquiciante entre en bancarrota, liquidacion, disolucién o suspension de pagos
el Franquiciatario podrd usar los registros y tecnologias sin pagar
contraprestacion.

Vigencia. El término del contrato; su renovacién (periodo en que se realizara), el
no pago a la cuota de entrada.

Publicidad. La elaboraciébn de programas de publicidad por pare del
Franquiciante, el costo estara cubierto por los fondos de publicidad que otorga el
Franquiciatario, los programas de publicidad locales realizados por el
Franquiciatario, asignando un % de ventas para estos con comprobacién al
Frangquiciante, el apego a los manuales de mercadotecnia para la realizacién de
publicidad local.

Rescision y Terminacion. La cancelacién del contrato cuando el Franquiciatario
incurra en cualquiera de las causales de violacion estipuladas en las clausulas; las
infracciones; las obligaciones del Franquiciatario a la terminacién de! contrato,
como: pago de regalias pendientes, devoluciSn de manuales, sistema
computacional y todo aquello que se alla entregado en comodato, reformar en
cierto plazo el aspecto intemo y externo del establecimiento, suspensién de
registros, seguir con la confidencialidad en determinado plazo.
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Incumplimiento, medidas correctivas, sanciones y penas convencionales. Si
durante diez dias el Franquiciatario tiene un incumplimiento con las disposiciones
gubernamentales u administrativas, se considerara quebranto de! Contrato. Se
consideran causas de pena: si se transfiere cualquier derecho u obligacion
derivada del contrato sin contar con la autorizacion del Franquiciante; si se falla,
rechaza u omite la autorizacion del Franquiciante; si se violan los acuerdos de no-
competencia o de confidencialidad; si el Franguiciatario entrega la informacién
contable de tal manera que no refleje la realidad; si el Franquiciatario hace uso
indebido del registro, nombres comerciales del sistema, o si utiliza cualquier marca
no contemplada en el sistema; si el Franquiciatario realiza cualquier acto que darie

la imagen del sistema.

Independencia de los Contratantes. Dentrc de esta se especifica que tanto
Franquiciante como Franquiciatario son contratantes independientes y que al
celebrar el contrato ninguna se convierte en agente, representante, mandatario,
socio, empleado, por lo tanto ninguna de las partes tendra responsabilidad laboral
frente a los trabajadores de la otra parte; ninguna de las partes podra adoptar el
nombre de la otra; el Franquiciatario sera responsable de todas las obligaciones
fiscales, civiles, penales y las relacionadas con el consumidor.

. Notificaciones. Toda notificacién que deba mandar una parte a la otra, debera

dirigirse a las personas y direcciones de todos los Franquiciatarios, con acuse de

recibo.

Fuerza Mayor. En caso de fuerza mayor la parte afectada se vera liberada del
cumplimiento de sus obligaciones entre tanto persista la causa de fuerza mayor, la
cual no deberd ser mayor a 3 meses.

UNAM / FESC



Capitulo 4 ﬂ

Guia préctica para Franquiciar

XX. Ley Aplicable, Jurisdiccion, Registro. Cualquier discusion o peticion procedente del
cumplimiento del contrato, sera regulada por las leyes aplicables al Distrito
Federal, renunciando expresamente a cualquier ofra jurisdiccién que pudiera
comprenderle por virtud de su domicilio actual o futuro; por disposicion de la Ley el
contrato debera ser registrado ante el IMPI, los gastos de registro seran a cargo
del Franquiciante, pero cualquiera puede solicitar su inscripcion.

FECHA, FIRMAS DE AMBAS PARTES, TESTIGOS, FIADOR.

Paso 5. Diseiio de Manuales.

Este se realiza al 5° mes despues del diagndstico, este proceso del desarrollo no
es facil, ya que en muchas ocasiones se vuelve tedioso. Para que un manual sea
veridico se debe ensayar los procedimientos una y otra vez hasta lograr que al seguir
los pasos se consiga tener los mismos resultados en cada ocasion.

El manual debe ser presentado en un estilo y alcance que permita a personas
que nunca han operado un negocio similar o inclusive ningun negocio, operar y
administrar una Franquicia con la mas alta eficiencia en muy pocos meses.

Dentro de la elaboracién de los manuales se debe considerar su Tropicalizacién,
es decir la adecuacién a cada zona, ya que cada pais tiene materias primas, actitudes
de mercado y recursos distintos, a los cuales la Franquicia debe saber adaptarse.

El objetivo de los manuales es anticiparse a los problemas, ofreciéndole ventajas
a todos los que participan en la Franquicia: al Franquiciante, le asegura la uniformidad
en todo el sistema; al Franquiciatario, ahorrarle tiempo y dinero otorgandole el secreto
del éxito del negocio; a los clientes, ofrecerles siempre el mismo producto y servicio en
todo el mundo.
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La funcién de los manuales es servir como:

* Documentos de induccién para el personal de nuevo ingreso, ya que plasma todos
los elementos operativos, de comercializacion, financieros y administrativos del
negocio.

= Documentos administrativos basicos para ejecutar los programas de Capacitacién
determinados para cada puesto.

= Base para innovaciones, desarrollo de nuevas tecnologias y la implementacion de
sistemas diferentes para la administracién y control de las unidades.

= Medio de uniformidad de las operaciones de las unidades, logrando que los clientes
obtengan el mismo nivel de calidad de los servicios basicos.

= Guia préactica en donde cada uno de los empleados operativos o administrativos de
las unidades puedan consultar las actividades diarias o periédicas' que debe cumplir
su puesto.

= Herramienta administrativa que determine los parametros necesarios para la
evaluacion del desemperio del personal de las unidades.

La elaboracién de los manuales se basa en la documentacion de los procesos
requeridos para implantar conjuntos de actividades en la unidad prototipo a Franquiciar.

Para hacerlo es muy importante partir del concepto de filosofia de la empresa,
misién, metas y objetivos generales para luego identificar los objetivos especificos,
actividades, tiempo de inicio y terminacion, responsables y presupuestos de cada
actividad.

La politica de la empresa, asi como su sistema de secretos y valores, deben
reflejarse en la elaboracidn de los manuales, cuyo propdsito es difundirlos a través de
un sistema de Franquicias.
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Para la elaboracién del disefo de las actividades se considera lo siguiente:

. Determinacion del objetivo de la actividad.
. Desglose de la actividad en sus operaciones componentes.
. Medicion de tiempos y determinacion de los tiempos estandar de las operaciones.

1
2
3
4. Ruteo, de [as operaciones con cdlculo de holguras.
5. Descripcién de operaciones.

6. Diagramacion de las operaciones (actividad).

7. Asignacion de responsabilidad a operatorios.

La Metodologia para el desarrollo de Manuales es la siguiente:

a) Recoleccion de informacion de las actividades.
b) Andlisis del proceso.

c) Disefio del proceso.

d) Elaboraciéon de formas.

e) Manuales de operacion.

f) Revision.

@) Implantacién.

h) Correccion.

La utilizacién de los manuales dentro del sistema de Franquicias tiene las siguientes
ventajas:

» Buenas relaciones Franquiciante/Franquiciatario.
» Facilidad para capagcitar al personal.

» Ahorro de tiempo.

» Crecimiento sostenido.
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Los manuales deben entregarse con acuse de recepcion, firmando ambos
(Franquiciante — Franquiciatario) a la recepcién del mismo, debido a la relevancia de la
informacién contenida. En los manuales se encuentra gran parte del secreto del éxito
de la Franquicia, por lo que se elabora un contrato de confidencialidad, ademas que el
Franquiciante se protege registrando los manuales ante el Instituto Mexicano de la

Propiedad Industrial.

Los manuales se adecuan a los cambios, por Io que es necesario que para la
presentacion de cada manual estos contengan nimero de pagina, CAPITULO del que
se trata, titulos y subtitulos, ademas se recomienda que exista el drea de métodos y

procedimientos.

Los Franquiciatarios podran externar sus opiniones y sugerencias para modificar
fos manuales, siendo la empresa Franquiciante quien proceda a efectuar las
modificaciones, dichas modificaciones se comunicaran por escrito a cada uno de los
Franquiciatarios del sistema, ademas se hara mencidn de la fecha en que deber4 iniciar

la vigencia de la modificacion.
Los manuales seran consultados por:

a) Los Franquiciatarios autorizados.

b) Los gerentes de Unidad y personat autorizados que laboren en la unidad.

El personal de la empresa Franquiciante, con objeto de ser fuente documentada
respecto a la delimitacién de responsabilidades, acciones, politicas y normas a

~—

[+

-~

aplicar.

d) El personal designado para el desarrollo y aplicacion de los Programas de

-~

Capacitacion.
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“3 Manual de Operacién y servicio.

Su objetivo es uniformar la operacion de las unidades propias y Franquiciadas,
de acuerdo a los fundamentos tedricos - practicos que la experiencia ha permitido
definir como aspectos caracteristicos del funcionamiento del concepto de negocio;
cumpliendo con los satisfactores de calidad y servicio que nuestra clientela busca.

Por lo general los manuales operativos se conforman de los siguientes aspectos™:
Antecedentes.

Dentro de los antecedentes, el Franquiciante debe incluir algo sobre la historia de
la compaiiia, la forma en que logré su posicionamiento en el mercado y en general las
necesidades de personal propias y del Franqguiciatario. Asi mismo es conveniente
analizar las obligaciones de ambos.

Operacién general.

En esta seccién del manual, se debe explicar cuales son los factores de éxito, asi
como los estandares de calidad y desempefio, también se detallan las practicas de
garantias y devoluciones, asi como [a forma en que el Franquiciatario debe
relacionarse con el cliente. Ademas de los sistemas de inventarios y las diferencias de
calidad y productos a ofrecer.

Gestion.

En esta parte el Franquiciante debe especificar la politica de sueldos y salarios,
formas y iugares en las que se haran las compras y la recepcién de las mismas, es
importante que se sefialen las reglas para el control de calidad de insumos y
proveedores, asi como las normas bdasicas de publicidad y promocién del negocio.

%7 C.P. Javicr Rosado. Consultoria en Servicios, Durango 193-203 Col. Roma.
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También es importante que se clarifiquen los documentos y practicas legales que
deben seguir tanto e! Franquiciante como el Franquiciatario a lo largo de la relacion de

la Franquicia.

Es necesario describir la forma en que se llevara la contabilidad, reportes
financieros periddicos, reportes de seguros y fianzas.

En lo referente a! personal, se debe indicar claramente que hacer en caso de
accidentes de trabajo o de percances con clientes, la forma en que se hara la
supervision al personal y las relaciones Franquiciante y Franquiciatario.

Operacion de la unidad.

En esta etapa se determina la uniformidad de las Franquicias. Aqui el
Franquiciante debe detallar con respectoc al producto: precios, calidad, imagen de la
Franquicia, servicio al cliente, cortesia, politicas de crédito.

Con respecto al local, requerimientos de mantenimiento, horas de apertura (de
oficina), descuentos a empleados, relaciones con la comunidad y politicas de marca,

entre otros.
Organizacién

En esta seccién se debe esquematizar las descripciones de puestos con sus
respectivas responsabilidades individuales. También se debe detallar e! procedimiento
de apertura y cierre de caja y de tienda, la periodicidad de mantenimiento y la limpieza
local, asi como el programa de mantenimiento de equipos, los periodos de inspecciones
y auditorias tanto internas como externas.
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Ventas

Las ventas indican la forma en que debera proyectarse el producto hacia el
mercado. Se deben detallar los métodos de venta y la forma en que se manejaran los
cambios, ajustes y devoluciones de !as mismas.

Hay que especificar como llevar las cuentas de crédito (dependiendo del giro) en
qué forma hacer el cobro de impuestos de ventas y relacionar ias ventas con el control
de inventarios y compras.

Existen ciertas actividades como el manejo de aparadores, anaqueles o vitrinas;
las promociones estacionales y mensuales;, el uso de los medios (T.V., radio,
periddicos, correo directo) que estan directamente relacionadas con las ventas.

Inventarios

Los inventarios estan estrechamente ligados con las ventas, por lo que esta
seccién debe contemplar aspectos como: compras, logistica, recepcion, métodos de
control de inventarios, formas de prevencién de pérdidas y las formas de ordenes de
compras.

Mantenimiento

Esta es la forma en la que se maneja fa imagen y “salud” del negocio. El
mantenimiento determina la forma en que el cliente percibird fisicamente el local,
ademas de cuidar el mobiliario y maquinaria. Por ello, en esta parte de! manual, el
Franquiciante debe indicar al Franquiciatario la frecuencia y el proceso de las
inspecciones y limpieza de cada parte del local.

UNAM/FESC



ﬂ Capitulo 4

Guia practica para Franquidar

E! mantenimiento engloba también la proteccién contra incendios, el
procedimiento para realizar reparaciones al equipo y en general los planes de
mantenimiento eléctrico, de plomeria, mecanico y de construccién.

Es importante que se mencionen los planes de mantenimiento preventivo y las
especificaciones sobre alarmas, llaves, cerraduras, entradas y salidas.

«4 Manual de capacitacién.

Este define los parametros de conocimientos que deben tener y/o alcanzar el
operador de cada unidad y sus empleados; determinan los cursos que para ese fin se
requieren, e identifican la metodologia para la imparticion de cada programa de
capacitacién y entrenamiento de la empresa Franquiciante.

£9 Manual de entrenamiento.

Debido a que el Franquiciante y Franquiciatario trabajan juntos con la finalidad
principal de ensefarle los procedimientos de operacién y de manejo de personal, se
realiza un manual de entrenamiento continto y formal.

Durante el entrenamiento formal, el Franquiciante tiene la oportunidad de
demostrarie al Franquiciatario la forma de operar el negocio utilizando los manuales,
este es un requisito antes de entregar la Franquicia.

El entrenamiento continlio es usualmente impartido por staff de campo. Este tipo
de manual esta dirigido principalmente al Franquiciante, mediante estos determina si el
Franquiciatario esta operando la Franquicia acorde con los estandares y niveles

establecidos.
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El Franquiciatario debe conocer el programa de entrenamiento antes de
transmitirselos a sus empleados. El programa de entrenamiento debe disefarse de
acuerdo con las caracteristicas propias de la Franquicia, pero en general debe contener
por lo menos los siguientes temasS®:

< Operaciones basicas: Estas son el conjunto de procedimientos para lograr obtener ef
producto o servicio base.

<4 Contabilidad, computacién: La capacitacién en contabilidad tiene como objetivo
lograr {a uniformidad y veracidad del reporte de cuotas y regalias.

< Administracién: Las practicas administrativas deben también transmitirse a través
del programa de entrenamiento.

< Entrenamiento de empleados: En ésta parte se ayuda al Franquiciatario a preparar
por si mismo a los empleados que tendra a su cargo una vez establecida la unidad
Franquiciada.

< Planos arquitecténicos y especificaciones: Aqui se describe el disefio del local las
dimensiones minimas que este debe tener asi como {a distribucion del mismo, los
materiales a utilizar y cuando sea necesario, las especificaciones sobre colores,
muebles y ambientacién de interiores.

< Criterios para seleccionar el punto de venta: En esta seccién se describe lo que el
Franquiciatario debe considerar al decidir la localizacién de! punto de venta.

3¢ C P, Javicr Rosado, Consultoria cn Servicios, Durango 193-203 Col. Roma.
et arango
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< Control de inventarios y compras: En esta parte se describe el método de control de
inventarios, el punto de reorden y la logistica de compras, almacenamiento y

despacho.

< Publicidad y promocion de ventas: Esta seccion consta de un programa de
capacitacién en ventas para el equipo de mercadotecnia, que ademas de hacer el
esfuerzo de ventas debe tener a su cargo el control y el disefio de la publicidad (en

conjunto con el Franquiciante).

<4 Aspectos legales: Este apartado debe indicar los procesos legales que deben
respetarse, tales como la proteccion al consumidor, los estandares minimos de
capacitacion del personal, la proteccién contra demandas y otros.

¢ Seguros: En este se describira las companias que aseguran la unidad Franquiciada,
asi como los términos y coberturas minimas obligatorias. También habra de detallar
el procedimiento en caso de siniestro.

< Equipo y mantenimiento: Finaimente se debe indicar e! manejo del equipo y la
periodicidad y procedimientos de mantenimiento del mismo.

&4 Manual de Mercadotecnia.

Su objetivo es ubicar al Franquiciatario en lo que son las caracteristicas basicas
del mercado en donde se desenvuelve; proporcionar las herramientas necesarias para
responder a los cuestionamientos del lugar que ocupa actualmente y a donde quiere
llegar respecto a la cobertura de su mercado, este manual debe transmitir la filosofia
mercadolégica del Franguiciante.
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Debido a la naturaleza cambiante de este manual como la politica de precios, la
mezcla de mercadotecnia, de producto, las estrategias de ofertas y promociones, se
requiere que este manual tenga una estructura versatil.

Ei manual debe describir la posicion del negocio en el sistema de Franquicias y
frente a la competencia, la segmentacion de mercado y los grupos de consumidores
hacia los cuales se orienta la Franquicia. En general debe considerar las 4 "P", Precio,
Plaza, Producto, Publicidad y describir al detalle las actividades que deberan llevarse a
cabo en cada seccion.

21 Manual de formas de control de calidad.

Este manual le ayuda al Franquiciatario a mantener los estandares de calidad del
producto, desempefio del servicio y presentacion, conservando siempre la uniformidad.

Las dreas generales de este manuai deben incluir por lo menos la apariencia
fisica del local, el apego a procedimientos operativos y a la conformidad con los
estandares de control de calidad y presentacion de los empleados.

“1 Manual de Recursos Humanos.

Su objetivo es proporcionar a los Franquiciatarios la informacién, elementos,
medios y herramientas necesarias que le permitan administrar de una forma 6ptima al
personal con que cuenta.

£1 Manual de Refaciones Laborales.

Este contempla fas principales politicas, informacién, elementos, medios y
herramientas necesarias para cumplir con todos los mandatos minimos que la

205
UNAM /FESC



g Capitulo 4

Guia practica para Franquiciar

legislacién laboral vigente exige; llevadas a las necesidades y requerimientos

especificos de una Franquicia.

21 Manual de Identidad Corporativa.

Este establece los iineamientos graficos y visuales que identifiquen a la Empresa
Franquiciante y su red de Franquicias por medio de simbologia y medios impresos, con
el objeto de uniformar la imagen de la red ante el Mercado.

1 Manual pre-operativo.

El dia de la apertura puede ser determinante para el éxito de la unidad
Franquiciada por lo que hay que cuidar que todo salga bien. La preparacién se debe
hacer en cuatro periodos, (Estudio de Factibilidad, Firma de Contrato, Adecuacién y
entrega de mobiliario y equipo, Apertura). La mayoria de los sistemas de Franquicias
utilizan listas verificadoras por orden cronoldgico, en las cuales se incluyen aspectos

tales como:

Estudio de Factibilidad.

Contrato de Franquicia.

Financiamiento disponible.

Desarrollo de la relacion Franquiciante — Franquiciatario.

Productos o servicios ordenados.

Comenzar el tramite de licencias.

Registrar el nombre y marca.

Abrir la cuenta de banco.

Instalaciones recibidas.

Formas de impuestos elaboradas, establecidos los salarios, horarios y obligaciones.

AT YT N N N N N NN
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Desarrollo de la publicidad anticipada.

Todos los servicios e instalaciones trabajando.
Recibido e! entrenamiento del personal.
Mercancfa expuesta.

Gran apertura publicitada y anunciada.
Seguido el programa de la gran apertura

LYY N NN

Diseifio dcl Sistcmna de Administracién de la Franquiciadora.

Este se realiza al 5° mes después del diagnostico.

Este diseio se refiere a la estructuracion de una nueva organizacion que se
dedique a la operacién de las Franquicias, es decir; cuando nosotros tenemos nuestro
negocio, su funcionamiento es a base de diversas areas como ventas, compras,
produccién, que en conjunto satisfacen el objetivo de la empresa crear y ofrecer un
producto/servicio.

Cuando dejamos de ser solamente un negocio que se dedique a la
comercializacién de productos y/o servicios y pasamos a ser un negocio que se dedica
a la venta de conceptos (Franquicias), es necesario estructurar una unidad
administradora o unidad piloto que se dedique a la operacién de las unidades
Franquiciadas, ademas que en nuestros ingresos apareceran nuevos conceptos como
fee de entrada, regalias, etc.

En esta Unidad Administradora, se registraran todos los ingresos que obtiene el
Franquiciante por venta de Franquicias, ademas sera en donde se lieven a cabo las
innovaciones de! sistema.

207
UNAM/FESC



ﬁ Capituto 4

Guia préctica para Franquiciar

4.2 SEGUNDA ETAPA
“COMERCIALIZACION DE MI FRANQUICIA.”

Paso 6. Plan de Comercializacion.

Una vez que establecemos nuestro negocio como un sistema de Franquicias,
nuestro negocio pasa a ser la venta de unidades, por lo que se realizara un plan de
comercializacion ya que no es {o mismo vender “zapatos, que zapaterias”.

El plan de comercializacién debe estar basado en la comprensién de los
objetivos de expansion del Franquiciante y el perfil del candidato a Franquiciatario.

La carencia de un plan de comercializacién enfocado a los objetivos precisos que
requiere la empresa Franquiciante, puede derivar en lo siguiente.

= Desperdicio de tiempo y dinero.
= Candidatos no calificados.
= |magen negativa.

El plan de comercializacién debe responder a la pregunta (como voy a salir a
vender mi negocio si solo tengo posicionamiento en un sector?

Para realizar nuestra labor de venta es necesario que se tengan bien definidos

los siguientes aspectos:

»X* Promocion: Se establece como dar a conocer el negocio sin la necesidad de invertir
en unidades propias, a través de los medios adecuados a la empresa. Dentro de
nuestra promocién debemos mencionar que es un negocio Franquiciable, que
existen Franquicias disponibles, las caracteristicas de nuestra Franquicia, etc.
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X Perfil del Franquiciatario: ¢A quién le vamos a vender? ¢Por qué le conviene mi
Franquicia?.

X Localizacion. Zonas geograficas enfocadas a la realidad en base a nuestras
capacidades y al producto. Se debe identificar las caracteristicas en cada una de las
zonas.

Campaiia de Publicidad dirigida a Franquiciatarios.

La publicidad es llevada a cabo por el Franquiciante, el Franquiciatario se
beneficia de las camparias de publicidad a nivel Nacional o comunitario que él no seria
capaz de llevar de forma individual por falta de medios y experiencia.

Algunas formas de publicidad empleadas son:

& Disefio de folletos y Papeleria Comercial.
E| disefio de los folletos dependera del presupuesto que uno estima gastar, pueden
ser de materiales sencillos o los mas sofisticados del mercado.

& Medios de Publicidad.
¢ Prensa nacional con edicién local, o prensa local. Su distribucion geogréfica es
limitada por lo que sus precios son baratos. Si se quiere llegar a un sector
concreto, lo mas indicado es la prensa especializada, dirigida a un cierto
consumidor.

¢ Radio local. La producciébn e insercion de cufias publicitarias resulta
excesivamente cara. Si no se dispone de demasiado presupuesto, habra que
rentabilizar estas cufias insertdndolas en los espacios publicitarios de mayor
audiencia.
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Carteles colocados en lugares estratégicos pueden ser muy efectivos, por
ejemplo contratando espacios publicitarios en la estacion de metro de la zona.
Existe la posibilidad de alquilar lonas para cubrir edificios en construccion,
aunque esta opcion resulta bastante cara. Este tipo de medio es mas productivo
en una feria.

Autobuses. Las lineas de autobuses que transitan por la zona pueden ser un
soporte no demasiado caro. Es efectivo porque puede verse en movimiento
varias veces al dia.

Cine. La produccion y exhibicién de anuncios en los cines de la zona resulta
atractiva, aunque hay que tener en cuenta los costos de produccién que son
caros. La audiencia acoge bien este tipo de anuncios y lo recuerdan con detalle,
ya que tienen la ventaja de exhibirse en una pantalla grande y contar con todos
los avances tecnolégicos en imagen y sonido. El perfil de ia audiencia de las
salas de cine suele ser gente joven y jovenes adultos.

Mailing. Se le denomina mailing al envio de cartas personalizadas, que pueden ir
acompanadas de un folleto. Tienen efectividad si se escoge bien el mensaje y se
ha seleccionado con cuidado a los receptores de este tipo de publicidad y se
cuenta con una base de datos de calidad.

Buzoneo. Es muy barato y adecuado para mercados cercanos, pero no es muy
selectiva y llega a todo tipo de publicos, sin una seleccion previa.

Paginas amarillas, anunciarse en este soporte es barato y efectivo, aunque todo
dependera del negocio en cuestion.
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2 Disefio de Pagina Web.

Actualmente el Intemet ha demostrado ser uno de los medios méas efectivos para poder
anunciarse, disefie su pagina Web y coléquela en buscadores, estas actividades son
relativamente baratas. Solo tiene que comprar un dominio.

Presentacién 'y  Relaciones Publicas a Franquiciatarios

potenciales.

En esta fase se desarrollara un DOSSIER de informacién bésica de nuestra
Franquicia, en donde contengan, las dimensiones de! local, fee de entrada, inversién
inicial, montos de regalias, proceso para adquirir la Franquicia, equipo, mobiliario que
ofrece en comodato, etc.

Una vez elaborado nuestro dossier de informacion se debera establecer los
medios por los que se enviaran a nuestros futuros Franquiciatarios cuando soliciten
informacién, como por ejemplo, correo electrénico, mensaijeria, entrega personal, etc.

La revista Entrepreneur y las ferias de Franquicias son dos posibles opciones
para dar a conocer nuestra Franquicia.

Programa de entrenamiento de venta de la Franquicia.

En venta de Franquicias hay dos pecados: perder un buen prospecto calificado y
venderle al prospecto equivocado, un pian formal de mercadotecnia y una estrategia de
ventas correctamente dirigidos, son el antidoto y salvacion de estos pecados.
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Por eso es importante que el personal que va a vender la Franquicia, reciba un
entrenamiento adecuado, para que conozca los objetivos de la Franquicia, el perfil de
los Franquiciatarios, los atributos de la Franquicia, etc.

Capacitacién a vendedores de la Franquicia.

Dentro de la capacitacion, los vendedores deben conocer los conceptos
fundamentales de la Franquicia, como concepto, figuras que intervienen, aspectos
legales, etc.

Pero lo mas importante es que conozcan las ventajas competitivas que presenta
la Franquicia es decir, manejar e! Dossier y saber los pasos a seguir en la contratacion

de la Franquicia.
Los primeros contactos:

1. El Franquiciatario se dirige al Franquiciante. El Franquiciatario se interesa por
nuestra Franquicia y se pone en contacto con el Franquiciante.

2. El Franquiciante establece los primeros requerimientos. El Franquiciante envia un
dossier al candidato y una solicitud inicial, el Franquiciatario revisa el folleto y si
decide que el método de negocio puede interesarle, llena la solicitud y la devuelve al

Franquiciante.

3. Contactos personales. Si el Franquiciante considera basdndose en la solicitud, que
el candidato es adecuado, le invita a mantener una primera entrevista en la cual se
le informara de todos los detalles sobre el funcionamiento de la Franquicia, aspectos
econdémicos, etc. Ademas esta primera entrevista sirve para establecer una relacién
personal que ayude a ambas partes a formarse una primera impresion.
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4. El Franquiciante entrega informacion relevante al candidato para que la analice. A
partir de la entrevista el Franquiciante y el candidato pueden sacar conclusiones
sobre si deben o no seguir adelante en su relacién. Si el Franquiciante considera
adecuado al candidato, puede aprobario de forma provisional, quedando pendiente
la aprobacion definitiva y para pasar al siguiente paso: entrega de la C.O.F

5. Recepcion de informacion. El candidato debe firmar la recepcion de dicha
informacién dentro de un piazo no superior a 21 dias previos a firmar el contrato de
Franquicia definitivo para que este sea valido.

6. Firma del contrato.
7. Formacion tedrica y practica del candidato y su personal gerencial. El candidato
debe llevar a cabo un curso de formacién obligatorio en el que el Franquiciante

traslada e! Know-How de la Franquicia. La duracién y caracteristicas del curso
varian mucho de una Franquicia a otra.

Paso eracion de la Franquicia.

En esta etapa definiremos los pasos a seguir si un Franquiciatario decide adquirir
nuestra Franquicia.

Construccién o Conversion.

Estas actividades son realizadas por el Franquiciante y el Franquiciatario
directamente, también se puede solicitar el apoyo de un Consuitor.
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Se realiza un estudio de Factibilidad del local sugerido por el Franquiciatario para
establecer la nueva unidad Franquiciada. En este estudio se valoran aspectos
mercadolégicos como competencia, ubicacién, zona, poblacién, etc., del local. Para
poder determinar si es factible o no en ese local el éxito de una Franquicia.

Si el local sugerido cubre las caracteristicas necesarias para iniciar una
Franquicia, se realiza un anteproyecto en donde se le indica al Franquiciatario, los
aspeclos a modificar en su local para ser idéntico a la unidad piloto, como por ejemplo

pintura exterior e interior, piso, luminarias, etc.
Asistencia para la Preapertura.

Estas actividades son realizadas por el Franquiciante y Franquiciatario

directamente y/o con apoyo de un consuitor.

En esta fase se dara el entrenamiento y capacitacion al Franquiciatario y sus
empleados, de los métodos y procedimientos a seguir en la atencién al consumidor

final.

Asi como los métodos administrativos de la Franquicia, esta actividad esta
respaldada con los manuales que se le proporcionan al Franquiciatario.

& Entrenamiento del Franquiciatario.

Este debera establecerse en dos etapas: Tedrica y Practica.
En la formacién tedrica debera referirse a los aspectos relativos al negocio y al
sistema de Franquicia, por lo general se desarrollara en las instalaciones de la central

Franquiciadora.
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Se formara al Franquiciatario sobre los siguientes aspectos:

* El concepto del negocio. * Inventarios.

% Situacion actual y perspectivas del « Directrices de aprovisionamientos.
Sector. %*. Personal.

* La oferta. «. Administracién del punto de venta.

. Procedimientos de elaboracion. * Programa informatico de gestidn.

. Presentacion de productos/servicios. ®. Imagen Corporativa.

« Planteamientos comerciales. @, Acondicionamiento y equipamiento.

«. Publicidad y promocién. «. Agijstencia en el punto de venta.

% Técnicas de venta. «. Manuales, etc.

La formaci6n préctica sera para la aplicacién de los conocimientos adquiridos.

<& Apoyo para reclutamiento y seleccién de personal administrativo.

Dentro de la asistencia para la preapertura, el Franquiciante tendra que
proporcionar apoyo para reclutar y seleccionar al personal administrativo, conforme lo
estipulado en el andlisis administrativo.

El personal contratado deberd ser capacitado junto con el Franquiciante,
posteriormente el mismo Franquiciatario serd el encargado de capacitar a su personal,
con {a ayuda de los manuales.

& Capacitacién y entrenamiento de empleados.

Una vez que el Franquiciatario ha sido capacitado, debera ser capaz de impartir
el programa de entrenamiento a empleados.
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Sin embargo, es conveniente que al principio de la relacién, el Franquiciante le
oforgue su apoyo para asegurar que la primera generacién de empleados este bien
capacitada. Para ello podra utilizar el siguiente programa:

4 Informacién de la Industria.
o Informacién del Franquiciante.

Programa < Contactos con el Franquiciante.
< Contratos, Permisos y Licencias.
Entrenamiento & Finanzas.
A Empleados < Mercadotecnia.

o Operaciones.
4 Producto / Servicio.
Administracién de personal.

Este programa no debe exceder del tiempo establecido por el mismo
Franquiciante, ya que un periodo demasiado largo puede resultar costoso y uno
demasiado corto, poco eficaz. Para los empleados, la informacién sobre la industria y
sobre el Franquiciante les servira como punto de referencia de su trabajo, para asi
poner empefio en alcanzar {os estandares ya que conoceran el negocio.

@ Asistencia para el desarrolio de los planes de Mercadotecnia.

Este tipo de asistencia se otorga desde la preapertura y se refiere a las
estrategias de mercadotecnia a seguir, para la inauguracién de una nueva Unidad
Franquiciada y continia hasta el vencimiento de! contrato.

@~ Apoyo de Asistencia Técnica.

Este asesoramiento a! inicio de la actividad de una unidad Franquiciada, abarca
diferentes niveles, siempre en funcién de la estructura central y el grado de servicios
que desee proporcionar a sus unidades, como contraprestacion a la cuota inicial que

haya establecido.
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La asistencia inicial suele consistir principalmente en ios siguientes aspectos:

Investigacion del mercado.

Planteamientos de adecuacién, decoracion y equipamiento.
Desarrolio conceptual del negocio.

Sistemas de administracion y gestién del negocio.
Determinacion de los stocks de apertura y seguridad.
Apoyo en la realizacion de acciones comerciales.

gaoooaooaq

Planificacion y creatividad publicitaria, etc.
& Implantacién de los Manuales.

La implantacién de manuales consiste en entregar a cada una de las areas los
métodos y los procedimientos a seguir para el funcionamiento de !a Unidad.

Asistencia para la Apertura.

Estas actividades son realizadas por el Franquiciante y Franquiciatario
directamente y/o con apoyo de un consultor, y se realizan durante la venta de la
Franquicia y la apertura.

Z° Campaha de Apertura.

La inauguracién de su nueva unidad Franquiciada debe tener cierta repercusién
en la zona, para lo cual debe cuidar todos los detalles para hacer de esta una ocasién
especial, estas son algunas ideas de como llevar a cabo un evento de este tipo™:

32 www.franchipolis.com
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¢ Antncielo con tiempo en algin medio de comunicacién como puede ser radio,
prensa, etc.

¢ Envie invitaciones a su publico objetivo, donde incluya alguna oferta o una
promocion especial valida solo ese dia,

¢ Contrate un fotégrafo que recoja un testimonio gréfico de ese dia, que luego puede
utilizar para una nota de prensa, o para decorar su {ocal.

¢ Asegurese de la presencia de alguno o varios invitados ilustres de la zona, o gente
contratada por agencia que den una nota de colorido, dependiendo del ambiente

que esté buscando.
2 Programa de Iinauguracién Promocional.
El programa de inauguracién promocional consiste en que el Franquiciante con
anterioridad, establece anuncios promocionales de su nueva sucursal que se va a abrir,

dentro de esta promocion puede existir un periodo de promociones en los productos.

El Franquiciante en la inauguracion de cada Unidad debera estar presente y con
anterioridad realizar un check list, de toda la Unidad.

Post apertura y Seguimiento.

Estas actividades son realizadas por el Franquiciante directamente y/o con apoyo
de un Consultor, se realizan en la operacion de la Unidad Franquiciada.

Se trata de los servicios que se proporcionan a las unidades Franquiciadas a lo
largo de la duracién del contrato de Franquicia y que le resuelve cuestiones concretas
del dia a dia.
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Dependiendo del tipo de negocio sera distinta. Esta asistencia es el elemento
que va a justificar principalmente el pago de regalias por parte del Franquiciatario.

Aunque estas pueden variar de unos negocios a otros, le presentamos algunos
ejemplos:
« Logistica y Suministro de la Red.
« Animacion de la Red.
* Marketing y Publicidad.
* Investigacion y Desarrollo.
» Asistencia Técnica en la direccion y gestiéon del negocio, entre otras.

Auditoria operativa a Franquicias establecidas.

Estas actividades son realizadas por el Franquiciante directamente y/o con apoyo
de un Consultor, se realizan durante la operacién de la Franquicia hasta la terminacion
del contrato.

Una vez que se ha inaugurado una nueva Unidad, el Franquiciante tiene la
obligacién de seguir apoyando al Franquiciatario, al principio con mayor frecuencia
posteriormente seran esporadicas las auditorias.

Las auditorias son la forma en que el Franquiciante se cerciora de que la imagen
de! Franquiciatario ante sus clientes y la calidad de los productos y servicios es la
adecuada.

Orienta al Franquiciatario, lo capacita en nuevos productos/servicios lo guia y lo
ayuda en el mejoramiento de sus operaciones para que aumenten sus ingresos.
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L.as auditorias son realizadas en periodos esporadicos y sin previo aviso al
Franquiciatario.

Paso 8. Programa de Franquicias Maestras.

Una Franquicia Maestra es aquélla en la que se le entrega al Franquiciatario el
derecho de subfranquiciar en un territorio determinado, ya sea nacional o extranjero.

El Programa de Franquicias Maestras, consiste que cuando se haya Consolidado
nuestro sistema de Franquicias a nivel Local o Regional y estas tengan una aceptacion
y reconocimiento se proceda a realizar un Programa de Franquicias Maestras a nivel
Nacional y/o Internacional.

Estas actividades se recomienda que las realice un Consultor especializado, y se
realizan durante la operacién de la unidad Franquiciada.
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5.1 CASO PRACTICO UNA TIENDA DE CONVENIENCIA.

5.1.1 Antecedentes del negocio.

La Tienda de Conveniencia, inicia sus operaciones en Septiembre del 2000,
dedicandose a la compra - venta de abarrotes, bebidas, vinos y licores proporcionando
dentro de las tiendas diversos servicios atractivos para él cliente como; un cajero
automatico, servicio de internet, punto de venta de teléfonos celulares, area de fast
food, venta de prondsticos deportivos, entre otros, contando ademas con la exclusividad
y apoyo de una Cerveceria.

Actuaimente se encuentra constituida solo por una unidad en operacion en el
Distrito Federal, se pretende abrir una nueva unidad que sea tomada como Unidad
Piloto, ubicada también en el Distrito Federal.

5.1.2 Diagnostico de Franquiciabilidad.

El concepto de la Tienda de Conveniencia, ha sido
Concepto comprobado en el mercado, existiendo varias empresas de este giro,
como Grupo Oxxo, Circulo K, Grupo Extra, o que hace diferente a
esta Tienda son los servicios adicionales que ofrece a los clientes, lo
cual se propone al propietario siga fomentando y buscando nuevos

servicios para tener mayor penetracion en el mercado.

Recordemos que uno de los elementos que conforman flas
Imagen Franquicias es la licencia de uso de marca, la marca ya se encuentra
registrada ante el IMP! estando en espera de la expedicion de su

registro oficial, por lo que se debera informar a nuestros futuros

Franguiciatarios el avance que se tenga de este proceso.

223
UNAM / FESC



E Capitulo 5

Caso Préctico

Se tendra que definir los estandares para las caracteristicas y dimensiones de los
anuncios exteriores de acuerdo a los posibles tamafios de las fachadas, cuidando que
el anuncio del patrocinador no exceda la proporcién estimada.

Definir los colores para la pintura de las paredes exteriores e interiores,
establecer un toque de decoracion que se identifique con el concepto de la cadena.

Se recomienda como base principal el fortalecer el nombre Comercial, a través
de aumentar la publicidad local y la que se efectuara para la venta de la Franquicia,
complementado con otros medios, como pagina Web, revistas, gacetas, folletos, etc.

Para tener un mayor posicionamiento en el mercado, se recomienda
aleatoriamente a la venta de las Franquicias, abrir nuevas unidades propias, que den
respaldo a la cadena.

Dado que la operacidon y servicio es reaimente sencilia,

. or que se fundamenta en un Sistema de Cémputo, disefado
Operacién y porq . . .

Servicio exclusivamente para las operaciones de compra — venta, mismo

que sera entregado a los Franquiciatarios.

Se requiere ademas que los procesos de operacion
queden por escrito definiendo, horarios de servicio, operacién
de caja, atencion de clientes, limpieza, seguridad, acomodo de
productos, compras, inventarios, control de calidad de las

mercancias, etc., con el fin de establecer la uniformidad de la

cadena.
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3 Se tendr& que definir los puestos, perfil,
Laboral #  responsabilidades, turnos, nomina, relacion de sueldos,
' prestaciones e incentivos, contratos de trabajo, etc.

El proceso de administracién llevado actuaimente es
Administracién considerado viable, para una administracion sencilla y de facil
transmision.

Con el sistema de computo que se cuenta, es
recomendable aprovechar la mayoria de los elementos que ya
se tienen instalados y adecuar el proceso en red para todas
las unidades, para efectos de apoyo técnico y auditorias

cubriendo:

s Caja.

e Control de ventas.

« Control de Inventarios.
o Compras.

« Clientes.

« Estadisticas.

e Ciemres mensuales.
Porque el sistema actual da como ventajas:

e Control Administrativo.

e Control de ventas y Flujos.
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» Control de la Operacion.

e Un valor agregado al valor de la Franquicia.

e La facilidad para un crecimiento ilimitado, tanto para sucursales propias como
Franquiciadas.

e Una vision para la proyeccion y toma de decisiones para un crecimiento sostenido.

» Bases para el mantenimiento de los manuales de operacién y administracion.

* Permite mantener la uniformidad.

Faltando por elaborar:

« Relacién de articulos por zonas y tipo de Franquicia que se establezca.
» Lista de precios de venta de acuerdo a zonas.
« Establecimiento de politicas para otorgamiento de crédito.

La contabilidad contratada en forma externa como se

Contabilidad maneja, es considerada como un punto que sera solicitado a

las Franquicias, que sea llevada en esta forma, solamente se
pide que la presentacion de los Estados Financieros sea
establecida con la estructura contable que se fije, previamente
determinado en el propio esquema del Franquiciante.

)TN o f i

Para efectos fiscales la recomendacion llevada a las
Franquicias, es a través de una persona fisica con actividad
empresarial con régimen simplificado.

Se debera determinar una planeacion fiscal para la

empresa Franquiciante en comun acuerdo con su contador.
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Se sugiere un andlisis para ampliar la diversificacion de

Compras

mercancias a vender, para un mejor surtido con la finalidad de
aceptacion de los clientes, calidad y amplia rotacion.

Falta por determinar la relacion de Proveedores contratados con las condiciones,
caracteristicas, zonas que surtiran, en qué tiempo, etc., para asi poder establecer en
que zonas podra abrirse una Franquicia y que las condiciones se respeten. Incluir una
politica para compras locales, asi como venta de productos elaborados y/o distribuidos
por el Franquiciante.

Definir la mercancia de acuerdo a zonas y tipos de Franquicias que se

astablezcan.

Se debe constituir una Sociedad Andnima de Capital
Variable, con un objeto social amplio con la cual se operara el
negocio de la Franquicia, ademas donde se tenga la propiedad
de la marca registrada.

Se cubriran todos los aspectos de la Ley de la Propiedad Industrial, COF,
Contrato de Franquicia, Contratos de Comodato, Confidencialidad, Solicitud de
Franquicia, etc., elaborados por un consultor experto en Franquicias.

Se realizaran negociaciones con empresas de fianzas y seguros para proteger a
los propietarios de los locales, proveedores de articulos y servicios y a! Franquiciante.

Sustentar legalmente el Software adquirido, para su uso y explotacion en los
Franquiciatarios.

=]
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Analizar {a situacién contractual de comodatos entre proveedores, Franquiciante

y Franquiciatarios.

Contar con todos los elementos necesarios para asesorar a los Franquiciatarios
para los permisos, licencias y reglamentacion general.

Se recomienda elaborar un programa presupuestal
basado en el sistema de venta de las Franquicias, considerando
pardmetros de los diferentes prototipos de los puntos de venta,
ademas de contar con el ejemplo de la Unidad piloto, asi como
la elaboracion de una proyeccion especial para cada Franquicia

que se abra.

Hacer un analisis del beneficio que se pudiera obtener por cada uno de los
créditos que otorgan los proveedores para determinar la operacion de éstos, para el
aprovechamiento tanto para el Franquiciante como el Franquiciatario.

Buscar la mejor optimizacion de todos los recursos materiales en egquipos,
mercancias y dinero en efectivo que estan dispuestos a otorgar los proveedores para
cada apertura de cada nuevo Franquiciatario.

Procesar los parametros de operacion (Ventas, Costos, Gastos, Utilidades) para
determinar plan de negocios de la Franquicia (Fee de entrada y regalias).

El programa comercial llevado actualmente no cubre fa
operacion actual def negocio, se requiere de:

Comercial

o Establecer las bases para la publicidad local.
« Definir la estrategia para servicio a domicilio.
e Proponer los articulos y precios de venta por tipo de zona.

o Disefar manuales comerciales.
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Para el desarrollo comercial de la Franquicia, se debera sefalar que solamente
serd en su momento de caracter corporativo apoyando a todas las unidades,
determinando:

* Perfil de los clientes potenciales.

e Anadlisis de la competencia.

« Tipos de Franquicias a llevar.

» Establecer los estandares para crear el manual de imagen corporativa.

« Estrategias y programas constantes de promociones de venta de mercancias.

La campafa inicial de la venta de la Franquicia requerird de los siguientes

medios:

s Folleto de Franquicia, tiraje minimo inicial de 2000 pzas.

e Anuncio de la Franquicia en la revista ENTREPRENEUR, para introduccion de la
Franquicia y medicién de respuesta.

e Pagina Web, con su dominio que incluya la anunciacién de la Franquicia.

¢ Dossier de venta de la Franquicia, impresos y en disquetes.

« Incluir en todos los medios de publicidad, como articulos promocionales, folletos,
etc., la leyenda FRANQUICIAS DISPONIBLES.

« Capacitacion a vendedores de la Franquicia.

Considerando los puntos sefalados los cuales requieren
Procesos de M de reesiructuracion, es necesario determinar y llevar a cabo su

Desarrollo

instrumentacion, ya que independientemente como son

sefialados, servirén para el negocio de los propietarios.
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Varios de los puntos anteriores definirdn la uniformidad y ayudaran a la revision y
auditoria de las Franquicias.

Se deberan desarrollar los manuales e instructivos de operacion y
administracion, se pide preparar la siguiente informacién:

1. Manuales pre-operativos:
o Equipamiento.
» Acomodo de la mercancia en gondolas.
= Manual de presentacién y manejo del logo e imagen.
« Capacitacion,
« Instructivos de servicios proporcionados por Proveedores.
2. Manuales de Operacion:
o Sistema de cémputo.
« Sistema Administrativo.
3. Manuales de Comercializacion:
« De Franquicias.
4. Manuales de operadora:
= Auditoria operativa.
- Programas comerciales.
5. Manuales técnicos.
e Acomodo y distribucién de mercancias.
= Capacitacion y entrenamiento.

Al formar el corporativo sefialado como operadora, esta contara con personal
ejecutivo, que cubra determinadas funciones conjuntas en las unidades en operacion,
administracion y supervision. Hay que considerar que estas funciones también deberan

estar contenidas en manuales.
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5.1.3 Dossier de Informaciéon Basica

Haga SU SUPER
Neqocm a un super precio
con la

FRANQUICIA

Mexicana de
Mini Supers

Deseamos compartir el disefio de un sistema de Franquicias novedoso,
que llevaremos con usted amigo inversionista.

Mision.

Otorgar Franquicias bajo un nuevo concepto en Tiendas de Conveniencia
con servicios adicionales, atractivos para el inversionista.
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Objetivo

Proporcionar al consumidor una Tienda de Conveniencia cercana a su
casa y/o sitio de trabajo, que ofrezca productos basicos a precios justos,
asi como atractivos servicios adicionales.

Siva de Compras.....
Invierta con Nosotros.

¢ Por qué adquirir nuestra Franquicia?

St usted se decide aventurarse a formar una Tienda de Abarrotes o un
Mini Supers Independiente CARECERA de:

4% Un esquema de TIENDA DE CONVENIENCIA.
< Un Programa de servicios complementarios.

<> Manual de apoyo Operativo y Administrativo.
< Marca reconocida en el mercado.

<> Publicidad corporativa.

< Un Sistema Computarizado.

<> Apoyo y supervision.

iSe arriesgaria a perder todos estos beneficios!

Servicios exclusivos para los clientes de su Franquicia de “Mini Supers”.
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iUn Negocio con Expertos, en su
Franquicia.j

de Conveniencia.....

Al Integrarse a la organizacion tendra la seguridad de que esta trabajando
con un grupo de profesionales que los guiaran a través de una compaiiia
sélida y estable, con la experiencia necesaria para lograr el éxito en los
negocios.

No necesita Invertir en Mobiliario ni Equipo.
jNosotros se io Proporcionamos!
Valor Aproximado $ 300,000.00.

Mobiliario:
# Anuncio Luminoso e interior.
# Anuncio de bandera o con poste segtin zona y manta en plastico en refrigeradores.
« Gondolas (4 Centrales y 8 de Pared).
(Tamarios de acuerdo al local).
« Muebles de Fast Food.
« Mueble de Caja (Mostrador).

Equipo:

« Punto de Venta Consistente en:
* Software.
* Computadora.
®* (Cajon de Dinero.
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® Impresora de Ticket.
® Lector cédigo de Barras.
* No Breake Regulador.
1 Refrigerador de 2 puertas (Lacteos).
Horno de Micro ondas.
Cafetera Eléctrica.
Calentador Hot Dogs (para Local que retna caracteristicas de servicio de Fast
Food).

S8 ANs

Equipo de proveedores:

< 4 Refrigeradores de 1 puerta.

« 2 Refrigeradores de Helados.

<« 1 Refrigerador para Fast Food.

« 1 Refrigerador de Hielo.

« Mueble para Cigarros.

# Canastillas de Mandado.

# Stands y Muebles para Exhibicién de Mercancia.

SOPORTES PARA SU FRANQUICIA.

SISTEMA OPERATIVO Y ADMINISTRATIVO.

Un Sistema para dar el mejor servicio a sus clientes, que consiste en tener contratos
con proveedores de mercancias y servicios, para proveer al FRANQUICIATARIO. Asf
como un Control en Inventarios, Ventas y Sistema Contable.
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SISTEMA PROPIO DE COMPUTO.

Su Franquicia contaré con el desarrolio de un Sistema Computarizado en red,
generando:
- Control de Ventas.
- Control de inventarios.
- Reportes en Linea de Inventarios.
- Catalogos de Productos y Servicios.
- Rendimientos por Productos.
- Estadisticas de Consumo por Linea y Producto.

SELECCION DE ZONAS.

Un programa preliminar mercadolégico de apoyo para seleccion y localizacion
de sitio, en donde son contempladas las caracteristicas requeridas para el local.

PROGRAMAS DE CAPACITACION.

Su Franquicia contard con unos programas de capacitacion debidamente
estructurados, para dar el mejor servicios a sus clientes. Estos programas seran
impartidos en las instalaciones del Franquiciante o en su propia Franquicia.

MANUALES.

Su Negocio recibira todos los elementos necesarios de conocimiento tedrico y
practico para llevar a cabo con éxito tanto la operacién como la administracion, a través
de una serie de Manuales.

Estos manuales se constituyen desde la pre-operacién hasta la propia Operacion,
Administracion, Ventas e Imagen Corporativa.
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GUIA DE COMERCIALIZACION.
Programas de promocién y publicidad corporativo en donde seran

promocionadas y publicitadas todas las Franquicias de la Cadena, en forma general,
utilizando los medios tanto regional como a nivel Nacional.

VENTAJAS DE SU NEGOCIO Y FRANQUICIA.

Minima Inversién.
Solo invertira en permisos, acondicionamiento del local, renta y depdsito, Fianza y
Seguros y capital de trabajo, mas el Fee de Entrada (Derechos de la Franquicia).

Adquisicién en Propiedad.
A los § afios de operacion de su Franquicia pasard en propiedad SIN COSTO al
Franquiciatario, el mobiliario y equipo, proporcionado en Comodato por la Tienda de

Conveniencia.

Alta Rentabilidad.
Se obtiene un amplio margen de Utilidad de Operacion real y demostrable.

Amplio Mercado.
Nuestra cartera de clientes, esta constituida por todos los niveles socio - econémico,
con un potencial de mayor captacion para su Franquicia por la diversidad de productos

y servicios.
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Soporte Permanente.
Asesoria constante para cubrir las necesidades que se presenten en la operacion diaria
através de personal capacitado.

Seguridad en Manejo de dinero.
Podréa resguardar constantemente sus valores en su propia unidad de cajero personal
ubicado en el interior de su local.

Réapido Retormno de Inversién.

De acuerdo a una operacién normal, el volumen de ingresos reales genera las
utilidades necesarias para una rapida recuperacién de la inversion, antes de finalizar el
primer afio de Operacion,

Liquidez Diaria.
Su Franquicia cuenta desde el primer dia de apertura con liquidez, debido al mismo giro
del negocio y que ademas cuenta con inventario inicial de mercancias gratuito.

Crédito con Proveedores.
Desde su apertura se contara con algunos créditos de proveedores previamente
contratados y que se irdn incrementando conforme al buen manejo de la operacion.

Compras de Volumen.

Costos bajos de la mercancia por compras de volumen, conocida como economia a
escala. Usted tendra acceso a los beneficios de las compras corporativas, las cuales
nos permiten bajos costos y precios competitivos.
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Franquicia 100% Mexicana.
Al ser una Franquicia Mexicana no se estan pagando Regalias a Franquicias

Extranjeras.

Presentamos una proyeccion aproximada como ejemplo de la inversién a realizar para
su Franquicia;

Caracteristicas:
Local minimo de 80 M?. con frente minimo de 6 M con vista a la avenida o calle.

PRESUPUESTO DE INVERSION.

CANTIDAD CONCEPTO OBSERVACIONES
$ 25,000.00 Adecuacion del Local. Cantidad Aprox. condiciones del local.
$ 35,000.00 Capital de Trabajo. 2 Meses de Operacién.
$ 40,000.00 Stock de Mercancia. Inv. Inicial,
$ 5,000.00 Pemisosy Gestorias Apertura de Negocio.
$ 30,000.00 Rentay Depdsito. Inicial 1 Mes Renta, 1 Mes Depésito.
$ 8,000.00 Fianzay Seguros. Pago de paquete Anual.
$125,000.00 (FEE de Entrada). Derechos de Franquicia.
"$268,000.00 Total Presupuesto de Inversion.
Notas:

1. Ellocal estd considerado hasta un Total de 150 M2,

2. Los locales deberan de cubrir los minimos requeridos de caracteristicas para su
operacioén, determinadas por el Estudio Mercadolégico dictaminado.

3. Cubrir el trdmite de estacionamiento conforme lo requiera cada localidad.
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4. En el caso de licencias especiales y de venta de cervezas (costo variabie) de
acuerdo a la localidad apoyara el Franquiciante en asesoria y tramites.

5. Cualquier Mobiliario y Equipo no contemplados en lo otorgado por el Franquiciante
seran por cuenta del Franquiciatario. Ejemplo: Aire acondicionado, Sistema de
seguridad, extinguidores, camaras frias, etc.

6. El numero y tamafio de géndolas seran de acuerdo a la dimensién y diserio del local.

7. Para la operacion de ventas de Vinos y Licores se requiere de una Licencia, que
para el Distrito Federal tiene un costo de $40,000.00 y para Provincia
correspondera segun el Municipio del local. En el caso que sea, se debe de agregar
al total de la inversion, asi como el stock inicial de mercancia por $ 5,000.00.

8. Flete fuera de la ciudad de México y zona Metropolitana a cuenta del
Franquiciatario.

9. No estan considerados los VA correspondientes.

REGALIAS "OR ASISTENCIA TECNICA .

2 % de las Ventas Netas Mensuales si su Franquicia Vende hasta $300,999.00.

3 % de las Ventas Netas Mensuales si su Franquicia Vende de $301,000.00 a
$400,999.00.

4 % de las Ventas Netas Mensuales si su Franquicia Vende de $401,000.00 en
adelante.

FONDO DE PUBLICIDAD.

Este Fondo sera empleado para la Publicidad Corporativa de la cadena de acuerdo al
Programa de Publicidad que se establezca.

El Fondo de publicidad sera de! 0.5% de las Ventas Netas Mensuales.

239
UNAM / FESC



E Capitulo §

Caso Practico

Nota.
El pago de las regalias como del fondo de publicidad se realizard Mensualmente

dentro de los 7 dias del mes inmediato.
5.1.4 Estudio dc Factibilidad para Franquiciatarios.

Este estudio es realizado por el Franquiciante es la base necesaria a cumplir
para la adquisicion de su Franquicia, en donde serdn proporcionados todos los
elementos iniciales que debe contar el solicitante para la Preapertura, Apertura,
Operacién y Administracion de su TIENDA DE CONVENIENCIA proyectados estos
para el crecimiento y consolidacién de su Negocio.

A) Requisitos Iniciales:

1. Perfil del Franquiciatario.
Cumplir con los siguientes requisitos:
® Solvencia moral y economica.
® Arraigo en la Ciudad donde tendra la Franquicia.
* Que administre directamente a la Franquicia o contrate un Administrador con todas

las facultades necesarias.

2. Carta de Intencién.
Serd enviada por el Sdlicitante a La Tienda de Conveniencia indicando;
* Lugar: En donde se establecera la Franquicia (Estado, Ciudad, Zona).

* Nombre, direccién y teléfonos del solicitante.
* Pago del ESTUDIO DE FACTIBILIDAD, cantidad a tomarse en cuenta como anticipo
del FEE de Entrada (Derecho de Entrada al Sistema de Franquicias).
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$ 5,000.00 en la Ciudad de México y Area Metropolitana
$ 7,500.00 En el interior de la Republica.
* Si el local propuesto no ilena el puntaje mercadologico necesario para su operacion,
la cantidad pagada por el Estudio de Factibilidad sera considerada hasta contar con
un local que llene el puntaje necesario. (esta cantidad no es reembolsable).

3. Contrato de Confidencialidad.
Firmar un contrato de Confidencialidad el cual protege la documentacion a entregar y
de los procesos del trabajo del Estudio de Factibilidad a realizar.

B) Documentacién:

Esta Documentacidn sera enviada por La Tienda de Conveniencia al solicitante, para

su revision ademas de que sea recabada y enviada la informacién faltante, como
soporte inicial al ESTUDIO DE FACTIBILIDAD a realizar.

1. Solicitud de Franquicia.
Formulario base a llenar por el solicitante, para la investigacion socioecondémica del
solicitante a Franquiciatario.

2. Solicitud para Fianza y Seguros.

Seran presentados al solicitante por medio de la compariia contratada por La Tienda de
Conveniencia cuestionarios bases para investigacion y tramitacion de Fianza y
Seguros.

3. COF (Circular de Oferta de Franquicia).

E! Franquiciante entregara al Franquiciatario i{a COF, en cumplimiento a los
requerimientos marcados en el Art. 142 de la Ley de Propiedad Industrial, para el
Otorgamiento de Franquicia.
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4. Contrato de Franquicia.

Presentacién del Contrato de Franquicia y sus Anexos (Duracién B afios),
Anexos:

a) Carta de autorizacion de Licencia de uso de Marca.
b) Estudio de Factibilidad.

c) Zona.

d) Contrato de Confidencialidad.

e) Contratos de Comodato.

f) Circular de Oferta de Franquicia (C.O.F.).

g) Listado de Manuales.

h) Documentacion de acreditacion.

i} Fianzay Seguros.

5. Cuestionario Mercadolégico.

Cuestionario base a realizar a! solicitante con el fin de establecer determinados puntos
como:

® Ubicacién (Estado, Ciudad, Colonia, etc.).

* Datos del Local (Tamaiio, si es propio o a rentar, etc.). Fotos.

® Competencia (De la Zona, general, etc.).

® Medios de publicidad local (Periddicos, Radio, Etc.).

C) Actividades a Realizar.
Al contar con la Informacién solicitada en los puntos A y B, se procedera a realizar las
siguientes actividades:

1. Revisién en Campo.
Visita por un Auditor de Operaciones al lugar donde se ubicaréd LA TIENDA DE

CONVENIENCIA.
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2. Estudio Preliminar Mercadoldgico.

Es realizado por medio del consultor contratado por La Tienda de Conveniencia, para
medir puntaje comercial del local y como base preiiminar de las acciones
mercadoldgicas a desarrollar y Tropicalizacién a llevar del Negocio, parametro inicial
muy importante para el Desarrollo de su Franquicia.

3. Autorizacion del Estudio Mercadolégico.

En conjunto con las Empresas especializadas designadas por la Tienda de
Conveniencia para la investigaciéon socio economico del solicitante a Franqguiciatario,
para tramitacion de la Fianza y Seguros, ademas de! estudio mercadolégico en el local
propuesto para la TIENDA DE CONVENIENCIA, cubriendo estos dos puntos bases
necesarios para el otorgamiento de la FRANQUICIA.

4. Analisis de Viabilidad Econémica.

Seréa presentado un estudio Econédmico con analisis de ventas proyectadas y gastos
reales de la TIENDA DE CONVENIENCIA de acuerdo a su zona sirviendo de soporte
para el Desarrollo de la Franquicia, considerando los Puntos: Operativos,
Administrativos, Mercadoldgicos, Legales y Econdmicos necesarios para la Apertura y
Desarrollo de su Franquicia.

5. Anteproyecto Arquitectonico o Remodelacién.
Es presentado la base de un Anteproyecto Arquitecténico, considerando e! loca! del
solicitante, en donde se le presentard su remodelacién y/o adecuacion del local.

6. Firma del Contrato de Franquicia.
A realizarse en las Oficinas Corporativas de la Tienda de Conveniencia.
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7. Programa Preoperativo.

Se entrega un Programa detallado de las actividades Preoperativas (Remodelacion del
Local, Equipamiento, Surtido de Mercancia, Capacitacién del Personal y Camparia de
Publicidad, en donde se tiene contemplado un tiempo para la apertura de la TIENDA
DE CONVENIENCIA, hasta de 20 dias habiles a partir de la firma del Contrato.

FEORMA DE PAGO.

1. Estudio de Factibilidad $ 5,000.00 O 7,500.00
A la solicitud de este Andlisis.

2. FEE DE ENTRADA.
50% a la Firma del Contrato.
25% a la entrega del Equipo en Comodato contra Fianza.
25% Restante ala Apertura de la TIENDA DE CONVENIENCIA.

3. 10% de descuento del Fee de Entrada a Franquiciatarios que adquieran una segunda

unidad.

4. 10% de descuento del Fee de Entrada a los negocios similares que estén operando y
se integren a nuestra Cadena de Franquicias de Tienda de Conveniencia.

5. Remodelacién.
Gastos a realizar por el Franquiciatario, de acuerdo al Programa Preoperativo y de

Apertura a llevar.

6. Los otros gastos sefialados los hace directamente el Franquiciatario.
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5.1.5 Estado Actual de la Franquicia.

Actualmente esta Franquicia a logrado su expansion en el mercado, coordinando
la apertura de unidades propias con las unidades Franquiciadas.

Cuando comenz6 a otorgar Franquicias en Mayo del 2001, solo contaba con 1 unidad
propia, hasta la fecha Mayo 2002, se encuentra conformada de la siguiente forma:

Unidades Propias 2.
Unidades Franquiciadas 5.
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CONCLUSIONES

Actualmente México ha presentado un avance significativo en materia de
difusién de las Franquicias, demosirandolo a través de la organizacion de Ferias de
Franquicias; la creacién de despachos consultores en el desarrollo de Franquicias;
programas de financiamiento por parte de organismos gubernamentales y banca
comercial a la adquisicion de Franquicias, etc.

Sin embargo durante el desarrollo de la tesis observamos que los empresarios
desconocen el procedimiento que conlleva el crear una Franquicia, es decir,
desconocen la aplicacion del Sistema de Franquicias en los negocios, ésto debido en
parte a que los diferentes tipos de bibliografia sobre las Franquicias, estan
fundamentadas en un mercado socioeconémico, legal y cultural, muy diferente al
nuestro, la bibliografia existente proviene de paises como Estados Unidos, Argentina y
Espafa principalmente cuya estructura empresarial es diferente a la de México,
obstaculizando el entendimiento y aplicacion de las Franquicias a la Pequeiia Empresa
en nuestro pais.

En México la informacién es escasa, los libros, revistas, documentales, etc.,
dirigidos a las Franquicias mexicanas solo fundamentan los conceptos basicos que
debe contener toda Franquicia; como por ejempio: Franquiciante, Franquiciatario,
Marca, COF, Contratos, Manuales, etc., pero no involucran al empresario hacia una
vision de aplicacién del sistema como una alternativa de crecimiento y expansiéon de su
negocio.

Los empresarios tienen en mente el concepto de Franquicias y al observar que
este sistema ha tenido resultados en grandes cadenas como McDonald's, Burger King,
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Blockbouster, etc., deciden eflos mismos convertir su negocio al sistema de Franquicias,
basados unicamente en fos conceptos basicos, olvidando por completo que el sistema
de Franquicias conlleva una reestructuracién de todos sus procedimientos

operacionales, administrativos, legales, ademas de una fundamentacion en el analisis
del mercado y la creacion de sistemas de seguimiento, capacitacién y supervision, que
debe soportar una Franquicia, dando como resultado que en un periodo corto lleguen

muchos de ellos al fracaso.

También observamos que el empresario por no tener el acceso a la informacién
sobre Franquicias, olvida aspectos tan basicos como el de registrar su MARCA,
desconoce las ventajas que le presenta a su negocio el tener una marca registrada.

Por lo tanto validamos que si el empresario tuviera acceso a una gufa
metodologica para evaluar y en un momento dado franquiciar su negocio; podria
mejorar posteriormente su comercializacion y estimular el crecimiento de su negocio,
siempre y cuando, cuente con un sistema, se apegue estrictamente a el y disponga de

un asesor calificado.

En las pequefias empresas el sistema es factible de aplicacion, debido a su
estabilidad en el mercado y a la preparacion académica de los empresarios que es de
profesional completa, lo que facilita el entendimiento y aplicacién de los procesos.

El sistema de Franquicias es una alternativa de crecimiento y expansion en las
pequefas empresas, pero aun sin considerar esto, el empresario simplemente por
evaluar su negocio siguiendo el sistema base expuesto en el presente trabajo, podria
detectar y corregir algunas de las deficiencias mas comunes que presentan las
pequefias empresas en nuestro pais; y que fueron analizadas en el capitulo 1 del
presente trabajo de investigacion:
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a
b
c) Escaso o en ocasiones nulo financiamiento.
d
e

~

Deficiencias en estructura organizacional.

-~

Métodos de comercializacidn improvisados.

~

Escasa cobertura de su propio mercado y mas aun, desconocimiento del mismo.

~—

Falta de definicion en métodos y procedimientos operativos internos.

En resumen, después de haber concluido el trabajo de investigacion, podemos

sustentar los siguientes hallazgos:

1.

El sistema de Franquicias si representa una alternativa de comercializacion para el
pequefio empresaric mexicano.

£l pequeiio empresario mexicano si cuenta, hoy en dia con toda una base instalada
de asesores profesionales y centros especializados en consuitoria que a un costo
accesible, le pueden apoyar en la evaluacion y en un momento dado, la posterior
implementacion del sistema en su empresa.

El sistema de Franquicias, no es como a veces se piensa, un factor de operacion
exclusivo de grandes corporaciones extranjeras, si no por e! contrario, es en esencia
un sistema de trabajo muy estricto que obliga al empresario a trabajar
profesionalmente, independientemente de su tamafio o capacidad econémica, lo
cual por si mismo aporta un valor agregado invaluable.

El presente trabajo de investigacion se veria ampliamente recompensado si los
profesores de la Facultad de Estudios Superiores Cuautitltan relacionados
directamente con el area de mercadotecnia después de analizarlo lo consideraran
como un material viable para apoyar sus trabajos de docencia e investigacion,
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Para tal efecto, se obsequiardn ejemplares a dicha base de profesores una vez que
se concluya el trabajo de titulacion, ya que este es el que finalmente calificara y

validara o no, el presente trabajo.

5. De igual forma, en caso de resultar positivo el resultado del examen profesional
seria muy importante para los autores, el llevar a cabo una propuesta a nuestra
Facultad, para proponer la incorporacién del tema de Franquicias al programa de la
materia y del area terminal de mercadotecnia.

6. En cuanto a nuestro pablico objetivo empresarial, un mensaje:

Recuerde Sr. empresario que el crear un sistema de Franquicias implica
responsabilidad, asesorese con Consultores Especializados en el desarrollo de
Franquicias que le ayudaran a evaluar su negocio y aplicar el sistema. Los autores
estan a sus ordenes para estar con ustedes en este importante esfuerzo.
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Anexo 1:

Clasificaciéon de productos y servicios, para registro de Marca ante el IMP1

Productos.

Clase 1.

Productos quimicos destinados a la industria, ciencia, fotografia,
horticultura y silvicultura; resinas ariificiales en estado bruto, materias
plasticas en estado bruto; abono para las tierras, composiciones
extintoras; preparaciones para el temple y soldadura de metales;
productos quimicos destinados a conservar los alimentos; materias
curtientes; adhesivos (pegamentos) destinados a la industria.

Clase 2.

Colores, barnices, lacas, conservantes contra la hermumbre y el
deterioro de la madera; materias tintéreas; mordientes; resinas
naturales en estado bruto, metales en hojas y en polvo para pintores,
decoradores, impresores y artistas.

Clase 3.

Preparaciones para blanquear y otras sustancias para la colada;
preparaciones para limpiar, pulir, desengrasar y raspar, jabones;
perfumeria; aceites esenciales, cosméticos, lociones para el cabello;
dentifricos.

Clase 4.

Aceites y grasas industriales; {ubricantes; productos para absorber,
regar y concentrar el polvo; combustibles (incluyendo gasolinas para
motores) y materiales de alumbrado; bujias, mechas.

Clase 5.

Productos farmacéuticos, veterinarios e higiénicos; sustancias
dietéticas para uso médico, alimentos para bebés; emplastos, material
para apésitos; material para empastar los dientes y para moldes
dentales; desinfectantes; productos para la destruccion de animales
dadinos, fungicidas, herbicidas.

Clase 6.

IMetales comunes y sus aleaciones; materiales de construccién
metdlicos; construcciones transportables metdlicas, materiales
metdlicos para vias férreas; cables e hilos metalicos no eléctricos;
cerrajeria y ferreteria metalica; tubos metdlicos; cajas de caudales;
productos metdlicos no comprendidos en otras clases; minerales.

Clase 7.

Maquinas y maquinas hemramientas; motores (excepto motores para
vehiculos terrestres); acoplamientos y érganos de transmisién (excepto
para vehiculos terrestres); instrumentos agricolas; incubadoras de
huevos.

UNAM / FESC

255



Anexos

Clase 8.

Herramientas e instrumentos de mano impulsados manuaimente;
cuchilleria, tenedores y cucharas; armas blancas; maquinillas de
afeitar.

Ciase 9.

Aparatos e instrumentos cientificos, nauticos, geodésicos, eléctricos,
fotograficos, cinematograficos, dpticos, de pesar, de medida, de
sefalizacion, de control (inspeccion), de socomo (salvamento) y de
ensefianza; aparatos para el registro, transmisién, reproduccién de
sonido o imagenes; soportes de registros magnéticos, discos acusticos;
distribuidores automaticos y mecanismos para aparatos de previo
pago; cajas registradoras, maquinas calculadoras, equipc para el
tratamiento de la informacion y ordenadores; extintores.

Clase 10.

Aparatos e instrumentos quinirgicos, médicos, dentales y veterinarios,
miembros, ojos y dientes artificiales; articulos ortopédicos; material de
sutura.

Clase 11.

Aparatos de alumbrado, de calefaccion, de produccion de vapor, de
coccioén, de refrigeracion, de secado, de ventilacion, de distribucion de
agua e instalaciones sanitarias.

Clase 12.

Vehiculos; aparatos de locomocion terrestre aérea o marina.

Clase 13.

Armas de fuego; municiones y proyectiles; explosivos; fuegos de
artificio.

Clase 14.

Metales preciosos y sus aleaciones y articulos de estas materias o de
chapado no comprendido en otras clases; joyeria, bisuteria, piedras
preciosas, relojeria e instrumentos cronométricos.

Clase 15.

instrumentos de musica.

Clase 16.

Papel, Cartén y articulos de estas materias no comprendidos en otras
clases; productos de imprenta; articulos de encuademacion;
fotografias; papeleria; adhesivos (pegamentos) para papeleria o la
casa; material para artistas; pinceles; maquinas de escribir y articulos
de oficina (excepto muebles); material de instruccion o de ensefianza
(excepto aparatos); materias plasticas para embalaje (no comprendidas
en ofras clases), naipes; caracteres de imprenta; clichés.

Clase 17.

Caucho, gutapercha, goma, amianto, mica y productos de esas
materias no comprendidos en otras clases;, productos en materias]
plasticas semielaboradas; materias que sirven para calafatear, cerar,
con estopa y aislar; tubos flexibles no metalicos.
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Clase 18. Cuero e imitaciones de cuero, productos de estas materias no
comprendidos en otras clases; pieles de animales; balles y maietas;
paraguas; sombrillas y bastones; fustas y guamicioneria.

Clase 19. Materiales de construccién no metalicos; tubos rigidos no metdlicos
para la construccién; asfalto, pez y betin; construcciones
transportables no metalicas; monumentos no metdlicos.

Clase 20. Muebles, espejos, marcos; productos no comprendidos en otras clases,
de madera, corcho, cafa, junco, mimbre, cuemo, hueso, marfil, ballena,
concha, ambar, nacar, espuma de mar, sucedaneos de todas estas
materias o materias plasticas.

Clase 21. Utensilios y recipientes para el menaje o la cocina (que no sean de
materiales preciosos ni chapados); peines y esponjas; cepillos (excepto
pinceles); materiales para la fabricacién de cepillos; material de
limpieza; viruta de hierro; vidrio en bruto o semielaborado (excepto
vidrio de construccién); cristaleria, porcelana y loza no comprendidas
en ofras clases.

Clase 22. Cuerda, bramante, redes, tiendas de campaiia, toldos, velas, sacos {(no
comprendidas en otras clases); materias de relleno (con excepciéon del
caucho o materias plasticas), materias textiles fibrosas en bruto.

Clase 23. Hilos para uso textil.

Clase 24. Tejidos y productos textiles no comprendidos en otras clases; ropa de
cama y de mesa.

Clase 25. Vestidos, caizados, sombrereria.

Clase 26. Puntillas y bordados, cintas y lazos, botones, corchetes y ojillos,
alfileres y agujas; flores artificiales.

Clase 27, Alfombras, felpudos, esteras, lindleum y otros revestimientos de suelos;
tapicerias murales que no sean en materias taxtiles.

Clase 28. Juegos, juguetes, articulos de gimnasia y de deportes no comprendidos
en otras clases; decoraciones para arboles de navidad.

Clase 29. Came, pescado, aves y caza; extractos de came; frutas y legumbres en
conserva, secas y cocidas; gelatinas, mermeladas, compotas; huevos,
leche y productos lacteos; aceites y grasas comestibles.

7]
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Clase 30.

Café, té, cacao, azucar, arroz, tapioca, sagu, sucedaneos de café;
lharinas y preparaciones hechas de cereales, pan, pasteleria y
confiterfa, helados comestibles; miel, jarabe de melaza; levaduras,
polvos para esponjar, sal, mostaza, vinagre, salsas (condimentos),
especias, hielo.

Clase 31.

Productos agricolas, horticolas, forestales y granos no comprendidos
en otras clases; animales vivos, frutas y legumbres frescas; semillas,
plantas y flores naturales; alimentos para los animales, maita.

Clase 32.

Cervezas; aguas minerales y gaseosas y otras bebidas no alcohdlicas;
bebidas y zumos de frutas; jarabes y otras preparaciones para hacer
bebidas.

Clase 33.

Bebidas alcohélicas (excepto cervezas).

Clase 34.

Tabaco; articulos para fumadores; cerillas.

A.2 Servicios.

Clase 35. |[Publicidad; gestion de negocios comerciales; administraciéon comercial;
trabajos de oficina.

Clase 36. |Seguros; negocios financieros; negocios monetarios; negocios
inmobiliarios.

Clase 37. | Construccion; reparacion; servicios de instalacion.

Clase 38. ] Telecomunicaciones.

Clase 39. [Transporte; embalaje y almacenaje de mercancias; organizacion de
viajes.

Clase 40. }Tratamiento de matenales.

Clase 41. ]Educacion; formacién; esparcimiento; actividades deportivas y
culturales.

Clase 42. [Restauracion (alimentacion); alojamiento temporal: cuidados médicos,
de higiene y de belleza; servicios veterinarios y de agricultura; servicios
juridicos; investigacion cientifica e industrial; programaciéon de
ordenadores; servicios que no puedan ser clasificados en otras clases.
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Anexo 2:

Formato unico de pago ante el IMPL.

FORMATO UNICO DE INGRESOS POR SERVICIOS
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* 3) Domicitio del primer solicitants, calle, rénmwro, colonis,

Anexo 3:
Solicitud de registro de Marca ante el IMPI.
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Anexo 4:
Formato de pago RS.

ESCRIBA SU RFC ( REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENRTES )
Y CURP { CLAVE UNICA DE REGISTRO DE PODLACION }

l

ELJES ¥ EL ARO
DEL ntagds PRESENTA
SU PAGO EN EL BANCO
Sirry. L

(11
29
: SAT
ESCRIDA SU NOMERE O
RAZON 50 .

AL TREVANAL 41w 3T
8 PACULE t4Ta s HO)

s U TRYAMA I IO

e ..
/ Y
ESCRIBA LAS S8IQLAS S E.P Y
EL. NOMBRE DE ETARIA DE

s
S OE RACALAY 134

o0 eer 4_\

ESCQRIBA EL
Nq E DE LOS
ESCRIBA LA LEYENDA TRAMITER ¥ SU TOTAL

TAL COMO SE MUESTRA

|
i
1
.
i

ESCRWA SURFC { REGISTRO FEDERAL
DE CONTI ENTES | Y CURP { CLAVE
UNICA DE REGISTRO DE POBLACION )

RATEF I

VIDE FIRMAR
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escrimAsd L
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MATERNO Y NOWBRE ..

o wAre 8k

. NO OLVIDE PRESENTAR POR
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Anexo 5:
Formato de solicitud de registro ante el INDA (frente).
MNSTITUTO NACIONAL DEL DERECHO DE AUTOR
REGISTRO PUBL £ 0 DEL DERECHO DF AUTOR

@ SOLATUD DE REGISTRD DE 0BRA l

Imﬁmm RPDADE
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RIC: wmmm Corea showtnkoo:  * _janch ™
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Pl
A

Formato de solicitud de registro ante el INDA, (reverso).

DATOS DE LA OBRA
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Anexo 6
Carta compromiso para solicitud del programa CIMO.

l CTARTA COMPROMISO
P.e2

FECHA:

Progreama CIMO UPC D.F. CANIFARMA
o L &

racibir af

Proponemos que 03 siguiertes Nstructores / conaukores dasarrolen 03 overtoa de aste
Programe en virtud do Que Conaidermmos aon e Mmejor opcién pere o ko

tLos datos goneralas de aste o mp son los siguientes:
RFC:
Municiplo:
P
3 MNUm. de ompleados:
Tod. Fax
Correo alectrénica: Otracckin irternet.
Eata pr do las regiss de operacidn dat Programa CIMO y de los

novon tun CIMS Brnda e Wicro, Peguefia y Mediane ©meres
Geck fe vardac

. POr 10 GuUB bejo protesta de

Manifieste que:

La ammresa y sus & no Y r da cusiquier otra hunucldn de
Cardcler fedor miamo tema do! tipo de servicio de cepeclacién, formec

Esta da acuerdo sn qua suas datos y los del apoyo que racio
o0 el Maduio de Empreaas Atendidas Por el GObIernNc Federel.

N se Fteagren on forma agregade

Se compramete a:

Notiticar o la UPC, modlante ol “Avizo do Modificecién Pl-10°, la necoskied de aiguns
mdlﬂcnclén ©n cuRrio & reprogramecitn en fecha U hore, cancalacién U Cambio de ofererte,
XGade 8l MOMO BErobado, CON IMEPEio a I0s avertos eutorizedos .

Aportar la perte mris cda los qua o e " o pare -y o=
evertos egorizados.

Remtegrar el monto total oe loa woyos otorgados por &t Progreama de CIMO an ceso e ae
dotacto Que recibe epoyo do Mas de Una Inetitucion de cerécter federal ¥y No haye dec

ATENTEMENTE
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Anexo 7:

Temario Cotizacién para solicitud de! programa CIMO.

1.- Sa elabora uno por cada fase o evento.
2. Sepresanta en nddmlympl:
3.- Deberad t bretad

de
oferente o del despacho (dlrecdbn teléfono, tax).

te. inchir datos completos de ubicadion del

TEMARIO

- COTIZACION

[MEMBRETE DEL OFERENTE |

Nombia del de Emp

Cargo.
Nombre de {2 empresa.
Presente.

Pot medio de 1a

LUGAR Y FECHA

me permito p tar la si

caso de sus

y emarlo, 2 efecko de que en ol

idades, podamos d

Hombre de! Evento:

Nar el everto a que se hace teferenda.

Durackdn (numero de horas

No. De trabajadores paricipantes:

Feocha de inicio: ddfmm/ aho

Fecha detérmino: ddAmm/afio

Hotasio:

Lugar de realizacdon:

Costo Hara § NAS Total §

Costo Totat VA S Total 3

Contenido Tem§fico del Evento.

Objatvo:
(De la empresa)

Necesidades a que responde:
(Problembfica que resuelve)

Resultados o producios para la empresa.

Sin otro partiodar, ma mfiro asus

TEMARIO

pa
y bajo protesta de decirlaverdad quedo de us!ed
ATENTAMENTE

FIRMA

Nombre
Caigo

L, ion alap

GULIDN INDICATIVO.EL CONTENIDO DEBERAS PRESENTARSE EN PAPEL MEMBRETADO DEL OFERENTE.

UNAM /FESC
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Anexo 8:
Curriculum de los consultores para solicitud del programa CIMO.

CURRICULUM DE CONSULTORES E INSTRUCTORES.

DIRECCION
(cae y nime) COLONIA cr
E E E 0
ESTUINOS:
EDUCACION BASICA. (G
BACHLLERATO ¢ ) P
NIVEL TECNICO ¢ )
LICENCIATURA ¢ )
DIPLOMADO / ESPECIALIZACION ()
MAESTRIA « )
DOCTORADO « )
ACTIVIBADES

REALIZADAS:
(COMIO MSTRUCTOR Y/0 ASESOR PRINCIPALMENTE)

L.

ESPECIALIDADES O AREAS DE EXPERIENCIA COMO CONSULTOR /INSTRUCTOR
(MARQUE X)

a) Temas Técnicos y lecoaRgicos € ) by Sincronizadén de sopartes maind da producabn C
p) Temas de mardenimiento, ahono de energia, atc. ( ) 0 @asobre de cabdad, 4 ¢
©) Temas administatvos } ; canp-n-m. é
3 a"q’:mﬂu‘:&‘:‘:ﬂ‘;;z;':;:ft:%: squpo ete. C) K Inutmﬂia d- ta produdud.ld mejora, Gnﬁo ate, <
( ) N Opostunidad de agrupadsn ¢

n "‘l’-mn 2 bnl.mlflplddldcx internas: m) Mejora de oportunidades de agrupacibn ¢

’m: n) Majota de procesos de desanolio de Recursos Humanos C
[ shclenlzadbn dels fogistica de producdén ¢ ) o) Otios especifcar 4
TIPO DE EMPRESA:
(A QUE INRIGEN SUS SERVICIOS)

INDUSTRIA SERVICIOS COMERCID
MICRO AOGROPECUARIO LOCAL
PEQUENA INDUSYRIA ESTATAL
MEDIANA COMERCI NACIONAL
ORANDE SERVICIDS INTERNACIONAL
OTROS

NOMBRE: FIRMA:

O
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Anexo 9:
Inscripcion de Empresas para solicitud del programa CIMO.

SE FLABORA FN COMPE TADORA, FAVOR DETRAER UN BISKET HD.
\ FECHA DE ELABORACION HOIA 7
‘ j ULTIMA FECUADEEVENTO  [DE W™
DE PARTICL -

[ IOt G fmes 308 AL dm iwws [ 7
No NOMBRS H M FUMA SIRECCION PARTICULAR GRUPO OCUPACIONAL FMPRESA NOMERE
Apuides petwes, Sutwna, om A s o

T | Terves Méades Teresa X Av. l2s Terres Na. 18 X COMPMLLIO
Col Emasdin. Vigeel
Hidaiga C.F. 57008
Mhica DF.

H

3

0

(a7
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Anexo 10:
Carta satisfaccion de la empresa al término del programa CIMO.

CARTA SATISFACCION DE LA EMPRESA

IMEMBRETE DE LA EMPRESA LUGAR Y FECHA
Progrlml CIMO / UPC Canifarma.

i6n de Cali y Moder i6
,., b=y | de C : Auctividad

y P
Secretaria de Trabajo y Previslén Social.

Por medio de la presente me permito informarle que el siguiente evento, desarrollado en el

marco del programa:
Clave: fue realizado en forma satisfactoria por el siguiente

instructor / consuttor:

Nuam. Sol. Nombre del Evento. Nombre del Oferente Nuevo Oferente (*)
* Solo si hubo cambio de
oferente la empresa
estuvo de acuerdo.

TESTIMONIAL

El empresario hard los comentarios con relacién al evento realizado.

En el caso de consultoria mencionar que los documentos producto o resultados de la misma
quedan en poder de la empresa.

En el caso de consultorfa y capacitacién comentar acerca de los resulfados, beneficios,
productos o indicadores que determinan que la etapa concluye satisfactoriamente.

Agradezco el apoyo del Programa CIMO y manifiesto que se cubrié la aportacién local que se
contempla en el programa. Se extiende la presente bajo protesta de decir la verdad.

ATENTAMENTE

FIRMA
Nombre
CARGO
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Directorio

a) Consultoria Especializada Externa

CONSULTORIA EN SERVICIO
Desarrolio de Franquicias

Lic. Luis Mendoza Arellanes.

C.P. Javier Rosado Schmelz.

Durango 193 despacho 202 ~203.

Col. Roma.

CP. 06600.

México, D.F.

Tel. 5511 75 72, 55611 81 94, 5511 84 35.

Email: ventas@ franquiciasasgsoria comanx
www. franquicialo.com

13 MOUN!I EMPRESAS. S.ADEC.V

D. Emilio Vargas Méndez.
Alfonso Esparza Oteo 144,
Despacho 703-704.

Col. Guadalupe Inn.

CP. 01020.

Meéxico D.F.

Tel. 5662 58 55, 5663 56 73.
Email: mouni@infoscl.netany

www. mounifranquicias.com.mx

UNAM/FESC



E Directorio

) FRANCORP.

Lic. Ramén Vinay.

Homero No. 1804-suite 1003.
Col. Polanco.

CP. 11570.

México D.F.

Tel. 5557 03 00, 5557 01 02.

(I} GONZALEZ CALVILLO Y FORASTERI.

Lic. Enrique Gonzalez Calvillo.
Monte Pelvoux No. 111, 5° Piso.
Col. Lomas de Chapuitepec.
CP. 11000.

Mexico, D.F.

Tel 5202 76 22

0 GALLASTEGU! ARMELLA ABOGADOS.

Lic. Juan Manuel Gallastegui.
Calle la otra banda No. 74.
Col. Tizapan San Angel.

CP. 01080.

México, D.F.

Tel. 5616 01 12, 5616 04 34.
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Directorio

b) Institutos

_':_"_'::H g Instituto Mexicano de la Propiedad industrial
o 1 Propiedaa 1.1 [ ]

Periférico Sur 3106.

Col. Jardines del Pedregal.
Del. Alvaro Obregon.

Tel. 5624 04 00.

wwn_hinpi gob mx

S Instituto Nacional de derechos de Autor

Dinamarca 84.
Col. Judrez.
Del. Cuauhtemoc.

ASOQIACT L
A.-uxpc:.x», 24 Asociacion Mexicana de franquicias

FRANOUICIAS

Insurgentes Sur 1783 — 202.
Col. Guadalupe Inn.
CP. 01020.

Meéxico D.F. TESIS CON
Tel. 5661 06 55, 5662 24 73. i FALLADE OBES"E’E]J
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ﬁ Directorio

| T ’ Secretaria del Trabajo y Prevision Social

Av. Periférico Sur No. 4271.
Col. Fuentes del Pedregal.
Tilalpan, México D.F.

4

/ O y
(' Sumploi  Unidades Promotoras de Capacitacién

b 108

“CIMO)

Av. Atzcapotzalco La Villa No. 209.
Col. Santo Tomas.

Cp. 02020.

Tel. 5394 51 66, exts. 3560 y 3557.
Tel. 5394 59 67.

Fax. 5394 75 &5.

Nacional Financiera

naconal finenciera

Insurgentes Sur 1971, Torre 4.

Piso 13, Col. Guadalupe Inn.

CP. 01020.

México D.F.

Email: lcoﬂes@naﬁn.‘gob"mxT T e e
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Humanidades, México, D.F. Febrero de 1997.

2. Feher Tocatli Ferenz, Franquicias a la Mexicana, McGrawHill, México, D.F., Enero
de 1999.

3. Gonzalez Calvillo Enrique, Franquicias la Revoluci6én de los 90, McGrawHill,
México, D.F., 1994,

4. Gonzalez Calvillo Enrique, La Experiencia de las Franquicias, McGrawHill,
México, D.F., 1993.

5. Kotler Philip, Mercadotecnia, Prentice Hall, 6° Edicion, México, D.F. 1996.

6. Longenecker Justin G. Administracién de Pequed Empresas, International
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7~ DOCUMENTALES.

1. Asociacion Mexicana de Franquicias. Desarroflo y perspectivas de las

Franquicias en México.

2. Asociacion Mexicana de franquicias, Franquicias: ;qué son? ¢C6mo operan?
Perspectivas, 1995,

3. Asociacién Mexicana de Franquicias, Introducci6n al sistema de Franquicias.

4. Blanga Cohen Emilio, Aspectos Financieros en un sist de Franquicias.

5. Gallastegui Amella Juan Manuel, Presentaciéon de la Circular de Oferta de
Franquicias en Términos de la Ley de la propiedad Industrial y su reglamento,
Gallastegui Armella y Abogados.

6. Gallastegui Armella Juan Manuel, La importancia de la circular de oferta de
Franquicia en la selecci6n de una Franquicia, Gallastegui Armella y Abogados.

7. Gallastegui Armella Juan Manuel, Importancia de la Propledad Industrial en el
Sistema de franquicias, Marzo de 1999.

8. Gallastegui Armella Juan Manuel, Aspectos legales en un sistema de
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9. Gonzélez Calvillo Enrique, La negociacién de un contrato de Franquicia Maestro,
Gonzélez Calvillo y Forastieri.

28 UNAM / FESC



Bibliografia ﬂ
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