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El desarrollo de las franquicias en México se da alrededor de 1980, convirtiéndose 

con el paso de los años en un concepto cada vez más atractivo para el publico 

inversionista; ya que otorgan la licencia del uso de una marca de un negocio con 

éxito probado y transmiten conocimientos técnicos necesarios para poder operar 

de manera eficiente un negocio y pueden contribuir a la reducción de riesgos por 

el hecho de contar con una marca de prestigio. No se puede hacer a un lado el 

porcentaje de negocios operando bajo eJ esquema de franquicias, que, además de 

ser exitosos, existen en \jna cantidad notoriamente mayor al numero de negocios 

operando de manera independiente; sin olvidar que el factor riesgo se encuentra 

latente, aunque en menor grado. 

La estructura de este trabajo está conformada por cuatro capítulos. En el primer 

capitulo se desarrolla la metodología de la investigación, que consiste en marcar 

las directrices de cómo se llevara a cabo la presente investigación, así mismo se 

especifica el planteamiento del problema y la justificación, se establece la 

hipótesis y sus respectivas variables, se presenta a su vez el objetivo general y los 

objetivos específicos así como la delimitación del campo de investigación y la 

importancia del estudio. 
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el segundo capitulo se presenta el marco teórico, donde se expone de manera 

general el desarrollo que han tenido las franquicias y sus aspectos relevantes, 

haciendo énfasis en los requisitos necesarios para poder adquirir y operar un 

negocio del formato franquicia ; y también poniendo especial atención en las 

ventajas, desventajas y beneficios que presenta este sistema. Está enfocado a 

conocer el origen y evolución de este magnifico sistema de expansión de 

negocios. 

En el tercer capltulo, se presenta como caso práctico una franquicia denominada 

"X" en el cual se podrá observqr la influencia de los elementos financieros en la 

toma de decision,es para adquirir una franquicia . La Investigación de campo fu? 

realizada con toda aquella persona (de los municipios de Veracruz, Boca del Rio 

y zona conurbada) interesada en adquirir como formato de negocio una franquicia . 

Para tener un punto más claro del conocimiento que tienen las personas acerca de 

este tema que con el paso de los años ha venido sonando más fuerte como 

consecuencia de que cada dla vivimos en un mundo más globalizado. 

Por último, en el cuarto capitulo se presentan las conclusiones a las que se llegó 

después de haberse realizado la investigación, las cuales nos sirven de base para 

comprobar que la presente investigación fue llevada de acuerdo a lo planeado y 

de manera satisfactoria. 
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1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Últimamente es posible observar los mismos nombres comerciales, marcas, 

ambiente, empaques, sabores y procedimientos en México, Miami, Roma o 

alguna otra 'ciudad o país del mundo y a nadie le sorprende encontrarlos. La 

homogeneidad viaja por el mundo produciendo familiaridad y confianza en el 

visitante y ahorrándole la incertidumbre de lo desconocido. 

Lo anteriormente mencionado se debe en gran parte a la globalización, la cual ha 

trazado una nueva etapa en la economía mundial caracterizada por un fuerte 

intercambio entre las naciones, tanto de tipo tecnológico, como cultural y de tipo 

económico, sin importar razas, aspectos políticos y religiosos. La globalización 

tiene como eje la apertura de mercados, teniendo como principales ventajas, 

mayor producción y mayor comercio, lo que indica mayores ingresos y mejor 

distribución per cápita del mismo. 

-------------~~~~----TESIS CON 
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La más clara representación de esto son las franquicias, las cuales han logrado 

romper las barreras de comercialización en el mundo y esto se debe a que este 

estilo de negocio representa ganancias de todo tipo, reduce el riesgo de quiebra y 

es una excelente fuente de empleo en las naciones en que se introduce. 

El desarrollo de las franquicias en México surge en la década de los BO's , y es a 

partir de 1990 cuando comienzan a tener un rol significativo en la economla 

mexicana. En 1991 aparece la Ley de Fomento a la Protección a la Propiedad 

Industrial, mejorando de"manera importante la legislación en materia de franquicia, 

que posteriormente cambiará su nombre a Ley de la Propiedad lndustrial1• De alll 

en adelante el impacto de la apertura a las franquicias se refleja en el crecimiento 

acelerado de éstas en México (existen más de 400 empfesas franquiciantes, y 

alrededor de 150 000 personas son empleadas por el sistema de franquicias)2
. 

Hoy en día se escucha que el termino franquicias es la razón de éxito de la gran 

mayoría de los empresarios. Uno de los errores más graves es el pensar en 

adquirir una sin conocer sus aspectos contables, económicos, laborales, o legales. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

1 Fcrcnz FchcrTocatli, Fmnquicias a la mexicana, México 1999, Edit. Me. Gmwhill, p;1gina 2. 
2 ibldcm 
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Se considera sumamente importante el conocer qué factores están involucrados 

en la adquisición de una franquicia y qué aspectos relevantes se deben conocer 

para obtener mejores resultados. 

Por lo anterior surge la siguiente pregunta: ¿Cuáles son los requisitos 

indispensables que se deben cubrir para la adquisición y operación de una 

franquicia en México? 

1.2 JUSTIFICACION 

El presente estudio ha sido realizado con la finalidad de brindar asesoría a las 

personas físicas y personas morales que estén interesadas en adquirir una 

franquicia en México y no tengan conocimiento alguno de los requisitos que se 

necesitan, así como de las ventajas y desventajas que presenta este sistema, el 

cual en la gran mayoría de los países que optan como tipo de negocio por las 

franquicias ha contribuido al crecimiento de sus economías. 

Las franquicias representan una magnifica estrategia de expansión de negocios, 

además reducen el riesgo y la incertidumbre, puesto que se trata de un proyecto 

de éxito probado, para el cual regularmente no se requiere experiencia anterior en 

cualquier tipo de actividad comercial; esto se debe a que el franquiciante 

proporciona consultoría y asesoría continua, y transmite al franquiciatario las 

estrategias y lo que hoy en dia es conocido como el "know how". Otros beneficios 

que se obtienen al adquirir una franquicia son: TESIS CON 
FALLA DE ORíGEN 
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El franquiciatario tiene una rápida instalación de un negocio completo y con 

estricto apego a un sistema, en donde el riguroso cumplimiento de los 

manuales operativos se refiere a todos los aspectos de la conducción del 

negocio. 

• La capacidad de comprar insumos en condiciones preferenciales. 

Recibe tecnología desarrollada por otras personas por un costo de 

investigación y desarrollo que el propio franquiciatario difícilmente puede 

costear por si mismo, ya que al ser dueño de una franquicia se tienen sus 

propios proveedores y se otorgan precios y ~lazos preferenciales. 

Por todo lo expuesto anteriormente, el presente trabajo se justifica, toda vez 

que el marco jurídico en que se sitúa el sistema de franquicias es desconocido 

o poco discutido incluso entre los especialistas en derecho, incluyendo a los 

profesionales de la contabilidad. 

1.3 OBJETIVOS 

1.3.1 OBJETIVO GENERAL 

Identificar los elementos necesarios que se deben tomar en cuenta para la 

adquisición de una franquicia. 

TESIS CON 
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1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Señalar las características que presenta el sistema de franquicias. 

Conocer las ventajas y desventajas del sistema de franquicias. 

9 

• Aplicación de razones financieras como un medio para tomar decisiones sobre 

la adquisición de una franquicia. 

1.4 HIPÓTESIS 

El conocimiento acertado de los elementos financieros es esencial para reducir la 

incertidumbre en la adquisición de una franquicia. 

1.5 VARIABLES 

1.5.1 VARIABLE INDEPENDIENTE 

El conocimiento acertado de los elementos financieros. 

1.5.2 VARIABLE DEPENDIENTE 

La reducción de la incertidumbre en la adquisición de una franquicia. 
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1.6 DEFINICIÓN DE VARIABLES 

Los conceptos importantes a definir con relación a las variables que se analizaran 

a través de esta investigación y que apoyan la hipótesis planteada son los 

siguientes: 

1.6.1 DEFINICIÓN DE VARIABLES CONCEPTUALES 

Conocimiento: Entendimiento, inteligencia, razón natural. Se concibe como un 

proceso, que recibe el nombre de cognición o proceso cognitivo, que es todo aquel 

que transforma el material sensible que recibe del entorno, codificándolo, 

almacenándolo y recuperándolo en posteriores comportamientos adaptativos3
. 

Acertado: Que tiene o incluye acierto ( coincidencia, casualidad)4
• 

Franquicias: Es un sistema de comercialización y distribución donde a un pequeño 

empresario se le concede a cambio de una contraprestación el derecho a 

comercializar bienes y servicios de otro5
. 

Costos: Erogación o desembolso en efectivo, bienes, acciones, o servicios o la 

obligación de incurrir en ellos, identificados con mercancías o servicios6
. 

3 Diccionario de las ciencias de la educación. Edil. Santillana. Madrid 1998. 
4 lbidc111. 
'Javier Arce Gargollo, El contrato de fmnquicia, México 2001, Edil. Thcmis, Pag 3. 
6 Cristóbal del Rlo Gon7..1lcz. Costos 1, México 1999, Edil. Ecafsa. 



11 

Incertidumbre: Condiciones externas imprevisibles o que carecen de información 

necesaria para establecer las probabilidades de ciertos hechos7. 

Adquisición: Posesión de ciertas propiedades o serviciosª. 

Razones financieras: Miden en un alto grado la eficacia y comportamiento de la 

empresa presentando una perspectiva amplia de su situación financiera9
. 

1.6.2 VARIABLE OPERACIONAL 

El cuestionario, el cual servirá para conocer mejor a los futuros franquiciatarios. 

1.7 TIPO DE ESTUDIO 

El tipo de estudio es descriptivo, y la investigación es documental y de campo 

donde se abordaran los requisitos y la forma para adquirir una franquicia en 

México; cabe mencionar que este tipo de estudio nos proporcionará una base para 

el planteamiento de estudios posteriores. 

1.8 POBLACIÓN Y MUESTRA 

La población son las personas que cuentan con los recursos económicos 

excedentes. y con deseos de correr un riesgo medido al invertir en franquicias en 

Veracruz. 

7 James A.F. Stoner. Administrnción, Edil. Prcnlice Hall, México 1998 
• Diccionario de las ciencias de la educación, Edil. Santillana, Madrid 1998. 
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La muestra es indefi.nida toda vez que no hay estadísticas que indiquen las 

personas.que .están i.nteresadas ya que es una población subjetiva debido a que 

qUien est~ l~teresado no externa su intención a alguna dependencia ; por lo tanto. 

la muestra no' se puede determinar numéricamente, sin embargo sobre la 
·' .-·:· .. __ .-·:· 

tende.ncia ,'c;:omercial de este tipo de negocio se tienen cifras especificas en 

crecimiento lo que da a entender que existe el creciente interés en adquirir este 

' tipo d·e negocio en la comunidad de empresas de Veracruz. 

1.9 IMPORTANCIA DEL ESTue10 

La importancia de la pres~~i~-·¡rÍ~estigación es servir de guia para toda aquella 
,,,·:; :\" .·:>··-:,:·:':.', .:':1-- - ,·. - •,·. 

persona. inter~.sacla'.eií;~om.prar)un:negocio del formato franquicia y que cuente 

~º.n, ies/r.:j~~Et}1;~~:~~~h~~;;~~$e.s:a~;io; pa~a su adquisición. además de 

proporcionar lós elementos:rináncieros necesarios para evaluar si la inversión es 
·- ,_·. _: • -::;·_: -:_. f :~_:;~~y:_:}~s:::~.\'.J.~;:~~:~;1i:};~f~~:1;~:'.f:i;g-~:t·:·<_:-_ ---

confiable y segura,\asf'.é:6nío tár'nbi.én poder conocer el tiempo de recuperación de 
- , , ~:/~_<::::-.. :;~'~:j?f~:p;~--~-~tA:~;:;:~qt::r."·)~_:_~:;,:)!_:f< : 
. dicha '.inversión.·; Entre .. otros: . aspectos relevantes se encuentra la impresionante 

--_ ~:.-::<~ :\_<-:· ~ ?t:'-~" .rs:'.rt.f ~0x¡: ~·Y~~i~>:. ··~:.::<;~:--;<--,_ : 
·. reducción de riesg·os;.-debido'a que el franquiciante proporciona asesoría continua. 

~ _-: _::«, ·,:_·,. \':·: -.. ~:_:~·{::i··::f}~~?\:'.~~~:;·:,;~2r( .. :: ._:-.-'./·- __ 
además.de ten.ar. los mejores precios de proveedores y el hecho de contar con una 

• rn~~ca d~ pr~¡¡;bi6',~i~~~re respaldada por la mercadotecnia. Otro aspecto 

importante es qlÍe, las franquicias representan la principal fuente de generación 
,:• - •' .·}' . -· -· ." 

· de empleo, lo cual eri México aun se sigue careciendo. 

TESIS CON 
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Es bueno conientar queJas personas que optan por adquirir cci~o tfpo,~e'negci~io. 

una franquicia; to~eíl e~ cuenta que nunca se deben lanzar a;fo de~comicido, y 

pensar que: la. ganancias las obtendrán en un abrir y cerrar' de, ojos. se debe 
' - . . . . . . . ' . ' 

trabajar para. lograr los objetivos trazados de manera conjunta tanto franquiciante 

como franquiciatario. 

1.10 LIMITACIONES AL ESTUDIO 

Durante el desarrollo del estudio no se encontró ningún obstáculo para encontrar 

los datos y la información necesaria , debido a que se cuenta con los recursos 

para poder realizar una investigación de acuerdo a los objetivos preestablecidos. 

TESIS CON 
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2.1 Origen y Evolución de las Franquicias 

La fecha exacta de la creación del sistema de franquicia es incierta. Gran variedad 

de historiadores afirman que se desarrolló bajo un arreglo de negocios entre los 

cerveceros y propietarios de tabernas ,de Inglaterra y Alemania en el siglo XVII 

como el primer sistema de franquicias. Los dueños de las tabernas, quienes con 

frecuencia tenlan problemas financieros, realizaban contratos con algunos 

, cerveceros para vender exclusivamente su cerveza a cambio de ayuda financiera. 

Para los cerveceros, este arreglo les aseguraba un mercado y les garantizaba 

determinado volumen de ventas. Para los dueños de las tabernas, el acuerdo les 

garantizaba una provisión constante de un producto de calidad que sablan que 

acaparaba la atención de sus clientes. Al paso del tiempo, gran cantidad de 

cerveceros acabaron comprando las tabernas y rentándolas a otros para 

operarlas 10
• 

10 Mikc Powcrs, Emprendedores al servicio de la pequeña y mediana empresa, Edit. Fea Pagina 45. 
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_ . .. , ,--.- __ :,;' _. ::.":'"· •· i ,-_, · .... -. .,_:·:· ·- -. ., ;·• 

•El gran Impacto/de • rasJr~nquidlls ~e . pr.odujo clespués .· d~··· ra ••segünda guaira 

;F~~~~f f i~f ii~~:~~,~r~;,0~1º~*t?i,J~¿~t~1Ú.~º"''"· 
Otro aspécto ·que:contribuyó fue'' el regreso de combate de miles de hombres 

,..,: :: ' -_ >.>.: '_ ... _~--.:::~ - ;~-~ ·:_':·J'.-~:>?:~}l~,~;::::- '.:}--~:f~:-~(}J_~::::~~((_::_:_~(>~t~>\~:.;:;<_.:_ - -_":'- ~.·:.:. :_.·_ ~ ·. _., .: .. --.· .'.::' . :-- -_ ' '. 
·. ·. ainblqiosos, con .coriClqimlentos bá~lcos, 7on poca experiencia en. la · creación y 

di~~~~¡:¿~ ·;d~;[,·~~P·¡~~~I:\'~;r~ '. ~o~/muchas ganas de establecer negocios 
t·"~ ,,· . ' ' :< '· ·' - ~·~·':: :;~ ··.~·· '..\ ·\: , ... 

. . . 1>r6p1ó5.:()· ;:;. :\\ • :;,, . .. . 

. - < . ·::··: 
.-,... . ..'' '.. ··-~· -· .-.- .. ~ ' .. :r 

El espfrftu optimlsta 'del mó'hientoyel deseo ele dejar atrás los dlas, dlnclles de 

· : ~~~~~~¡if i,~i~~i~í~;!i?ii1~Z: 
,,._ SlL ág1f.transportaclón ''Y; publicidad, ;: etapa en. la '\ cual ',la : Introducción de la 

·· ·: \~r> ~ -· _.:·_~/}= .. i; ; __ ~~:-;-.:J~::-}.~~;~~·~t;::;1~~J.~i!}~:'.:~;\:~~.\:~;f:}~~! ~\~·;:.: '/;~,'.z?){~:f.;~~-ift;~{~_ :::z1r::M;·t~f?:~~~~~:·t:=:~:r1~;-~:;~.:·¡\:_ ·,,--; -
.. , , •. ·'':\· televisión ;;fue ,:, factor;.:· trascendental/.' En?es.e:c momanto.1¡ .se." presentaron las 

.. ,_~:. · .... ·· .• : :.·: ;'::: · .. ·. :~ ,\ '\>:::...: t/.)'~,=_;-- fü~~r;:'.r~:.~~}f~·if ;~;-:~w.- :: 1r1-::~?.,·1;t~,,:(,/ ~:;;~?;<":- .. ;··g_:w.j::::;~~;t;~~'.~;_;i_:¡~::'.'.~1?~tiu~~~~:~t*.~l~iif~~~fa~li?~:~:.~~ __ -:·. 
franqulclas ·coino el .iriedio,ideal para dlstiibulr:'clen.t6s de'núevos ·productos que 

·· -- --- ;·. ; ___ ,_. ..: :;<; :...:.:·._::':'-> :,);, :.:/:~>.'.)-/} './~:-;·>.·~~-> r)!/{}.-':'.?--~~-.:. :~~,: ... ;.;:·:~< n; ~ :.}::.f~\i:~::.:)~~~(~;~:r~z,;:1:::~ · , '~·:.H;: .. ·.: · 
; .. . satlsfacla.11 ras nu~y,,~~ cond}clon~s de n~~~.ci~~(" ·rn~';,' n~r~i}\ 

_. ·=--'_. --- • ,. . · _ . ~: ..... <":'-·_: · ;;::(:~:n:~;-;~ .... <.:_:i~::_~-~:k;·t:c~i:tYt·- ·> 
Algunos segmentos de franquicias crecieron más que otr~.~-X.~.~!ª nosotros al 

. •' .. • '.:•:'.;:, •1··: ··. ·, :.-~•: ' 

dla de lloy es fácil evaluar cúafes de ellas son, ya que c0mc:i'consUlll1dores, los 
. - --··- :-. ·~:-'''':"- . . -- -- -

nombres de algunas franquicias, de comida rápida, los tenemO's presentes en 

la mente por su clara dominación. 
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. . ·- . ; '¡·.,'.: ,. •• , -~ 

f1¡)0 de franquicias apareció alrededor · ~eii ~ibio' ix1~.:Singer & 
:~~'::'"·' .• ' ·'''•:'.°:,. ' '"·": ."" ' ' 

-.- Comp~Íly-:~r~~ - ~1 ; primer embrión como medio 'ilara ;:C:iittt'16üi~ ;Y ' ~ender sus . . .. ' ' . . . . . .. ~ . . . . ' . . . 

, máq¿Ílias de'.'.'.'cios~r:\ De este remoto antecedente; 
0

que' al parecer no fue 

. ; /~1[~1f;i~~~;,; _f;¡r~~-~~~~~~osjf' siguiente caso . e~ el .• de Howard Johnson que 

':: c;reó,: ~ur¡¡ri\e ·1.,~39,i ,~n~:.cadena de veinticinco moteles. 

Sl:~, i~~lr~ij~:cj~~J~:r~desarrollo de este método de negocio se produce 
\~~;/ :,.¡ :;'.:~~P~/%·M::#:;n~:-:;~::.:\~~-:-:;::::: ··'.' <-. · . 

. :·. en · 1os ;'años{de >1950 . y 1960, cuando aparecen los "gigantes" o grandes 
.. ~ · :·/ _;=.~~; · ;.~¡/~ );r~;:~~~:~t;:~J~~:~_;:. ~-:·~(;~~:: \ . 

.:e empré.s_as'''.qu~\utlllzari · este moderno sistema para expandir su negocio 
><--.1·;~¡;> ·' · :··.,· :;:~.:J'. ~· '.':i : U.:·· .. 

,alrededor ide1 .·murido, tales como Holliday lnn, ounkin Donuts, McDonaldºs, 

< '·. ; :SJ.rg~f-k1~~;·-j:~f~v~h. Baskln-Roblns, Kentucky Fried Chlcken, Sheraton 12• 

,~;:/,lf ítlillít~:::~:::::;:~~=~~:::::::::::~::::::::: 
; '•.''\<>';:~. forma más'ríueva para responder a las necesidades del comercio. 
·• :-::·:-. :'Jt; . ·_,: ,~~~/:.';iY, ::~ ~:;~~.:-.· 

;,sú cJ.esá,rroll? en México data de principios de la década de 1980. En 1985 Me 
••"-_.': ·; ·:···., 

> ':/:68n;:il~'s .pasa las . barreras de nuestro pals convirtiéndose en uno de los 
.·. ·,,; 

)¡i1~ri~r~~ del . sistema 13 
• 

. :;·- :'_ :'°·· 

11 Javier Arce Gnrgollo, El contrato de íranquicio. Mcxico 2001, Edit. Thcmls, Pagina png.3. 
12 Ibídem, Pagina 4. 

11 FEHER fcrcnz, .. íranquicios o la mcxicona",p3g.2,cd.mc gruwhill . 
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le abrió el paso a otras 

se puede afirmar que a 

pesar de no ser la única franquicia que opera bajo un formato de negocio en el 

mundo, su éxito en México dio mucho que pensar a hombres de negocios y 

empresarios que no tenian Idea acerca de las franquicias y de lo que podla 

esperarse de su futuro desarrollo en México. fue seguido por Kentucky Fried 

Chlcken, Howard Johnson, Holanda, Blng, etc. 

La verdadera regulación comienza en el año de 1990 con el reglamento de la 

Ley de Transferencia de Tecnologla, el la que se acepta como definición de 

contrato de franquicia la de aquel que en U1l mismo Instrumento se licencia el 

uso de una marca y se tran;;;fieren conocimientos técnicos para la operación de 

un establecimiento; de ahl en adelante, su crecimiento ha sido inmenso tanto 

nacional como internacionalmente 14
• 

2.2 Definición del Término Franquicia 

La palabra franquicia es históricamente sinónimo de privilegio. Un privilegio 

otorgado o vendido, como el que se da para utilizar un nombre o para vender 

productos o servicios. El derecho que concede un manufacturero o un 

proveedor a un minorista para utilizar sus productos y su nombre en los 

términos y condiciones que mutuamente acuerden. 

TESIS CON 
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14 Fcrcnz Fchcr, Franquicias a In mexicana, Mcxico 1999, Edit. Me. Grawhill, Pagina 2. 
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Se puede definir el término franquicias como un acuerdo contractual medianle 

el cual una compai'ifa matriz por medio de un Individuo denominado 

franqulclante le concede u otorga a otro Individuo, o pequeño empresario, 

llamado franqulclatario el derecho de hacer negocios en condiciones 

específicas preestablecidas "es un perfecto matrimonio entre una gran empresa 

u organización de negocios y un pequeño empresario o comercianle15". 

El "franchlslng" se define como la concesión de una marca de productos o de 

servicios a la cual se agrega la concesión del conjunto de métodos y medios de 

venta. 

Lo anteriormente mencionado nos permite resumir de manera simple, que el 

franqulclante tiene el derecho de nombre o de marca registrada y le vende el 

derecho a un franquiciatario; a esto se le denomina licencia de producto. 

A través del "franchising" una persona podrá hacer crecer su negocio más allá 

de los limites de sus bienes y capital existentes, cobrando importantes Ingresos 

adicionales. La inversión es menor que el costo de abrir una sucursal propia y 

se recupera velozmente. En estos dlas muchas personas están buscando 

nuevas oportunidades de Inversión. 

Lo que hace falta para comenzar y operar su propio negocio es: 

la marca. 

los productos. 

15 Javier Arce Gargollo, El contrato de franquicia, Mcxico 2001, Edit. Thcmis, Pagina 3. 
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El conocimiento que el franqulciante posee. 

Es por esta razón que cada dla más gente adquiere una franquicia 

depositando toda su confianza en ella para poder obtener rendimientos. 

El articulo 142 de la Ley de Propiedad Industrial proporciona un concepto más 

amplio de franquicia : 

"Existirá 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 la que esta distingue 16
." 

2.2.1 Personas que Intervienen 

Franqulclante: Es aquel que posee una determinada marca y tecnologia 

{"know-how" o cómo hacer las cosas)de comercialización de un bien o servicio, 

cediendo contractualmente los derechos, transferencia o uso de éstas. 

Asimismo, proveyendo de asistencia técnica, de organización gerencial y 

administrativa al negocio de los franquiciatarios 17
• 

16 Fcrcnz Fchcr Tocatli ,FrnnquicillS a la mexicana, México 1999, Edit. Me Grnw Hill, pagina 81 
17 libidcm 
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Frangulclatarlo: es aquel que adquiere contractualmente el derecho a 

comercializar un bien o servicio, dentro de un mercado "exclusivo", utilizando 

los beneficios que da una marca, y el apoyo que recibe en la capacitación para 

organizar y manejar el negocio, además de la asistencia constante en el 

mlsmo18
• 

2.3 Ventajas y Desventajas del Franqulclante 

Según el autor Ferenz Feher las Ventajas del franqulclante son: 

Fortalecimiento y preservación de la marca. 

Más eficiencia y desarrollo. 

Rápida expansión. 

Varias fuentes de Ingresos. 

Crecer con capital ajeno. 

Entre más puntos de venta, mayor conocimiento del mercado. 

Hacer más fuerte et grupo vendiendo mas franquicias. 

Mejor negociación con proveedores. 

Menor riesgo financiero. 

• Costos más bajos de operación. 

Economlas de escala industrial, administrativa y de marketing. 

11 lbidcm. Pagina 82 
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Desventajas 

• s ·alección equivocada del franqulclatario. 

indisciplina del franquiciatario. 

• Compartir ganancias con el franqulciatario. 

22 . 

Exposición a lo negativo que pueda realizar el franquiciatario (con su 

nombre, marca, red de distribución, clientela, etc). 

2.4 Ventajas y Desventajas del franqulclatarlo 

según el autor Ferenz Feher las Ventajas del franqulclatarlo son: 

Imagen sólida y reputación mediante la utilización de un nombre comercial 

probado. 

Menor riesgo de quiebra. 

Consultarla y asesorla continua. 

Manualización de todas las actividades y productos. 

• Aprovechamiento de técnicas mercadológicas. 

Facilidades iniciales. 

Soporte técnico y financiero. 

Entrenamiento y capacitación. 

Ingresos e incentivos. 

• Abastecimiento. 
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Economías de escala. 

Desarrollo de nuevos productos. 

Exclusividad de territorios, zonas o regiones. 

Nunca está solo 

Desventajas 

• Independencia limitada. 

Incumplimiento de las normas establecidas por el franqufclante. 

Monitoreo permanente de las operaciones. 

• 'Restricciones en la venta y transferencia del negocio. 

Riesgos del franqulciante. 

Pérdida de libertad de acción en la gestión de su negocio. 

2.5 ¿Por qué comprar una franquicia? 

1.· Porque es un concepto que generalmente resulta exitoso 

Por más que esté uno convencido de tener Ja idea que puede cambiar nuestra 

vida, posiblemente nos resulte más seguro adquirir una franquicia ya que es un 

concepto de éxito comprobado. El franquiciante mantiene el Interés de corregir 

y adaptar constantemente el sistema para que conserve su vigencia y 

redituabllidad. 
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.:.:...:~~- '. -· . 

:?-1 

2.- Porq~e son marcas y pr~ductos re,6on(),ci,~()~ {; ". ; .. 

De algun¡;¡ form~ éJ · f~anquiciatário adquiEir~ )~ ~~rt~fa de · clieiúes que ya se 

identifican 'con dich~ marca y cÓn 1.ª. ~ep~Ía~i6l~~· ¡¡;5 k~~icl~s q'ue pre~ta. 
·, · ·. , · : ; :~ },' ;·'_,, ·:¡•,' ' .·•·. ;, .. , , • '. .\:¿· ~'. . ,, . : I·.:·· 

·:· .~~'~"'f &r1,~~rzi~~~f ~1~i~!;~~i~t~~~!~1;f r··••··•··.·:. 
En un esquema 'de franqulclas' elnegocio nace'. ya hécho; completo/ no requiere . 

. : · : .. ·· · .· ·: ... -.,..:;:/_ ; · .. \-):·:·:_;-_; : ~.// ·;:;~·~1~/ :'.~~'.Si~g/(~t\~~:{: ·:;~\~'¿~>; "~I/::_:~ i~:·~:-$: '.: ·:_: ·'.}~:.:::;· ' ~¡; ~{F ... )CY¡~: '.. ·;-,_\U.· · .,. ;\. ~ · :· ·: · .. 
de años o mes·es ·para dépura( el prodúcto'o sel'Vlclo .que s~ ofrece;.f:, : > · 

.... ~ . ;·.:.:/~~'..:· : · · · · - · · . : :~~.:·¿,; ::~\'~· :r·;_ ;1,:"\ ':t ·::\(!:~~··. _;:/'.\:.:¡·· .::·,~ .:~. 

/, \~.@f. ' .. . ... ~;>. ·: ... •'·\;::.:;': '.; :: . . 

4.- Eco~~~r~:~ . ~; :,~,;~~~ · " ,;~{i{jiI"'.~·,[i: ~;A;,Ú~'i·. : , ~:i: :Vi .·•.· 
La . capa'élélad ':!' det , comprar. , os . s urííoid!'cief ~- negocio .. en ' condiciones 

:·~ .·:··:.:, ' .~}.:Zf. ·~ ·::>i~··f·;/::SA:~·~:'. ·.;~~~~~{;;~;::::i~.f~?St;i~; ... J .... ;<-HI.:_:·~Jl):'.'.\7·::~, ::·~\ '; ~_. ,;.<< :· ~ ·:·: .. >·(.:.)\/ ... ·! t: ·,,·,':·_:. · .. · ~. :. _::'. : __ .·.· . · · _· .. : 
preferencláles;,lo··:cúal :(is: una''.'gran . ·ventaja·.deJas' f raJ:iqulclas.· En la franquicia 

~) .. ·, ~.~:/::/,.~-~::·.;);:~tt::~~á>/:id\;;,f:~;{;/~~~G:t{1}>/· ~'.J'. t~i-¡:);,~:~;;<<~::.J)-;;:!~ ·f :{ :.·:;~'.?/ / . > ·; ·:i·: ... : .'~ . ·: .- · :. : .: · .. : 
se puede '·-'coniprarr·slri,: lmportar.k los:ivolúmenes / . con ,',descuentil, ·porque el 

· · .· · · ~- .: :_ ';::: f -~tt:;t'.;)~0G;.r¡~g~{~ilf~(ft~:~t~·¿:~'~\i·.\~:r;;f~t·T:~;~~~:.,~~-::~:-{:\.;. r-·;~~> :_ >'. · ~ 
pedido que se haga se: considera como global:?/ y··: ·· •· . ·; ·· 

' '::?'~_-,,~ · ,~1~~,,[\ijt~; ;·J;;:r<~ . 
5.- Porque proporclonaO'as stencla'profeslonal y apoyo constante 

·. .. ·.: :>~ .t: ;.~:x~;\~1:\t~~~J.kt;X~~~.::~f;i~:i~·~:y;~l:{'.·.~iü~i-){,,~;;\; .T\.\ ·: ·. · 
Generalmente soff estudlos i de'~ mercado/' selecclón y negociaciones para la 

··. · · -//'.·~::- :·.k/~:1.;1.?P1~~2}l_~·~~(~;:1€:~'.;~:;~~r~,f:_·~~~(·'.~.-:, :::. ::·_: · . · 
compra del lo~al, lnstalaclón · ~~ · 1a ; Ue11da, p¡omoción el dla de la apertura, 

procedimiento~ ~oni~bi~~;: ~¡~~~~~;i~~;~~a· c~~tinua invéstigación y desarrollo 
.-;:- __ :y;X:f:f':':·: -: ~:,i-:Y;>< :- ; · 

de nuevos .Prdd(Jdó/ · .~ervlclos ' y ; técnlcas · de promoción, operación y 
. , . 

desarrollo.: 
. >::..: . 
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muy clarificadas. Esta opción se da habitualmente 
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. - . ., ' 

cuando hay que t~~ar mercadcis muy.grandes co~·o Brasil o Argentina que 

presentan gran8es diferen~las réglonal~s.: Otra a1iernaliva de este tipo de 

franquicia .es qÚe el, rra:nquléiante otorgué el derecho de subfranquiclar su 
.:'_. 

territorio al franqulda~~·; ,y::· ::·.·,: '·C~·. j . ··· · 
• < ':<·:')~ '·· . ' 

Franquicia n:iaestra''r~i~i~a'~io~~í: EÍ'fra~qui~ianté·otorga al franquiclatarlo 
·1·, ~; ·.:;·',.//··-·~v.··,:,º·~»· _·,::·'-· \ 

el derecho de subfránqulclár en uríieríitorió. 
· · ·.=··.::.,·,~·--~~}·~(;·s~~~ .. -;~c·~X/·'.<-:-_:, ··· · :·· ·. 

:. ~;·:-: .' . ~_:< ~ .. ~··, • . . 

2.7 Caracterl~t¡~¡~;cfe1 ;~¡~ Frar1quiclas 
.> :::/~~-~~:t~·. _:.l~::_-_., 

: .. :~~-~:;:~.;_::,> .· -~. ';'•,- . : ·.. - . -·, . 
La fra~q~l~iá ;:~p~réce'. en economlas d~sarrolladas litn donde existen 

producclo'nif~ ~J''tii~~~~~Y s~rvl~Í~~ dé"fcir~a m'asl~á; a grar1 escala y er1 la qu~ 
"~'· ~ ~-.,, :·~;;::···.:t:,'· .. ' . . . · . . : ,. . . - ,,, . . -. 

::,::1;TI~~~i~j,jir¡¡~¡,~:1~~~~~:,t~~tt~'1;·:: 
pueda dar el fenómeno defranquiCia:•·segun el autor.'Javier Arce Gargollo': . 

• . ..: ••.... •·: .•. :, .. ·:·~~:-*~<~~.~~ín~~K-~~:;tji~:-~l~rii/~~~¡i¡0IÜ~.·:·~!;····:•.••:••. .· .. 
·La·. marca.-, Cúya· función ¡'primordial ·és' uha'!fndlcaclón :de ·calidad, además 

:::~&~d1t:~~;~1tf:~f ~~d•::I!,~±:: 0 "Molo, 0 do 
estandari*aclón:estáHgado al concepto de la marca y el nombre comercial, 

ya que s1néH6s no sepcidrra ldenuncar el producto o servicio que se quiere 
.... , ..... ·.,.··. -. 

y conoce anticipadamente; asl como también, la calidad que llene el bien o 

servicio que se pretende adquirir. 

TESIS CON 
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Contraprestación.- Esto .se refiere al pago que el rranquiclatario hace al 
.. ' - . . 

franquiciante, el cual rrécuenteme~te está ligado· a los resultados de la 

operaéión. del • nego~lo; rranqui.ciado. Los pagos sé pueden realizar en 

moneda nacional o extranjera .. 

Conceptos dé p~gos'q¿¡; ~Úrari~uiclatarlo otorga al franqulclante: 
• • ·" ',_ ~e-·; ''. :c, ' • ' ' ' ' 

~ ~ :·., ~'- :' ,:,~') i. :-/::" 

a) Pagos lnl:lrles,? ·~D: L 
~-~ 1 , 

1) 
.~'-::. ···_-' ' 

',,•--

11) desarrciuo dé, la fran9ulcla, franquicia de área; 

111) entr~na~ie~to; 

IV) aprobación del sitio adecuado para el establecimiento del negocio; 

V) diseño arquitectónico. 

b) Pagos Periódicos: 

1) regaifas (porcentaje fijo, cuota mínima, posible incremento o decremento 

según ventas, mixto); 

11) por servicios diversos; 

TESIS CON 
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IV)cargos por · servicios especiales como contabilidad, servicio de 

computación, preparación de facturas, financiamiento, entrenamiento, 

consulloria, asistencia técnica especializada. 

c) Pagos de Renta: 

1) del inmueble; 

11) equipo, instalaciones, anuncios, señales; 

111) producto terminado que vende el franquiciatario al cliente; 

IV) materia prima, materiales, ingredientes que utiliza el franquiciatarlo; 

V) .material de.publicida"l:l . 

Vi) . C:oif\Jslon.es· ~ ·Terceros Proveedores del franquicialario. 

VII) : 1,:;t~res~'s por Préstamos al franqulciatario. 
;·, '·,· ,' :-.~'t\-~-~~~~/: ';~·) \' ~;·~; .:~: . 

:i/t>/:} '·' 

Entre o;~~~-c~f~;~ti~h~1~:~.{~~is0·~~-. observar: 

La demanda ;para ':el ;· producto ·.o servicio es universal o, al menos, no se 
. -. -_ ·. ·.-::;_-:·-:·: , · ~·(,~:-i ·- '-?~~: ; .:~':;;;h.SiC(f:A~~~Q\&·~~~{~-:::: (~:-:i:.:· ... :: .,.- -· · 
limita únlcam'entei'ala reglón de origen del franquiclante. · ,-. -.;.~~ - -.,_'~. · · · ~i/~t;n~;:_:_~~~r '· :- , -- -

Pr~S~ 0un~t~~hsf~rencla·.:m~:d·;:~a de saber hacer y una formación efectiva 

de(fra~~~¡~;1;i~;Í6 '~~:, :1ls té~~icas de comercialización y en los métodos 
.',.· 

propios de lá f~ari~~lcia en cuestión. 
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Establece las modalidades de una relación continua entre el franquiciante y 

el franq·ulciatarlo con objeto de mejorar las condiciones de explotación de la 

franquicia y de Intercambiar innovaciones, ideas de nuevos productos y 

servicios. 

2.8 Aspectos Importantes a considerar de las franquicias: 

2.8.1 Pago de regaifas 

"En los contratos de franquicia, la contraprestación del franqulclante por la 

licencia de su sistema(marca o nombre comercial y know how)es el pago de 

una regaifa. Diétio. porcentaje se determina aplicando un porcentaje de los 

lrigresos "brúiós'.der negoclofranqúlciado. Dicho porcentaje varia de franquicia 

~n franquÍcl~'~ ~~;'~iY\1n'6~Xpartlcular que pueda considerarse como el más 
" .; ::,- ··..;_,,_, ·1~·~. -::·.;:-?:_,-,·"'.'.·.~;:J.:'~ .. -~··;-"'' ·. < ~,· ¡ 

~u:t~~:lf 1º1:ª~i~~ti1~~:t~~~/;;Lqulclante, pero es a su vez la que permite 
- .·· ·:::::?'}i~-f~ 1f:~.~>,~'<::.- ,'· 

otorgar .. clertcis/ser.iii:los ¡·al. franqulclatario como lo son: supervisiones y 
'. ·' .. ,, ., :.,.;,···· .. . · ... 

ase~orlas .c.Óntln.u'as: •consultarlas diversas, capacitación continua, apoyo, 

nombre, etc. 

Existen diversas clases de regaifas: 

Pagos Fijos: Son muy fáciles de administrar y según algunos especialistas 

en la materia "no penalizan el éxito del franqulciatarlo". 
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Porcentajes sobre Ventas' 6 ·sobre ·compras: Se complica un poco la 

administración de las mismas pero se éons;d~ra :que son las adecuadas ya 

que si el franqulciátrlo n~ • vénde, e~ton~e~:~l ,fr~ntjulclante no gana, por 
' .... ',,·· ""··'·' ... 

ende, el franqulclante tendré que v~r l~, manera de que el franquiclatario 

haga negocio para ~~e el .. }~i:¡~¡-~~yo/~:~~~~nt~je de regallas haciendo de 
.·.' ', .~"" · .. ·:·.:: ~,:.,.,:·::'·:(··:\:-~:~~'.,/:','t;';'.\:.:.\' -, .::·::: ' 

todo esto una situación ;_~n)a qu:~:~;r,1~es terrnln,en ganando: 
.- -; :-~-.:~: ··:~·. : ,., :; ~:::;.r ~·-: ~;:F; ~ ... 

. •·. ; <f¡¿\:1~~j~''.ilt~;if)i~;:.~i~i.;.;:•;;?{: ·:' .•. . 
Regallas . sobre-. producto::; La:, regaUa;·, va )rnpllcita dentro del precio del 
· -.. :-:., · ,~ _:· .;:-~~/_._ ~r.~:~::--;~~:::;1-~/~~,i~~'.;i:}: ji'yf:·.')~~fr>>-.. :Jt~:;r:·:·'.\~\f~,""··>-- ;~-,: .. - _ · 

producto que el franqulciante,vende·a1 franqulclatarlo, proporciona la ventaja 
._ . . . ~y< ~~:/·-·:,~~?-;f~~:~--.~I.>r;.J?:·::Y.~~?:;1.t~!{ ~yz;/~§}.~~\~:·-{:::·':_: :. >: . 

de que el nivel dedngresos-..y;ut11ldades;se•pueda ajustar mas fácilmente 
- .- ·./:; ,.:'«<~(-: -~-~-~-;\V;i/Ii!{::~:-~~.:~t~:~,fr\;::~~:;· :·:<;~:~, \i~~~--- .!·' · -~-, ::.; · : 

para la administración de las operac1onesfinancleras. 

--.··· ::~.;'.;01,fiJ~;~~;~,"~~,;Jif~,>'. .•. 
Regallas P,ubllcita.rlas·:,Püeden"ser ccin· fines institucionales, la publicidad es 

. . . - '' .. ,• ··::-\~¡l;":·!•;:::,···.~_¡1~':-~;';-..... -<; 

administrada y~utilÍ~~d~ paf,~··tÓdÓ el grupo o con fines locales en la que es 

administrada en éada irán'q~lcla y es destinada para su territorio en lo 

particular. También. se· les conoce corno aportaciones para el fondo de 

publicidad. 

2.8.2 Información confidencial 

El valor de la información y conocimientos que el franqulclante pone a 

disposición del franqulclatario es tan importante como la marca o nombre 

comercial que se le otorga al franqulclatarlo. 
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. . . : . ' 

Es lndispensabl~ que_",el fráríC)uiclalario no div~lgu~ a terceros la Información 

que se le confiere y l~ mantenga confidencial, no so.lo d~raríte la \1fgencla del 

contraJÓ sino.Inclusive después de la fecha de terminación. 

2.8.3 Vigencia del contrato 

No todos los contratos de franquicia tienen un periodo de vigencia Igual, 

aunque, la mayor parte de los contratos de este tipo en México prevén una 

duración de 1 O años. 

2.9 Negocios que operan como franquicia 

Franquicia 

1. Agencias de viaje 

2. Artículos y productos para el hogar 

-Alfombras y tapices 

-Mueblerlas 

-Restauración de muebles 

-Cortinas y polarizados de vidrios 

3. Automóviles 

-Pintura y mantenimiento externo de automóviles 

-Renta de automóviles 

-Llantas 

-Afinación de automóviles TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



-Reparación de· transmisiones 

-Cambios de aceite y lubricación 

.4: Belleza y Salud 

· -cosméticos .. 

· ~~Úi~adÓ del cabello 

. ~Eq~lpo para el cuidado de la salud 

<-Ópticas·· 

-Centros y servicios para el control de peso 

5. Bienes Rafees 

6. Comida Rápida 

-Galletas 

-Donas 

-Productos cocinados varios 

-Rollos de canelo 

-Pollo 

-Helados,' yogürts congelados y raspados 
. ·,. .. ,•·,· ... 

"cafeterl~s ·. · 

-~a~bujg~es~s 
-Hot ó6gs . 
-Pizzas 

cJugos' 

-Papas fritas 
~· . ' 

~sandwiches, sopas y ensaladas 
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7. Comida venta al menudeo 

-Dulces, palomitas y nueces 

-Café y té 

-Misceláneas y tiendas de autoservicio 

-Salchlchonerla 

8. Construcclon 

9. Entretenimientos 

1 O. Fotografías 

11.Holeles y Moteles 

12. Mascotas 

13.Nlños, 

-Guarderlas 

-Productos y servicio varios para niños 

-Escuelas de computación 

14. Publicidad 

15. Restaurantes 

16.Ropa y Accesorios 

17.Servlclos de adiestramiento y capacitación 

-Computación 

-Ventas 

-Varios 

18.Servlclos de Mantenimiento 

19. Servicios Diversos 

20. Servicios Financieros y para Empresas 
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Contadurla, cons~lt.orla.e Impuestos 

-Publicidad 

Sistemas de.comúnlcación. 

Servicios de mensajerla 

Elaboración de letreros ·y rótulos 

Servicios financieros y empresariales múltiples 

21. Servicios para empresas y negocios 

22. Ventas al menudeo 

. . 
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La gran cantidad de bienes y servicios,,. que. operan. baJo: eI formato de 

franquicias, como pudimos . observar• .. anterL6rme~te, es sin . duda alguna 

Impresionante; pero nunca pod;la;;,6~ hab~: lle~·~~~ ~ ~~¡~ · p~·nto sin un factor 
· ' ' i ".'·e•:, _ ."..<' '

1 
•.OC '.'~':,-• 

que es prlmordlal:Latecnóibgia~é:~:i; G·. ·:'.///;~:~:\ ••. 
. _· ;':·, ¿ .. _.,: >é:;·:;~ ,;,:;,,~':~<:'..(~2;~:·;}~~~?}~;:;_~_;,:,l";J::>·- ;.:-~' .. ;:;07¡_~/;)_1 · __ "":.:t:· ;~~--

La tecnologla .·como elemento; real: del ¡'contrato· de franquicia puede definirse · · -·:: rr (~'.~:;.:~'.:,~: ~~;:~1';~Y~r:~r:~~r??~:j1:i~ry~·.y:~~~~:;~N~;:;· :·>:~~\:,>.H- .. :, , ; .•'.<- · · · -
como:. EJ.: conocimiento orgaiilzado':¡:iara, fi~els~:de producción. La tecnologla 
- . - ' , __ ,.:;-·. " .. '. ;,.-·':~->~~'. .. ~-:~-~:~~/:':-~~~~_f~--~~\3 ,,",'· .. ;_~·--· 
constituye· un · bien .·intangible··: o::;.fncorpóreo que puede ser objeto de 

- . . - - . ,. '.: -:.:, ;?>·;_;,'< .. ~~-\ :·-~·'·;~~;-~·-:.f'.t-. :.~-· ' 
transferencia: Una caracterlstlc~ tiásiéa:de Ja tecnologla es su posibilidad de 

transmisión. 

2.10 Que debe Incluir el manual de operaciones 

1. Introducción. "Su Introducción puede servir para reiterar su compromiso 

con el franqulciatarlo, con el negocio y con los consumidores. No se debe 

pasar por alto Incluir una breve declaración de las metas, los objetivos y las 

·-.-,1:.1 ;"¡'J. 

i_: ·-
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. . 

filosofías de la compañia, y se debe ~tillzar como un trampolln hacia temas 

más complicados.y tangibles sobre la operación y la administración de la 

unidad franquiciada 19'!,· 

2. Análisis. Op.era.cional. ".Todo manual necesita un. planteamiento práctico 

sobre cómo· maneja~ el negocio. Si 'se trata. de un ~egocio orientado a las 

visitas de ventas, se deberá Indica~ a Jos franquiciatarios cómo programar 
'':·'' ·_;;;,·, 

las entrevistas y cerrar los tratos. SI se trata:de,una_tlenda de ventas al por 
'::< ;;· ,.. '-,>. 

menor, deberá explicar cómo recibir y'aténder: a ·1as' clientes, exhibir las 
·'::::· .. 

mercanclas y manejar los lnv~ntari'o~\: •• zA¡ª~'nb~ m~riuales de operación 

llevan al franquiclatarÍ~·a tr~v~s~de.·i~ci6~~·-~·;:·:~~r~a; de actlvidades2º". ' :: ';:>:~ :: -~ '-< . ;'.,<•., :• ':'.,; . 

. ,'~~.f.'. ·'' ",-.·-, :.'.!;'.~·~:-· '';·: .l ¡ .. 
<'t ..... ·· '.;.· 

3. Determinación de·· Ja i c<>~·tabllldad. ·;-los controles y los conocimientos 
•;e~'. / ~:;> ·.~:>· • : '~;:;;._; _-;:,: ·. 

Internos _qu13.S~13;~~.~;~rr0Ílen pa_ra · los · franquiciatarlos son un elemento 

fundaméntal ~af~,,~-,J~jtCJ··~~rÍeral del sistema de franquicias. En esta etapa 

los. frand'uif 1a!~{l~~i~f:~'s1./~: l~strucclones paso a paso sobre la forma de 

registrar, lnf~rmary.m~nejar-los Ingresos que reciben durante la operación 

normaldes~·~''.~~~~gl~~~J":·.·: · 

Como me.nclona el autor Steven Raab, en calidad de franquiciante se deben 

proporcionar instrucciones especificas sobre aspectos como: 

19 Slcvcn Rnab, Franquicias como multiplicar su negocio, Mcxico 1999, Edit. Limusa, Pagina 198. 
20 lbidcm, Pagina 199. 
" lbidcm, Pagina 199. · 

r--~~~~~~~~--

TES -J,., CílN ~ ,;) ,\. .. , 

F1r..1- J- • rn:i .-·,cy¡1~1·1~ ... 
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Manejo de los Ingresos. Incluye có'mo co~tabilizar :1~s Ingresos de la caja 
. •¡',. ·:.:.:·· 

registradora; cuándo depositar el efectiv~ 'é~ ~l_.b~nco; cómo aceptar y 

verificar las tarjetas de crédito y los cheques persónales; cuando conciliar 

las facturas y cómo registrar las cifras de venas por hora, dla, semana y 

mes. 

Manejo de los Inventarlos. Abarca desde la recepción y contabilización de 

los productos, el registro de su empleo, el rastreo de los hurtos, la 

declaración de su valor en las hojas de balance, hasta evitar el desperdicio. 

Contabilidad Gerencial. Detalla el cálculo de los puntos de equilibrio, la 

preparación de los estados de pérdidas y ganancias, la elaboración de los 

presupuestos, la determinación de los costos fijos y variables, y la 

contabilización de las promociones y los progcamas especiales. 

Preparación de la Nomina. Implica deducir de los ingresos de los 

empleados los impuestos federales y estatales, asi como las cuotas del 

seguro social y demás; la preparación de las formas para las dependencias 

respectivas, y el pago de dichas cantidades a estas últimas, sin olvidar las 

deducciones y los pagos por conceptos de seguros de grupo, caja de 

ahorros, etc. 

Contabl.lldad de la Franquicia. Implica el cálculo de las regalias y demás 

cuotas que deberán pagarse al franquiciador asi como de la descripción de 

cuándo, dónde y cómo deben hacerse tales pagos. 
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Para el manejo de los inventarios, los franquiciadores proporcionan formas 

fáciles ·de entender que Jos franquiclatarios deben llenar. Para Jos asuntos 

más complicados, como las deducciones a la nomina, por medio de las 

caúsulas del contrato de franquicia los franqulcladores obligan a los 

franqulclatarlos a tener un contador público de planta. 

4. Servicio al Cliente. Para llegar a triunfar, los empresarios deben 

prepararse para satisfacer, con diligencia y cuidado, las necesidades y los 

deseos, las esperanzas y las expectativas del mercado. Un manual de 

operaciones eficaz explica la importancia del consumidor para el éxito 

general de la empresa. 

5. Administración del Personal. Uno de los problemas más diflciles que los 

nuevos franquiciatarios deben enfrentar es el de la administración del 

personal. Como antiguos empleados poca idea tienen de la frustración, 

tribulación y satisfacción que implica ser el jefe y tener subordinados que 

trabajen para ellos. 

Un manual bien redactado implica un examen detallado de temas como: 

Descripciones de puestos. Las tareas que deben llevarse a cabo al operar 

el negocio franquiciado. 

Contratación. Dónde encontrar empleados calificados. 

Entrevistas. Cómo determinar si el aspirante a un puesto satisface los 

requerimientos del mismo. 

1~ESIS CON 
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Capacltac1Óf1,"Cómo preparar a los empleados de recién Ingreso para que 

trabajen con ~fectlvldad. 

· Motivación. Cómo Infundir entusiasmo y dedicación a la fuerza de trabajo. 

Liderazgo. Cómo encauzar a los empleados para que operen el negocio 

con eficiencia y efectividad. 

2.11 Circular de Oferta de Franquicia (C.O.F) 

Al principio de la relación, es muy poca la Información que el candidato a 

franquiciatario posee acerca de la empresa en la que se encuentra interesado. 

Es entonces como surge la idea de crear una fuente ,de información valiosa y 

fidedigna para que el candidato conozca lo bueno y lo malo de la empresa en la 

que está dispuesto a invertir22• 

Se crea un documento llamado circular de oferta de franquicia (C.O.F) mismo 

que debe ser entregado por el franquiciante al franquiciatario antes de firmar el 

contrato de franquicia correspondiente. 

Además de ser un documento que genera confianza en el candidato debido a 

que le brinda toda la información necesaria para aclarar sus dudas, es un 

excelente arma de ventas para el franquiciante, ya que de una forma u otra al 

_generar confianza en el concepto que pretende vender lo venderá más 

fácilmente. 

22 Fcrcnz Fchcr Tocatli, Franquicias o la mC'!Xicana, Mcxico 1999, Edil. Me. Grawhill, Pagina 30. 
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Dentro del capitulo VI de la Ley de.la Propiedad. Industrial en el articulo 142 se 

menciona a l~.c.O.F d~ la ~igJ!~nt~ rr;aner~: .:·0J1~n conceda una franquicia 

deberá proporcio~a; ·a q~ien s~ la. p;ete~d~ . conceder, previamente a la 

celebración' d~I con~enlo respectivo, la Información relativa sobre el estado que 

gUarda su empresa, en los términos que establezca el reglamento de esta ley". 

En el articulo 65 del mismo reglamento se definen los elementos que integran 

la circular de oferta de franquicia, mismos que son: 

1. Nombre, denominación o razón social, domicilio y nacionalidad del 

franqulclante. 

2. Descripción de la franquicia. 

3. Antigüedad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso, 

franquiclante maestro en el negocio objeto de la franquicia. 

4. Derechos de propiedad intelectual que Involucra la franquicia. 

5. Montos y conceptos de los pagos que el franquiciante debe proporcionar al 

franquiclatario. 

6. Tipos de asistencia técnica y servicios que el franquiclante debe 

proporcionar al franquiciatario. 

7. Definición de la zona territorial de operación de la negociación que explote 

la franquicia. 

B. Derecho del franquiciatario a conceder o no subfranquicias a terceros y, en 

su caso, los requisitos que debe cubrir para hacerlo. 

9. Obligaciones del franquiciatario respecto de la Información de tipo 

confidencial que le proporcione el franqulciante. 
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1 O. En general las obligaciones y derechosi:l131 franqulclatarlo que deriven de la 

celebración del contraio éle franquiCia. 

. . . 
SI una empresa ·no otorga la circular o no plasma la verdad sobre la misma, nos 

estarla Indicando que es una empresa relativamente Informal. 

2.12 Contrato de Franquicia. 

Como se sabe, la relación entre el franquiclante y el franqulclatario se plasma 

en un contrato que se denomina contrato de franquicia. En él se establecen en 

forma detallada las obligaciooes y derechos de las partes, y se definen con 

claridad las r,eglas a las que ambas partes se someten, las cuales son muy 

diferentes a las previstas en otros tipos de contratos. 

"En México, con la llegada de las franquicias, la gente comienza a estar en 

contacto y a tener acceso a contratos de franquicia, obteniendo la gran mayoria 

éxito con este formato de negocio23
". 

Es importante aclarar que en el terreno de las franquicias, como en cualquier 

otro, las. "reglas claras hacen buenos amigos". Un contrato Impreciso, 

incompleto . o simplemente deficiente, puede ser la primera razón para el 

deterioro 'de I~ relación entre el franquiclante y el franquiciatario, y, en 

consecuencia; 'de su fracaso y conclusión. 

Cabe señalar que .la redacción del contrato de franquicia no le corresponde ni 

es responsabilidad del sujeto Interesado en adquirirla sino del que la ofrece. En 

JJ Enrique Gonzalcz Colvillo, Franquicias: In revolución de los 90's, Edit. Me. Grnwhill, Pagina 72. 
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la preparación y adopción de un modelo de contrato de franquicia, el 

franqulclante debe saber evaluar todo aquello a lo que eslará dispuesto a 

obligarse ante sus franquiclatarios, e Incluir todo aquello que estará resuelto a 

exigir de estos últimos con el propósito de cumplir dos objetivos fundamentales: 

obtener la retribución justa por la licencia de su marca y la transferencia de su 

tecnologla y la adecuada protección y mejoramiento del sistema. 

"El contrato de franquicia es aquel por el que el franqulciante otorga al 

franqulclatarlo la licencia de uso de una marca con el derecho a distribuir 

ciertos productos o a explotar, con cierta exclusividad, una empresa o 

negociación mer«_antil de bienes o servicios, en ambos casos, mediante la 

transmisión de conocimientos técnicos y el uso de marcas y nombres 

comerciales, a cambio de una contraprestación generalmente ligada a los 

resultados de la operación de negociación24
". 

2.12.1 Contenido principal del contrato: 

a) Territorio o zona geográfica en que ha de operar el franquiclatario. 

b) El carácter exclusivo o no de la franquicia. 

c) Duración, que puede ser fija o indeterminada, en este caso con preavlso de 

terminación. 

d) El mayor o menor grado en que presentara el franquiciante la supervisión. 

e) La forma y los términos en que el franquiciatario podrá efectuar la 

publicidad. 

2" Javier Arce Gargollo, El contrato de fran~uicia, Mcxico 2001, Edit. Thcmis, Pagina 39. 



Dentro ·.· del .•. co!1trat0, se pres~rt~~ · .. tanto, los i derechos co_mo las obligaciones 

básicas del franqulclante y del franqÜlclatario, que son de acuerdo al autor 

Ferenz Feher las siguientes: 



Franqulclante: . · 

Otorgar !ª marca 

. Cap~cllaclóny aslslencia técnica 

Apoyo en el Inicio de las operaciones 

Apoyo en la localización del punto de venta 

Terrllorlo 

Eslrátegias mercadológlcas 

Manuales de Operación 

Apoyo y asistencia continua 

Modificaciones al sistema, 

Garanilas 

Administración · 

O¿\~hr~~~I. Fr~nqulclante 
, • .. ;: 

Vigencia del contrato 

Desari'olio de mievas técnicas 

s1ste'nias Cle cómputo 
. - : ;.: ---~· . - - .:.; ,; : . 

· - · Controve.rslas · 

. Franqulclatarlo: 

Vender o comercializar únicamente lo autorizado 

Confidencialidad 

Publicidad autorizada 
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Operación Estandarizada 

Pago de regalías 
. --,. .. -

Instalaciones y equip.os autori.zado~ . 

•· Recortectá '.o[lerab16g~:s ,j~_,· .h 

Mantán1~1ento;.·Y;•rer~d~'.~C1ón •. 'dá1 / 6'caí' 

. Es;ánd~~e~ ~-~.:j~Hd~i~N~~i;>-',i'i'. ..... ·::i:;' · 
. . Se,:~(~_:.,~,~I~~8~~f,:'.A;\' !E\, ·.. , ., 

Transferencla'o ceslón .de'derechos de la unidad franquiciada 
.:". ·. :.:\ .. /,.>:::'~ Xf!.'~ )-if~;:j./::f~:·-::_~'.{_~:: .>_~, ;'{'.<'·· -- . . . . = . . . 

· .. Muerte.·del franqulclatario .··. 

:i ~e~C~ '.~~~J*~i~~~1~; > .. 
lmp~_f¡~~~ µ§r" ~~'gár · 

· contróvérsias 

Ácu~r~.~ d_e n9 ciómpetenc1a 

contrato, mismo que se analizó y discutió antes de la firma. 
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. . .<< 

... .. · :· .. 

Una de l~s claves ~el éxito de.una franquicia es 

en •. el• .. sitie\ adécú~do/ que reúna las 

neg.oClo. q·ua· -~; -~t~~"t~;:>·'.:~ : ~ ', 
DescrlpclÓn . de .'1o{~unt~~ que se deben tomar en cuenta: 

--·~ '. ' 

• Demografía: . Se , considera la información demográfica de la zona de 

Influencia del local, Incluyendo densidad poblacional por sexo, edad, estado 

civil,,grupos étnicos y nivel socioeconómico. 

También la Información de hogares, Ingresos personales y del grupo 

familiar, porcentaje de propiedad/alquiler de los hogares, valor de las 

propiedades. 

• Accesibilidad: Se consideran los tránsitos vehiculares y peatonales, las 

sel'\ales de tránsito , los accesos a las zonas de influencia a diferentes horas 

y el estacionamiento sencillo. 

• Area de Influencia: Se tiene en cuenta la distancia a la cual el local es 

capaz de atraer clientes, definiéndose un mercado primario y uno 

secundario. 
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Además, la visibilidad de un local comercial es crucial, en el caso en que el 

producto vendido sea de compra Impulsiva. 

Señalización: Existen gran variedad di':! regulaciones para el 

emplazamiento de cartelerla Y.· señalización en general, ya sea municipal, de 

los propietarios, de los shopplng centers, etc., en cuanto a tamaño, 

materiales, ubicación, iluminación y otros factores relacionados que deben 

ser considerados al evaluar el local. 

Vida útil: Las locaciones comerciales tienen ciclos de vida. Cualquier tipo 

de accidente urbano puede afectarlas: un supermercado, una nueva 

autopista, un nuevo shopping center. Los contratos que se firmen deben 

tener en cuenta esa variable. 

Competidores directos y sustitutos: La estrategia de muchas empresas 

es ubicarse tan tejos como sea posible de sus competidores, porque 

consideran que constituyen un motivo de distracción para el consumidor. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN '-----------·-·-



47 

Otras, en cambio, ven a los competidores· 

acciones para atraer consumidores al local 

Poslbllldad de mezcla comercial: Es muy común últimamente compartir 

espacios, dentro de un mismo local, entre varias marcas. Se da, sobre todo, 

en el sector gastronómico, pero · se extiende a otros sectores con el 

concepto subyacente_de la-Uenda departamental. 

.~:.' .. 

/ -··; :·:--~-~:/- . ; .. ; . 

1; ·, ·.: 

Ubicación: Exlsten 'mÚcho tipos de ubicaciones comerciales, y en cada 

· ~~,so;%~t;tf ~í~t~~~~~~f-f :~%~~rel puntaje en concordancia co~ el pr~du~to 
o servicio qu_e haya:·a venderse. ·: 
. .· ::·· ·:~,\,,-;(. '.:&~iS/:_}.i\~!~~·%i(!:!~§-~:-:}:;:1r- ·? · ·'.:- · ,--. --

>' -Shcipplng centers; ' ' · ,<> .. •• ~:i~:~:~~~f ~;-· 
¡\··-· 

· · -M1cr6centr~: ' 
--··-~<-;' 

·· ~Tie~d~~ ~~p~clalizadas 
" :-.. ·-· ::,··,-:· ;, 

-Lugares públicos 

Gastos de entrada y renovación: La evaluación económica de la locación 

comercial puede, en muchos casos, ser mas importante que las demás 

variables. Esto va a depender profundamente de los objetivos que se 

persigan. Para esta variable, las consideraciones fundamentales son: 

Compra o alquiler del local. 

Refacciones y acondicionamiento. 

TE CIQ l"" 1"~11 u 1.1 ¡\) IJ 
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Condiciones de renova~ión ~elcontrnto. 
Impuestos aplicables. 

Seguros. 

Habilitaciones municipales. 

Alquiler: Los pagos mensuales locativos deben ser evaluados con cuidado al 

tomar la decisión de compra o alquiler, teniendo en cuenta que, en algunos 

casos, como en los shopping centers, existen pagos fijos y variables, 

dependiendo de las facturaciones mensuales, sobre los que influyen fondos de 

promoción que finalmente incrementan el alquiler. 

2.14 ~equlsltos esenciales para la adquisición de una franquicia 

El integrarse a una franquicia es una decisión muy importante que se debe 

tomar con amplio conocimiento de todos los aspectos, a continuación se 

presentan una serle de pasos que sirven de gula para ser un franquiciatario. 

1.- Eleccló.~ :dé _ un~fr~nqÚlcl~ atractiva- se debe tener presente el giro que le 

•. gen erf~&~f ;~.Q~~'.tf/Hri.flcar qUe los productos o servicios que otorgue sean 

de su entera satisfacción y recopilar toda la información acerca de la franquicia . 
- - -. ' ·--~~,.~ _> .. _<t· · !~ . : --:-'-:.;e;.~~/:~ --' 

'~'··, .:.~f: ~-)>: :.·-~:~~ 
/;;,:;-: ;· ·,., ,_ .. _ 

·2.-Ten~/ .¿Ó~tai:to . con el franqulclante para medir su profesionalismo y su 

capacidad .. de re~puesta. 
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5.- Opciones de financiamiento- Son muy pocas las franquicias que otorgan 

financiamiento pero vale la pena preguntar. 

6.- Solicitar Información acerca de la manera en que se proporcionará ta 

capacitación y adiestramiento, asl corno ,también el lugar. 

7.- Obtención · de Información financiera- si la franquicia que eligió no le 

proporciona ,sus estados financieros, lo mejor es descartarla, debido a que esto 

le podrla Indicar que no toda la información que le han presentado es verldica. 

8.- Una vez obtenida la Información financiera es recomendable la aplicación 

de razones financieras. 

9.- Realizar un análisis de las fuerzas, debilidades, oportunidades y amenazas. 

10.- Investigar el porcentaje a cubrir de cuotas de mercadotecnia y publicidad. 
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diferentes a. l~s co~tumbres del lugar donde piensa establecerla, se deben 

analizar las opciones de tropicallzacion. 

2.15 Código de ética de las franquicias 

1.- El franquiciante deberá otorgar la circular con la oferta de franquicia 

completa, exacta y no prestarse a malas Interpretaciones respecto de la 

inversión del franquiclatario o distribuidor, las obligaciones del franquiciante y 

del franquici.at~rio o ~lstribuidor . según la franquicia o distribución, y de todos 

los hec¡hos ;nateilales relativos a '1á franqUicia o la distribución. 

··.·· _- , : :t:,f:,i3:~8~f~'.~;~;;;z~- !'.'2 -

2.~ TÓdos '. ib~'!~~~h os;.re ac1ona os·.con ia franqUicia o distribución deberán ir 
_, __ ; .. : .. ~· ~::-' .::, -_-/'.-~\'. :. _;:¿:J~:}:¡~~'{~:~r~\~~~~}~}~;~-~~$)-':S~-W/·t-}' ¡-: .. _; --: '~-
contenidos en ·. urio .. o j 11ás '. con\ienlos escritos, los cuales estipularan con toda 
. _- .· ... ·_: .: ~ i ·.: :_ / -r. _ · , )-,, :':"ft~;,,;~,::.t .. rn:?,·;. _:;;_~~J;F:? !-~;;~_1:_~ :; :::·: >;,Y\\ :~ :,·/:i . ._,_._· ... : _ ... 

ciaridad. los .. ¡érml11~.s ;~.;e, ; .la ·relación y los derechos y obligaciones respectivos 

del~~ ¿.g~~~.\f - · . 

a·.- Todos . los miembros deberán seleccionar y aceptar sólo a aquellos 

franqulclatarios o distribuidores que, tras una investigación razonable, 

demuestren que poseen los conocimientos básicos, la educación, la 

experiencia, los atributos personales y los recursos financieros necesarios para 

operar el negocio o distribución franquiciados y cumplir las obligaciones del 

franquiciatario o distribuidor señaladas en el contrato de franquicia y demás 

documentos del caso. No se harán discriminaciones en el otorgamiento de las 
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-. . •..... -,¡····; ,::· : . .-..::~·. ·).'~.:... .-_: .' _·: :,_,· ~ _:.·.' ..... , ·;:-·_ .. :·.·:: .. _.:::; ,',-.. _: 
,-.~, _ -~:·.c .. :.r~r·~:: ,:>,:~·.>-_;, , -· ·-".~>-·:: . . 
• '·.· •. ,. ,. ;·· .•. ," ':,'/¡:. :_ ·::,•;, ?~: < -.~ 51 . 

. - ~\·::· • ;:--~ ..... •1 •- •• • J-->~;\'._~}:¡;_-<:- -: ,;;-:_ ·;- "•, :> : : 
• " ;. ·:;\ --.:· . . • • ; -.- ;· ~-· • ' • • " 1 • • :- 1 .:- . ; 

franquicias con .. base en Íaraza,ei··~·o16~/ 1areli9ÍÓ~;';:~ip~lsd~ 6r1gen·6~1 i~xo. 

sin embargo. • esto -- ~t · -~1f?.~.t~--~.tfif[j .. ;.~~hi~:!~i~h¡(jh;1'.i.~;1 ~1f;~tiY,ºl~(~ªr •••·. · ·· · · 
franquicias a franquiclalarios ·:potenciales ::corno!: parte? de ií un":' programa · . . 

. <.-,;:.: ... ~ ) ·(:.:)._.,_( _;:.. . . ·- - , -- .. · , ., .,. \' tf/g~/;.:fü4;¿/i'.'.f , :)_:~;:>r:::.:/'{'.~':-•./-·;_',· -: 
encaminado a poner .. iaS'\ fraríqlÍI • personas ' carentes . del •·· 

-~ . ,¡\--·:.-: ~~~;: :: ;~fr~!l;~:~¿~~ .. s:);\ ·:: ::·~('._:"":: 
capital, de la capacitación, de la exp o de ofros·atribt.itos 'tjué 

i -~'. ._ ,_ ,_ ~ -.-.' .... :,;··;1 . ~ ... ,~ ~-~-.· . ,_,.·'.--,> ,.~~:t~·,~:<~-:%~ . : :·;~}rf.~./.~~Ef~-~-~~\%':;-}g~\:~r:. ':\~- · ... : _ .. · .·. . 
normalmente se piden a • los franqulclat~rios ;o : : en)c~-~lquler.' otro • programa .de 

acclones _ afirr~~tiv~s adoptado por ~I ri~~quiéiar'it~ . /.' · ...• . 

4.- El franquiciante deberá brindar una asesoria razonable a sus 

-.franqulciatarios o distribuidores en una forma congruente con su contrato de 

franquicia. 

5.:La justicia deberá caracterizar todos los tratos entre el franquiciante y sus 

franquiciatarios o distribuidores. El franquiciante deberá emprender todo 

esfuerzo de buena fe para resolver las quejas y las querellas con sus 

franquiciatarios o distribuidores por medio de una comunicación o una 

negociación directa. 

6.- Ningún franquiclante deberá inmiscuirse en un sistema piramidal de 

distribución. Una pirámide es un sistema según el cual se espera que la 

compensación futura del comprador se base ante todo en el reclutamiento de 

nuevos participantes más que en la venta de productos o servicios. 
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2.16 

Entender franquicias significa comprender 

equipo, un pensamiento de creatividad, 

eritendl~lento y mejoramiento continuo de las actividades que se realizan dla 

con dla. 

Una franquicia no es mejor o peor que un negocio independiente, simplemente 

es un formato de negocio que por sus caracterlsticas minimiza riesgos y que 

por la experiencia a lo largo de los aftas nos muestra sus bondades. 

Antes de decidlrsE! ''a ' formar pá"rte de ' una franquicia es necesario tomar en 
~ -· '. -- '- ~ : ·, _"::.;. ¡~~- ·. · -.• ~_ '. '( - .-. ..... . )}> 

c.Uenta los ·S1gUienteS:·pÜi1f<is·:·.):(:'; ·:~/:-:·: :;:_·· · · 

.·· .. •.•• ,· .. 1'.:·•-.f ~:>n·;·::!:··.*!t' ·~·~',. !·;\'¿ __ · .. ,·.·.·.· .·. 
•, ,· , ' '.· ... _.· :·:- ~'- :•.:.-\,--<~.;~:-\:':(:;',::: . ·~ -' .: ;,-:-.:'_) ';.: ..... ! ' . 

No ;~r~~~- -q~~ ... P.~~;.~1.,!JEl~~fdEI adquirir una franquicia las ganancias van a 

c~~~ .d~(~1~1~ i'i1~·: ;;k6~Jil e1 f~turo franquiciatario debe estar preparado 

:::·tt~:,~1l:~~f i;:::.:::.:~:::.:: ~ ::::::.: :: 
experiericia> iri'cliiso::en ·muchos casos se prefiere que el candidato no 
· .. ·._:. _ .·.~··::~:/:~:~x:.'(J_~~f\'~::·s~;: ~ -_--:-· __ -. 
provenga '.C!el ~ s~i=lor' porque los vicios adquiridos pueden complicar su 

ada.ptadjó~ #la-~Jó~óná comercial de las franquicias, pero el trabajo siempre 

será la 'ti~se del é~lio'. 
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,_:· "' ' ,, 
El franquiclatarlo ·se ·debe Identificar con la marca y producto; o sea, 

enamorarse de SU franqui~la', ¿Sta~ convencido y con la .liuslón puesta en 

algo de' su preferen~la>> 
- -.(,.<- ·- '·' • • .,.,,;·:, 

., "<\~\·,'-J.,:,' .. }:::·'_'. 
'' .·.,··;·~·;;;_''):\·:;"'.;:_.,"·o; 

Siempre ~er.'dlscl~ll~áéfo e'll 'el: trabajo, ya que como futuro empresario 
> ~ ) .. : : !~:~~\t~~rt{'.·~.:~~:/ .. ~i.;f;, 

tendrá que.asumlrlnumerosas tareas de organización, además de cumplir ' , -' '• .. '··' :· ·:i..~ ., ,;\'f .· ' 

con todo lo pa'Ciáé!Ócorí'el fránqulclante. '':; ...... '::::;:·\~:-_e•, .. . . . 

. ,_.,,. 

Se deberá ·crea'r'conclencla de grupo; el franqulclatarlo deberá ser honesto 

consigo mismo y ·con la central, sabiendo que con su esfuerzo puede 

contribuir a que lhlya bien su negocio y el de la red. 

Un Franqulclatario no es un empleado, es un empresario, por lo que debe 

poseer habilidades de liderazgo y de gestión de personal. 

Nunca acercarse a una empresa que no proporcione su información 

financiera, ya que al ocultar dicha información se presta a malas 

interpretaciones. 

El negocio que se elija debe haber sido probado y desarrollado previamente 

con éxito en varias unidades piloto y no dejarse llevar nunca sólo por sus 

aspectos publicitarios, siempre va a ser indispensable evaluarla en todos 

aspectos. Siempre se debe estar preparado para cuando existan problemas, la 

comunicación permanente disminuye el riesgo de conflictos. Pero, como el 



riesgo es una condición inherente a cualquier negocio, a medida que las 

discrepancias entre 'amb'os; ~r~~can,' 0

el riesgo de quiebra del negocio 

aumentará . Por ~s~; 'es f~n;~~fii~~t~l<:que desde el primer momento exista una 

comunicación.· pér~i~e~'tiii;;i~fr~'{:16ao~ los miembros de la organización , 

especialmente entre:ilanq~lcii~ni'::·~~r~llqulclatarlo para garantizar una relación 
':;< -',.• ·~·'< ·-~~;·,;. ',•e •-:.-<" 

• _,.-;·... :¡;- '.; : : : '~ ,' .fluida. 
¡ .. -. <· 

El dialogo debe.ser la primera herramienta y, de ser posible, la única, para 

solucionar los problemas que vayan surgiendo dla a dla. Y aunque parezca 

obvio , pero no menos Importante, las partes deben empezar por resolver los 

pequeños problema:¡ de funcionamiento , los cuales a veces son insignificantes 

detalles pero que pueden Ir quebrando la relación si se dejan pasar por alto. 



CAPÍTULO 111 

CASO PRÁCTICO: APLICACIÓN DE RAZONES 
FINANCIERAS 

5..s 



3.1 INTRODUCCIÓN 

Realizar un análisis financiero, previo a la adquisición de una franquicia, es una 

herramienta fundamental de decisión para el futuro franquiciatario, pues los 

resultados de dicho análisis le mostrarán un panorama definido acerca de las 

probabilidades de cumplimiento de sus expectativas económicas. El franquiciatario 

deberá solicitar a la empresa franquiciante, la documentación y cifras necesarias 

para la elaboración de dicho análisis. La cooperación y accesibilidad que brinde la 

empresa franquiciante, será un importa'nte indicador de la transparencia que se 

maneja con los futuros franquiciatarios. 

Como caso práctico se presenta el balance general y el estado de resultados de 

una franquicia, la cual se denominará franquicia "X". A los estados financieros 

mencionados se les aplicarán razones financieras, las cuales servirán de base 

para una toma de decisiones y selección del negocio deseado. 

Posteriormente se muestran las gráficas obtenidas por la realización de 

encuestas, donde se espera obtener resultados satisfactorios y que avalen la 

presente investigación. 



3.2 Cuadro de relación entre variables y preguntas de la encuesta 

Variables 

Conocimiento. 

Costo . . 

Franquicia. 

Razones financieras. 

. Preguntas 

,::::··. :: . . ·· . . "., 

12] · (s '¡/ l.'8 1 

:·:· .:: ·. 

EJ 0 ·· 
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3.3 CASO PRACTICO 

3.3.1 BALANCE GENERAL 

Activo 
2001 % 

Circulante: 

Efectivo e Inversiones 15,771,748 50.34% 

cuentas por cobrar 
Clientes 4,587,364 14.64% 
Partes Relacionadas 1,381,941 4.41% 
Deudores Diversos 122,667 0.39% 
Anticipo a Proveedores 430,304 1.37% 

6,522,276 20.82°/o 

Impuesto sobre la renta a favor 
Impuesto al valor agregado x recuperar 
Inventarios 7,103,126 22.67°/o 
Pagos Anticipados 114,703 0.37 
Total del activo circulante 29,511,853 94.19% 

Inversiones en subsidiarlas 139,842 0.45% 
Mobiliario y equipo 913,691 2.92% 
Gastos de lnstalaclon 277,842 0.89% 
Pagos anticipados 322,191 1.03% 
Olros activos 165,795 0.53% 

Activo 31,331,214 100.00% 

2000 % Var.Anual 
$ 

2,360,712 14.66% 13.411.036 

5,003,062 31.085 -415,698 

18,185 0.11% 104,482 
113,039 0.70% 317,265 

5,134,286 31.89% 1,387,990 
' 

815,544 5.07% 
43,252 0.27% 

6,552,560 40.70% 550,566 
2,526 0.02% 112,177 

14,908,880 92.61% 14,602,973 

829,682 5.15% 84,009 
303.370 1.88% -25,528 

57,227 0.36% 108,568 

16,099,159 100.00% 15,232,055 
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% 

568.09% 

-8.31% 

574.55% 
280.67% 

27.03% 

8.40% 
4440.89% 

97.955 

10.13% 
·8.41% 

189.71% 

94.61% 
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Pasivo 
2001 % 2000 % Var. Anual 

Circulante: $ % 

1 
37.95% Prestamos bancarios 1,145,227 1 

1 

Proveedores 3,726.306 62.86% 1,220,597 40.45% 2,505,709 205.29% 
Acreedores diversos 487,289 8.22% 281 ,022 9.31% 206,267 73.40% 
Partes relacionadas 594,668 10.03% 348,337 11.54% 246,331 70.72% 
Impuestos y cuotas x pagar 313,138 5.28% 22,263 0.74% 290,875 1306.54% 
Impuestos sobre renta x pagar 806,398 13.60% 
Total del pasivo circulante 5,927,799 100.00% 3,017,446 100.00% 2,910,353 96.45% 

Capital Contable 

Capital social 2,454,476 9.66% 2,141>,488 16.36% 313,986 14.67% 
Prima en venta de acciones 7,355,334 28.95% 
Ulilidades acumuladas: 
Utilidad x aplicar 10,934,879 43.04% 6,899,314 52.74% 4,035,565 58.49% 
Utilidad del año 5,113,518 20.13% 4,247,963 32.47% 865,555 20.38% 
Reserva legal 344,543 1.36% 132,145 1.01% 212,398 160.73% 

64.53% 11,279,422 86.22% 5,113,518 45.33% 
Exceso en 1 a actualizacion 
del capital contable -799,335 -3.15% -338, 197 -2.59% -461,138 136.35% 
Capilal 25.403.415 100.00% 13,081,713 100.00% 13,321,702 94.19% 
Pasivo+Capital 31,331,214 16,099,159 

--
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3.3.2 ESTADO DE RESUL TACOS 

2001 

VENTAS NETAS 38,802,869 
(OSTO DE VENTAS 24,540,639 

Utilidad Bruta 14,262,230 

GASTOS DE OPERACIÓN 

1 De venia 6,347,709 
De administracion 3,041,817 

9,389,526 

Utilidad de Operación 4,872,704 

'COSTO INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO 
lntereses(neto) -1,232,949 
Resultado Camblario(neto) -933,337 

(ardida Monetaria 726,082 
-1,440,204 

'OTROS PRODUCTOS(neto) 302,017 
, Utilidades antes de la 
.. · particlpaclon en el 

resultado de subsidiarias 6,614,925 

IPARTICIPACION EN EL RESULTADO DE 
SUBSIDIARIAS -94,334 

1 
Utilidad antes de la 
amortizacion del 
credito mercantil 6,520,591 

IAMORTIZACION DEL CREDITO MERCANTIL 174,970 
Utilidad antes de la provislon 
para el impuesto 6,695,561 

IPROVISION PARA IMPUESTOS 1,582,043 

Utilidad neta 5,113,518 
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% 2000 % Var. Anual 

100.00% 35,144,021 100.00% 3,658,848 
63.24% 21,331,499 60.70% 3,209,140 
36.76% 13,812,522 39.30% 449,708 

16.36% 5,418,444 15.42% 929,265 
7.84% 2,800,372 7.97% 241,445 

24.20% 8,218,816 23.39% 1,170,710 

12.56% 5,593,706 15.92% -721,002 

-3.18% -190,736 -0.54% -1,042,213 
-2.41% -1,889 -0.01% -931,448 
1.87% 325,634 0.93% 400,448 

-3.71% 133,009 0.38% -1,573,213 

0.78% 29,654 0.08% 272,363 

17.05% 5,490,351 15.62% 1,124,574 

-0.24% 

16.80% 5,490,351 15.62% 1,030,240 

0.45% 

17.26% 5,490,351 15.62% 1,205,210 

4.08% 1,242,388 3.54% 339,655 

13.18% 4,247,963 12.09% 865,555 
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% 

10.41% 
15.04% 

3.26% 

17.15% 
8.62°/o 

14.24% 

-12.89% 

546.42 
49309.05 

122.97 
-1182.79% 

918.47% 

20.48% 

18.76% 

21.95% 

27.34% 

20.38% 
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3.3.3 Análisis de Razones Financieras. 

a) Razones de liquidez 

Miden la habilidad de la empresa para satisfacer sus obligaciones a corto plazo. 

Razón circulante 

Indica el grado en el cual los derechos de los acreedores a corto plazo se 

encuentran cubiertos por activos que se espera que se conviertan en efectivo en 

un periodo más o menos igual al del vencimiento de las obligaciones. 

R.Circuiante =Activos Circulantes I Pasivos Circulantes 

Para Franquicia,"X": 

,!.: 

'R.CircUiarít~ é2oóo) = 14,908,880/3,017,446 = 4.94 veces ·-·- .. - . - , 

. R.Clrculanie (2001) = 29,511,853/5,927,799 = 4.98 veces 

:: El promedio de la Industria: 

R.Circulante (2000) = 1.48 veces 

R.Circulante (2001) = 0.71 veces 

La razón circulante está muy por encima del promedio. Serla recomendable hacer 

un análisis detallado del porqué esta empresa se encuentra en tan buena posición 

respecto al resto de sus competidores. 
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Prueba ácida 

Se calcula deduciendo los Inventarlos de losactlvos circulantes y dividiendo entre 

los pasivos circulantes. Los Inventarlos s~ll ."ei .menos liquido de los activos 

circulantes de una empresa y sobre ellos será n:iás probat;>le que ocurran pérdidas 

en caso de liquidación. 

P. Ácida,;, (Activos Circulantes-Inventarlo)/ Pasivos Circulantes 

Para Franqulcia"'X": 

P. Ácida (2000) = (14,908,8S0-6,552,560)/3,017,446 = 2.79 veces 

P. Ácida (2001) = (29,5.11,853-i,103, 126)/5,927,799 = 3.78 veces 

El promediod~la)nd~'stria:> 

p; Ácida c26oo) =·0.97 V'ec~s 

P. Ácida (2001) = 0.45 veces 

Una vez más Franquicia "X" se encuentra bien financiado, aún sin tener que 

sacrificar su inventario puede hacer frente fácilmente a sus obligaciones. 

b} Razones de apalancamiento 

Mide el grado en el cual la empresa ha sido financiada mediante deudas. 
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Deudas totalós a activos totales 

Mide el porcentaje de fondos totales proporcionados por los acreedores. La deuda 

incluye pasivos circulantes y todos los bonos . 

. R:Enci'eudamÍeñto = Deuda total I Activos totales 
- : . . -

····Para Franquicia "X": 

.·. R.~riéleÚdamlento (2000) = 3,017,446/16,099, 159 = 18.74% 

R.Endéudamlenio (2001) = 5,927,799/31,331,214 = 18.92% 

El promedio de la industria: 

R.Endeudamiento (2000) = 37.27% 

R.Endeudamiento (2001) = 54.10% 

Franquicia "X" tiene una tasa de endeudamiento bastante buena. Compromete a 

los propietarios a tener una buena administración ya que, en su mayor parte, es su 

dinero el que está en juego. Asl mismo los acreedores tendrían pocas pérdidas en 

caso de que la empresa fracasara. 

e) Razones de actividad 

Miden el grado de efectividad con el que la empresa está usando sus recursos. 
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Rotación del Inventario 

Rol. del Inventario = Ventas / Inventario 

Para Franquicia "X": 

Rol. del Inventarlo (2000) = 35,144,021/6,552,560 = 5.36 veces 

Rol. del Inventario (2001) = 38,802,869/7, 103, 126 = 5.46 veces 

Franquicia "X" tiene una buena rotación de Inventarlo. Ya que los Inventarlos 

detenidos son improductivos, es bueno vaciarlos cada 9 semanas. 

Periodo promedio de cobranza 

Es una medición de la rotación de las cuentas por cobrar. 

Per.Prom.Cob. = CuentasxCobrar / VentasxDfa 

Para Franquicia "X": 

Per.Prom.Cob. (2000) = 5,003,062/(35,144,021/360) = 51.25 días 

Per.Prom.Cob. (2001) = 4,587,364/(38,802,869/360) = 42.56 días 

Tomando en cuenta que Franquicia "X" exige el cobro a sus deudores en un plazo 

de 30 días, parece que no le pagan a tiempo. Aún y cuando hubo una mejoría de 

2000 a 2001, el periodo promedio de cobranza. se encuentra muy alto y se 

deberla de Intentar remediar. 
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Rotación del activo fijo 

Mide la rotación de los activos fijos. 

Rot.Act.Fijo =Ventas I Activos fijos netos 

Para Franquicia "X": 

Rot.Act.Fijo (2000) = 35, 144,021/829,682 = 42.36 veces 

Rot.Act.Fijo (2001) = 38,802,869/913,691 = 42.47 veces 

-.. ~-. :, · .. 
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El alto nivel de ventas junto con la poca inversión en activos fijos indica que la 

empresa utiliza al máximo su planta instalada. 

Rotación de los activos totales 

Rot.Act.Totales =Ventas I ActivosTotales 

Para Franquicia "X": 

Rot.Act.Totales (2000) = 35, 144,021116,099, 159= 2.19 veces 

Rot.Act.Totales (2001) = 38,802,869/31,331,214= 1.24 veces 

El promedio de la industria: 

Rot.Act. Totales (2000) = 1,082,083/2,020, 138= 0.54 veces 

Rot.Act.Totales (2001) = 1,175,851/2,982,650= 0.39 veces 

La empresa está generando suficientes ventas para Jos activos de Jos que 

dispone. Muy por encima del promedio de Ja industria. 



d} Razones de rentabilidad 

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

·,:',', 
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Miden la efectividad de la administración a través de los rendimientos generados 

sobre las ventas y sobre la inversión. 

Margen de utilidad sobre las ventas 

Margen de utilidad = Ingreso Neto/ Ventas 

Para Franquicia "X": 

Margen de utilidad (2000) = 4,247,963/35, 144,021 =12.09% 

Margen de utijidad (2001) = 5, 113,518/38,802,869=13.18% 

Promedio de la Industria: 

Margen de utilidad (2000) = -10.78% 

Margen de utilidad (2001) = -33.69% 

Dado que, en promedio, la Industria tuvo pérdidas, es significativo que Franquicia 

"X" haya tenido utilidades. Por lo que, o sus precios son altos, o sus costos son 

bajos, o ambas cosas. 

Capacidad básica de generación de utilidades 

Cap.Gen.Util.=Utilidades Antes de Intereses e Impuestos/ Activos totales. 

TESIS CON 
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Para Franquicia ''X": 

Cap.Gen.Utii. (2000) = 5.490,351/16,099, 159= 34.10% 

Cap.Gen.Util. (2001) = 6,695,561/31,331,214= 21.37% 

Franquicia "X" obtiene una atractiva utilidad en operación de sus activos, aún y 

cuando bajo de 2000 a 2001. 

Rendimiento sobre los activos totales 

Mide el rendimiento sobre todo el capital Invertido dentro de la empresa. 

Ren.Act.Tot. = lngresoNeto/ActivosTotales 

Para FRANQUICIA "X": 

Ren.Act.Tot. (2000) =4,247,963/16,099, 159=26.39% 

Ren.Act.Tot. (2001) =5,113,518/31,331,214=16.32% 

Promedio de la Industria: 

Ren.Act.Tot. (2000) = -5.77% 

Ren.Act.Tot. (2001) = -13.28% 

Una vez más, por las pérdidas en el promedio de la industria, resaltan las 

utilidades de Franquicia "X", aún después de pagar Impuestos. Se tiene un buen 

rendimiento sobre la inversión. 

TESIS CON ... 
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Rendimiento sobre el capital contable 

Mide la tasa de rendimiento sobre la inversión de los accionistas. 

Ren.Cap.Cont. = lngresoNeto/CapitalContable 

Para Franquicia "X": 

Ren.Cap.Cont .. (2000) =4,247,963/13,081,713=32.47% 

Ren.Cap.Cont. (2001) =5, 113,518/25,403,415=20.13% 

Promedio de la Industria: 

Ren.Cap.Cont. (2000) = -9.20% 

Ren.Cap.Cont. (2001) = -28.94% 

Ya que el aporte de los accionistas es tan bajo, se presenta un alto rendimiento 

sobre este rubro. 

TESIS CON 
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3.4 Análisis por Preguntas. 

1.- Personas que tienen la intención de adquirir una franquicia. 

15% 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

as; tiene la intencion de 
adquirir una franquicia 

•No tiene la intencion de 
adquirir una franquicia 
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El 85% de las personas encuestadas tienen la intención de adquirir una franquicia 
a corto plazo, ya que consideran que es una buena oportunidad para emprender 
un negocio, además de poner a trabajar un capital y experimentar en nuevas 
áreas de trabajo minimizando el riesgo. 

El 15% de los encuestados no tiene la intención de adquirir una franquicia, no 
obstante consideran que sería una idea atractiva a largo plazo. 

TESIS CON 
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2.- Personas que cuentan con experiencia previa en la administración de 
negocios. 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

CI Si cuenta con 
experiencia 

•No cuenta con 
experiencia 
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El 70% de los encuestados cuenta con exper!enc!a en la administración de 
negocios, aunque afirman que dicha expenenc1a es sólo de negocios 
independientes y no del giro en que les interesa la franquicia. 

El 30% restante no cuenta con experiencia en la administración de negocios, 
aunque se muestran optimistas al enterarse que existe un gran número de 
franquicias en las cuales no es necesario contar con experiencia previa. 

TESIS CON. 
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3.- Conocen los pasos a seguir antes de comprar un negocio del formato 
franquicia. 

15o/o 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

fDsil 
~ 
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El 85% de los encuestados no tiene conocimiento de los pasos a seguir para 
adquirir una franquicia, no obstante afirman tener inquietud en conocer dicha 
información, debido a que podría brindarles un gran apoyo en lo que se refiere a 
agilización de tramites y conocimientos del sistema. 

El 15% restante sí tiene conocimiento de la mecánica para adquirir una franquicia, 
aunque no de manera detallada sino a grandes rasgos. 

TESIS CON 
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4.- Personas que han investigado los costos a los que incurrirán con su opción de 
franquicia. 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

as1 ha Investigado 
•No ha Investigado 

El 65% de los encuestados asegura haber investigado los costos de su opción de 
franquicia, a través del mismo franquiciante, aunque dicha franquicia se encuentra 
fuera de su alcance inmediato, esto debido a que el costo de su franquicia elegida 
rebasa sus presupuestos. 

El 35% de las personas no ha investigado los costos ya que tenían la creencia de 
que para adquirir una franquicia se necesitaba tener un nivel socioeconómico alto. 

TESIS Cd'N 
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5.- Personas con conocimiento de las ventajas que presenta el sistema de 
franquicias. 

10% 

90% 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

fDsil 
~ 

El 90% de los encuestados afirma tener conocimiento de las ventajas que se 
obtienen mediante el sistema de franquicias y toman en cuenta el hecho de que 
sin ser indispensable conocer a fondo el negocio, el franquiciatario pueda tener la 
garantía de que va a estar respaldado por expertos que le van a proporcionar 
capacitación, equipo, diseño del local, así como apoyo para el estudio de mercado 
y una correcta ubicación. 

El 10% restante sólo conocía las ventajas de un negocio independiente, pero no 
de franquicia. 



6.- Giro de negocio que presenta mayor interés. 

5% 

95% 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

CIAlimentos 
•Servicios 
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El 95% de las personas encuestadas se inclinan al giro de alimentos. Esto se 
debe, en gran medida, a la impresionante publicidad que presentan la mayoría de 
franquicias de este tipo, además de resultarles mas atractivo y fácil de operar en 
algunos casos. 

El 5% de los encuestados se encuentra más interesado en las franquicias de 
servicios, aunque están conscientes de que posiblemente se requiera mayor 
capacitación y adiestramiento, dependiendo de la dificultad del negocio. 



7.- Costos de franquicias acordes a la economía de futuros franquiciatarios. 

5% 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

CEntre $150 000 y 
$500000 

•Entre $500000 y 
850000 

a $850000 o más 
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El 68% de las personas encuestadas encuentran corno opc1on mas viable y 
acorde a su capacidad adquisitiva los costos de franquicia que oscilan entre $150 
000 y $500 000. 

Para el 27% la opción que más se apega a sus posibilidades es de $500 000 y 
$850 000 lo cual les permitirá obtener un mayor campo de selección de su 
franquicia. 

El 5% restante tiene la posibilidad de invertir $850 000 o una cantidad mayor, 
aunque concuerdan en tener mayor temor al fracaso por el monto de la inversión. 



B.- Aspectos a tomar en cuenta para la ubicación de la franquicia. 

5% 

35% 

Fuente: Elaboración propia, en base a encuesta. 

a Flujo de clientes 

•Poder adquisitivo 
O Facilidad de estacionamiento 
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El 60% de los encuestados otorga el mayor grado de importancia al flujo peatonal 
que impere en la zona, tomando en cuenta que el ubicarse en un lugar de flujo 
peatonal bajo podría ocasionar grandes pérdidas para la franquicia. 

El 35% considera de mayor relevancia el poder adquisitivo de los habitantes en el 
lugar de ubicación, ya que un producto de precio alto no tendria éxito en una zona 
de bajo nivel socioeconómico. 

Por último, el 5% restante toma como factor indispensable el contar con un área 
reservada para estacionamiento. 
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9.- Ha apoyado sus decisiones administrativas mediante la aplicación de razones 
financieras. 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

fiiSil 
~ 

El 60% de los encuestados ha utilizado las razones financieras para apoyar sus 
decisiones administrativas. 

El 40% No ha utilizado las razones financieras como un medio para tomar 
decisiones administrativas en su negocio o empresa. 

TESIS CON 
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10.- Considera importante la aplicación de razones financieras previo a la 
adquisición de una franquicia. 

78 

a SI considera Importante. 
•No considera Importante. 

Fuente: Elaboración propia, a base de encuesta. 

Al 75% de las personas encuestadas les parece de gran importancia el aplicar 
razones financieras para mostrar un panorama del futuro financiero probable a la 
hora de obtener una franquicia propia. 

El 25% restante no tiene conocimiento de la mecánica para realizar las razones 
financieras por lo que no da una opinión positiva. 

TESIS CON 
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3.5 Conclusión 

Habiendo aplicado las razones financieras al balance general y al estado de 

resultados de la franquicia "X" se obtuvo una visión más clara de la situación 

financiera que impera en la empresa, además de ser de gran utilidad para el 

futuro franquiciatario , debido a que al realizar el análisis financiero podrá tomar 

una decisión con mayor p..recisión en base a los resultados obtenidos en dicho 

análisis. 

Las encuestas realizadas permitieron obtener información relevante para elaborar 

un análisis de las variables establecidas, cuya finalidad se apreciará en el 

siguiente capitulo. 
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4.1 CONCLUSIONES 

Las franquicias son '1a n-uevafo;ma•d~ hacer neg~clos que revolucionó la década 
' -, •' ._ .' :-;;;.~:' l.' 

de los noventa~· El avánée de·esta forma de. comercio ha sido espectacular en todo.: • 
:···.-:.:~~-:;·: .·::.t.t¿.:\:~::\·::s;~--·,_-,: \:.-... -- __ . . . . ...... _·: 

el mundo. lncluso·.se.:ha•Jlegado.a comparar el Impacto de la franquicia con el.:;·:-• 
, . , ~f-- t;:J~r-.. p:~:~>: ;L~~ .. lf: ;-> _.:.r.· · .. . , «:::_ ::,:_~.<~~ 

producido en suépocaporla revolución Industrial. La franquicia, hoy dla, sepu13de :} 

decir que ya ~~-~~-ª,'~~~{¡~·ad.· Hay que decir que existe una cierta correspo-~d~~c;~;:,~ 
entre los pa~~s·:·rií~'~ d~~afroUados y el desenvolvimiento de. Ja franqulcl~.:·s'1n}1z~:· 
embargo, e~'1i;;"~(J¡{;~o-~ ~inco. años. los. paises latinóamericanos, princlpal~e~te !'.:;: 

. ·: ___ ~~+;~:L ;-~<'.· .. ·:,e·.-.. · , . · -· .,_. · · 

México, BraslLy;Chlié han• adquirido Ja suficiente.solvencia como para decir que 

~:,:::,~:~~i-~~¿~~~11;:~~1::.:~~ ol d"afio do! mañaoa" 

Las franqulciás _¡;ori;:un :cl~r~: ejemplo de las oportunidades de crecimiento que 

ofrecen J~sH;r~~~~}~~~r~Ue~e observar que una empresa puede crecer más 

rápidamente y _con mayor grado de seguridad que de la forma tradicional, es decir, 
:-,-. --~·;>-- '._~-~~~:::~~fil<<·:_::·~·.· -.- '. 

el sucúrSallsmo.•_Sl bien es cierto que franqulciar un negocio es sensiblemente 

más completo c¡ú~: abrir un par de sucursales, las ventajas en el mediano y largo 

plazo co~peiis'an holgadamente el esfuerzo. 
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Franqulclar un negocio requiere exteilderse un poco més állá del simple ";a~mado". 
- : . • . : : ·,;:: :-".J,, ~· - ' : , : 

de . u ria franquicia, ya qú~, ·. ~·· fufüro; es necésarlo éoñsidera•r todos los aspectos 

· vin.cula~~s ,'~~r .. :;':lfE~~~~l~~:t~:;~~~~xí~~-+~+ª:ª'·. ~~r~ado, las·· negociacio~es 
pertlne11.t'.3s,~; C:º~,t~~}~I 9~,7)?,,5-,f,~~.ult~dos •no. se desvlen significativamente de Jo 

-~{\$}: :-. 
!,<;·-

económicos y humanos, la adaptación 

nuestra sociedad para mantener el nuevo 
;1:::~~· ':<;¡;;;.;., ;:·::::· 

camino·á·daptaé!Of.sl~n¡pre y cuando se deje abierta la posibilidad de ajustes que 

permita~ ga~J~f¡~~~ ~~]ores niveles de vida para la población en general. 
' : '>. --. ;.-., -='.'.'~: '. ' • - • "' 

. -· •• -~'i-~ c.~ 

SI nues't;~ país quiere sobresalir debe concentrarse en algo, esto en función de 

que no dispone con los recursos suficientes para incursionar en todas las ramas 

de la tecnología, la Investigación y el desarrollo. Puesto que a medida que un 

sistema ·económico madura ciertas industria alcanzan la obsolescencia mientras 

que otras Inician su desarrollo. 

Dado que nuestra tecnologla aún no es lo suficientemente fuerte para competir 

con los paises altamente industrializados deberíamos concentrar nuestros 

esfuerzos legislativos, financieros y educativos en aquellas industrias donde 

pudiéramos obtener mayores ventajas competitivas. 



encargados del desarrollo e Innovación tecnológica; para así poder contribuir á la 
' . ,,,., .. ',. ,, . - . ·.'<.'::·.. . 

comercialización de tecnologla; de llevar rápldamenie ·un 'proc:luCío desde su 

creación hasta el mercado; E~te solo hecho permitiría ~I pal~ n6 sol.o mayores 

ingresos, sino posicionarse en los mercados y empezar a ser reconocido por su 

calidad y competitividad. La Integración, la colaboración, y el trabajo en equipo 

serla una pieza fundamental para su desarrollo. Las franquicias mexicanas 

pueden ser un ejemplo claro del aprovechamiento, Información, y la tecnología en 

algunos segmentos del mercado. 

Las ventajas de tener un negocio del formato franquicias, son, como se observó 

anteriormente, muy atractivas si se quiere evitar la Incertidumbre que se presenta 

al Iniciar un negocio, donde siempre surge la siguiente pregunta ¿El mercado 

aceptará mi producto o servicio, a pesar de no contar con una marca, ya 

reconocida y que avale su calidad?. Incluso si se comparan los costos y gastos de 

adaptación del local, inversión en maquinaria y equipo, asl como capacitación y 

adiestramiento del personal, se podrá observar que generalmente los costos y 

gastos de un negocio propio son mayores que los de una franquicia, esto se debe 

a que las franquicias cuentan ya con sus propios proveedores de todo lo necesario 

para poner en marcha el negocio, y a precios preferenciales ( economla de 

escala). 

TESIS CON 
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En el mundo de las . franqUlclas lá ventaja más sobresaliente es el que 

proporcionen el "know.how", que estaría fu~ra de su alcance si operara por su 

cuenta, teniendo. claro que el riesgo de fracaso disminuye debido a la experiencia 

y al conocimiento del sector. 

Para finalizar, no se puede pasar por alto otro factor de gran relevancia como lo 

es la ubicación del local, el cual es uno de los puntos que influyen en el éxito o 

fracaso de un negocio de franquicia. También es uno de los aspectos que más 

están retrasando la expansión de muchas redes de franquicia, especialmente en 

a,quelias donde la ubicación en primera linea comercial es fundam:ntal. 

Antes de establecerse se deben hacer las siguientes preguntas: 

1.-¿EI sitio que necesito debe ser en un área habitaclonal, de oficinas, de 

bodegas, un centro comercial o una zona comercial? 

2.-¿Neceslto algún tipo de vialidad especial? 

3.-Requiere de estacionamiento propio o alguno público? 

4.-¿Requiere de instalaciones especiales? 

5.-¿Algún área en especial o permiso de fachada? 

6.-¿Su visibilidad representa un factor Importante? 

7.-¿Qué tipo de transporte utilizan los clientes para llegar? 

TESIS CON 
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' ··.,,. 

8.~¿Hasta éúanto me permite el negocio pagar de renta? 
. . . ·' . 

9.-¿La inversión requéricla para la remodelación representa lo que tengo 

contemplado? 

Por regla general, el local debe buscarlo el franquiciatario, aunque la ubicación 

definitiva debe ser aprobada por el franquiciante. Existen algunos casos, en que la 

central franquiciadora cuenta con Jos servicios de una agencia inmobiliaria que Je 

facilita posibles localizaciones. 

Respecto del marco teórico, se debe recalcar Ja importancia de conocer las 

ventajas y desventajas especialmente del franquiciatario debido a que es quien va 

a adquirir y operar Ja franquicia, se debe mencionar también que el conocimiento 

de Jos requisitos para Ja adquisición de una franquicia y las caracterlsticas que 

presentan son piezas fundamentales en Ja toma de decisiones. 

En el tercer capitulo se mostró como caso práctico Ja aplicación de razones 

financieras a Jos estados financieros de una franquicia denominada "X", cuya 

intención fue mostrar un panorama acerca de las probabilidades de cumplimiento 

de sus expectativas, además de servir de indicador de Ja transparencia de Ja 

empresa con sus futuros franquiciatarios. 

1 
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Análisis por variables 

1.- variable conocimiento 

Como se puede observar, las personas encuestadas que cuentan con experiencia 

en la administración de negocios tienen la intención de adquirir una franquicia· y 

se Inclinan hacia el giro de alimentos, representan el 83 % de la encuesta. 

2.- Variable Costo 

El 65% de los encuestados ha investigado los costos de la franquicia de su Interés 

y opinan que podrlan Invertir como máximo $500 000. 

3.- Variable Franquicia 

Las encuestas presentaron que sólo el 15% de las personas tiene conocimiento de 

los requisitos para adquirir una franquicia, sin embargo el 90% conoce las ventajas 

de este sistema y el 60% considera el flujo de clientes esencial para la ubicación 

del negocio. 

4.- Razones Financieras 

El 68% de los encuestados ha utilizado las razones financieras y las considera, 

además de considerar importante su aplicación antes de adquirir una franquicia. 

Por lo anteriormente expuesto en la presente Investigación se logra el objetivo 

general al cumplirse y quedar sustentado en el marco teórico y de resultados, asl 

mismo la hipótesis de trabajo se acepta con base en los resultados obtenidos por 

la encuesta aplicada. 

TESIS CílN 1 
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4.2 Recomendaciones 

Recomendaciones para la compra de una franquicia. 

Si está contemplando la franquicia como una opción para la creación de su nueva 

empresa, las siguientes recomendaciones le ayudarán a integrarse 

adecuadamente en la cadena de su Interés. 

1. Conozca las peculiaridades de un acuerdo de franquicia. 

Adquirir la condición de empresario franquiclatario exigirá un conocimiento 

previo de las características y peculiaridades de este tipo de relaciones 

comerciales y de las obligaciones que representará en la explotación y 

gestión de nuestro nuevo negocio. 

2. Evalúe sus cualidades y aptitudes. 

Todo empresario que se plantee la franquicia como sistema para la 

creación y puesta en marcha de un nuevo negocio tendrá que meditar 

detenidamente su decisión y autoanalizar sus aptitudes personales y grado 

de cualificación profesional. 

3. Analice su capacidad de Inversión, 

La adquisición de una franquicia, como el Inicio de cualquier negocio, 

supondrá para el futuro franquiciatario hacer frente a unas inversiones 

previamente establecidas, lo que requerirá la disponibilidad de los fondos 

TESIS CON 
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. . . 

necesarios para ello: Sin. duda este factor acoÍaré las posibles alternativas 

de n~goclo a l_as que podamos optar y guiará nuestro proceso de búsqueda 

de financiación. 

4. Seleccione el sector de actividad e Identifique una alternativa de negocio. 

Son numerosos los sectores que emplean la franquicia como fórmula de 

expansión empresarial y, en definitiva, amplias las posibilidades de 

selección. Será preciso concretar el segmento de actividad en el que 

estariamos interesados en desarrollar un negocio con el que nos 

encontremos completamente identificados. 

5. Obtenga amplia Información sobre fas franquicias qu~ le Interesen. 

La normativa actualmente en vigor protege Jos derechos de información de 

todo potencial franqulciatario. Conocer el tipo de Información que podemos 

solicitar al franqulciante se convertirá en un aspecto esencial para optar por 

la alternativa más adecuada. 

6. Haga un análisis detallado de cada propuesta de franquicia. 

Para cada una de las alternativas de negocio que hubiésemos seleccionado 

dentro del sector de actividad de nuestro interés, tendremos que iniciar un 

análisis en el que basar nuestra decisión. Para ello será preciso analizar el 

mercado, el concepto de negocio, la experiencia del franquiciante y el tipo 

de asociación propuesta. 
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7. Contrate los servicios de un consultor de franquicias. 

Lo ideal será conseguir un asesoramiento profesional con el que 

seguramente veremos ampliada nuestra Información y propias 

conclusiones. Su soporte será de gran valor en aspectos jurldlcos, 

conceptuales y, por supuesto, en materia de valoración de la viabilidad 

económica del proyecto. 

8. Analice el mercado de Implantación. 

Trate de prever los resultados de la explotación en el mercado en el que 

desea desarrollar la actividad, prestando especial atencl~n al potencial de 

demanda, al dimensionamiento del mercado, a las empresas competidoras 

y sus propuestas de negocio, zonas preferentes de apertura. 

9. Constate la veracidad de la Información con otros franquiclatarlos de la 

cadena. 

Conversar con actuales franquiciatarios de la enseña de nuestro interés nos 

permitirá obtener una información adicional de gran importancia que 

seguramente no encontraremos en ningún documento informativo. Esto 

también nos servirá para constatar la veracidad y solvencia del proyecto 

que se nos propone. 

TESIS CON 
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' . . 

Con independe~cia ·del'proceso a seguir .en la 1níedrac16n en una {otra· 
cadena, la ampli~ va~ledaÍ:! de negoéiosen ios n1uy ~~~r~os seg~eritos de 

actividad; qÜe;actualmente están franqulciando y el carácter juridlco de la :". . ' .. ~ -· " ' . 

relaciones ··dé fÍa~quicia, hacen aconsejable contar con asesoramiento 

especializado de un consultor de franquicia. 

10. Cuente con la asistencia de un profesional en la negociación y firma. 

Será importante contar con la presencia de un consultor especializado en 

"franchising", que nos asesore en el transcurso de las conversaciones con 

la central y esté presente en el acto de firma del contrato. 

Son muy numerosas las direqtrices de una relación en franquicia y que es 

preciso analizar y concretar con anterioridad a la firma del contrato. En este 

senlldo, la Intervención deuna·firma de consultoría adquiere una especial 

relevancia. 
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