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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

A medida de que ocurren cambios econdmicos en México, la necesidad de innovar
ha crecido notablemente, es por ello, la importancia de aprovechar las grandes
oportunidades de desarrollo e innovacion.

Implementado un sistema reciente de negocio denominado: FRANQUICIA,
analizaremos sus estrategias de cambio y crecimiento dentro del pais.

Estudiaremos la relevancia significativa que ha tenido esta nueva forma de
negocio a través del tiempo, para concretarla con las estrategias de adentrarse en
un mercado competitivo.



HIPOTESIS.

Si conocemos los elementos e importancia de las Franquicias, entonces podremos
implementar una nueva forma de innovar el comercio en México con éxito.



OBJETIVOS.

GENERAL:

» Conocer la importancia, funcionamiento, e implementacién de una
franquicia en México.

ESPECIFICOS:

> Analizar a los sujetos que intervienen en un sistema de franquicia, asi como
su clasificacidén y elementos que la componen.

> Desarrollar aspectos administrativos y juridicos a los que estan sujetos
aquellas personas que intervienen en un sistema de franquicias.

» Implementar las claves de éxito necesarias para crear una franquicia en
México.



JUSTIFICACION.

Nuestra investigacion surgié de la inquietud por conocer nuevas alternativas de
negocio o inversion que ayude al emprendedor a tener una visibn mas amplia de
obtener y generar empleos.

Es por ello, que consideramos la importancia del presente trabajo como ayuda a la
sociedad moderna, para poder implementar una forma de organizacién vy
desarrollo en nuestro pais.



METODOLOGIA.

Nuestra investigacion sera descriptiva, ya que trabajaremos sobre realidades. Se
comenzara por analizar una adecuada zona de ofertacion del producto, estudiando
las necesidades, actitudes y costumbres predominantes de los consumidores,
enfocando nuestro mercado al publico en general.

Con una investigacion adecuada llevaremos la instalacion de una franquicia,
tomando de base un disefio de investigacién cuantitativo, siguiendo cada uno de
los pasos que exige la marca a elegir para lograr un proyecto de negocio con la
misma.

La recoleccion de informacién sera mediante referencias bibliograficas, articulos
especializados y de la pagina web de la Franquicia “Hawaiian Paradise’.



INTRODUCCION.

Los profundos cambios que ha experimentado el sistema econémico mexicano
han sido caracterizados por una mayor exigencia de los consumidores hacia el
producto ofertado y también con la incorporacion de nuevas tecnologias en un
mercado demandante, o que ha propiciado la aparicion de nuevas formas de
negocio.

El presente trabajo de tesis tiene como finalidad dar a conocer la importancia,
desarrollo e implementacion de una franquicia como una nueva forma de
emprender un negocio y poder lograr un crecimiento econdmico sustentable.

Dentro de la investigacion se abordaran temas relacionados con la historia de la
administracién y el Proceso Administrativo, con el fin de tener una adecuada
prevision, planeacién, organizacion, integracion, direccion y control en una
Franquicia.

Se explicara el origen y desarrollo histérico de las Franquicias en el mundo,
analizando en qué consisten los elementos que la integran, identificando tipos de
Franquicias existentes. Conoceremos los derechos y obligaciones de los sujetos
que intervienen en este sistema de negocio.

Para poder conocer mas acerca de este tema hablaremos de los inicios de las
Franquicias en México, es decir como fue que se dio este acontecimiento, cuales
son las mas importantes que operan en nuestro pais, cual es el perfil existente de
las mismas, sus objetivos considerando la incorporacion en el mercado de
acuerdo a los gustos y necesidades de los consumidores.

Nos involucraremos de una forma sencilla en los aspectos legales que se deben
considerar para desarrollar una franquicia en México, como las leyes regulatorias
que intervienen para su implementacion, asi como los aspectos generales de los
contratos donde participan el Franquiciador y el Franquiciado para poder llevar
acabo dicho sistema de negocio.

Dentro de este sistema de negocio existen ciertas reglas y aspectos que se deben
considerar para tener el mejor de los éxitos posibles al momento de adquirir una
Franquicia. Es por ello que nos es necesario conocer las ventajas y desventajas
para el Franquiciado y el momento en que es necesario que intervenga el
Franquiciador en caso de que no se tengan los conocimientos necesarios para
implementar alguna Franquicia.

Finalmente, pondremos en practica los conocimientos y aspectos adquiridos
durante la presente investigacion, con la implementacién de una Franquicia.
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CAPITULO 1.

1. ADMINISTRACION EN TERMINOS GENERALES.
1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA ADMINISTRACION.

Para poder entender la Administracion se debe conocer el origen y el desarrollo de
la misma. El surgimiento de esta disciplina se da desde que el ser humano
comienza a organizarse, trabajar en sociedad y cooperar con sus semejantes.

La sociedad a lo largo del tiempo se ha ido transformando, ya que durante siglos
se ha caracterizado por poseer caracteristicas predominantes, donde las familias,
los grupos informales y las pequefias comunidades eran importantes. Si se
pudiera hablar de toda la historia de la humanidad encontrariamos que los pueblos
antiguos trabajaron unidos en agrupaciones formales como por ejemplo: los
ejércitos griegos y romanos y la iglesia catolica y romana, por mencionar algunas.

1.1.1. LA ADMINISTRACION ANTIGUA.
1.1.2. Egipto.

El tipo de Administracion que se reflejo en el Antiguo Estado Egipcio, se
caracterizé por la coordinacién de sus objetivos previamente fijados, su sistema el
factor humano ya contaba con cargos especiales, algo importante de resaltar es
que los egipcios obtenian impuestos a través del gobierno que cobraba a sus
habitantes esto con el fin de duplicarlo al comercializarlo con otros objetos.

La idea que prevalecié fue que tenia que haber una coordinacion de los esfuerzos
economicos de toda poblacién, a fin de garantizar a cada uno de los miembros
de la comunidad y para ella misma un todo, para lograr el mas alto grado de
prosperidad.

1.1.3. Grecia.

“El mayor aporte que dio la Antigua cultura Griega a la Administracion fue:
Reconocer la importancia de la division del trabajo, asi como el principio de
universalidad de las funciones administrativas””.

! Eyssautier de la Mora Maurice. Elementos Basicos de Administracién. Editorial Trillas. México 2010. Pag. 25.
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1.1.4. Roma.

“El antiguo Imperio Romano, también aporté mucho a la administracion en cuanto
a la conduccion de sus trabajadores y su administracion lineal. Sin embargo a la
caida del imperio, la civilizacion se hundié en el “oscurantismo” de la Edad
Media”.

Podremos concluir que gracias a la organizacién con la que contaba la Antigua
Roma, esta repercutié significativamente en el éxito del imperio ya que se sabe se
manejaban por magisterios los cuales otorgaban atribuciones a algunos
ciudadanos para que desempenaran determinadas funciones relacionadas con la
administracion y direccion politica de la ciudad.

1.1.5. La Edad Media.

La Edad Media de Europa se caracterizd basicamente por un sistema politico
original: el feudalismo. Los reyes sélo disponian de un poder limitado: no eran mas
que la cabeza de toda una jerarquia de sefores, vinculados entre ellos por lazos
de esclavitud. El sefior feudal vivia en su castillo, administraba la justicia, dirigia la
policia, recaudaba los impuestos y acufiaba la moneda. Su autoridad vy, en
ciertos casos, su papel de protector se ejercian sobre sus vasallos y sobre
la masa de campesinos, que constituian en ese entonces el elemento esencial de
la poblacion.

Entre estos ultimos, algunos eran libres, (los llanos) y otros dependian
directamente del sefior (los ciervos). Se caracterizd por las formas
descentralizadas de gobierno y como reaccién de lo que habia sucedido en el
Imperio Romano, y aun en el gobierno democratico griego, que fueron altamente
centralizados. Fue asi como aparecié el feudalismo bajo el cual los antiguos
ciudadanos y habitantes del caido Imperio Romano se agruparon alrededor de
personajes importantes en busca de proteccion.

Durante la época medieval hubo wuna notable evolucion de los sistemas
organizativos como resultado del debilitamiento del poder central durante los
ultimos dias del Imperio Romano. La autoridad pasé al terrateniente, el cual
tenia poderes extraordinarios para fines tributarios dentro de sus dominios.

En toda su larga historia y hasta inicios del siglo XX, la administracion se
desarrollé con una lentitud impresionante. Sélo a partir de este siglo atravesé
etapas de desarrollo de notable pujanza e innovacion.

2 “lbidem”. Pag. 25.
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1.1.6. La Revolucion Industrial.

A partir de la invencion de la maquina a vapor por James Watt, dio una
nueva concepcion del trabajo que modific6 completamente la estructura social y
comercial de la época, provocando en el orden econdmico, politico y social
cambios rapidos y profundos. Es el periodo llamado de la Revolucién Industrial,
iniciada en Inglaterra y extendida rapidamente a todo el mundo civilizado.

Para mediados del siglo XVII, de todos paises de Europa, el unico que contaba
con las condiciones mas favorables para el progreso industrial era Inglaterra. Asi
fue como en este pais se inician las primeras aportaciones importantes a la teoria
de la Administracion.

“La industrializacién trajo consigo problemas no so6lo mecanicos sino también
administrativos que habia de resolver™.

“Inglaterra por su situaciéon de potencia colonialista, logro controlar grandes
mercados a los que no podia surtir con su rudimentaria industria de talleres
caseros. Los descubrimientos de Sir Richard Arkwright (1732-1792), desarrollaron
la primera hiladora mecanica, que posteriormente se movié por energia hidraulica,
con una fuerza 200 veces mayor que la del proceso artesanal™.

La mano de obra durante este proceso se vio sujeta a fuerzas del mercado, es
decir no existio un control o regulacién de las relaciones obrero-patronales por
parte del Estado.

1.2. TEORIAS Y ESCUELAS DE LA ADMINISTRACION.

Las teorias y escuelas de la Administracion se empezaron a formar a finales del
siglo XIX, para continuar desarrollandose hasta inicios del siglo XX. A los primeros
autores se les considerd clasicos de la Administracidn por ser sus doctrinas de
prolongada permanencia y por otorgar un marco conceptual para la investigacion.

® Eyssautier de la Mora Maurice. Elementos Basicos de Administracién. Editorial Trillas. México 2010. Pag. 25.
* Hernandez y Rodriguez Sergio, Palafox de Anda Gustavo. Administracién: Teoria, proceso, areas funcionales y
estrategias para la competitividad. Editorial Mc Graw Hill. Tercera Edicion. México 2012. Pag. 55.
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CAPITULO 1

Cuadro 1.1. “Teorias de la Administracion. Siglo XX™.

"5

seyosa4 | sajuejussaiday

Teorias clasicas de la Administracion

Enfatizando tareas v estructuras.

Administracion Cientifica:
Productividad e individualidad
del empleado.

Procesal Operatividad y
Administracion por niveles.

Organizacion Burocratica y
Totalizadora.

1900 a 1913

1916

1909 a 1920

Frederick Taylor, Gilbreth Gantt.

Fayol.

Weber.

sauoloejiody

Racionalizacién del trabajo de los
obreros para mejorar la
productividad.
Estudio de los procesos de trabajo.
Capacitacion.

Los distintos niveles y funciones
de la empresa.

Distinguié las funciones
Gerenciales por medio del
Proceso Administrativo.

Principios Administrativos.

Objetivos claros, autoridad bien
estructurada y lineas formales de
jerarquia.

seyosa4 / sajuejussaiday

Teoria Neoclasica.

Teoria de las Relaciones

Ciencias del Comportamiento y

Ciencia Admva: Técnicas

Humanas. Capacidades. Cuantitativas.
1932 1957 1957
Elton Mayo. Argyris Mc Gregor, A. Maslow, F. Weber.

Herzberg.

sauojoeyiody

Enfoque en los trabajadores y su
personalizacion.

Motivacién Social en lugar de solo
econdmica contribuyen a mejor
productividad.

Estimulo a las capacidades y
habilidades intelectuales:
motivacion innata y autodesarrollo
para lograr productividad.

Modelos matematicos en la toma
de decisiones.
Investigacion  de
programacion lineal.

Operaciones,

Teorias Modernas de la Administracién (Enfatizando tareas y estructuras).

Enfoque Complejo.

Teoria de los Sistemas
(Enfoque de Sistemas).

Teoria de las
Contingencias.

Teoria del Caos.

seyoo4 | sejuejussaidey

sauoloejiody

1970 1951 a 1970 1972 1992
Jay R. Galbraith. Bertalanfy Kast. Woodward. Feedman.
Diversidad de Elementos La complejidad de las Perpetia novedad vy
estrategias: Una sola Interdependientes e empresas no admiten cambio en la empresa.

teoria no puede ser
aplicable a todas las
empresas.

interrelacionados.

teorias Unicas.

® Eyssautier de la Mora Maurice. Elementos Basicos de Administracién. Editorial Trillas. México 2010. Pag. 27.
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1.2.1. Administracion Cientifica (clasicos).

Federick Winslow Taylor (1856-1915).

Gracias a las aportaciones que dio Taylor a la Administracion se le conocié como
“padre del movimiento cientifico”, las investigaciones que realiz6 de manera
sistematica a las operaciones fabriles, sobre todo en el area de produccion bajo el
método cientifico. Con sus grandes observaciones elaboré hipétesis enfocadas a
desarrollar mejores procedimientos y formas de trabajar que él nombro
“cientificas”.

Experimentd sus hipdtesis con la ayuda de empleados fuera del horario de
labores; los métodos que comprobd que mejoraban la produccion fueron aplicados
al trabajo cotidiano, previa capacitacion de los obreros. Taylor concluyo que era
factible todo esto a cualquier organizacidn humana, tal como se aprecia en la
siguiente cita®:

K‘Los mismos principios pueden aplicarse con igual éxito a\
todas las actividades sociales: al gobierno de nuestra casa,
a la direccion de nuestras granjas, a las operaciones
comerciales de nuestros grandes negocios, a Ia
organizacion de  nuestras iglesias, instituciones
filantropicas, universidades y organismos

gubernamentales”.
\C /

Las observaciones que obtuvo durante sus investigaciones fueron las siguientes:

v" No existia ningun sistema efectivo de trabajo.

v No habia incentivos econdmicos para que los obreros mejoraran su trabajo.

v Los trabajadores eran incorporados a su labor sin tomar en cuenta sus
habilidades y aptitudes.

® Hernandez y Rodriguez Sergio, Palafox de Anda Gustavo. Administracién: Teoria, proceso, areas funcionales y
estrategias para la competitividad. Editorial Mc Graw Hill. Tercera Edicion. México 2012. Pag. 59.
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Desarrollo métodos para organizar el trabajo tomando en cuenta materiales,
herramientas y habilidades personales. Esta forma se ha denominado tiempos y
movimientos, hoy conocidos como operaciones del proceso.

Otras de sus grandes aportaciones aparte de los tiempos y movimientos fueron:

a) Seleccion cientifica y preparacién del operario. A cada trabajador se le debe
asignar la tarea mas elevada que él pueda desarrollar de acuerdo con sus
aptitudes.

b) Establecimiento de estandares de produccion. Cada parte del proceso esta
determinada por normas y requisitos; asimismo, el volumen de produccién debe
completarse en un tiempo preestablecido.

c) Incentivos salariales. Simplemente dar un incentivo a aquel trabajador que
consiguié exceder la produccion programada, pero cuidando la calidad del
producto.

d) Planificacion centralizada. Las normas de calidad del producto, el disefio y su
produccion son direccion de la empresa. El obrero debe estar capacitado y
dominar las habilidades que requieren el sistema o maquinaria.

“El pensamiento de Taylor hizo escuela, esto es que un conjunto de autores,
tratadistas tedricos y practicos, ahondaran en su propuesta por lo que se les ha
denominado postaylorianos. Frank Gilbreth, Lillian Moller y Henri Gantt son unos
de los mas destacados. A continuacidn se presenta una sintesis de sus
aportaciones™’.

Frank Gilbreth y Lillian Moller.

“Al matrimonio de Frank Gilbreth y Lillian Moller se le conoce como los Gilbreth;
ambos destacaron en la difusién de las ideas de Taylor y desarrollaron técnicas
especificas relacionadas con el taylorismo. Frank Gilbreth, fue ingeniero industrial
dedicado a la aplicacion de los tiempos y movimientos en industrias de produccion
masiva, donde desarrollé los micro movimientos para sincronizar y optimizar los
procesos manualizados, técnica a la que denomino therblig’s y que se basa en
simbolos para representar el trabajo manual. Frank desarrollo el primer cddigo de
simbolos para manuales de procesos de produccidén y un sistema de evaluacion
de méritos denominada lista blanca™®.

" Hernandez y Rodriguez Sergio, Palafox de Anda Gustavo. Administracién: Teoria, proceso, areas funcionales y
estrategias para la competitividad. Editorial Mc Graw Hill. Tercera Edicion. México 2012. Pag. 61.
8 “Ibidem”. Pag. 61.
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“Destaco la importancia del uso de las estadisticas en la administraciéon de la
produccion y del hecho de considerar al elemento humano en la planeacion del
trabajo”.

Henry Laurence Gantt (1861-1919).

“Su principal aportacién es la grafica de Balance diario, o bien, grafica de Gantt, de
gran utilidad para la planeacion del trabajo (figura 1.1)"'®

Actividades Tiempo: semanas
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1" 12

Planear

Busqueda

Redaccién

Disefio
Edicién
Impresion

“Grafica de Balance diario o Grafica de Gantt”.

Basandose en las aportaciones de Taylor cred un sistema de Bonificaciones por
tarea, que fue de gran importancia a la aplicacion de la psicologia en las
relaciones con los empleados.

Sus principales obras fueron: “Adiestramiento a los obreros en los habitos de la
administracion” y “La cooperacion™’.

Henry Ford (1863-1947).

Fundador de uno de los consorcios mas importantes del siglo del siglo XX: Ford
Motor Co. Aplicando las teorias de Taylor desarroll6 un modelo de automovil con
piezas de autos cambiables (repuestos), estandarizadas para facilitar el
ensamblado y la reparacion.

Principales aportaciones:
1. Banda transportadora en la linea de produccidén automotriz, lo cual optimizo
la produccién en serie a tal grado que en 1913 alcanz6 una produccion de

800 unidades diarias.

2. Garantiz6é un salario diario por dia y por hora y por jornadas laborales de
ocho horas y cuatro horas diarias.

® “|bidem”. Pag. 61.
% “bidem”. Pag. 62.
" “Ibidem”. Pag. 62.
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3. Fue el primero en lograr el desarrollo integral; esto es tanto vertical como
horizontal: Verticalmente produjo desde materia prima hasta el producto
final; horizontalmente, desde la manufactura hasta la distribucion.

4. Desarroll6 un meétodo revolucionario de comercializacion semejante al
autofinanciamiento. Se autofinancio con los salarios de sus obreros a
quienes les vendidé autos por anticipado. Ademas, repartid entre sus
colaboradores acciones de la compaiia.

Fundamento sus practicas administrativas en tres principios:

v' Disminucion de los tiempos de producciéon mediante uso eficiente de la
maquinaria y las materias primas.

v Reduccién de inventarios en proceso ‘justo a tiempo”, el cual es utilizado
fundamentalmente en el sistema de produccion.

v Aumento de la productividad debido a la especializacién de los operarios y
al uso de la linea de montaje.

Henri Fayol (1841-1925).

Padre del Proceso Administrativo y creador de las areas funcionales para las
empresas. A diferencia de Taylor, le da mas importancia a la direccion de las
empresas en forma integral que a las operaciones. Dentro de sus grandes
observaciones percibid que las tareas debian estar planeadas, organizadas,
dirigidas, coordinadas y controladas desde la direccion general.

Sus aportaciones son las siguientes:

Principios Administrativos.

Universalidad de la teoria Administrativa.

El Proceso Administrativo.

Importancia de la ensefianza de la administracion.
Areas funcionales en las organizaciones.

Niveles gerenciales.

10
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A continuacion mencionaremos los Principios Administrativos:

Division del trabajo. Es la especializacion del hombre. El trabajo debe organizarse de tal forma
que permita esa especializaciéon para producir mas y mejor con el mismo esfuerzo la division del
trabajo corresponde al orden natural.

/
4 N\
Autoridad y responsabilidad. Aqui Fayol nos dice que la autoridad y la responsabilidad estan
relacionadas.
.

N

Disciplina. Son valores que forman parte de la cultura organizacional y de los habitos de
comportamiento de todos sus miembros. Dicho principio es necesario para la marcha de una
buena convivencia en sociedad u organizacion.

> <
Unidad de mando. Un colaborador no recibe 6rdenes de mas de un superior, ya que, e€s una
fuente de conflictos.

\ <
4 N\
Unidad de direccién. Es la coordinacién de las fuerzas, planeacion y direccion de corto y largo

plazo.
\ 4
4 A

Interés general sobre el individual. Debe prevalecer el interés de la institucién u organizacién

antes que el interés personal.

> <

Justa remuneracion al personal. El salario debe ser “justo y equitativo, en la medida que pueda
ser posible”.

S

A

Centralizacion vs descentralizacién. Los jefes pueden delegar funciones en sus subordinados
en la medida en que sea posible, de acuerdo con la funcion, el subordinado y la carga de trabajo
del supervisor y del interior.

> %
Jerarquia u orden de mando. Los niveles de comunicacion y autoridad se deben respetar para
evitar conflictos e ineficiencias.

\
>
Orden. “Un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar”.

\

\
Equidad. El trato que debe haber en una organizacion se da de manera respetuosa.

\

A

AN

A

>
Estabilidad del personal. Se relaciona con el desarrollo que el empleado o miembro tiene en el
aprendizaje o dominio de su trabajo. Si el personal es removido antes o justo después de haber
concluido el periodo de aprendizaje, no tendra tiempo de rendir un trabajo apreciable.
\ <
4 N
Iniciativa. Es la importancia que tiene la creatividad en el desarrollo de las organizaciones por
L medio de un subordinado.

>

A

Unién del personal. Es la importancia que tiene el personal para crear un espiritu de equipo.

11
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Max Weber (1864-1920).

Famoso sociélogo aleman, estudido leyes y fue profesor universitario. Su
pensamiento alcanz6é gran profundidad y altura. Sus aportaciones a la teoria
administrativa son valiosas sobre todo en el campo de la administracion publica.

Su pensamiento es basico en la organizacion de las funciones de los organismos
del estado.

“Son tres los conceptos clave para entender a Weber: concepto de burocracia,
concepto de clasificacion de la autoridad y modelo ideal de burocracia™?.

El modelo ideal de burocracia de Weber comprende fundamentalmente:

Maxima division del trabajo.

Jerarquia de autoridad.

Reglas que definan la responsabilidad y la labor.
Actitud objetiva del Administrador.

Calificacion técnica y seguridad en el trabajo.
Evitar la corrupcion.

Weber utiliza los vocablos poder, autoridad y dominio como sindbnimos y los define
como la posibilidad de imponer la voluntad de una persona sobre el
comportamiento de otras.

1.2.2. Teoria Neoclasica.
Teoria de las Relaciones Humanas.
Elton Mayo.

“Elton Mayo es considerado el pionero de psicologia industrial. Emigré a Estados
Unidos a fines del siglo XIX. Socidlogo profesional, llevdé a cabo las
investigaciones mas profundas y serias en materia de comportamiento humano
organizacional que se han hecho hasta hoy. Estas investigaciones se llevaron a
cabo en la Western Electric (WE), ubicada en Hawthorne (lllinois, Estados
Unidos)”*3.

2 Hernandez y Rodriguez Sergio, Palafox de Anda Gustavo. Administraciéon: Teoria, proceso, areas funcionales y
estrategias para la competitividad. Editorial Mc Graw Hill. Tercera Edicion. México 2012. Pag. 94.
B “bidem”. Pag.112.
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Brevemente explicaremos los tres experimentos que realiz6 Mayo y las
observaciones obtenidas.

I. Primer experimento. Descubrié la importancia de la participaciéon del ser
humano vy la influencia que este tiene en la marcha de la empresa.

Il. Segundo experimento. Sobresale la ventaja de la comunicacién para detectar
problemas informales.

lll. Tercer experimento. Descubre la espontanea creacidon de los grupos
informales en las organizaciones y sus efectos en la productividad de la misma.

Después de Elton Mayo, la psicologia industrial ha hecho contribuciones
invaluables para el desarrollo y competitividad de las empresas. Son muchos los
autores que contribuyeron con técnicas que son utilizadas hasta la fecha.

Chris Argyris.

“Sostiene que el hombre fue educado con valores y criterios que son antagonicos
de los que las organizaciones le exigen. Por un lado, se educa tedéricamente para
la independencia haciendo hincapié en la libertad, la creatividad, la iniciativa, etc.,
y por otro, las organizaciones y empresas exigen trabajadores subordinados que
se disciplinen a la alta direccion; todo ello por falta de formacion humanistica y

administrativa de los mandos medios en las empresas”'*.

Frederick Herzberg.

“Sostiene que las motivaciones emocionales, como el placer de la realizacién de
ciertos trabajos, juegan un rol higiénico y mientras que estan presentes
proporcionan alta satisfaccion pero cuando desaparecen no generan insatisfaccion

0 enojo, sino un vacio”'.

Abraham Maslow.

Reconocido tratadista estadounidense, describié una teoria ampliamente aceptada
sobre las motivaciones humanas y su jerarquizacidn. Sefala que existen dos
grandes necesidades del hombre: las primarias que se refieren a las necesidades
fisioloégicas y de seguridad y las secundarias que son de caracter psicoldgico-
social.

" “Ibidem”. Pag. 118.
' “Ibidem”. Pag. 118.
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Un postulado basico de su teoria es que las necesidades primarias rigen a las
secundarias y en la medida que se cumple una necesidad surge un nuevo deseo o
impulso para satisfacer la siguiente. A ello Maslow le llama la prepotencia de las
necesidades psicolégicas del ser humano.

Figura 1.1. “PIRAMIDE DE MASLOW?”.

\

>_ Necesidades
secundarias

Autoestima

/ Relaciones sociales \

/ Seguridad \
> Necesidades
/ Fisiologicas \ basicas
-

Douglas Mc Gregor.

N

Es otro de los pilares de la teoria administrativa por sus importantes estudios y
conclusiones sobre el comportamiento humano en la organizacion. Estudio los
valores de la autoridad formal en relacién con el colaborador vy su efecto en la
productividad y la integracién a la organizacién, asi como en los fines de esta.
Clasifico a las creencias de la autoridad en dos:

» Teoria X.

jLos trabajadores son una bola de flojos, hay que arrearlos!, jLa mediocridad nos
invade! A los empleados les importa muy poco servir al cliente. El comportamiento
sera el siguiente:

a) Daran a la gente trabajo muy facil y repetitivo, sin permitirle participacion.

b) Tendran controles excesivos con respecto al trabajador.

c) Castigaran a los infractores con penas econémicas o bien removiéndolos de
su trabajo.

14
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“Segun Mc Gregor, por la poca participacion de los trabajadores los resultados
seran pobres y dependeran de la capacidad del sistema 16,

> Teoria .

“‘En contraste con la teoria X, esta teoria sostiene que es importante el
involucramiento psicoldgico de los trabajadores con los fines de la organizacion
para que den su maximo rendimiento, ideas y creatividad 7,

El comportamiento sera el siguiente:

a) Todo ser humano busca la autorrealizacion.

b) Incrementar la autoestima del trabajador aumenta la productividad.

c) La participacion en equipos productivos satisface las necesidades sociales.

d) Los castigos aumentan fuertemente la seguridad del trabajador y, por lo
tanto, generan comportamientos agresivos a corto y mediano plazo.

e) La empresa debe permitirle al hombre satisfacer sus necesidades vitales.

f) El trabajo genera autorrealizacion cuando esta bien estructurado y el
personal esta bien ubicado.

16 Sergio Hernandez y Rodriguez, Gustavo Palafox de Anda. Administraciéon: Teoria, proceso, areas funcionales y
estratemas para la competitividad. Editorial Mc Graw Hill. Tercera Edicion. México 2012. Pag. 120.
"“Ibidem”. Pag. 120.
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Cuadro 1.2. “Resumen de las principales escuelas de la Administracion (S. XX)'®”.

Nombre de la escuela

Algunos principios que la sustentan

Principales exponentes

Tayloriana, Cientifica o clasica. Aplicacion de la ciencia a la | F. W. Taylor.
administracion, estudio de tiempos y | Gilbreth.
movimientos. Principios de la | H. Gantt.
eficiencia y la productividad. Cargas | H. Emerson.
de trabajo. Relacién obrero-patron
segun funcion.

Procesal o ecléctica. Principios de la administracion; | H. Fayol.
procesos administrativo gerencial y | Oliver Sheldon.
funciones operativas. Otros | G.R. Terry.
investigadores consolidaron y | Koontz y O’donnell.

actualizaron el proceso administrativo
y lo mantuvieron vigente.

Burocratica, de estructuras o

Weberiana.

Estructuracion de la organizacion.
Reglamentos, politicas, manuales y
procedimientos estrictos y definidos.

Max Weber.
Amital Ezione.
Chester B. Barnard.

Del comportamiento humano o de
relaciones humanas.

Conducta humana basada en la
psicologia social. Jerarquia de
necesidades. Motivaciéon individual y
grupal. Dinamica de grupos. Desarrollo
de la organizacion.

Elton Mayo.
Simén Argyris.
Blake y Mouton.
M.P. Follet.
Oliver Sheldon.
Chester Barnard.

Neohumano-relacionismo. Relacionar los objetivos de la empresa | D. McGregor.
con los objetivos del personal; | Rensis Likert.
participacion para lograr compromiso y
trabajo; involucrar al trabajador con la
gestion.

Sistemas. De la teoria de sistemas al enfoque de | Bertalanffy.
sistemas como aplicacion a la | D. Katz.
administracion, relacion parte-todo. | Churchman.
Conjuntos. Inst. Favistok.

Rosenzwig.

Escuela cuantitativa y de modelos | Enfoque matematico en la toma de | Von Newman.

matematicos; aplicados a la | decisiones. Investigacion de | Ackoff.

administracion. operaciones para la produccion y la | A. Kauffman.
distribucion.  Lineas de espera.

Modelos matematicos; programacion
lineal. Teoria de las decisiones. Teoria
de las probabilidades; simulacion
empresarial. Teoria de los juegos.

Escuela Empirica.

Administracién  por  objetivos; la

Peter Druker.

experiencia, la practica y el | F.Fiedger.

diagnéstico para  administrar el | L. Appley.

presente. Harold Sladdy.
Escuela de Teorias Modernas. Teoria de la planeacién estratégica, la | Ansoff.

productividad y la competitividad. | M. Porter.

Teoria de la calidad. Calidad total. | Deming.

Cero defectos. Justo a tiempo. | Crosby.

Adelgazamiento de la empresa. Cinco | Juran.

“S”. Administracion de la calidad. W. Ouchi.

K. Ishikawa.

Otros de Japén.

18 Eyssautier de la Mora Maurice. Elementos Basicos de Administracion. Editorial Trillas. México 2010. Pag. 28.
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1.3. CONCEPTOS DE ADMINISTRACION.

Para seguir hablando de la administracién, es necesario conocer su definicion y
objeto de estudio, apoyandonos en los siguientes autores:

PN

José A. Fernandez Arena. Es una ciencia social que persigue la
satisfaccion de objetivos institucionales por medio de una estructura y a
través del esfuerzo humano coordinado.

Munch Galindo. Es el esfuerzo coordinado de un grupo social para obtener
un fin con la mayor eficiencia y al menor esfuerzo posible.

Reyes Ponce Agustin. Es la técnica que busca lograr resultados de
maxima eficiencia en la coordinacién de las cosas y personas que integran
una empresa.

‘Wilburg Jiménez Castro. Ciencia compuesta de principios, técnicas vy
practicas, cuya aplicacion a conjuntos humanos permite establecer
sistemas racionales de esfuerzo cooperativo, mediante los cuales se
alcanzan propdsitos comunes que no se logran de manera individual en los
organismos sociales'®”.

Fremont E. Kast. Coordinacion de hombres y recursos materiales para el
logro de objetivos organizacionales, o que se consigue por medio de cuatro
elementos:

“Direccion hacia objetivos.
Participacion de personas.

Empleo de técnicas

Compromiso con la organizacion”.

Tomando en cuenta los criterios de los autores anteriores daremos el concepto de
lo que para nosotros es la Administracion.

“Es la integracion y coordinacion adecuada de los recursos humanos,
financieros y materiales, con los que cuenta una organizacion para lograr
objetivos previamente establecidos de la manera mas eficiente y con el
menor esfuerzo posible”.

¥ Hernandez y Rodriguez Sergio, Palafox de Anda Gustavo. Administracion: Teoria, proceso, areas funcionales vy
estrategias para la competitividad. Editorial Mc Graw Hill. Tercera Edicion. México 2012. Pag. 11.

2 “pidem”. Pag. 11.
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1.4. PROCESO ADMINISTRATIVO.

El proceso Administrativo es una parte de la administracion que permite
comprender el funcionamiento de una empresa u organizacion.

Hay que aclarar que no es una corriente administrativa ya que no difiere a alguna
escuela o teoria Administrativa. Su metodologia nos puede apoyar para: disefar,
conceptualizar, manejar o mejorar una empresa. Es tanto su aportacion que
enriquece a otras disciplinas como por ejemplo: a la ingenieria, psicologia,
sociologia y matematicas.

“El concepto de Proceso Administrativo lo desarrollé por primera vez el francés
Henry Fayol a principios del siglo XX. Posteriormente diversos tratadistas ingleses
y estadounidenses han hecho correcciones del marco y fundamento tedrico, de tal
forma que han variado la integracion de sus partes y el alcance de cada etapa del
proceso. Es necesario sefalar que actualmente hay tratadistas de todas las
nacionalidades del mundo que denominan las partes con cambios semanticos,
mas que de contenido™".

“Para entender el Proceso Administrativo y su aplicaciéon en las empresas, es
fundamental entender a aquel como un sistema con objetivos determinados,
que funciona gracias a insumos, procesos productivos, productos
(resultados), que se “autorregulan”, por la evaluacion continua de su
funcionamiento, gracias a los controles™>.

Es importante conocer que existen diversas opiniones en cuanto al numero de
etapas que constituyen el proceso administrativo, aunque para todos los autores
los elementos esenciales sean los mismos. Siendo toda division de algun modo
arbitraria, es natural que existan diversos criterios para distinguir y separar los
elementos de la administracion.

2 «|bidem”. Pag. 165.
2 «bidem”. Pag. 165.
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Cuadro 1.3. “Proceso Administrativo. Comparativo de varios autores

»23

Autor Funciones Administrativas Total de Titulo de las
Funciones Obras
Enrique Prevision Organizacion Mando y Control 5 Administracion
Fayol Coordinacion Industrial y
General
Lindall Previsiony | Organizacion Direcciéon y Control 6 Los elementos
Urwick Planeacion Coordinacion de la
Administracion
Koontz y Planeaciéon | Organizacion Direccién Control 5 Curso de
O’donnell e Integracion Administracion
Moderna
George R. Planeaciéon | Organizacion Ejecucion Control 4 Principios de
Terry Administracion
Agustin Previsiony | Organizacion Direccién Control 6 Administracion
Reyes Planeaciéon | e Integracion de Empresas
Ponce
Francisco J. Planeacién | Organizacion Direccién Control 5 Administracion
Laris e Integracién Integral
Casillas
José Planeacion Integracion Control 3 El proceso
Antonio Administrativo
Fernandez
A.
Para comprender los elementos que integran el Proceso Administrativo

mencionaremos brevemente en qué consisten cada uno de ellos, segun Henry
Fayol.

1.4.1. PREVISION. Es la determinacion de lo que se desea lograr, por medio de
un organismo social, y la investigacion y valoracién de cuales seran las
condiciones futuras en que dicho organismo habra de encontrarse, hasta
determinar los diversos cursos de accion posibles, comprendiendo tres etapas:

1. Objetivos.
2. Investigaciones.
3. Alternativas.

1.4.2. PLANEACION. En forma general es la proyeccion impresa de la accién,
tomando en cuenta informacion del pasado de la empresa y de su entorno, lo cual
permite organizarla, dirigirla y medir su desempeno total y el de sus miembros por
medio de controles que ayudan a realizar una comparacion de lo planeado con lo
realizado. Comprende las siguientes etapas:

2 «|bidem”. Pag. 167.
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1. Politicas.

2. Normas.

3. Procedimientos.

4. Programas y presupuestos.

Contesta a la pregunta: ¢ Qué y como se va a hacer?

1.4.3. ORGANIZACION. “Organizacién (estructuracién) es la accién
administrativa-técnica de dividir las funciones por areas, departamentos, puestos y
jerarquias conforme a la responsabilidad delegada, definida y expresada en los
organigramas, manuales y descripciones de puestos, asi como por las relaciones
de comunicacion formal entre las unidades o areas™*.

Contesta a la pregunta: ¢ Quién lo debe hacer? ;De qué es responsable?

1.4.5. INTEGRACION. Es el procedimiento para dotar al organismo social de
todos aquellos elementos, tanto humanos como materiales, que la mecanica
administrativa sefiala como necesarios para su mas eficaz funcionamiento,
escogiéndolos, introduciéndolos, articulandolos y buscando su mejor desarrollo.

1.4.6. DIRECCION. “Es llevar a cabo la conduccién de la organizaciéon y sus
miembros hacia las metas, conforme a las estrategias, el liderazgo adecuado y los
sistemas de comunicacién y motivacion requeridos por la motivacion o nivel de
desempenio. La direccion también se encarga del involucramiento de los recursos
humanos de la empresa, sus objetivos, mision, visién y valores para obtener su

plena identidad con la organizacion”?.

1.4.7. CONTROL. Lleva a cabo la accién de evaluar los resultados de una
empresa, organizacion o instituciéon, conforme a lo planeado, tomando en cuenta
indicadores o estandares, para determinar el estado de desempefio y tomar
alguna accién correctiva.

* Hernandez y Rodriguez Sergio, Palafox de Anda Gustavo. Administracién: Teoria, proceso, areas funcionales y
estrategias para la competitividad. Editorial Mc Graw Hill. Tercera Edicion. México 2012. Pag. 169.
% “Ibidem”. Pag. 169.
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CAPITULO 2.

2. GENERALIDADES DE LAS FRANQUICIAS.
2.1. CONTEXTO HISTORICO DE LAS FRANQUICIAS: ANTECEDENTES.
2.1.1. La Franquicia en América.

Uno de los primeros antecedentes de las franquicias surgido en el continente
americano durante el siglo XIX en Estados Unidos cuando la compafia de
maquinas de coser Singer Sewing Machine Company se vio imposibilitada por
falta de capital para producir maquinas. En 1851, la empresa cambié su
organizacion operativa y, en vez de tener vendedores a comision, empezo a
cobrarles. Asi, estos vendedores aceptaron pagarle a la compania Singer una
cuota por el derecho de vender las maquinas de coser en un territorio
determinado.

La utilizaciéon masiva del sistema de franquicias por el sector privado comenzé en
1865, al finalizar la “Guerra de Secesion”, como forma de expansion de las
actividades industriales. Tal es el caso de las companias manufactureras que en
ausencia de capital y de personal capacitado para desarrollar y operar
establecimientos minoristas, otorgaban derechos exclusivos de distribucion a
comerciantes independientes.

En 1898 la compafia General Motors se vio envuelta en los mismos problemas de
liquidez como la compafia Singer, es por ello, que de igual manera introdujo un
sistema concesionario de franquicias, que hasta la fecha se sigue utilizando con
éxito para la distribucion de sus automoviles.

“Otro pionero de este tipo de franquicia de producto o marca (similar al caso de la
compania Singer) fue Coca-Cola fundada en 1886. Esta empresa vendia su
bebida a través de un sistema de fuente de sodas. En 1889, dos inversionistas
compraron los derechos para vender el refresco embotellado en gran parte del
territorio de Estados Unidos y crearon la primera embotelladora del mundo,
absorbiendo la totalidad de los gastos; por su parte, Coca-Cola se comprometi6 a
surtir el concentrado de la bebida y dar apoyo publicitario. Este producto tuvo una
gran aceptaciéon y los franquiciantes empezaron a vender subfranquicias de los

derechos de la bebida en distintas zonas territoriales”?.

* Alba Aldave Maria Cristina. Franquicias: Una Perspectiva Mundial. Fondo Editorial FCA. México 2005. P&g. 4.
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La companiia de Pepsi-Cola desarrollada en el sur de Estados Unidos, se patentd
en 1902 para venderla con el mismo sistema que su mayor competidor en aquel
entonces la Coca-Cola, pero no obtuvo los resultados esperados por los menos
durante los primeros 30 afos.

P s

También, aparecieron algunas franquicias de distintos tipos de sectores, como
Rexall Drugstores y otras desarrolladas en los anos 30 por Avon Cosmetics, Fuller
Brush y Culligan.

Los hermanos Richard y Maurice Mc Donald fundaron Mc. Donalds en 1937 en la
ciudad de Pasadena, California, comenzando con un pequefio restaurante de
“servicios en su coche”. Poco tiempo después, abrieron locales mas grandes y con
mas servicios de comida. Al notar el éxito de su negocio fue que empezd6 su
interés por expandirlo, otorgando de principio 15 concesiones en marzo de 1955
para convertirlo hoy en dia en uno de los restaurantes de comida rapida con mas
ventas dentro del mercado.

Sin duda alguna, los grandes protagonistas del desarrollo de las franquicias fueron
los Estados Unidos, que a partir de este siglo, ha permitido que personas
emprendedoras pero inexpertas, puedan comenzar sus propios negocios con
entrenamiento y supervisidn de un empresario con un amplio conocimiento del
negocio que pretendian franquiciar.

2.1.2. La Franquicia en Europa.

Las franquicias en Europa surgieron durante la Edad Media y durante esta época
era costumbre de los gobiernos conceder un tipo de licencia en donde el
concesionario (franquiciado) pagaba a quien le otorgaba dicha licencia
(franquiciador) una suma de dinero del gravamen recién creado, como derecho a
recibir proteccion de cualquier tipo.

“‘En Francia, durante esa misma época se utilizd por primera vez la palabra
franquicia para dar nombre a los acuerdos entre el rey y los ayuntamientos de las
distintas ciudades de este pais. A estas ciudades franquiciadas se les denominaba
Ville Franche™’.

Paralelamente, en este mismo pais, en 1921, la fabrica de lanas “La Lainiere de
Roubaix” trataba de asegurar las salidas comerciales para la produccion de una
nueva planta y para tal efecto, se asoci6 con un numero de detallistas
independientes ligados por un contrato que les garantizaba la exclusividad de la
marca en un sector geografico determinado.

7 “|bidem”. Pag. 2.
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“‘En Inglaterra el nacimiento de las franquicias surgidé a principios del siglo XIX.
Comenzaron a expandirse con los duefios de las tabernas cerveceras ya que
estos atravesaron grandes dificultades econdémicas y como consecuencia, muchos
propietarios solicitaron ayuda a las grandes compafias. En compensacion a esa
ayuda las tabernas tenian la obligacion de comprar toda la cerveza a un cervecero
en particular. Pasado el tiempo, muchos de estos negocios fueron comprados por
los cerveceros, quienes a su vez alquilaron los establecimientos a terceros para
que los dirigieran”?.

Actualmente, los franceses son lideres europeos de las franquicias. Entre los
nombres reconocidos de cadenas francesas se encuentran: Pingouin, Phildar, Y
ves Rocher, Rodier, Pronuptia, Novotel, Ibis, etc.

En 1562, el concilio de Trento (desarrollado en dicha ciudad al norte de ltalia),
reforma la recaudacion de impuestos y durante los siglos XVIIl y XIX se lograron
acuerdos desarrollados por la realeza britanica, para sostener de manera absoluta
a la monarquia, a cambio de derecho a desarrollar una riqueza personal en
determinadas areas geograficas, es por ello que empezaron las primeras
concesiones de negocio en aquel pais.

2.1.3. La Franquicia en Asia.

La franquicia en el continente asiatico ha tenido una desigual presencia en todo su
territorio y al paso del tiempo se le vislumbra un crecimiento prometedor, aunque
este condicionado del desarrollo politico y econédmico de cada uno de los paises
que lo conforman.

Los sectores como el de la educacion, de la belleza y de la salud son actualmente
los sectores con mayor dinamismo en Asiay responden a una demanda en
constante crecimiento.

Japon es el pais con mayor significacion para la franquicia y su origen data de
1965. La crisis petrolera de los setentas impulsa, en cierta medida el desarrollo de
esta forma de comercio especialmente en el sector de servicios.

La franquicia surgié por primera vez en China a finales de los ochentas. Hoy en
dia, a pesar de un periodo de desordenado desarrollo en sus primeros afos
debido a un entorno legal impreciso y poco conocimiento de la franquicia, China
tiene el mercado mas grande de franquicias en el mundo.

’® De Maria Barbadillo Santiago. Invertir en Franquicias: Guia practica para convertirte en duefio de tu propio negocio.
Editorial Grupo Planeta. Barcelona 2009. Pag. 12.
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“Se estima que hoy en dia existen 4,000 marcas con mas de 330,000 franquicias
en distintos tipos de sectores. Las empresas que han aumentado su cobertura
territorial en China con franquicias inclugen a Papa John’s, 21st Century Real
Estate, 7-Eleven, Educacion EF, y Kodak’ ,
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2.1.4. La Franquicia en Africa.

En el continente africano la franquicia no estda muy desarrollada en la mayoria de
los paises, debido a la inestabilidad politica y sobre todo a la pobreza que lo
aqueja, por lo que ha sido una barrera para el desarrollo de esta nueva forma de
negocio. Solo en algunos paises se ha tenido un avance como son: Sudafrica,
Marruecos y Egipto, ya que la mayoria de franquicias que se encuentran
establecidas son americanas y europeas.

2.2. CONCEPTOS DE FRANQUICIA.

Mencionaremos distintas definiciones de la palabra franquicia donde diversos
autores resefian en sus obras literarias su significado y en base a ellas emitiremos
nuestro propio concepto.

e “Ma. Cristina Alba Aldave, menciona: El término de franquicia, proviene de
una traduccion literal, quiza incorrecta, del vocablo francés “franchise”, que
finalmente se traduce como: Privilegio, patente, concesion social, derecho
de votar; franquicia del voto, porcentaje minimo de responsabilidad del
asegurado; y en materia aduanera o fiscal, impuesto de privilegio o patente

sobre concesion, derecho de licencia™®.

e “Enrique Gonzalez Calvillo, define: La franquicia es un sistema o método
de negocios en donde una de las partes denominada franquiciante, le
otorga a la otra, denominada franquiciatario, la licencia para el uso de su
marca y/o nombre comercial, asi como sus conocimientos y experiencias
(know-how), para la efectiva y consistente operacion de un negocio™".

** Diez de Castro Enrique Carlos, Navarro Garcia Antonio, Rondan Catalufia Francisco Javier. El Sistema de Franquicia:
Fundamentos tedricos y préacticos. Ediciones Piramide. Madrid 2005. Pag. 52.

% Alba Aldave Maria Cristina. Franquicias: Una Perspectiva Mundial. Fondo Editorial FCA. México 2005. P&g. 11.

3! Gonzalez Calvillo Enrique, Gonzalez Calvillo Rodrigo. Franquicias: La Revolucién de los 90°s. Editorial Mc Graw Hill.
México 1992. Pag.23.
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e “Guillermo J. Bermudez Gonzalez, explica: El verbo francher, tuvo sus
origenes en la Francia Medieval y significaba otorgar mediante Carta de
franquicia, un privilegio, dar una autorizaciéon o abandonar una servidumbre.
Coexistian dos clases de franchises: las prerrogativas reales ligadas al
otorgamiento de privilegios y autorizaciones en relacion con la recaudacion
de impuestos, servicios militares, derechos territoriales y vasallaje; y las que
se creaban para su concesién a particulares en ferias y mercados™?.

e Del articulo 142 de la Ley de Propiedad Industrial, resumiremos lo
siguiente :

“La franquicia es una estrategia de negocios que se basa en un sistema de
comercializaciéon y prestacién de servicios, donde el franquiciante ofrece a
través de un contrato, la autorizacion para la distribucion, produccion y
venta exitosa de bienes y servicios al franquiciatario por un periodo
determinado™.

e La AMF (Asociacion Mexicana de Franquicias) menciona que una
franquicia tiene los siguientes elementos: productos probados y aceptados,
bienes y servicios que ofrecen un plus al consumidor final, demanda a largo
plazo, transmision de conocimientos (asistencia técnica), conocimiento de
la inversidn total antes de empezar el negocio y estrategias de
mercadotecnia para la aplicacion y desarrollo del mismo.

e La IFA (International Franchising Association) enfatiza en su significado,
los siguientes puntos:

1. El franquiciado recibe el derecho de empezar un negocio ya sea para
ofrecer, vender o distribuir bienes o servicios bajo un plan de marketing o
sistema prescrito en forma sustancial por el franquiciador,

2. La operacion del negocio del franquiciado perseguira dichos planes o
sistemas, asociando substancialmente con la marca del franquiciador,
nombre comercial, logotipo, publicidad y otros simbolos comerciales,
designando al franquiciador y sus afiliados y

3. El franquiciado paga o acuerda pagar una cuota o compensacion al
franquiciador.

Por lo tanto, de acuerdo a los conceptos emitidos por estos autores, citaremos la
palabra franquicia de la siguiente manera:

%2 BermUdez Gonzalez Guillermo J. La Franquicia: Elementos, relaciones vy estrategias. Editorial. ESK. Madrid 2008. Pag.
26.
% ey de la Propiedad Industrial. Articulo 142. Agenda Mercantil. Pag. 33.
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“Son concesiones o licencias mediante una compania (franquiciador) que se
le conceden a otra (franquiciado) para obtener el derecho de hacer negocios
en condiciones especificas”.
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2.3. SUJETOS QUE INTERVIENEN EN LA FRANQUICIA.

Franquiciador y franquiciado son personas independientes con derechos y
obligaciones propias. El franquiciador expande su marca y sus productos y el
franquiciado monta su propio negocio utilizando la marca, el saber hacer y los
productos que le ofrece el franquiciador, obteniendo un beneficio por esta
explotacion.

En definitiva, es un acuerdo entre empresarios independientes que se pueden
beneficiar mutuamente de su colaboracién, manteniéndose en los parametros de
un contrato de franquicias.

El modelo de negocio del franquiciador son los recursos humanos y financieros del
franquiciado, lo que hacen que la franquicia sea un sistema que triunfa y tiene
éxito, ya que hace a todas sus partes mas competitivas y rentables.

2.3.1. El Franquiciador / Franquiciante.

Para que exista una franquicia se necesita de un franquiciador, es decir, una
persona que utilice esta forma comercial para el crecimiento de su negocio.

Las empresas se convierten en franquiciadores porque tienen como objetivo en
comun con otras organizaciones el crecimiento y la franquicia es una de las
formas de las que dispone un empresario para crecer a corto, mediano y largo
plazo al comercializar de forma controlada sus productos.

“Para convertirse en franquiciador, es aconsejable reunir las siguientes

condiciones”*:

a) Ser propietario de unos derechos de marcas, logotipos, signos distintivos,
“know-how (saber-hacer)”, etc.

b) Tener prestigio o reputacion por las marcas que comercializa, por la calidad
de sus productos o servicios, por la tecnologia empleada, etc.

* Diez de Castro Enrique Carlos, Navarro Garcia Antonio, Rondan Catalufia Francisco Javier. El Sistema de Franquicia:
Fundamentos tedricos y practicos. Ediciones Piramide. Madrid 2005. Pag. 36.
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c) Haber alcanzado el éxifo en su actividad. Previamente a la puesta en
marcha de la franquicia, se debe haber explotado y comprobado con éxito
el concepto de negocio en una o varias unidades denominadas “unidades
pilotos”.

d) Disponer de una experiencia solida. La experiencia viene dada por la
antigedad o numero de afios en el ejercicio de la actividad con resultados
satisfactorios.

e) Debe dedicar recursos humanos y financieros a la investigacion y desarrollo
que aseguren el mantenimiento de las ventajas competitivas de su
concepto.

f) Crear una central de franquicia, es decir, disponer de una organizacién
adecuada que permita el crecimiento de la cadena y la atencién de sus
franquiciados.

g) Objetivo de crecimiento. Deseo de expansionarse utilizando la franquicia,
es decir, trasladando la mayor parte de la inversion a sus asociados.

2.3.2. El Franquiciado / Franquiciatario.

Como ya lo habiamos mencionado, el franquiciador tiene el derecho y la
obligacion de establecer de la manera mas eficaz el negocio que esta por surgir,
por lo tanto el franquiciado es quien invierte en el nuevo negocio y lo gestiona para
obtener el beneficio de su local, obligandose a aplicar el saber-hacer asociado a la
marca y a pagar las condiciones econdmicas de la franquicia.

Dentro de los puntos mas importantes de los que se pueden hablar de un
franquiciado, destacan los siguientes:

Realiza la inversion local.

Presta el servicio.

Asume los costos.

Asume los riesgos.

Se queda parte del beneficio local.

Un franquiciado es un emprendedor y esta convencido que en el mundo
empresarial no hay nada seguro, sin embargo, tratara de consolidar su negocio
bajo un minimo de riesgos que desde su punto de vista particular, le ayudaran a
fortalecerlo y a hacerlo crecer.
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“El franquiciado normalmente recibe una marca reconocida, un know-how (saber-
hacer) y la asistencia técnica por parte del franquiciador, pagando como
contrapartida una serie de derechos. Generalmente, las franquicias mas conocidas
y seguras son también las que exigen derechos de entrada mas altos y requieren
una mayor inversion™>.

Figura 2.1.

La relacién entre el franquiciador y el franquiciado queda explicada en el siguiente
grafico:

Francuiciador
Contrato
Eoyalties kenow-how
Derechos de Formarcion
. micial
entrada Franquiciados .
Serwcios de
asistencia

WVentas @ ﬁ Ingresos

Clentes - mercado

Sistema de franoguicia

% Diez de Castro Enrique Carlos, Navarro Garcia Antonio, Rondan Catalufia Francisco Javier. El Sistema de Franquicia:
Fundamentos tedricos y practicos. Ediciones Piramide. Madrid 2005. Pag. 38.
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2.4. CLASIFICACION DE LOS TIPOS DE FRANQUICIAS.
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Segun la naturaleza de las franquicias, estas pueden clasificarse atendiendo a
varios criterios, mencionaremos los mas comunes, dentro de las cuales destacan
las siguientes:

2.4.1. Franquicia Comercial o Franquicia de Conversion.

Es aquella donde el franquiciador cede a sus franquiciados todos los elementos
necesarios que le permitan la venta de productos o servicios al consumidor. Se
trata de franquicias que se obtienen para explotar un punto de venta o un
mercado. Es una de las franquicias mejor desarrolladas, debido a que su
estandarizacién en las operaciones permite la obtencion de muchas ventajas,
como la internacionalizacion del negocio o la obtencion de una marca probada.

Este tipo de franquicia es similar a la de formato de negocio, ya que los
franquiciados no incursionan en un nuevo negocio porque ya estan establecidos
como pequefos propietarios y se adhieren a ella por ser una franquicia grande y
reconocida en el mismo giro.

Se les ofrece a los propietarios la oportunidad de competir en igualdad de
condiciones como en las grandes empresas con apoyo publicitario, obteniendo un
nombre que sea aceptado por los clientes, una adecuada capacitacion,
distribucion del local y contacto con los proveedores mayoristas que les brindan
los productos con un minimo de costo.

Ejemplos:

Franquicias de teléfonos celulares.
Tiendas de regalos.

Restaurantes.

Cafés.

Agencias de viajes, entre otros.

2.4.2. Franquicia Industrial o Franquicia de Formato de Negocios.

En este formato, el franquiciador cede al franquiciado el derecho de fabricacion, la
tecnologia, la comercializacion de los productos, la marca, los procedimientos
administrativos, de gestién y las técnicas de venta, en ella el hombre o marca
identifica una manera de proporcionar el servicio y se refiere al método que
emplea determinada compafia para brindar un paquete completo de
comercializacion a sus clientes.
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“El servicio proporcionado debe ser idéntico en cualquier establecimiento y con las

mismas condiciones de calidad y uniformidad en el servicio™®.

Ejemplos:

e Las franquicias de comida rapida (Kentucky Fried Chicken, Burger King, Mc
Donalds, Domino’s Pizza, etc.).
e Entre las mexicanas, Taco Inn, El Tizoncito, El Fogoncito, entre otras.

2.4.3. Franquicia de Distribucién o Franquicia de Producto.

Esta franquicia tiene como fin la distribucion de productos, es también llamada una
concesion de derechos en la cual, el franquiciador otorga al franquiciado el uso y
explotacion de una marca o nombre comercial, ademas de convertirse en su
proveedor exclusivo.

El franquiciador cede los productos que el mismo fabrica y/o la marca a sus
franquiciados a cambio de regalias o precios de compra mas altos. El
franquiciador actua como intermediario en las compras, selecciona productos que
son fabricados por otras empresas y los distribuye a través de sus puntos de
venta.

Sus caracteristicas basicas se concentran en el desarrollo del producto o servicio,
mas que en la operacion del negocio.

Ejemplos:

Franquicias de ropa y joyerias.

Franquicias de muebles.

Distribuidoras de automoviles.
Embotelladoras con disenos exclusivos, etc.

2.4.4. Franquicia de Servicio.

Esta franquicia tiene como objeto prestar un servicio al cliente mediante un
negocio especializado.

% Alba Aldave Maria Cristina. Las Franquicias en México: Una nueva Visién. Fondo Editorial FCA. México 2004. Pag. 112.
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Lo caracteristico de este tipo de franquicia es que la actividad del franquiciado va
a estar en el sector de servicios y no en la distribucion de productos. El producto
en esta cadena o bien no existe, o bien es menos importante que los servicios
ofrecidos.
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“Estas franquicias suelen ser bastantes vulnerables y muy imitadas, por lo que

precisan de un excelente marketing, una constante innovacion y una gran
capacidad de crecimiento para ocupar el mercado con rapidez”37.

Ejemplos:
e Franquicias de escuela de idiomas.
e Franquicias de cualquier tipo de capacitacion.
e Franquicias dedicadas al mantenimiento de autos.
e Franquicias que ofrecen el servicio de traducciones, entre otras.

2.4.5. Franquicia Social.

Este nuevo concepto de franquicia fue creado en Brasil, esta sirve para que los
pequefios y medianos empresarios que no cuentan con los suficientes recursos de
las grandes marcas puedan expandir sus negocios con un minimo de costos.

Es una franquicia que no tiene fines lucrativos y aun en la actualidad requiere de
cierto perfeccionamiento para que se sigan llevando a cabo proyectos sociales
exitosos que coadyuven al crecimiento de los paises en los que se establece.

Ejemplos:

Guarderias para nifios con padres de escasos recursos.

Capacitacion técnica para jovenes de escasos recursos.

Apoyo y creacion de estrategias para la distribucion de artesanias y
manualidades en apoyo de los artesanos de distintas localidades.

Creacién de fundaciones junto con instituciones privadas.

Entretenimiento y apoyo en hospitales, asi como eventos culturales en
asilos y centros de discapacitados.

7 “|bidem”. Pag. 114 y 115.
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Este modelo de negocio ofrece ventajas que lo han convertido en un modelo
exitoso, debido a varios factores: puede alcanzar una expansion acelerada y a
bajo costo, porque las inversiones locales son hechas por los franquiciados; se
pueden realizar compras a bajo costo, gracias a las economias de escala que
reducen costos en insumos y publicidad principalmente.
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2.4.6. Clasificacién de las franquicias con base en el territorio que dominan:
2.4.6.1. Franquicia Maestra.

Es un contrato mediante el cual una empresa le otorgara al franquiciado, una
exclusividad en un territorio determinado. Esto les dara lugar a la atribucion de
sub-franquiciar (en donde el franquiciador tiene el derecho exclusivo de abrir un
numero limitado o ilimitado de establecimientos dentro de un territorio especifico),
del negocio a terceros interesados en dicho territorio.

Uno de los casos mas conocidos de franquicia maestra es el de Alsea, operador
de restaurantes quien cuenta con marcas de reconocimiento global dentro de los
segmentos de comida rapida, cafeterias y comida casual; asi como un portafolio
multimarcas integrado por Domino’s Pizza, Starbucks, Burger King, Chili’s,
California Pizza Kitchen, Italianni's, The Cheesecake Factory, Vips y EI Portén, las
cuales podemos observar en modo de sub-franquicias establecidas en los centros
comerciales.

“Es logico que la franquicia maestra, es una de las que mayor inversion inicial
requieren y por supuesto el costo de los royalties 0 pagos sera mas alto también,

ya que va en proporcion al tamafio y giro de las mismas”®,

2.4.6.2. Franquicia Individual.

Este tipo de franquicia es concedida por el propietario de una franquicia maestra o
por el franquiciante inicial a un inversionista individual para el manejo y operacion
de “un solo establecimiento” en un area determinada.

2.4.6.3. Franquicia Cérner.

Se da cuando un comerciante tradicional acepta destinar una parte de su local de
una forma exclusiva a una determinada marca, bajo las siguientes normas:

% Franquicias disponibles. El texto se encuentra completo en la pagina http://www.franquicias.info/tipos.php. Consultado el
dia 16 de Abril del 2014.
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» En la zona destinada solo debera haber productos con la imagen y marca
en cuestion, con ello existira una mayor independencia y menor exigencia
por parte del franquiciador.

P s

» En este espacio, se venden los productos o se prestan los servicios objeto
de la franquicia, segun los métodos y especificaciones del franquiciador.

Por ejemplo, si dentro de un restaurant quisiéramos montar una franquicia de
helados, podriamos optar por alguna franquicia corner que mas se acomode a
nuestro perfil e inversion.

2.5. ELEMENTOS DE LAS FRANQUICIAS.
2.5.1. La Marca.

Esta integrada por dos elementos igualmente importantes: e/ nombre de la
marca, que es lo que permite que los compradores identifiquen un producto o
servicio, y el logotipo, que es la expresion grafica de la marca. La marca es la
palabra usada por los consumidores para solicitar los productos o servicios en un
establecimiento. Es aquello que permite distinguir y diferenciar claramente
productos que son similares o idénticos en cuanto a su fabricacién o utilizacién.

Otros componentes importantes de la marca son los siguientes:

e La Propiedad Legal de la Marca: El franquiciador debe ser el propietario
legal de la marca.

Deberan estar inscritos obligatoriamente en el registro correspondiente su
nombre, el (los) nombre(s) de marcas(s), logotipos y demas emblemas de
la marca del franquiciador.

e La Notoriedad: Es un indicador que mide el grado de conocimiento de una
marca por parte de una determinada parte de la poblacion, como parte
importante del éxito esperado.

e La Imagen: Es considerada como un conjunto de actitudes,
representaciones y sentimientos que se asocian, en la mente del publico,
de modo relativamente estable a una marca comercial.
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2.5.2. El Saber-Hacer (know-how).

“El franquiciador posee un conjunto de conocimientos obtenidos a partir de la
experiencia al frente de su propio negocio, un saber-hacer, que esta obligado a
transmitir a sus franquiciados. En definitiva, el saber-hacer (know-how), en inglés,
0 savoir faire, en francés, es el elemento clave del éxito comercial de una
franquicia™®.

Para aplicar de la mejor manera el saber-hacer, este debe ser:

Probado o experimentado. La mejor forma de comprobar que el saber hacer
es realmente valido, es cuando ha sido experimentado con éxito por el
franquiciador, en un periodo suficientemente amplio de tiempo, en una o
varias unidades operativas.

Il. Practico. Es decir, que esos conocimientos que el franquiciador ha
experimentado con resultados satisfactorios en su negocio deben servir para
conseguir que el franquiciado obtenga los mismos frutos en su
establecimiento.

lll. Flexible. Las normas que recoja el franquiciador en su saber-hacer no tienen
por qué ser absolutamente rigidas, dado que en ocasiones el franquiciado
debera adecuar su negocio al mercado donde ejerza su actividad
empresarial, aunque siempre respetando las politicas comunes de la cadena.

IV. Dinamico. Con el fin de permanecer en el tiempo en iguales condiciones de
las que disfrutaba cuando se firmo el contrato de franquicia, el saber hacer
debe estar sometido a una constante transformacion, a fin de ponerlo al dia y
mejorarlo.

V. Transmisible. Es la cualidad indispensable del saber hacer. Deber ser
factible de normalizarse y estandarizarse; solo de esta forma el franquiciador
podra transmitirlo a sus franquiciados.

Dentro de lo que implica el saber-hacer, el franquiciador le dejara muy claros al
franquiciado los requisitos exigidos para el futuro funcionamiento del negocio y le
suministrara informacién administrativa, financiera y de mercadotecnia, es decir,
se le asesorara al franquiciado de como “promocionar” el negocio en el area
territorial que se le asigno.

** De Pablos Rodriguez Susana. Franquicias: Como montar un negocio de éxito. Ediciones Temas de hoy S.A. Madrid 1998.
Pag.45.
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Le ayudara a realizar el estudio de mercado previo a la apertura del negocio, que
estara referido a competencia, mercado objetivo, habitos de consumo, etc., de la
zona donde el franquiciado haya previsto abrir su establecimiento.

“Finalmente, el franquiciador también le impartira cursos de capacitacion al
franquiciado y/o los empleados, la formacion contempla los procedimientos
administrativos y contables, asi como los relativos a la resolucion de problemas
concretos referidos a la gestion diaria del negocio™®.

2.5.3. El Producto o Servicio Ofertado.

“Las caracteristicas relativas al producto ofertado se centran en los tres puntos
que explicaremos en el siguiente cuadro: diferenciacién, competitividad y

surtido™".

Figura 2.2 “Caracteristicas del Producto”.

La diferenciacion es una de las circunstancias que
aumentan las posibilidades de éxito de la franquicia. Esto
se produce cuando el producto o servicio se diferencia
claramente de los competidores, es decir, esta dotado de
una fuerte personalidad u originalidad.

ottt Competitivo: El precio va relacionado con la calidad. Un
CaraCte"Stlcas del aspecto relevante, en este apartado, se produce cuando
PrOdUCtO. las ventajas competitivas referidas, tecnolégicas o de

innovacioén, son inimitables o, lo que es lo mismo, no
pueden ser copiadas por los competidores.

Surtido: Las condiciones favorables pasan porque la
gama de productos ofertados por un punto de venta sea
homogénea, completa y especializada.

2.5.4. La Publicidad.

Cuando una franquicia abre sus puertas y su clientela empieza a crecer, es
necesario encontrar maneras creativas y llamativas para conseguir que los
clientes sigan regresando. En el sector de franquicias, las ventas y el éxito van
mano a mano, y el marketing y la publicidad son esenciales para generar
crecimiento.

“ Diez de Castro Enrique Carlos, Galan Gonzalez José Luis. Practica de la Franquicia. Editorial Mc Graw Hill. Madrid 1998.
Pag. 56.

* Elaboracién propia basada en: Diez de Castro Enrique Carlos, Galan Gonzélez José Luis. Practica de la Franquicia.
Editorial Mc Graw Hill. Madrid 1998. Pag. 35y 36.
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El franquiciador puede utilizar una publicidad general ya sea nacional,
internacional o regional. Normalmente, es nacional, pero puede ser de ambito
menor, sobre todo cuando se trata de una franquicia joven, o de un ambito
superior, cuando la franquicia opera internacionalmente.

La publicidad local esta adaptada al territorio exclusivo concedido a un
franquiciado. Debe estar complementada con la publicidad general, ya que deben
buscar los mismos objetivos, estar en la misma linea en cuanto al uso de imagen
de marca, estilo, posicionamiento, etc.

Finalmente, se debe realizar una publicidad de lanzamiento, aunque desde el
inicio de la actividad de la franquicia se dispondra de una clientela que acudira
atraida por el prestigio y el saber-hacer de la marca franquiciadora, conviene
advertir que no siempre las marcas de franquicias son muy reconocidas, y aunque
lo fueran, para reforzar el impacto de la apertura del establecimiento franquiciado
es conveniente realizar una campafa de lanzamiento del producto o servicio
ofertado.

2.5.5. El Local.

Es uno de los elementos fundamentales para el éxito del negocio. Las franquicias
tienen disefadas claramente las condiciones que deben requerir y que posibilitan
la continuidad del negocio comercial. No sirve cualquier local; debe estar bien
ubicado y tener las condiciones adecuadas.

El franquiciador proporciona al franquiciado servicios totales respecto al local
comercial, en concreto, destacamos los siguientes puntos:

e Ubicacion. Seleccion del lugar y tamafo del mismo.

e Acondicionamiento. Diseno interior y exterior del local. (Adaptaciéon y
mejoramiento).

e Instalacion y montaje:

1.- Distribucién en planta.

2.- Estanterias/mostradores.

3.- Cajas.

4.- Equipo en general.

e Estudios comerciales de:

1.- Mercado o ventas potenciales en el territorio.

2.- Comportamiento del consumidor.

3.- Tipos de clientes.

4.- Principales competidores.
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2.5.6. Servicios.

Los servicios que presta el franquiciador al franquiciado difieren de una cadena a
otra. Generalmente las franquicias mas reconocidas son las que prestan mas y
mejores servicios.

Los servicios prestados regularmente se dividen en los siguientes:
Antes del inicio de la actividad comercial:

= |ocal comercial.

= Formacion inicial. (Son los conocimientos que deben tener los franquiciados
y sus empleados para poner en marcha el negocio).

= Recursos financieros.

Después del comienzo del negocio:

= Ayuda publicitaria.

=  Formacién continua. (Es la informacion que sigue recibiendo el franquiciado
por parte del franquiciador tal como lo son: nuevas técnicas de venta,
tecnologia, gestion y nuevos elementos de asistencia técnica).

=  Gestidn y administracion.

= Asistencia e informacion.

2.5.7. Exclusividad territorial.

Una de las caracteristicas de las franquicias es que el franquiciador concede al
franquiciado un area, zona o territorio de exclusividad. Esto supone que el
franquiciador tiene perfectamente disefado las diferentes areas territoriales que
comprenden su mercado y que las va ir concediendo en exclusividad a los
diferentes franquiciados.

Cuando se confieren los derechos al franquiciado, se le confiere con ellos una
determinada area geografica donde el podra comercializar los productos de la
franquicia de manera exclusiva, esto quiere decir, que ningun otro negocio de la
misma franquicia podra establecerse o comerciarse dentro de esos limites.

El territorio exclusivo puede variar dependiendo del tipo de franquicia de la que se
trate o del tipo de producto que se comercializa asi como de otros factores que
son la cantidad de la poblacion, los niveles de consumo, niveles econdmicos, etc.,
por eso el franquiciador debera realizar estudios precisos que le permitan repartir
los territorios de una manera organizada.
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2.5.8. Los Pagos.

Los acuerdos de franquicia estipulan que el franquiciador proporciona un saber-
hacer, signos distintivos, servicios, etc., al franquiciado, este a cambio realiza una
serie de contraprestaciones financieras que son: los pagos.

La filosofia que debe orientar la fijacion de los pagos o compensaciones que el
franquiciado abona al franquiciador se centra en 3 puntos:

e Claridad: El franquiciado, a nuestro entender, debe saber Ila
correspondencia entre lo que abona y lo que recibe el franquiciador.

e Objetividad: Los pagos reflejan de forma objetiva las contraprestaciones
(se paga algo por algo). La relacion de intercambio entre franquiciador y
franquiciado debe ser lo mas objetiva posible.

e Satisfaccion de las partes: La satisfaccion del franquiciador y el
franquiciado en sus relaciones de intercambio evitara la mayor parte de los
problemas que se puedan suscitar en la franquicia.

En el siguiente mapa conceptual, se explicaran los tipos de pagos y sus
principales caracteristicas:
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Figura 2.3. “Tipos de Pagos”*%.
(/DERECHO O CANON DE\ // v" Integracion de la red.

LOS
PAGOS.

\.

ENTRADA: Es el dinero que el
franquiciador exige al franquiciado
para entrar a formar parte de la red
de franquicia. Hacer efectivo este
pago inicial, otorgara al
franquiciado el derecho de iniciar la
actividad comercial.

(LOS PAGOS PERIODICOS O

ROYALTIES: Se realizaran
cuando el negocio ya esté en
funcionamiento, estos pagos
pueden ser mensuales o en raros
casos ftrimestrales o anuales.
También se le conoce como canon
de funcionamiento. Este canon al
igual que el de entrada debe
hacerse constatar en el contrato de
franquicia.

2 )

\ J

CANON DE PUBLICIDAD: Es
una aportacion del franquiciado

J

Derecho a utilizar las
marcas y signos
distintivos.

Territorio de
exclusividad.
Transmision del saber
hacer.

Servicios de asistencia
técnica previa a la
puesta en marcha del
negocio.

Gastos legales en la

firma del contrato. /

aYa

/

~

Formacién continua:
informacién, cursos,
actualizacion del
saber hacer y de
manuales operativos,
etc.

v Apoyo permanente a

la gestion: asistencia
técnica, planificacion,
control y supervision.

v" Investigacion y

desarrollo: de nuevos
productos y servicios
que mejoren la oferta

comercial.

al fondo de marketing gestionado
por el franquiciador en beneficio
de toda la cadena.

“2 Elaboracion propia basada en: De Pablos Rodriguez Susana. Franquicia: Como montar un negocio de éxito.

Puede ser un porcentaje
sobre la facturacion del
franquiciado.

Algunas ensenas fijan el
canon de publicidad como
porcentaje sobre las
compras.

Otras empresas los
establecen de acuerdo a
los criterios demograficos,
geograficos o de unidades

de explotacion. /

Ediciones Temas de hoy S.A. Madrid 1998. Pags.54 a 59.
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CAPITULO 3.

3. EL FUNCIONAMIENTO DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO.
3.1 MARCO HISTORICO DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO.

Los antecedentes de las Franquicias en México no son conocidos debido a que
durante la década de los 80’s la Ley de Inversiones Extranjeras restringia a los
extranjeros de participar en diversas actividades que se consideraban eran solo
para mexicanos y la forma de introducir sus productos y servicios era mediante el
otorgamiento de Licencias de Uso de Marca.

Al poderse introducir las franquicias extranjeras en nuestro pais, comenzaron por
expandirse marcas como:

e Mc Donalds.
e Kentucky Fried Chicken.
e Los hoteles Howard Johnson, entre otras.

Es importante recalcar que la primera franquicia extranjera en territorio mexicano
fue Mc Donald’s, que abrié su primera sucursal en el Distrito Federal el 29 de
octubre de 1985, comenzando asi una nueva era de esta forma de negocios con
actitud emprendedora y de crecimiento.

Hoy en dia, Mc Donalds cuenta con mas de 360 sucursales en la republica
mexicana.

En 1989 Dormimundo era una de las primeras franquicias mexicanas que contaba
con 30 sucursales y actualmente son mas de 213.

No obstante la verdadera regulacion comienza en 1990 con el reglamento de la
Ley de Transferencia de Tecnologia en la que se acepta como definicién de
contrato de franquicia la de aquel en que en un mismo instrumento se licencia
el uso de una marca y se transfieren conocimientos técnicos para la
operacion de un establecimiento.

En 1989, cuatro empresas y dos consultores, fundaron la Asociacion Mexicana
de Franquicias, este organismo logro muy pronto la implementacién de un marco
juridico que permitié la rapida expansion de la franquicia en México.

Mas adelante la Asociacion se convirtid en un importante promotor del formato de
negocios de franquicia entre la comunidad empresarial mexicana y comenzé de
inmediato a obtener grandes logros. En el afio de 1989 la Asociacion organizo su
primer Feria Internacional de Franquicias.
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Como todo gran logro tiene su recompensa, el crecimiento obtenido dio lugar a
que entrara en vigor la Ley de Fomento y Proteccién a la Propiedad Industrial,
de la cual se abordara en el capitulo siguiente.

En los noventas comenzé la expansién masiva del sector, marcas como Helados
Bing, El Fogoncito, Hawaiian Paradise proveniente de Durango en 1993, Michel
Domit en 1980 y MakFreeze en 1991, entre otras, fueron pioneras en desarrollar
sus sistemas de franquicias, abriendo el camino a nuevas empresas interesadas
en hacer crecer sus negocios. Hoy en dia aproximadamente el 58% de las
franquicias actuales son cien por ciento mexicanas y algunas como Taco Inn estan
incursionando en el mercado chino.

En el afio de 1995, después del error de diciembre, el crecimiento se vio afectado
debido a una economia disminuida y la devaluacion de la moneda. A partir de esta
fecha se debe analizar y valorar el adquirir una franquicia extranjera ya que la
cuota inicial y los pagos por regalias debian hacerse en ddlares.

Este hecho redujo la expansion de las franquicias extranjeras, propiciando que el
empresario mexicano pensara en desarrollar su propio sistema de franquicias
nacionales.

“Las franquicias han penetrado en nuestro mundo, principalmente en el area de
comida rapida y han modificado los patrones de consumo de la poblacion urbana y
cuentan con sus principales exponentes a las hamburguesas, pizzas y los
famosos tacos al pastor y a la parrilla”™.

Como podemos observar; la estructura de las franquicias ha tenido un crecimiento
impresionante a lo largo del tiempo, el cual no habria tenido la misma respuesta
sin la labor de la Asociacion Mexicana de Franquicias y las diferentes Consultorias
del pais quienes siempre se preocuparon por brindar mayor conocimiento de las
ventajas de adquirir este tipo de negocios. Esta labor hasta la fecha, se ha ido
complementando con los diversos cursos, seminarios, ferias de franquicias,
misiones comerciales y demas eventos, los cuales, recomendamos ampliamente
para conocer un poco mas de este interesante mundo.

“3 Alba Aldave Maria Cristina. Las Franquicias en México una nueva vision. Editorial FCA. México 2004. Pag.126.
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3.1.1. “Cronologia de las Franquicias en México

Franquicias

en Meéxco.
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*1982: Se promulgo la Ley de Transferencia de Tecnologia.

»1985: Se aperturo la primer Franquicia en México que fue Mc Donalds.

+1988: La Asociacion Internacional de Franquicias designa como representante en México
a Enrique Gonzalez Calvillo.

»1988: Se lleva a cabo la primer conferencia sobre franquicias en México. \

*1989: Se funda la Asociacion Mexicana de Franquicias.

*1991: Por primera vez se contempla la franquicia como figura legal en la Ley de Fomento y
Proteccion Industrial (hoy llamada Ley de la Propiedad Industrial).

*1994: Para formalizar el contrato de franquicia, en México, a partir del 8 de diciembre de
este afo, se volvid obligatorio entregar la Circular de Oferta de Franquicia (COF).

+1999 y 2000: Se hablaba de las primeras franquicias de baja inversion, las cuales?e\
adquirian a partir de $40,000.

+2005: En octubre de este afio, se reformé y adicioné diversas disposiciones a la Ley de
Propiedad Industrial, en materia de Franquicias. En el documento se modifico la definicion
de Franquicia (Articulo 142).

+2008: México, se ubico como el séptimo pais generador de marcas de franquicias.

+2013: Oficialmente en México existen 1,370 marcas de franquicias; 873 mas que en 1994.

+2014: Podemos asegurar que el sector se encuentra en una etapa decisiva, la cual puede
significar so6lo una cosa: crecimiento. Las franquicias en México estan bien
fundamentadas; el Gobierno Federal lo sabe, y el presidente Enrique Pefia Nieto, ha
mostrado interés para continuar el apoyo.

3.2. LA ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS.

La Asociacion Mexicana de Franquicias fue fundada en febrero de 1989 por
seis empresas, hoy afilia a mas de 400 franquicias asociadas.

Se ha visto fortalecida desde entonces gracias al empefio y participaciéon de sus
miembros activos, contando en la actualidad con mas de 270 afiliados, entre los
cuales, se encuentran las principales franquicias nacionales y extranjeras que
operan en nuestro pais y que se distinguen con las marcas mas reconocidas y
renombradas en el mercado.

* Cronologia propia, basandose en la informacién de: Historia de las Franquicias en México, por: Ferenz Feher Tocatli, el
texto se encuentra completo en la pagina: http://www.soyentrepreneur.com/25223-historia-de-las-franquicias-en-
mexico.html. Consultado el dia 23 de Marzo de 2014.
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3.2.1. Misioén de la Asociacion.

“Velar por los intereses del Sector de Franquicias en Meéxico, ofreciendo a
nuestros asociados servicios y beneficios que eleven sus estandares de calidad y
reduzcan costos, mediante la participacion en diversos foros gubernamentales y
privadag, asi como la organizacion y desarrollo de eventos de interés para el
sector™.

3.2.1. “Con base en la Mision, el gremio tiene los siguientes objetivos”*®:

e Desarrollar y promover acciones que permitan mejorar las condiciones en
las que se encuentra el sector de Franquicias en México.

e Organizar eventos de capacitacion para los miembros asociados y publico
en general.

e Establecer normas que promuevan el profesionalismo de las empresas
franquiciantes y profesionistas que participan en el sector de Franquicias
en México.

e Participar con organismos y asociaciones publicas y privadas en la
promocion del sector de Franquicias en México.

e Representar a las franquicias ante el Sector Gobierno y gestionar ante éste
acciones y legislaciéon que permitan mejorar las condiciones en las que se
encuentra el sector de Franquicias en México.

e Desarrollar un banco de estadisticas del sector.

e Trabajar conjuntamente con otros sectores de la iniciativa privada en un
plan general de desarrollo, promocion y supervision de programas privados
y gubernamentales que beneficien al sector de las franquicias.

3.2.2. “Principales objetivos de la Asociacion”?’.

e Promover y difundir el desarrollo, consolidacion y dignificacién del sistema
de franquicias dentro de los Estados Unidos Mexicanos.

5 Asociacion Mexicana de Franquicias. http://franquiciasdemexico.org/beneficios.html. Consultado el dia 23 de Marzo de
2014.

“® “|bidem”.

47 “Ibidem”.
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e Ser un 6rgano representativo de la industria de las franquicias en México y
en el extranjero, que vele por el correcto desarrollo, difusion y consolidacion
del sistema, ante cualquier organismo publico o privado.

e Coadyuvar con México de forma permanente para el desarrollo comercial,
industrial y econdmico, fomentando la generacion de empleos dignos y en
consecuencia apoyando el crecimiento del pais.

3.2.3. “Apo;zgs y Beneficios que reciben las Franquicias afiliadas a la
AMF”™,

e El respaldo por parte de la AMF, respecto del cumplimiento de estandares y
requisitos para ser miembro.

e La libertad de ostentarse como socio activo de la AMF; asi como el derecho
de utilizar el logotipo de la misma. Con lo anterior contara con una mayor
seguridad por parte de los inversionistas.

e Promocion a través de los 6rganos informativos de la Asociacion, tales
como el directorio de Franquicias, paginas de internet y boletines
informativos entre otros, asi como presencia en revistas especializadas de
negocios, prensa, radio y television.

e Atractivas tarifas y presencia de su empresa en medios masivos de
comunicacion de prestigio; asi como el apoyo en la organizacion de ruedas
de prensa.

e Goce y aprovechamiento de las relaciones gubernamentales que ha
construido la AMF a lo largo de los anos; obteniendo los beneficios
conseguidos a través de acuerdos y convenios.

e Precios y trato preferente respecto de ferias, convenciones, conferencias y
seminarios en las principales plazas del pais y en los cuales participa la
AMF directamente o a través de sus afiliados.

e Presencia Internacional con representacion por medio de la AMF, en Centro
y Sudamérica, Estados Unidos, Canada y Europa.

e Precios preferenciales para capacitacién constante de temas relacionados
con el sistema de franquicia impartidos por especialistas en la materia.

8 Asociacion Mexicana de Franquicias. http://franquiciasdemexico.org/beneficios.html. Consultado el dia 24 de Marzo de
2014.
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e La posibilidad de participar activamente dentro de la estructura directiva de
la Asociacion.

3.3.IMPORTANCIA ECONOMICA DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO.

3.3.1. Distribucion de las Franquicias en México.

En México existen alrededor de 200 empresas franquiciantes que tienen alrededor
de 17 mil puntos de venta franquiciados, las ventas que generan estas empresas
son de 3 mil millones de ddlares.

Conforme al analisis de la revista Entrepreneur en su ediciéon de Enero de 2014,
nos muestra la distribucion que tienen las Franquicias en nuestro pais, la cual es

el siguiente:

“Grafica. 3.17%°.

Distribucion de las Franquicias en México.

EXTRANJERAS
15%

Nuestra grafica 3.1., nos muestra el porcentaje de franquicias Nacionales y
Extranjeras que hay en el pais.

“® El Sector en Numeros. Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF), Consultores y entrevistados, International Franchise
Association. Pag. 36. Revista Entrepreneur. Volumen 22 enero 2014.
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“Grafica. 3.2”%°.

Distribucion Geografica de las Franquicias en
México.

p
_ OCCIDENTE
15%
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La grafica 3.2. Nos da el panorama de la distribucidon que se tiene en el pais, todo
parte de la grafica 3.1.

3.3.2. Franquicias Generadoras de Empleos.

Afo con afio se realiza un balance sobre la situacion que guarda el sector
considerado hasta el momento el mas sano de la economia Mexicana.

México mantiene un ritmo positivo de crecimiento; de acuerdo con la Asociacion
Mexicana de Franquicias, durante los ultimos cinco afios el sector ha aportado
crecimientos considerables.

%0 E| Sector en Numeros. Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF), Consultores y entrevistados, International Franchise
Association. Pag. 36. Revista Entrepreneur. Volumen 22 enero 2014.
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“Las franquicias representan el 6.2% del Producto Interno Bruto Nacional (PIB), da
empleo directo en México a mas de 850,000 personas, cada unidad franquiciada
emplea a 95personas en promedio. Segun cifras de la Asociacién Mexicana de
Franquicias”

3.3.3. Comparativo a Nivel Mundial por Numero de Marcas.

“En México, el sistema de Franquicias ha sido bien recibido y su numero crece dia
con dia. Segun datos de la Asociacion Mexicana de Franquicias, en 1997,
operaron en el pais 450, con poco mas de 16 mil establecimientos que facturaron
ventas por tres mil millones de dolares y crearon 30 mil empleos, generando
inversiones superiores a los 200 millones de pesos”™

En 2005, México ocupaba el octavo lugar en franquicias, tal cual se muestra en la
siguiente tabla. Siendo E.U.A., el que ocupa el primer lugar hasta el dia de hoy.

Posicionamiento en
Pais 2005

Estados Unidos de América

(E.U.A) 1°
Nueva Zelanda (Australia) 2°
Japon 3°
Francia 4°
Brasil 5°
Italia 6°
Espafia 7°
México g°

Actualmente el escenario de posicionamiento de las marcas ha cambiado. Tal cual
se muestra en la siguiente grafica.

% El Sector en Numeros. Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF), Consultores y entrevistados, International Franchise
Association. Pag. 36 y 37. Revista Entrepreneur. Volumen 22 Enero 2014.
%2 Alba Aldave Maria Cristina. Franquicias: Una Perspectiva Mundial. Fondo Editorial FCA. México 2005. Pag.51.
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& s :‘

Comparativo de marcas, realizado durante el 2013 que tienen algunos paises en
relacion a franquicias, siendo E.U.A. el que cuenta con mas de 2,500 marcas.

Comparacién a Nivel Mundial por Nimero de Marcas
Numero de
Pais Marcas
Estados Unidos de América (E.U.A) 2,500
Brasil 1,855
Francia 1,477
México 1,450
Japon 1,206
Nueva Zelanda 1,025
Espafa 934
Italia 883

“Grafica. 3.3,

Comparacion a Nivel Mundial por nimero de marcas
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%% El Sector en Numeros. Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF), Consultores y entrevistados, International Franchise
Association. Pag. 36 y 37. Revista Entrepreneur. Volumen 22 enero 2014.
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3.3.4. Comparativo de Crecimiento.

“En 2013 el sector crecié 10%, 10 veces mas que la economia del pais™*.
Comparativo de Crecimiento con otros afios.
Ano | Marcas Puntos de Venta (en Miles de Unidades) Empleos (miles)
2002 550 25 400
2007 750 55 550
2013 | 1,450 80 850
Grafica. 3.4.
Comparativo de Crecimiento
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5 El Sector en Numeros. Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF), Consultores y entrevistados, International Franchise
Association. Pag. 36 y 37. Revista Entrepreneur. Volumen 22 enero 2014.
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3.4. DIFERENCIA ENTRE PYME Y FRANQUICIA.

Si bien es cierto que una Franquicia no garantiza el éxito, ni debe ser considerada
como un concepto de negocio que como con una “varita magica” solucionara o
incrementara inmediatamente su situacion financiera, definitivamente la posibilidad
de fracaso es mucho menor a lo que representa el abrir y operar un negocio
independiente o PYME, aunque las caracteristicas del concepto sean muy
similares a la estructura operativa de una Franquicia determinada o se cuente con
los medios y proveedores suficientes para competirle.

La explicacion es muy sencilla; debemos recordar que una franquicia no es s6lo
un modelo de negocio o una estrategia de comercializacion y expansion, sino
también es el resultado de pruebas, éxitos, tropiezos, investigaciones de mercado
y de competencia, de experiencia y posicionamiento o reconocimiento de una
marca que se ha ganado por medio de una lucha persistente por conseguir un
nombre y prestigio.

Por esta razon y en el transcurso de ese largo camino que recorrer, la falta de una
marca posicionada, la falta de experiencia, la falta de apoyo por parte de un
corporativo que administre y brinde asistencia técnica a una red de unidades, asi
como la curva de aprendizaje, significan la diferencia y un factor de riesgo
importante.

Para abordar el tema de PYME, definiremos el concepto como sigue:

PYME es el acronimo de Pequena y Mediana Empresa. Se trata de una empresa
mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un numero reducido de trabajadores y
que registra ingresos moderados.

“Las micro, pequefas y medianas empresas (PYMES), constituyen la columna
vertebral de la economia nacional por los acuerdos comerciales que ha tenido
Meéxico en los ultimos afos y asimismo por su alto impacto en la generacién de
empleos y en la produccién nacional. De acuerdo con datos del Instituto Nacional
de Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI), en Meéxico existen
aproximadamente 4 millones 15 mil unidades empresariales, de las cuales 99.8%
son PYMES que generan 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y 72% del empleo

en el pais™>.

% http://www.promexico.gob.mx/negocios-internacionales/pymes-eslabon-fundamental-para-el-crecimiento-en-mexico.html.

Consultado el dia 16 de Mayo de 2014.
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3.4.1. Ventajas de una PYME vs una Franquicia.

“Ventajas de una PYME”°,

“Ventajas de una Franquicia

3.4.2.

Es mas innovador, ya que responde rapidamente, las cambiantes
exigencias de los clientes.

Brinda autonomia y satisfaccién de trabajo a aquellos emprendedores con
poca capacidad financiera para iniciar su propio negocio.

Tiene la capacidad de realizar alianzas y sociedades, a diferencia de las
grandes empresas que se manejan en intereses competitivos.

9957

Hay un minimo de riesgos en el momento de la inversidn, pues se trabaja
sobre algo ya reconocido como un buen producto.

Existe un procedimiento sobre la administracion del negocio, la forma de
manejar esta nueva empresa se simplifica.

Los costos operativos son menores debido a que se ingresa a un negocio
ubicado en una economia de mayor escala.

Desventajas de una PYME vs una Franquicia.

“Desventajas de una PYME”®,

El comenzar un negocio de este tipo suele hacer cambios radicales en el
nivel econémico del nuevo empresario, ya que deben hacer uso de sus
ahorros e incurrir en variados préstamos.

Suelen cerrar sus negocios muy pronto debido, principalmente, a la falta de
recursos econdémicos, capacidad técnica o falta de clientes por poca o mala
publicidad.

Este tipo de empresas suelen tener menor acceso al financiamiento, o
mayor dificultad para obtenerlo.

% Entrepreneur. http://www.soyentrepreneur.com/franquicias-vs-negocio-independiente.html . Consultado el dia 14 de Abril

de 2014.

7 “lbidem”.
%8 “|bidem”.
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“Desventajas de una Franquicia”sg.

e Poco control sobre el dominio de la franquicia, ya que sus procedimientos
estan predeterminados.

e Es necesario incorporar estructuras mas sofisticadas para atender a las
necesidades de la franquicia.

e Gastos en capacitacion a todo el personal que se tendra a cargo.

Como conclusién, la Franquicia no es mejor que la PYME vy viceversa, sin
embargo, la Franquicia es un esfuerzo conjunto que minimiza la posibilidad de
riesgos o fracasos, en la que la curva de aprendizaje se reduce
considerablemente.

3.5.LICENCIA DE USO DE MARCA Y FRANQUICIA.

La similitud entre estas dos figuras es que ambas implican una transmision de
derechos de caracter temporal y por supuesto ambas estan reguladas en el mismo
capitulo de la Ley de la Propiedad Industrial vigente, hay empresas que antes
franquiciaban y que hoy en dia aplican la Licencia de Uso de Marca de manera
exitosa, pues se han quitado la carga de tener que transmitir conocimientos
técnicos o proporcionar asistencia técnica y la marca esta tan bien posicionada
que vende por si misma, la desventaja es que en estos esquemas no puede haber
mucha intervencién por parte del Licenciante, en el caso de la Franquicia es
obligatoria la celebracién de un Contrato de Licencia de Uso de Marca y ademas
existen mas obligaciones por parte del Franquiciador y del Franquiciado, quien
adquiere una Franquicia es para aprender el funcionamiento del negocio y el
Franquiciador esta obligado a dar esas claves que hacen del negocio un éxito.

“En conclusion, podemos sefialar que ambas figuras son similares y su funcién es
proteger tanto la titularidad de la marca como la calidad de los productos y
servicios que prestan, al final es una decision empresarial, pues depende de los
propgositos de la empresa Licenciante o Franquiciante la aplicacion de una u
otra™".

% Entrepreneur. http://www.soyentrepreneur.com/franquicias-vs-negocio-independiente.html . Consultado el dia 14 de Abril
de 2014.
% http://www.franquiciasenmexico.mx/contrato-de-franquicia/%C2%BFlicencia-de-uso-de-marca-o-franquicia/. Consultado el

dia 07 de Abril de 2014.
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3.5.1 ¢{Cual es la diferencia entre un acuerdo de distribucion, un contrato de
licencia y un contrato de franquicia?

Los acuerdos de distribucion y los contratos de licencias y franquicias son todos
medios legales que permiten realizar negocios de forma eficaz, ademas de definir
y proteger los intereses comerciales de ambas partes.

Los acuerdos no han de ser documentos complicados rodeados por el misterio,
deben ser documentos simples, faciles de entender y de leer.

Lo ideal es que los acuerdos sean una plataforma para que el contrato comercial
obtenga buenos resultados y se revise de forma regular.

Para concertar un acuerdo hay que solicitar el asesoramiento de un abogado
especializado en franquicias.

3.5.2. Acuerdo de Distribucion.

La mayoria de los acuerdos de distribucion tienen un caracter no exclusivo. A raiz
de ello, la franquicia puede ofrecer importantes ventajas en cuanto a su
predominio en el mercado.

El acuerdo de distribucion es un contrato entre el fabricante, productor o
importador y el vendedor o distribuidor.

El distribuidor puede ser un agente exclusivo que venda unicamente las
mercancias del productor o, como suele suceder, el agente exclusivo es el unico
distribuidor de las mercancias de un productor particular en el mercado. Un
acuerdo de distribucidn exclusivo puede permitir al distribuidor conceder licencias
de subdistribucion.

3.5.3. Contrato de Licencia.

Un contrato de licencia es un acuerdo mercantil en virtud del cual el licenciante,
mediante un derecho de monopolio, como una patente, una marca, un disefio
industrial o un derecho de autor, tiene un derecho exclusivo, lo que supone que los
demas no pueden explotar la idea, el disefio industrial, el nombre o el logotipo a
escala comercial.

El licenciante permite al licenciatario utilizar y vender, sin censura previa, el
producto o nombre a cambio del pago de una tasa.
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En una licencia de marca, por ejemplo, el licenciatario recibira el privilegio pleno
de utilizar la marca en productos o servicios siempre que esa utilizaciéon sea
conforme con los protocolos firmados y las directrices de calidad acordadas.

Por lo general no existe el componente de capacitacion, la estrategia de desarrollo
del producto ni el apoyo limitado a las actividades de comercializacion.

3.5.4. Contrato de Franquicia.

Como se expuso anteriormente, un contrato de franquicia puede considerarse
como un acuerdo mas sélido para los que comienzan un tipo de negocio. El
contrato de franquicia establece obligaciones para ambas partes y contiene
elementos de capacitacion, tutoria y asesoramiento técnico del franquiciador. El
contrato de franquicia es una licencia especializada y contemplara todos los
aspectos de las obligaciones del usuario y las disposiciones en cuanto a su
utilizacion.

3.6.PROGRAMA DE FINANCIAMIENTO PARA LA ADQUISICION DE
FRANQUICIAS EN MEXICO.

“El Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM), Nacional Financiera (NAFINSA)
y la Banca Comercial suman esfuerzos para apoyar al sector franquicias en
México. El Presidente del INADEM, Enrique Jacob Rocha, dio a conocer el

Programa de Financiamiento para la Adquisicion de Franquicias™'.

Dicho programa apoyara a cerca de 150 emprendedores que deseen invertir en
una franquicia, ofreciéndoles un crédito de hasta el 50 por ciento de la inversion
requerida, otorgado en condiciones preferentes por la banca comercial.

Actualmente 17 franquicias son participantes y estan en analisis 40 mas. Se
espera que al cierre del afo estén incorporadas al menos 100 marcas, con el
apoyo de la Asociacion Mexicana de Franquicias y la Asociacién de Franquicias
del Norte de México.

3.6.1. ;Qué es el Programa de Financiamiento para la Adquisicion de
Franquicias?

Es un proyecto desarrollado por el Instituto Nacional del Emprendedor
(INADEM) en conjunto con Nacional Financiera (NAFINSA), para impulsar a los
emprendedores que deseen invertir en la adquisicion de una franquicia.

" El INADEM apoya a las franquicias. Por Entrepreneur. El texto se encuentra completo en la pagina.
http://www.soyentrepreneur.com/25447-el-inadem-apoya-a-las-franquicias.html. Consultado el dia 07 de Abril de 2014.
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El apoyo consiste en que los emprendedores puedan obtener un financiamiento en
condiciones preferenciales, por un monto de hasta $2 millones de pesos, para
cubrir hasta el 50% del valor total de la inversion requerida en la compra de una
franquicia.

“Estos créditos son otorgados a través de la banca comercial™®?.

Para explicar mas detalladamente en qué consiste el programa de financiamiento
observemos el siguiente cuadro, tomando en cuenta informacion de la Secretaria
de Economia.

“CUADRO 3.1. PLAN DE FINANCIAMIENTO PARA LA ADQUISICION DE UNA
FRANQUICIA™,

e )
OBJETIVO. REQUISITOS BASICOS.

El Programa de Financiamiento para e Estar dado de alta ante Hacienda.

la Adquisicion de Franquicias tiene o ) o
como objetivo facilitar el acceso al e Contar con la aceptaciéon por escrito del Franquiciador
(duefio de la marca).

financiamiento a los emprendedores
para la adquisicion de una e Aportar y comprobar al menos el 50% del valor total de la

franquicia. inversion requerida.

e Presentar un Estudio de Factibilidad del Punto de Venta
elaborado por alguno de los despachos participantes. El

\ / costo de este estudio correra a cargo del emprendedor

(VISIC')N ) solicitante del crédito.

Que Ios. Emprendedores de México e Sin antecedentes negativos en el Burd de crédito.

que deseen iniciar un negocio a e Contar con un aval y/o obligado solidario.

través del modelo de franquicias, e Ingresar la solicitud de crédito via Internet, incluyendo los

encuentren en este Programa la documentos de soporte requeridos.
mejor opcion de financiamiento.

. /k /

“‘Nota: Toda solicitud de crédito debidamente registrada sera analizada por el
Comité de Evaluacion del Programa, quien emitird su autorizacion para el
otorgamiento del crédito, el cual sera formalizado por el banco participante que el
emprendedor haya seleccionado al ingresar su solicitud”®*.

#2Secretaria de Economia. http://www.franquicias.economia.gob.mx/. Consultado el dia 06 de Abril de 2014.
°® Cuadro 3.1. Elaboracién propia, basandose en la informacién de la Secretaria de Economia (SE).Pagina.
http /Iwww.franquicias.economia.gob.mx/. Consultado el dia 06 de Abril de 2014.

“Ibidem”. Secretaria de Economia.
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)

3.6.2. “Caracteristicas del Crédito”®°.

Caracteristicas del Crédito

Destino.
Activos fijos y/o capital de trabajo (NO aplica para intangibles como marcas, cuota de franquicia,
canon. derechos de uso de franauicia. auante. etc.).

Monto.
De $100 mil pesos hasta $2 millones de pesos. (Sin superar el 50% de la inversion total).

Plazo.
Hasta 54 meses para activo fijo y hasta 36 meses para capital de trabajo.

Tipo de crédito.
Simple (con base en las politicas del Banco).

Periodo de Gracia.
Hasta 6 meses en pago de capital (incluido en el plazo del crédito).

Tasa de interés.
12% fija anual.

Garantias.
Aval y/o Obligado Solidario (con base en las politicas del Banco).

A

Comision de Apertura.
0.5% sobre el monto del crédito.

\

Los Bancos participantes en el Programa son los siguientes:

e BBVA Bancomer.
e Santander.

En proceso de incorporacion:

e Banamex.
e Banorte.

3.6.3. Opciones de Financiamiento.
México es uno de los paises que cuenta con un area de oportunidad de gran

importancia en relacion con la cantidad de financiamiento que las instituciones
otorgan a las pymes.

% Secretaria de Economia. http://www.franquicias.economia.gob.mx/. Consultado el dia 06 de Abril de 2014.
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Actualmente las opciones de financiamiento para las pymes son limitadas y de
dificil acceso. Los emprendedores que buscan recursos para iniciar o expandir un
negocio se encuentran con un entorno de mucha complejidad para acceder a
préstamos crediticios accesibles.

En materia de franquicias, existen 3 perfiles principalmente que pueden requerir
un financiamiento:

a) Aquellas personas que buscan realizar su primera inversion en una marca
de franquicias.

b) Aquellos franquiciados que desean expandir su red de unidades
franquiciadas.

c) Aquellos franquiciadores que desean incrementar el numero de unidades
corporativas.

3.6.4. Franquicias participantes.

Las franquicias participantes del Programa de Financiamiento para la Adquisicion
de Franquicias son las siguientes:

1) 100% Natural. Alimentos y bebidas naturales.

2) Mail Boxes Etc. Servicios de paqueteria.

3) Angus. Restaurante.

4) Midas. Servicio mecanico automotriz y de llantas.

5) Anytime Fitness. Acondicionamiento fisico.

6) Moyo. Helados de yogurt natural sin grasa.

7) Aspidpro. Soluciones cosméticas profesionales integrales.
8) Mundo Interactivo. Servicios educativos y de entretenimiento infantil.
9) Benedetti's Pizza. Pizzas, baguettes, entradas y postres.
10) Mustache. Helados y raspados.

11) Blatt Salat Haus. Alimentos y bebidas saludables.

12) Pak Mail. Paqueteria y mensajeria.

13) Body Brite. Centro de belleza.

14) Perfumes Europeos. Perfumes y cosméticos.

15) Corpobelo. Spa, centro de bronceado y estética.

16) Picbox. Cabina de fotografia de impresion al momento.
17) Dental Perfect. Salud dental.

18) Pizzeria La Sierra Thiessen. Pizzas.

19) Depelle. Depilacion y otros servicios de belleza.

20) Quickshine. Servicios integrales de limpieza.

21) Desigual. Ropa, calzado y accesorios.

22) Salad Miched Fresh. Ensaladas, sandwiches y paninis.
23) Don Juan. Distribuidora de productos de belleza.

24) Sanrio Smiles. Venta de productos Sanrio Hello Kitty.
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25) Ecoclean. Tintorerias, lavanderias y planchadurias.

26) SNAP Fitness. Gimnasio.

27) EPS Servicio Automotriz. Taller automotriz.

28)-SNOWTEA. Bebidas heladas a base de té.

29) Evercil. Centro de belleza.

30) Suspiros Pastelerias. Reposteria casera fina, gelatinas y postres.
31) Farmavida. Farmacias.

32) The Barber’s Spa. Barberia, peluqueria y spa para caballeros.
33) Green Clean. Tintoreria y lavanderia.

34) Tintorerias Pressto. Tintoreria y lavanderia.

35) Hakky al Minuto. Reparacion de ropa y calzado.

36) Todo para sus Pies. Reparacion de ropa y calzado.

37) Interlingua. Escuela de idiomas.

38) Vellisimo. Centro de belleza.

39) ITO’s. Cuidado de prendas de vestir.

40) Yogen Friiz. Helados de yogurt, smoothies, waffles.

41) La Crepe Parisienne. Crepas para llevar y café.

3.6.5. Requisitos para la incorporacién de nuevas franquicias.

e Ser una marca activa con antigiedad minima de 4 afios operando como
franquicia.

e Al menos tener 5 puntos de venta franquiciados operando, con al menos 2
anos de antiguedad cada uno.

e Tener al menos operando el 85% de los puntos de venta abiertos en los
ultimos 2 afos.
Rango de inversion superior a $200 mil pesos.
Demostrar rentabilidad en sus modelos de negocio.

e |Ingresar y documentar su solicitud de incorporacion al Programa en
http://franquicias.economia.gob.mx.
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4. ASPECTOS LEGALES PARA IMPLEMENTAR UNA FRANQUCIA.
4.1. LEYES REGULATORIAS.

La estructura legal bien establecida de esta nueva forma de negocios, proporciona
ventajas de aceptacion, seguridad, credibilidad y prestigio, logrando posicionar su
marca como mejor opcion ante cualquier otra que no tenga establecidos sus
aspectos legales.

“En nuestro pais, regulan a la franquicia expresamente dos articulos: el 142 de la
Ley de la Propiedad Industrial y el 65 de su reglamento. Sin embargo, el marco
juridico se enmarca de manera general, en los siguientes ordenamientos, de los
cuales, haremos mencién de algunos articulos que tienen relacién en la forma de

estructurar una franquicia de acuerdo a nuestras leyes”®:

4.1.1. Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos.

“La finalidad de los articulos mencionados en la siguiente cita, consiste en

proteger el proceso de competencia y libre concurrencia de las franquicias,

mediante la prevencién y eliminacién de practicas monopdlicas™’:

e Art. 25.- Corresponde al Estado la rectoria del desarrollo nacional para garantizar que
esté sea integral y sustentable, que fortalezca la Soberania de la Nacién y su régimen
democratico y que, mediante el fomento del crecimiento econémico y el empleo y
una mas justa distribucion del ingreso y la riqueza, permita el pleno ejercicio de la
libertad y la dignidad de los individuos, grupos y clases sociales, cuya seguridad
protege esta constitucion.

Al desarrollo econémico nacional concurriran, con responsabilidad social, el sector
publico, el sector social y el sector privado, sin menoscabo de otras formas de
actividad econoémica que contribuyan al desarrollo de la Nacion.

e Art. 28.- En los Estados Unidos Mexicanos quedan prohibidos los monopolios, las

practicas monopodlicas, los estancos y las exenciones de impuestos en los términos
y condiciones que fijan las leyes. El mismo tratamiento se dara a las prohibiciones a
titulo de proteccion a la industria.
Las leyes fijaran bases para que se sefialen precios maximos a los articulos, materias
o productos que se consideren necesarios para la economia nacional o el consumo
popular, asi como para imponer modalidades a la organizacion de la distribucion de
esos articulos, materias o productos, a fin de evitar que intermediaciones
innecesarias o excesivas provoquen insuficiencia en el abasto, asi como el alza de
los precios. La ley protegera a los consumidores y propiciara su organizacion para el
mejor cuidado de sus intereses.

% Alba Aldave Maria Cristina. Franquicias: Una Perspectiva Mundial. Fondo Editorial FCA. México 2005. Pag. 101.
“"Constitucion _ Politca _de  los  Estados Unidos Mexicanos. El texto se encuentra completo en
http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/1.pdf. Consultado el 20 de Marzo de 2014.
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4.1.2. Ley de la Propiedad Industrial.

Esta Ley tiene por objeto el establecer las bases para tener un sistema
permanente de perfeccionamiento en los procesos y productos, objetos de las
actividades industriales y comerciales del pais.

Favorece la creatividad para el disefio y la presentacion de productos nuevos y
utiles. Protege la regulacion y otorgamiento de licencias, patentes de invencion,
disefios, marcas y avisos comerciales. Promueve y fomenta las técnicas de
difusion de conocimientos dentro de los sectores productivos.

Finalmente, intenta prevenir actos que lleguen a atentar contra la propiedad
industrial o que constituyan competencia desleal y establece las sanciones y
penas respecto a ello.

“El articulo 142 de la Ley de la Propiedad Industrial, menciona que existira
franquicia, cuando con la licencia de uso de una marca otorgada por escrito, se
transmitan conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica, para que a
la persona a quien se le concede pueda producir, vender bienes o prestar
servicios de una manera uniforme y con los métodos operativos comerciales y
administrativos establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la

calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios a los que ésta distingue™®.

Quien conceda una franquicia debera proporcionar a quien se la pretenda
conceder, por lo menos con 30 dias previos a la celebracion del contrato
respectivo, la informacion relativa sobre el estado que guarda su empresa, en los
términos que establezca el reglamento de esta Ley.

De acuerdo a este articulo, en relaciéon al 65 de su reglamento, destaca lo
siguiente:

El titular de la franquicia debera proporcionar a los interesados previa celebracion
del convenio respectivo, por lo menos, la siguiente informacion técnica, econdémica
y financiera:

I.  Nombre, denominacion o razoén social, domicilio y nacionalidad del
franquiciante;

ll. Descripcion de la franquicia;

lll. Antigledad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso,
franquiciante maestro en el negocio objeto de la franquicia;

® ley de la Propiedad Industrial. Articulo 142. El texto se encuentra completo en la péagina

http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/50.pdf. Consultado el 21 de Marzo del 2014.
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IV. Derechos de propiedad intelectual que involucran la franquicia;

V. Montos y conceptos de los pagos que el franquiciatario debe cubrir al
franquiciador;

VI. Tipos de asistencia técnica y servicios que el franquiciante debe
proporcionar al franquiciatario;

VII. Definicion de la zona territorial de operacién de la negociaciéon que explote
la franquicia;
VIIl. Derecho del franquiciatario a conceder o no subfranquicias a terceros y, en

Su caso, los requisitos que debera cubrir para hacerlo;

IX. Obligaciones del franquiciatario respecto de la informacion de tipo
confidencial que le proporcione el franquiciante, y

X. “En general las obligaciones y derechos del franquiciatario que deriven de
la celebracion del contrato de franquicia”™®.

4.1.3. Ley Federal del Derecho de Autor.

Esta ley es fundamentada de acuerdo al articulo al 28 constitucional y se encarga
de regular los derechos de autor sobre el uso de marca, patentes, nombre
comercial, logotipos, etc.

Dentro de los articulos mas importantes, mencionaremos los siguientes:

“Articulo 3: La obras protegidas por esta Ley son aquellas de creacion original
susceptibles de ser divulgadas o reproducidas en cualquier forma o medio””.

“Articulo 13: Los derechos de autor a que se refiere esta Ley se reconocen
respecto de las obras de las siguientes ramas: literaria, musical (con o sin letra),
dramatica, danza pictorica o de dibujo, escultérica y de caracter publico, caricatura
e historieta, arquitectonica, cinematografica y obras audiovisuales, programas de
radio y television, programas de computo, fotografica, obras de arte que incluyan
disefo grafico y textil y de compilacion (enciclopedias, antologias, colecciones,
bases de datos, etc.)”".

4.1.4. Cédigo de Comercio y Codigo Civil.

El Coédigo de Comercio vela que todas las actividades de comercio del pais y de
todas las empresas (incluidas las franquicias), se desarrollen adecuadamente.

% Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial. Articulo 65. El texto se encuentra completo en la pagina
http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/regley/Reg_LPI.pdf. Consultado el 22 de Marzo del 2014.

™ Ley Federal del Derecho de Autor. Articulo 3. El texto se encuentra completo en la pagina
http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/122.pdf. Consultado el 22 de Marzo del 2014.

" “Ibidem”. Articulo 13.
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El articulo 3 de este Cddigo indica como derecho de cualquier comerciante, lo
siguiente:

“l.- Las personas que teniendo capacidad legal para ejercer el comercio, hacen de
€l su ocupacion ordinaria;

Il.- Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes mercantiles;

lll.- Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de éstas, que dentro
del territorio nacional ejerzan actos de comercio”’?.

El contrato de franquicia es un contrato atipico del Cédigo Civil Federal.
Citaremos los articulos que hablan de ello y son los siguientes:

“El Articulo 1792 explica que un contrato es un convenio o acuerdo de dos o0 mas
personas para crear, transferir, modificar o extinguir obllgacmnes”73

El articulo 1794 de dicho cdodigo sefala que para la existencia de un contrato se
requiere:

“l.- Consentimiento;
Il.- Objeto que pueda ser materia del contrato””.

La invalidacion de un contrato puede ser por:

“l.- Incapacidad legal de uno de los contratantes;

Il.- Por vicios del consentimiento;

lll.- Porque su objeto, o su motivo o fin sea ilicito;

IV.- Porque el consentimiento no se haya manifestado en la forma en la que la ley
establece, todo esto citado por el articulo 1795”"°.

4.1.5. Ley General de Sociedades Mercantiles.

Regula la realizacién de contratos mercantiles, respecto a las entidades que
participan en la asociacion y apertura de un nuevo negocio.

Asi mismo, indica que cualquier tipo de sociedad sera constituida ante notario y
cualquier modificacién de la misma se le hara constatar.

72

Codigo de  Comercio.  Articulo 3. El texto se encuentra completo en la pagina
http /Iwww.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/3.pdf. Consultado el 23 de Marzo del 2014.
Cddigo Civil. Articulo 1792. El texto se encuentra completo en la pagina

http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/2.pdf. Consultado el 23 de Marzo del 2014.
™ “Ibidem”. Articulo 1794.
7 “|Ibidem”. Articulo 1795.
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Uno de los articulos de esta Ley nos habla de las sociedades mercantiles que son
reconocidas en el pais y son las siguientes:

“l.- Sociedad en nombre colectivo;

Il.- Sociedad en comandita simple;

lll.- Sociedad de responsabilidad limitada;

IV.- Sociedad an6nima;

V.- Sociedad en comandita por acciones, y

VI.- Sociedad cooperativa, fundamentado por el articulo 1”7°.

El articulo 6 explica que es lo que debe contener la escritura constitutiva de una
sociedad, al momento de empezar sus operaciones:

“l.- Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o morales que
constituyan la sociedad;

Il.- El objeto de la sociedad;

lll.- Su razdn social o denominacion;

IV.- Su duracion, misma que podra ser indefinida;

V.- El importe del capital social;

VI.- La expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes; el valor

atribuido a éstos y el criterio seguido para su valorizacion””’.

4.1.6. Ley Federal de Competencia Econémica.

Esta ley (también reglamentada por el articulo 28 constitucional en materia de
competencia econdmica, monopolios y libre concurrencia), nos habla de una
iniciativa que refleja la conviccion de que la competencia econdmica es
fundamental para que los consumidores tengan acceso a una gran variedad de
bienes y servicios de calidad y a mejores precios, y los pequefios y medianos
empresarios a insumos competitivos e innovadores. Todo ello redundando en un
mayor crecimiento econdmico y en la generaciéon de empleos bien remunerados.

Considera importante tener un desarrollo alto de competitividad en la creacion de
nuevas marcas o productos, para un crecimiento sustentable de nuestro pais.

™ Ley General de Sociedades Mercantiles. Articulo 1. El texto se encuentra completo en la pagina

http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/144.pdf. Consultado el 23 de Marzo del 2014.
" “Ibidem”. Articulo 6.
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“Su articulo 8 reitera como el articulo 28 constitucional, que quedan prohibidos los
monopolios y estancos, asi como las practicas que, en los términos de esta ley,
disminuyan, dafien o impidan la competencia y libre concurrencia en la
produccion, procesamiento, distribucidn y comercializacion de bienes o
servicios”’®.

4.1.7. Ley Federal de Proteccion al Consumidor.

Fue creada para promover y proteger los derechos del consumidor, fomentar el
consumo inteligente y procurar la equidad y seguridad juridica en las relaciones
entre proveedores y consumidores. Protege al consumidor cuando compra un
producto y no esta establecido de acuerdo a las normas correspondientes para su
adquisicion.

“En el articulo 1 como relaciones de consumo, destacan los siguientes puntos:

1) La proteccion de la vida, salud y seguridad del consumidor contra los riesgos
provocados por productos, practicas en el abastecimiento de productos y
servicios considerados peligrosos o nocivos;

2) La educacion y divulgacion sobre el consumo adecuado de los productos y
servicios, que garanticen la libertad para escoger y la equidad en las
contrataciones;

3) La informacién adecuada y clara sobre los diferentes productos y servicios,
con especificacion correcta de cantidad, caracteristicas, composicién, calidad
y precio, asi como sobre los riesgos que representen;

4) El otorgamiento de informacion y de facilidades a los consumidores para la
defensa de sus derechos;

5) La proteccion contra la publicidad engafiosa y abusiva, métodos comerciales
coercitivos y desleales, asi como contra practicas y clausulas abusivas o
impuestas en el abastecimiento de productos y servicios;

6) El respeto a los derechos y obligaciones derivados de las relaciones de

consumo v las medidas que garanticen su efectividad y cumplimiento””.

® Ley Federal de Competencia Econdémica. Articulo 8. El texto se encuentra completo en la pagina

http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/104.pdf. Consultado el 24 de Marzo del 2014.
™ Ley Federal de Proteccién al Consumidor. Articulo 1. El texto se encuentra completo en la pagina
http://www.profeco.gob.mx/juridico/pdf/Ley_fed_protec_consum.pdf. Consultado el 24 de Marzo del 2014.
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4.1.8. Legislacion Fiscal y Tributaria.

Regida principalmente por el Servicio de Administracion Tributaria, tiene la
responsabilidad de aplicar la legislacion fiscal y aduanera con el fin de que las
personas fisicas y morales contribuyan proporcional y equitativamente al servicio
publico, relaciona también el tratamiento que se da al pago de regalias y la
asistencia técnica que existe entre el franquiciador y franquiciado.

Todo ente econdmico esta obligado a pagar los impuestos que generan la
creacion de su nueva organizacion, para obtener mejoras y un beneficio social.

4.1.9. “Ley Federal del Trabajo”®.

Se encarga de regular las relaciones laborales de los trabajadores, de su derecho
a recibir un salario justo y un trato digno por parte del jefe o patrén.

Citaremos lo mas importante del articulo 2 de dicha ley respecto al equilibrio
laboral de los integrantes de las empresas y de los nuevos negocios:

e Art. 2.- Las normas del trabajo tienden a conseguir el equilibrio entre los factores de la
produccion y la justicia social, asi como proporcionar el trabajo digno o decente en
todas las relaciones laborales.

El trabajo digno o decente incluye el respeto irrestricto a los derechos colectivos de los
trabajadores, tales como la libertad de asociacion, autonomia, el derecho de huelga y de
contratacién colectiva.

4.2. CONTRATO DE FRANQUICIAS.
4.2.1. Definicién del Contrato de Franquicias.

“Como se sabe, la relacién entre franquiciador y franquiciado se plasma en un
contrato que se denomina contrato de franquicia. En él se establecen de forma
detallada las obligaciones y derechos de las partes y se definen con claridad las

reglas a las que se someten™".

8 Ley Federal del Trabajo. Articulo 2. El texto se encuentra completo en la pagina

http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/125.pdf. Consultado el 25 de Marzo del 2014.
8 Gonzalez Calvillo Enrique, Gonzalez Calvillo Rodrigo. Franquicias: La Revolucidn de los 90°s. Editorial Mc Graw Hill.
México 1992. Pag.72.
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Otra definicion del contrato de franquicias de acuerdo al Black’s Law Dictinoary, es
la siguiente:

“‘En un sentido mas amplio, la franquicia se ha convertido en un otorgamiento
elaborado al amparo de la cual la persona a favor de quien se otorga (franchisee)
(franquiciado) se compromete a manejar un negocio o vender un producto o
servicio con apego a los procedimientos que establezca el otorgante (franchisor)
(franquiciador), y el otorgante se compromete a dar asistencia a la persona a favor
de quien se otorga la franquicia a través de publicidad, promocidn y otros servicios
de asesoria®?".

“El contrato de franquicia es un contrato mercantil, bilateral, oneroso y de trato
sucesivo en virtud del cual el franquiciador le otorga al franquiciado el derecho
exclusivo para usar su marca o nombre comercial y le transfiere su tecnologia
(know-how) para la operacién de un negocio. Por su parte, el franquiciado se
obliga al pago de una regalia y al estricto apego a todos y cada uno de los
estandares y requisitos impuestos por el franquiciador™®.

La mision principal del contrato, ademas de regular la relacion entre las partes, es
asegurar la uniformidad de la operacion entre todos los franquiciados, al tiempo
que especifica claramente bajo qué circunstancias puede ser rescindido.

4.2.2. Estructura del Contrato.

No es posible hablar de un contrato tipo o general, debido a que debera ajustarse
a la legislacion nacional, a las normas que regulan los contratos comerciales y a
su contexto. De igual manera, no existe preestablecido un formato de contrato de
franquicias, puesto que cada una de ellas tiene sus propios candados tecnolégicos
y ventajas competitivas, situacion que las hace diferentes hasta con franquicias de
SuU mismo giro.

Por lo tanto, vale la pena destacar que tampoco funciona copiar un contrato de
franquicia extranjero, ya que no se adapta al mercado legal del pais.

La redaccion del contrato de franquicia no le corresponde ni es responsabilidad del
sujeto interesado en adquirirla sino del que la ofrece, este debe incluir todo aquello
que estara resuelto a exigir con el proposito de cumplir dos objetivos
fundamentales:

8 Alba Aldave Maria Cristina. Franquicias: Una Perspectiva Mundial. Fondo Editorial FCA. México 2005. Pag. 103.
8 Gonzalez Calvillo Enrique, Gonzalez Calvillo Rodrigo. Franquicias: La Revolucidn de los 90°s. Editorial Mc Graw Hill.
México 1992. Pag.75.
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1. Obtener la retribucion justa por la licencia de su marca.

2. La transferencia de su tecnologia y la adecuada proteccién y
mejoramiento de su “sistema”, que incluye a sus marcas y el know-
how, que constituyen la columna vertebral de la franquicia.

Para conocer un poco mas de su contenido, transcribiremos el indice tipico de un
contrato de franquicias, el cual contendra lo siguiente:

indice de un Contrato de Franquicia.
Considerandos.
Objeto, licencia del sistema.
Plazo o vigencia del contrato.
Obligaciones del franquiciador.
Contraprestacion, pago de regalias.
Operaciones del negocio franquiciado.
Marcas.
Manuales.
Informacién confidencial.
Publicidad.
Contabilidad y archivos.
Seguros.
Transmisiones y gravamenes.
Incumplimiento y terminacion.
Obligaciones en caso de terminacién o vencimiento.
No competencia.
Impuestos y permisos.
Independencia de los contratantes e indemnizacion.
Autorizaciones, notificaciones, renuncias, recursos acumulativos.
Fuerza mayor.
Integridad del contrato.
Modificaciones, encabezados.
Ley aplicable, jurisdiccion.
Registros.

De dichas clausulas, hablaremos de las mas importantes mediante el siguiente
cuadro:
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Figura 4.1. “Elementos del indice de un Contrato de Franquicias”“.

/Licencia del Sistema (objeto dh ﬂago de regalias (contraprestaciénN

contrato). El sistema incluye pero no se
limta a los dos elementos mas
importantes de la franquicia: la marca o
nombre comercial y los conocimientos o
know-how que permiten la operacién
eficaz y homogénea de todos y cada uno
de los negocios franquiciados.

| J

\

En los contratos de franquicia, la
contraprestacion del franquiciador por la
licencia de su sistema (marca o nombre
comercial y know-how) es el pago de una
regalia. Dicho pago se determina
aplicando un % de los ingresos brutos del
negocio franquiciado, este varia de
franquicia en franquicia y no hay uno en
particular que pudiera considerarse el

mas justo o adecuado.

(Vigencia del contrato (plazo). No todos\
los contratos de franquicia en nuestro pais
tienen una vigencia similar. La mayor parte
de estos prevén una duracion de 10 afos.
Se trata de un periodo considerado por las
distintas compafiias de franquicias.

(Informacién confidencial. En el caso de\

las franquicias, es de gran importancia la
obligacion que asume el franquiciado de
no divulgar a terceros la informacién que
se le confiere y de mantenerla confidencial,
no solo durante la vigencia del contrato

sino inclusive después de la fecha de su
terminacion.

\. I\ J

ﬂuerdos de “no compem
(obligaciones en caso de terminacion

o vencimiento). La ejecucion de esta
obligacion ha traido algunos problemas
en nuestro pais. De acuerdo al articulo
5° de la Constitucién Politica de los
Estados Unidos Mexicanos constituye
una garantia individual el derecho a
ejercer cualquier actividad, siempre y
cuando esta sea licita. El acuerdo de no
competir, representa una violacion a
dicha garantia, es por ello que se han
establecido penas convencionales para

llegar a una adecuada solucion.

8 Elaboracion propia basada en: Gonzalez Calvillo Enrique, Gonzalez Calvillo Rodrigo. Franquicias: La Revolucién de los
90’s. Editorial Mc Graw Hill. México 1992. Pags.76 a 78.
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4.2.3. Elementos del Contrato.

En el

contrato de franquicias encontramos elementos personales, reales y

formales.

Dentro
el cont

de los elementos personales tenemos a las personas fisicas que celebran
rato: franquiciador y franquiciado, quienes por lo regular son comerciantes.

Esta caracteristica suele derivarse de que son personas fisicas que se dedican a
los actos previstos como comerciales por el “articulo 750” del Codigo de Comercio,

y si no
En los

1)

2)

3)

, el simple acto de celebracion del contrato lo convierte en comerciantes.

elementos reales, encontramos:

La Marca. Cuya funcién primordial es el dar una imagen de calidad al
publico. En el caso de las franquicias la marca del producto o servicio
objeto es un elemento esencial del contrato.

“La marca es definida por el articulo 88 de la Ley de la Propiedad Industrial
de la siguiente manera: Se entiende por marca todo signo visible que
distingue productos o servicios, de otros de su misma especie o clase en el
mercado™®.

La tecnologia. La finalidad de que se transmita la tecnologia o
conocimientos técnicos, o se proporcione asistencia técnica, es que el
franquiciador produzca o venda bienes o preste servicios de manera
uniforme y conforme a los métodos operativos, comerciales y
administrativos que establezca el titular de la marca, con el objetivo de
mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios
brindados por ésta.

“El  know-how (saber-hacer) es wuna serie de procesos, disefos,
organizacion, férmulas e invenciones que no son patentables y que llevan
una serie de secretos comerciales ademas de experiencia técnica y
acumulada, que se transmiten por medio de servicios personales™®.

La contraprestacion. Son los pagos de diversas cantidades entre el
franquiciador y franquiciado. Dichos pagos pueden ser en moneda nacional
0 moneda extranjera segun se acuerde y los que se realizan son los
siguientes:

& Alba Aldave Maria Cristina. Franquicias: Una Perspectiva Mundial. Fondo Editorial FCA. México 2005. Pag. 104.

8 “bidem’

. Pag. 104 y 105.
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Pagos iniciales: Derecho, desarrollo, entrenamiento y aprobacion del sitio
adecuado para la franquicia.

Pagos periddicos: Regalias, diversos servicios, publicidad vy
mercadotecnia, contabilidad, computacion, facturas, entrenamiento,
consultoria, etc.

Pagos de renta: Del inmueble, equipo, instalaciones, anuncios, etc.

Pagos por ventas de: Equipo, producto terminado que vende el
franquiciador al cliente, materia prima, materiales, servicios de distribucion
por agentes vendedores y publicidad.

Comisiones a proveedores.

Intereses por préstamos al franquiciador.

4) La exclusividad. El franquiciador tiene el derecho al firmar un contrato, de
explotar la franquicia a través de varios establecimientos en un territorio o
espacio geografico determinados.

Dentro de los elementos formales se encuentra la licencia de uso de una o
varias marcas o nombres comerciales, esto es un acto juridico que requiere, para
su completa validez, el que se otorgue por escrito y se inscriba en la Secretaria
de Economia, lo anterior fundamentado en el articulo 136 de la Ley de la
Propiedad Industrial, que a la letra dice:

“El titular de una marca registrada o en tramite podra conceder, mediante
convenio, licencia de uso a una o mas personas, con relacion a todos o algunos
de los productos o servicios a los que se aplique dicha marca. La licencia debera
ser inscrita en el Instituto para que pueda producir efectos en perjuicio de

terceros™®’ .

4.2 4. Caracteristicas del Contrato.

El contrato de franquicia tiene ciertas caracteristicas que lo distinguen y son las
siguientes:

a) El contrato de franquicia, es un contrato a largo plazo.

b) Es un contrato de colaboracion, en el que el franquiciador y
franquiciado tienen intereses comunes.

8 ey de la Propiedad Industrial. Articulo 136.
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c)

d)

g)

h)

i)
k)

“El contrato de franquicia suele ser un contrato de adhesion, ya que
normalmente, una de las partes redacta el contrato sin estar dispuesto
a negociar o discutirlo, aunque cabe sefalar que en pocos casos,
principalmente cuando se trata de franquicias pequefias, por la
necesidad que éstas tienen de crecer, el contrato es mas flexible,
permitiendo a las partes negociar en ciertos aspectos”sg.

El franquiciador concede al franquiciado, por medio de una licencia, el
derecho de usar y explotar una marca en uno o0 mas comercios.

La licencia debe incluir la autorizacion de su uso, del nombre y avisos
comerciales, ademas de la explotacion de las patentes.

El franquiciador se obliga a cumplir con un control de calidad en los
productos ofertados, de acuerdo a los términos que sefale el
fabricante y la ley.

En las obligaciones del franquiciado deben estar estipulados los pagos
de la concesion y prestaciones realizadas, la exclusividad de compras
al franquiciador y proveedores recomendados, la voluntad de aplicar y
respetar los métodos de gestibn y normas de establecimiento e
instalaciones propuestas.

La franquicia suele tener exclusividad relacionada con el territorio y
establecimiento geograficamente identificado.

“‘La transmision del know-how, tecnologia y otros conocimientos, los
hace el franquiciador mediante manuales, guias, capacitacion al
personal, inspecciones y supervisiones periodicas”®®.

Plazo de vigencia del contrato y sus condiciones de renovacion.
Causas de revocacion del contrato y prevision de recuperacion por
parte del franquiciador de los elementos materiales o inmateriales de

su propiedad.

Estipulaciéon para la resolucion de desacuerdos entre las partes y la
jurisdiccion competente.

% Alba Aldave Maria Cristina. Las Franquicias en México: Una nueva Vision. Fondo Editorial FCA. México 2004. Pag. 69.
8 “|bidem”. Pag. 69.
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4.2.5. Terminacion del Contrato.

Dado el alto compromiso financiero de creacién y explotacion de negocios y el
plazo de 10 a 20 afios de la mayoria de los contratos de franquicia, no es
sorprendente que la terminacidén del mismo sea de lo mas controvertido en cuanto
a las disposiciones legales se refiere.

En si, la vigencia de este tipo de contratos varia conforme a la recuperacion de la
inversion total y al mismo tiempo, el franquiciador tiene la oportunidad de analizar
si el desempefio del franquiciado se lleva a cabo de acuerdo a los parametros
establecidos en él y si el comportamiento del franquiciador fue el convenido.

“De las causas generales de terminacién del contrato, algunas de las cuales
pueden ser pactadas por las partes en el contrato de franquicia, se sefialan las

siguientes”™®":

Agotamiento natural del contrato.

Vencimiento del término.

La muerte o incapacidad sobreviniente de uno de los contratantes.
La voluntad unilateral de una de las partes.

El mutuo consentimiento.

La quiebra de uno de los contratantes.

La rescision por incumplimiento.

% Arce Gorgollo Javier. El Contrato de Franquicia. Editorial Themis, S.A de C.V. México 1995. Pag. 57.
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Las causas de terminacion de mayor relevancia, son las siguientes:

Cuadro 4.2. “Causas de Terminacion del Contrato de Franquicias”®'.

a. Preaviso de alguna de las partes: En el preaviso el franquiciado podra
dar por terminado el contrato mediante aviso por escrito dado al
franquiciador en un plazo de 6 meses y puede establecerse después de 5
0 10 afos de vigencia del contrato.

b. Terminacion anticipada por incumplimiento de alguna de las partes o
rescision: Habla de las violaciones graves al contrato que dan lugar a la
terminacion anticipada para alguna de las partes. Por ejemplo: no pagar la
contraprestacion periodica, no guardar el secreto de los conocimientos
recibidos, no respetar la exclusiva, abrir nuevos establecimientos sin
aprobacion del franquiciador, etc.

c. Quiebra del franquiciado o del franquiciador como causa de
terminaciéon: Son las causas que afectan la operacion normal del
franquiciado, como puede ser una huelga que se prolongue varios dias, el
embargo de toda la negociacion de ciertos activos importantes, la
suspension de pagos, etc.

d. Llegada del término del contrato: Esta causa de terminacion no requiere
aviso de las partes. Algunas veces en la llegada del plazo termina el
contrato, salvo que las partes decidan continuar con el mismo por periodos
(anuales, cinco afos, etc.), o un plazo igual al inicial, si se pacta la
renovacion automatica. A la llegada del plazo es conveniente que las
partes determinen algunos efectos posteriores como el no uso de la marca
por el franquiciado, la mercancia no producida y no vendida, etc.

e. Muerte del franquiciado: Esta causa so6lo se produce cuando el
concesionario es una persona fisica. Puede establecerse que el contrato
continue vigente con los herederos o que se termine en un plazo razonable
en el cual el franquiciador tiene derecho a “recomprar” la franquicia o dar
alguna indemnizacién a los herederos y puede pactarse que estos cedan el
contrato de franquicia a un tercero.

" “Ibidem”. Pags. 57 a 59.
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4.2.6. Otros aspectos generales del Contrato.

Si bien la franquicia es una de las formas de hacer negocio mas seguras en la
actualidad, es importante hacer un cuidadoso analisis de las repercusiones de
celebrar un contrato de este tipo. El “con quién” es tan sdélo uno de los criterios que
el franquiciador y el futuro franquiciado deben tomar en cuenta; el “en donde”,
‘cuando” y en el caso concreto del franquiciador, el “por qué” celebrar un contrato
de franquicia son preguntas que no deben dejarse pasar por alto.

“La relacidn entre franquiciador y franquiciado se basa en las obligaciones y los
derechos que prevé para ambos el contrato de franquicia. EI cumplimiento exacto
de éste es, para el franquiciador, la garantia de que se preservara el buen nombre
y éxito de una franquicia™®.

Hablando de aspectos generales del contrato de franquicia, es conveniente aclarar
los siguientes puntos:

e “NO se debe pagar ningun anticipo antes de la firma del contrato, ya que no
existe compromiso formal y legal para exigir algun pago previo. Solo se

debe efectuar el pago convenido de la cuota inicial de franquicia™®.

e NO debe pagarse alguna cuota para renovar un contrato, salvo que quede
estipulado en el contrato de franquicia al momento de la firma por ambas
partes.

e Algunos de los documentos que se deben entregar previo a la firma de un
contrato (ademas de toda la informacion referente a la franquicia), son la
entrega de la Circular de Oferta de Franquicia (COF). Este documento
tiene el objetivo de dar a conocer al prospecto franquiciado la informacién
mas relevante de la franquicia, la asistencia técnica, quién o qué personas
la otorgan, estados proforma (no obligatorio), lista de franquiciados en
operacion y, en la mayoria de los casos, una copia del contrato de
franquicia.

Para la recepcion de la Circular de Oferta de Franquicia (COF), el
franquiciador requiere que el franquiciado firme wuna carta de
confidencialidad, ya que el documento contiene secretos industriales y
candados tecnolégicos de la franquicia.

2 Gonzalez Calvillo Enrique, Gonzélez Calvillo Rodrigo. Franquicias: La Revolucién de los 90°s. Editorial Mc Graw Hill.
México 1992. Pag. 74.

% Lo que debes saber sobre el contrato de franquicia. El texto se encuentra completo en la pagina
http://www.soyentrepreneur.com/lo-que-debes-saber-sobre-el-contrato-de-franquicia.html. Consultado el 29 de Abril del
2014.
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Los documentos que se deben entregar al momento de la firma del contrato
son: los manuales (know-how), el plano de zonificacion (si la franquicia
adquirida lo requiere), el proyecto de construccién, remodelacion o
adaptacién de local, la factura por el pago de la cuota inicial de franquicia
(franchise fee), el programa de capacitacién y adiestramiento y por
supuesto, un ejemplar del contrato de franquicia, entre lo mas importante.

Debe inscribirse ante el IMPI (Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial), pues cuando no se registra, no produce efecto ante terceros.
Para tramitar una licencia de uso una franquicia, es necesario tramitar una
solicitud que contenga lo siguiente:

Nombre, denominacion o razén social, nacionalidad y domicilio del licitante
o franquiciador;

Los mismos datos del franquiciado o licenciatario;

Ubicacién de la fabrica o establecimiento;

Duracion de la licencia o franquicia;

Caracter de la licencia o franquicia.

Una de las clausulas mas importantes es la que hace mencion a las
regalias, la cual establece que el franquiciado debe pagar al franquiciador
una suma fija de dinero (por derecho) y una suma variable durante la
ejecucion del contrato (que puede ser constituida por un porcentaje de los
ingresos brutos del negocio franquiciado). Dicha cuota tiene el propdsito de
permitirle al franquiciador el reembolso de los gastos en los que incurrié
para llevar a cabo la firma del contrato de franquicias.

La vigencia de un contrato de franquicia se establece conforme a la
recuperacion de la inversion total y al mismo tiempo, para que el
franquiciador tenga la oportunidad de analizar si el desempefio del
franquiciado se lleva a cabo de acuerdo a los parametros establecidos al
principio de la firma del mismo.

Un contrato impreciso, incompleto o simplemente deficiente, puede causar el
deterioro en la relacion entre el franquiciador y el franquiciado y en consecuencia,
su fracaso y conclusion.

78



S
i >“aoﬁ ASPECTOS LEGALES PARA IMPLEMENTAR UNA FRANQUICIA CAPITULO 4

S

4.3. DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LAS PARTES (FRANQUICIADOR Y
FRANQUICIADO).

4.3.1. “Derechos del Franquiciador”®.

1.- El franquiciado tiene que seguir estrictamente los métodos y sistemas
marcados por el franquiciador.

2.- El franquiciador le indicara al franquiciado cuales son los productos que puede
vender y cuales no.

3.- El franquiciador le exigira al franquiciado que mantenga la confidencialidad de
las informaciones transmitidas.

4.- Le requerira al franquiciado que utilice los métodos de gestion que se le
indiquen.

5.- El franquiciado debera respetar las normas establecidas para el
acondicionamiento y mantenimiento del local que le autorice el franquiciador.

6.- Le invitara al franquiciado a respetar los métodos publicitarios que se le
indiquen para toda la red de franquicias.

7.- El franquiciado tiene que respetar los pagos a efectuar al franquiciador en las
condiciones que se pacten.

4.3.4. “Obligaciones del Franquiciador”®.

1.- Adjudicar el derecho de explotar una unidad de negocio u operativa en
Franquicia.

2.- Suministrarle al franquiciado el Know-how, las técnicas e instrucciones y el
sistema para operar.

3.- Otorgarle al franquiciado exclusividad territorial o de zona.

4.- Otorgarle al franquiciado licencia para la utilizacion de nombres, marcas,
emblemas, etc.

% Derechos y deberes del franquiciante y franquiciatario. El texto se encuentra completo en la pagina

http://www.soyentrepreneur.com/derechos-y-deberes-del-franquiciante-y-franquiciatario.html. Consultado el 2 de Mayo del
2014.

% Derechos y obligaciones de las partes. El texto se encuentra completo en la pagina http://www.eumed.net/libros-
gratis/2009a/478/DERECHOS%20Y %200BLIGACIONES%20DE%20LAS%20PARTES%20DEL%20CONTRATO%20DE%
20FRANQUICIA.html. Consultado el 18 de Junio del 2014.
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5.- Proporcionarle los manuales que contengan un detalle de los sistemas y
procedimientos de operaciones de la franquicia de que se trate.

6.- Suministrarle productos y servicios.

7.- Actos de fiscalizacion o control del cumplimiento de las condiciones pactadas
en el contrato de franquicia, asi como el establecer condiciones para la revocacion
o extincion del mismo y sus causales.

4.3.3. Derechos del Franquiciado.

1.- Puede utilizar la marca, la imagen corporativa y el modelo de negocio de la red
de franquicias durante el tiempo estimado en el contrato.

2.- Debe adquirir el “Know-how” del franquiciador y éste debe ser original,
especifico y actualizarse regularmente.

3.- Necesita asistencia preliminar para la puesta en marcha de su establecimiento.
Esto puede concretarse mediante la entrega de "manuales operativos o de
funcionamiento" por parte del franquiciador.

4.- Todos los franquiciados tienen derecho a recibir asistencia permanentemente
por parte de la central, la cual debera constar en el propio contrato de franquicia y
también que se le suministren peridédicamente, los productos y servicios pactados.

5.- El franquiciado contara con el beneficio de la exclusividad territorial que le
conceda la franquicia, asi le asegurara que no exista otro establecimiento igual en
la zona donde se ubique.

4.3.4 Obligaciones del Franquiciado.

1.- Pagarle al franquiciador una tasa inicial por entrar a la cadena, adquiriendo el
derecho de utilizacion de la Franquicia y una regalia perioddica, calculada en
funcién bruta del negocio franquiciado.

2.- Ajustarse a todas las instrucciones de comercializacion y técnicas del
franquiciador.

3.- Guardar la debida reserva y secretos, de toda la informacién suministrada por
el franquiciador.

4.- Satisfacer los aportes porcentuales oportunamente convenidos para las
campanas publicitarias.
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5.- Ajustar el sistema informatico y contable a los requerimientos del franquiciador.
6.- Mantener el esquema de atencion al publico.

7.- Abstenerse de seguir utilizando el nombre y /o la marca una vez concluida la
relacion contractual.
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CAPITULO 5

CAPITULO 5.

5. CLAVES DE EXITO PARA LA ADQUISICION DE UNA FRANQUICIA.

El mundo de los negocios se mueve vertiginosamente y las franquicias no son una
excepcion. Es importante sefalar que la responsabilidad de adquirir este nuevo
formato de negocios debe ser compartida, ya que el franquiciador debe mostrar su
ética profesional y el franquiciado su interés por investigar todo lo que conlleve
tratar con el franquiciador. Las franquicias suelen atraer a mucha gente que desea
invertir su dinero en un esquema de negocio que tiene fama de ser préspero y
rentable.

“‘Hay estadisticas que indican que el 90% de las franquicias sobreviven después
de 5 afios de operacion, mientras que el 60% de los negocios tradicionales

fracasan a los dos afios de haber abierto sus puertas al publico™®.

Es por ello, que en el presente capitulo abordaremos puntos que consideramos
son importantes para tomarse en cuenta respecto al crecimiento y éxito que se
desea obtener en la implementacion de una franquicia.

5.1. ASPECTOS PARA ELEGIR UNA FRANQUICIA.

“Un negocio que no se renueva segun las necesidades que le va marcando su
mercado esta condenado al fracaso. Lo mismo sucede con las franquicias, que
aunque han demostrado ser modelos probados de éxito, también han tenido que
adaptarse a lo que le demanda su entorno y a los nuevos habitos de sus

consumidores™’.

No todas las franquicias resultan ser una buena opcion como forma de
implementar un nuevo negocio.

En el mercado mexicano podemos encontrar negocios que ni siquiera podrian ser
franquiciables y que sin embargo, en los ultimos afios se han valido de diversos
medios para convencer al publico del éxito de su negocio.

Cualquier negocio que desee ser franquiciado debe contar por lo menos con las
siguientes caracteristicas:

® Crea tu empresa/5 consejos para escoger una franquicia. El texto se encuentra completo en la pagina
http://www.pepeytono.com.mx/crea_tu_empresa/5_consejos_para_escoger_una_franquicia. Consultado el 13 de Mayo del
2014.

“ 5  Tendencias de franquicias para 2014. ElI texto se encuentra completo en la pagina
http://www.soyentrepreneur.com/26772-5-tendencias-en-franquicias-para-2014.html. Consultado el 4 de Mayo del 2014.

83


http://www.pepeytono.com.mx/crea_tu_empresa/5_consejos_para_escoger_una_franquicia
http://www.soyentrepreneur.com/26772-5-tendencias-en-franquicias-para-2014.html

") CLAVES DE EXITO PARA LA ADQUISICION DE UNA FRANQUICIA CAPITULO 5

e Historia: El negocio debe tener un tiempo considerable en el mercado que
compruebe su éxito.

e Novedad: El negocio debe ser tan novedoso que esta caracteristica se
puede ver reflejada en sus utilidades.

e Monopolio: Aunque en México estan prohibidos los monopolios de acuerdo
al articulo 28 constitucional, mientras el producto o servicio que
comercializa la franquicia sea de un monopolio legal, eliminara cualquier
competencia y facilitara el éxito del negocio.

Estos principios no solo los deben aplicar quienes desean franquiciar su negocio,
sino que también deben tomarlo en cuenta aquellos quienes desean comprar una
franquicia.

5.1.1. Definir expectativas.

La primera recomendacion es que el emprendedor o inversionista defina
claramente su perfil y sus expectativas, tanto personales como econémicas, sobre
la inversidn que esta a punto de realizar. Es importante que sepa para que o por
qué quiere invertir en una franquicia, ya que pueden ser muchas las causas que lo
motiven, como: tener una independencia econdémica, generar un patrimonio o
porque es una motivacién en la vida.

Debe entender las ventajas y desventajas del sistema, estar listo para que le digan
cdmo hacer las cosas y seguir las instrucciones, debe decidir si esta dispuesto a
capacitarse, que le gusten las relaciones interpersonales ya que va a tratar con el
franquiciador, sus clientes, sus empleados y con todo el equipo que conforma la
franquicia y lo mas importante debe tener muy clara la cantidad de tiempo y dinero
que esta dispuesto a invertir.

No es bueno comprometerse a adquirir una franquicia soélo para tener un trabajo,
simplemente es una decision que no debe tomarse sin pensar. El candidato a
franquiciador debe decidir si realmente tiene el perfil para serlo y no dejarse llevar
por la idea de que se hara rico de la noche a la manana.

5.1.2. Encontrar un buen Franquiciador.

Muchas franquicias ofrecen una forma rapida de empezar un negocio utilizando
nombres de empresas conocidas y para cualquier nuevo franquiciado, es muy
importante conseguir el éxito a largo plazo al invertir en una franquicia que ofrezca
un modelo de negocio exitoso para asegurarse los maximos beneficios y
ventas.
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Al comprar una franquicia, el franquiciado va a tener una relacion a mediano o
largo plazo con el franquiciador porque le va a pedir soporte, asistencia técnica,
capacitacidén y a su vez, le va a pagar derechos y regalias; por lo tanto, tiene que
haber buena relacion entre ambos.

5.1.3. Buscar el concepto adecuado para el negocio.

El inversionista debe identificar cual es el concepto de negocio que mas se adecua
a lo que esta buscando. Tiene que enamorarse literalmente del concepto, inclusive
antes de hacer la evaluacion financiera.

Se debe elegir una franquicia de una industria que sea del agrado personal, no
solo se necesita algo de experiencia sobre la industria escogida, si no que le debe
apasionar al inversionista para pensar trabajar en ella a futuro.

“Todas las franquicias utilizan técnicas de mercadeo para atraer la atencion de
franquiciados potenciales. No siempre es bueno ser atraido por la franquicia con el
sitio web mas atractivo o con la mejor Camgaﬁa publicitaria, sino con la que mas
se ajuste a sus necesidades y expectativas™®.

Es importante no quedarse con una sola opcion, sino tomar 2 o 3 alternativas mas,
por ello es importante asesorarse de un experto que ayude al franquiciado a elegir
la mejor opcion para identificar cual es la que estd mas acorde a su perfil de nuevo
empresario.

Una buena idea para enterarse de las franquicias que se encuentran disponibles
es a través de fuentes especializadas o que forman parte del sector de tu interés,
entre las principales estan:

La Asociaciéon Mexicana de Franquicias.

Directorios de franquicias.

Revistas especializadas y publicaciones diversas sobre Franquicias.
Ferias y exposiciones.

Internet.

% 10 Cosas a considerar antes de comprar una franquicia. El texto se encuentra completo en la pagina
http://www.franquiciadirecta.com.mx/informacion/10cosasaconsiderarantesdecomprarunafranquicia/?r=2598. Consultado el
14 de Mayo del 2014.
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5.1.4. Evaluar el modelo financiero.

Es necesario asegurarse de que se cuenta con la inversion inicial suficiente
(incluyendo créditos) para arrancar el nuevo negocio que ayude al franquiciado a
subsistir los primeros meses con el capital de trabajo y a salir avante en caso de
una contingencia.

Es clave importante analizar el retorno de inversion:

e ;En cuanto tiempo se va a recuperar la inversion inicial?
e ;Qué rendimientos va a generar a futuro?

Todo es cuestidn de enfoques, ya que hay quienes buscan un negocio que les
deje flujos a corto plazo y otros buscan una rentabilidad a mediano y largo plazos.

Antes de decidirse por una franquicia es importante considerar los aspectos
contables y financieros que se deben incluir, como los son:

“Tasas de crecimiento del sector al que pertenece la franquicia.
Principales competidores.

Pago de derechos por el uso de franquicia.

Sistemas de administracion.

Capacitacion.

Informacién que se recibira.

Asistencia financiera.

Fuentes posibles de financiamiento™”.

5.1.5. Hacer un analisis juridico.

Sin duda alguna, se tiene que conocer y entender el acuerdo o contrato de
franquicia, por completo, antes de firmarlo, las dudas que se tengan no deben
dejarse en el aire, deben despejarse antes de comprometerse. No es bueno
pensar en aclararla, o renegociar los términos del acuerdo después de que este ya
se haya firmado.

% Finanzas para evaluar una franquicia. El texto se encuentra completo en la pagina http://blogs.cnnexpansion.com/soy-
competitivo/2013/02/24/finanzas-para-evaluar-una-franquicia/. Consultado el 15 de Mayo del 2014.
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Es importante considerar que la regulacién mexicana sobre el tema de franquicias
es limitada, pues esta contenida en una minima parte de articulos dentro de la Ley
de la Propiedad Industrial, por lo tanto, el contrato acaba siendo ley en relacion
entre el franquiciador y el franquiciado y como tal, deben tener en cuenta sus
obligaciones y derechos, asi mismo, en caso de que haya incumplimiento o algun
problema, deben saber cuales son sus compromisos y responsabilidades.

5.2. ESTRATEGIAS PARA CONSOLIDAR UNA RED DE FRANQUICIAS.

Una vez que se ha adquirido una franquicia el reto es crecer y es que uno de los
parametros que los especialistas utilizan para medir el éxito de una franquicia; es
el crecimiento que tiene en el pais que opera, es decir, el total de puntos de venta
que conforma toda su red de sucursales.

No sera facil de acuerdo con un comparativo con las redes de franquicias de
Estados Unidos y México, realizado por la consultora Feher & Feher durante el
2013, solo el 8% de las franquicias en México estan en etapa de consolidacion, es
decir, supera las 75 unidades contra un 41% en Estados Unidos.

“Pero como explica Ferenz Feher, director general de esta firma, una franquicia
exitosa no la determinan solo el numero de unidades, sino su modelo de negocios,
pues mas alla de las cifras, estas tienen capacidad de adaptacion y entendimiento
del mercado; son democraticas, escuchan a sus franquiciados y disefian
soluciones especificas a sus necesidades; ademas de que cuentan con una
infraestructura y tecnologia que les permita soportar a su red y brindar la
asistencia técnica suficiente. La clave es crecer conforme su capacidad se lo
permita para no perder el control y mantener la calidad, abasto, servicio y atencién
al franquiciante, asegura”'®.

Para tener éxito en un negocio como una franquicia, hay que tomar en cuenta las
siguientes estrategias que han puesto en marcha grandes marcas:

5.2.1. Supervisiéon de unidades.

“Tener el control de cada sucursal es clave para mantener un ritmo de crecimiento
que asegure el éxito de las unidades. Por ejemplo en el caso de Julio Beleki, socio
fundador de Beleki Donitas, asegura que la mejor manera de supervisar cada
unidad es a través de una estrecha comunicacion con cada franquiciado para
trabajar en conjunto una solucién a cada situacion que se presente”?’.

1% Entrepreneur. 10 Lecciones de grandes marcas. Por: Maubert Roura llse y Ruiz Ana Lorena. Pag. 40. Volumen 22.
Enero 2014.
%" “|bidem”. Pag. 42.
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5.2.2. Promocioén de marca y uso de redes sociales.

Si las empresas no dan a conocer su oferta de valor y son relevantes frente a los
consumidores, podrian pasar desapercibidas e incluso ser invisibles.

En estos tiempos el uso de paginas web, tiendas en linea y redes sociales forman
parte de los canales importantes para realizar la promocion de una marca o
simplemente dar a conocer un producto.

“Angel Aedo, director de Mercadotecnia de Steren, explica que una de sus
estrategias para atraer clientes es utilizar el humor como elemento de
comunicacién. Quienes no hacen publicidad o la ven como un gasto y no como
una inversion, a la larga la pagan, advierte Aedo”'%.

5.2.3. Nuevos productos o servicios.

Las empresas que desean mantener a sus clientes y seguir cautivando a nuevos;
deben innovar en todos los sentidos. Por ejemplo con el lanzamiento de productos
y con distintos canales de comercializacién.

Hawaiian Paradise, que empezd vendiendo rapados de frutas naturales,
actualmente cuenta con 823 puntos de venta en los que oferta productos para
cualquier época del afio e incorporo a su oferta café gourmet y crepas.

“También ofrece a sus franquiciados diferentes modelos de negocios que se
adecuen a sus necesidades: local, moévil o modulo en centros comerciales”'®,

5.2.4. Tropicalizacion.
Esta estrategia adapta un producto o servicio a las necesidades culturales de los
consumidores de una region. Hacer un analisis profundo del mercado al que se

quiere entrar puede ser la diferencia entre el éxito o el fracaso.

La cadena de restaurantes Sushi Itto, con 120 unidades en México, por ejemplo,
adapto los platillos tipicos de Japon al paladar de los mexicanos.

5.2.5. Ubicacion de unidades.

El éxito de una franquicia, las ventas y el numero de clientes se relacionan con la
ubicacion geografica del negocio; de ahi la importancia de encontrar el local ideal.

92 “|pidem”. Pag. 44.
1% “|Ibidem”. P4g. 46.
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En este sentido, la franquicia Vellisimo Center tiene buen olfato para detectar
buenas ubicaciones incluso a nivel internacional.

5.2.6. Centros de control regionales y red de distribucion.

“‘La estandarizacion en las franquicias garantiza que, sin importar donde se
encuentre la sucursal de la marca, el sabor o la calidad de sus productos sera el
mismo. Para asegurar que este principio se cumpla, las grandes cadenas buscan
ubicar centros de control estratégicos para supervisar a cada una de sus
sucursales y brindar asistencia cuando sea necesaria”'®.

5.2.7. Uso de tecnologia.

“La evolucidon de los dispositivos y herramientas ha transformado la manera de
hacer negocios, administrarlos y crecerlos, al grado que ahora es posible
monitorear la operacion de cada sucursal en tiempo real con ayuda de software
especializado y dispositivos méviles”®.

5.2.8. Capacitacion del Franquiciado y empleados.

“Como una extension del negocio original, todas las unidades franquiciadas deben
trabajar bajo los mismos estatutos para homogeneizar sus resultados. Y si se
desea lograrlo, es fundamental capacitar al franquiciado y sus empleados”'%.

5.2.9. Comercializacion.

Finalmente podemos decir que la comercializacion es una herramienta que nos
ayuda a crecer y desarrollarnos de acuerdo con los objetivos planeados por la
marca.

“‘Un ejemplo de esto; es la empresa de paqueteria y envios Pakmail que logro
llegar a las 170 sucursales este ano gracias a una estrategia que mantiene el
equilibrio entre su capacidad y las necesidades de sus franquiciados™”’.

1% Entrepreneur. 10 Lecciones de grandes marcas. Por: Maubert Roura llse y Ruiz Ana Lorena. Pag. 50. Volumen 22.

Enero 2014.

1% “|pidem”. P&g. 50.
1% “|pidem”. P4g.52.
97 “|bidem”. Pag. 54.
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5.3. LOS GIROS MAS DINAMICOS EN FRANQUICIAS PARA 2014.

En el sector de las franquicias, los giros altamente dinamicos son aquellos que
muestran dos caracteristicas: un crecimiento en la cantidad de nuevas marcas que
se suman a él, o bien, un incremento en cuanto a puntos de venta abiertos por las
empresas que forman parte del mismo.

Lo anterior lo podemos interpretar de la siguiente manera: las marcas de un giro
dinamico, son capaces de desarrollar un satisfactor alternativo mas eficiente,
econodmico o conveniente a los que ya existen para atender determinada
necesidad; o sea, que tiene ventajas sobre lo que ya existe hoy.

La importancia de desarrollar un concepto en un giro en franca expansién no debe
menospreciarse. Para el franquiciado ese factor impacta favorablemente en las
ventas y para el franquiciador representa un trampolin para el crecimiento de su
red.

“A continuacién, presentaremos cuales son los giros mas prometedores para
2014, de acuerdo con los especialistas en el sector, asi como algunas de las
marcas que operan en ellos”'%.

5.3.1. Cuidado de la salud y estético.

La expansion de este tipo de giros en franquicias se debe en gran medida al
crecimiento de la industria del cuidado estético. Un ejemplo de ello es Depelle,
compafia especializada en el cuidado de la belleza, arrancé operaciones en 2010
y actualmente cuenta con 80 unidades entre franquicias y centros propios.

La empresa arrancé este 2014 con una demanda por parte del consumidor final
mas alta que la que registrada a inicios del afio pasado, y con firmas de convenios
para franquicias. Depelle crecié en 2013 a razén de 1.5 franquicias vendidas por
mes, y sus directivos confian que en este afio lograran promediar dos por mes. La
marca cuenta a su favor con una certificacion por parte de la Secretaria de
Economia (SE), que le permite a franquiciados potenciales acceder a créditos.

“‘Asimismo, tiene representacion en Paraguay, Colombia y Costa Rica, y
proximamente en Chile”®,

1% Entrepreneur. ;Buscas dénde invertir tu dinero? Descubre que categorias en la industria tendran un auge en 2014. Por:
Jorge Villalobos. El texto se encuentra completo en la pagina: http://www.soyentrepreneur.com/26978-los-giros-mas-
dinamicos-en-franquicias.html. Consultado el dia 09 de Junio de 2014.
109 .

“Ibidem”.
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A continuacion mencionaremos algunas de las franquicias que podemos encontrar
dentro de este giro:

e Bellalaser.
Depilacién, radiofrecuencia y cuidado integral de la piel.

e BodyBrite.
Foto rejuvenecimiento, oxigenoterapia y fototerapias, entre otros.

e Ensaladetti.
Restaurante de ensaladas y paninis, healthy fast food.

e Nutrisa.
Alimentos naturales y venta de helado de yogurt.

5.3.2. Educacion financiera.

“El giro de las finanzas personales esta teniendo un crecimiento acelerado”, dice
Juan José Salas, director comercial de la franquicia Finanzas Personales
México, que ofrece educacion financiera a varios segmentos de la poblacion,
incluidos nifos, recién casados y jubilados.

El mercado meta no sdlo incluye a los individuos. La demanda también es por
parte de compafiias que buscan que sus empleados aprendan a manejar mejor el
dinero que les pagan y, de paso, generar en ellos un sentido de pertenencia a la
organizacion.

“La franquicia pronostica un crecimiento del 20% para 2014 en comparacién al afio
pasado. Ello representaria crecer su red nacional a 25 franquiciados de los 17 con
los que ya cuenta”"°.

A continuacion mencionaremos algunas de las franquicias que podemos encontrar
dentro de este giro:

e BusinessKids.
Centro de desarrollo emprendedor para nifios de 4 a 14 afos.

" Entrepreneur. ;Buscas dénde invertir tu dinero? Descubre que categorias en la industria tendran un auge en 2014. Por:
Jorge Villalobos. El texto se encuentra completo en la pagina: http://www.soyentrepreneur.com/26978-los-giros-mas-
dinamicos-en-franquicias.html. Consultado el dia 09 de Junio de 2014.
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¢ Money Kids. Nifios que Emprenden.
Sistema para el desarrollo de la inteligencia financiera y de negocios en los
nifos.

e Kumon.
Programa de educacién extraescolar en matematicas.

5.3.3. Energia renovable.

“El dinamismo en el sector franquicias también alcanza rubros sofisticados como
el de la sustentabilidad. El sector de las energias renovables en México esta en
auge ahora mas que nunca, sefala Rodrigo Guelfo, director de Natural Project,
una franquicia de soluciones energéticas que esta desarrollando una red de
profesionales técnicos enfocados en aportar eficiencia energética a sus

clientes”".

“La idea de que el uso de energias renovables se traduce en ahorros energéticos
que contribuyen al desarrollo sustentable de la sociedad y econdmicos para el
bolsillo de un individuo o una empresa se ha vuelto popular. En consecuencia,
crece la demanda por estas tecnologias. Segun reportes de prensa, el valor de
mercado en México de equipos y servicios vinculados con energias renovables
sera 13 veces mayor en 2020 al que se registré el afio pasado”'?.

La franquicia que podemos encontrar dentro de este giro es la siguiente:
e DesmexSolar.

Productos solares para ahorro y produccion de energia con aplicaciones
residenciales, comerciales e industriales.

"™ Entrepreneur. ;Buscas dénde invertir tu dinero? Descubre que categorias en la industria tendran un auge en 2014. Por:
Jorge Villalobos. El texto se encuentra completo en la pagina: http://www.soyentrepreneur.com/26978-los-giros-mas-
dinamicos-en-franquicias.html. Consultado el dia 09 de Junio de 2014.

"2 “Ibidem.”
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5.3.4. Mercado infantil.

“El giro de productos y servicios para nifios tendra un crecimiento visiblemente
mas alto en 2014 con respecto al afio pasado, sefiala Angel Sancho, director
general de Imaginarium, cadena de tiendas especializada en juguetes
educativos™">.

El crecimiento se explicara en buena medida por dos razones: por un lado, la
recuperacion del consumo y, por otra parte, la cantidad creciente de familias que
prefieren juguetes que ofrecen seguridad, diversion y aportan valores positivos a
los nifios.

Algunas de las franquicias que podemos encontrar dentro de este giro son las
siguientes:

e Angelitos de la guardia.
Salon de Fiestas y eventos infantiles.

e Games “R” us.
Juegos interactivos inflables para eventos.

e Rigolé.
Mufecos de peluche personalizados, ropa, accesorios y muebles.

5.3.5. Comida regional.

“En restaurantes veremos conceptos novedosos con cocinas regionales”, dice
César Aranday, director general de la consultoria de franquicias Aranday &
Asociados, quien pronostica tanto conceptos innovadores en términos de imagen
y en su forma de ofrecer el servicio como variados por su origen geografico. Esta
tendencia se nutre de la extensa riqueza gastronémica del pais e impulsara al de
por si vigoroso giro de alimentos y bebidas.

Otro factor que influye en el auge de este sector, es una mayor difusion de la
cultura de las franquicias en diferentes estados. “Se ha ido descentralizando de las
grandes ciudades como el Distrito Federal, Monterrey y Guadalajara”, apunta
Ferenz Feher, CEO de la consultora Feher & Feher.

1 Entrepreneur. ;Buscas dénde invertir tu dinero? Descubre que categorias en la industria tendran un auge en 2014. Por:
Jorge Villalobos. El texto se encuentra completo en la pagina: http://www.soyentrepreneur.com/26978-los-giros-mas-
dinamicos-en-franquicias.html. Consultado el dia 09 de Junio de 2014.
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En consecuencia, “encontramos cocina regional o cocina tipica que ya esta lista
para salir a otros mercados”.

Uno de ellos es La Parroquia de Veracruz, que replica la experiencia
gastrondmica veracruzana con antojitos, pescados y mariscos de la region, y el
café que caracteriza al establecimiento. Su enfoque en el servicio al cliente ha
incrementado el trafico en sus sucursales, asegura Antonio Sainz, gerente de
Mercadotecnia de la marca, que ofrece una recuperacion de inversion de 36 a 48
meses.

Entre sus valores agregados destacan: areas infantiles en sus unidades, un
programa de lealtad, asi como una aplicacion movil. Dentro de sus planes de
crecimiento, la cadena de restaurantes tiene ya cuatro proyectos de franquicia
cerrados este afno.

Algunas de las franquicias que podemos mencionar dentro de este giro son las
siguientes:

e Burro Time.
Comida sonorense concepto big food, burros de gran tamano y otras
especialidades.

e Las Ahogadas de Jalisco.
Restaurante especializado en gastronomia jalisciense.

o Pastes Kiko's.
Pastes y empanadas tradicionales de Hidalgo.

Para concluir, debemos mencionar que tratamos de abarcar los giros mas

relevantes para este 2014, sin olvidar que existen otros giros que pueden ser del
interés de algun inversionista.
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CAPITULO 6.
6. CASO PRACTICO: FRANQUICIA “HAWAIIAN PARADISE”.
6.1. RESUMEN EJECUTIVO.

Hoy en dia la necesidad de crecer y poder llegar a ser duefio de tu propio negocio,
ha traido la oportunidad de invertir en Franquicias.

Para poder ejemplificar lo antes mencionado, se realizé una investigacién sobre la
Franquicia “Hawaiian Paradise” y encontramos que es accesible para su
adquisicidon, ademas de ser rentable en cuanto a la venta de sus productos.

La inversion inicial de esta franquicia circula alrededor de los $140,000 (siendo la
mas baja del mercado a comparacion de otras franquicias) y el retorno de la
inversion es de aproximadamente 14 meses. La cuota de sus regalias es de
$6,000 anuales y hasta el dia de hoy, se tienen consideradas 823 unidades en
todo el pais.

Otra de sus oportunidades de negocio es que no es necesario adquirir un local
que implique costos altos para establecer el punto de venta, sino que tiene la
posibilidad de ofrecer una infraestructura mas pequena, la cual es conocida como
isla comercial, siendo esta de un costo menor y con la gran ventaja de que
también ofrece los mismos servicios que el local.

La creciente apertura de centros comerciales en territorio mexicano,
especificamente en el area metropolitana (D.F, Estado de Meéxico y areas
conurbadas), es una gran oportunidad que queremos aprovechar para poner en
marcha nuestra idea.
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6.2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA.

e Nuestra Historia.

Hawaiian Paradise nacié en la ciudad de Durango, Dgo. México, en el afio de
1993 con la comercializacion de los tradicionales raspados mexicanos.

Inicio a conceder franquicias en el aino de 1994, convirtiéndose en persona moral
en 1997, misma que se cred de acuerdo a las normas mexicanas, por lo tanto es
una empresa de nacionalidad mexicana.

Cuenta con 20 afios en el mercado y presencia en toda la Republica.
Y con los derechos de licencia de las siguientes marcas:

Hawaiian Paradise.
Bomba®.
Chamoicano®.
TNT®.

Crepizza.

Viva la crepa.

VVVVVY

Mismas que se otorgaran para su uso y explotacion del franquiciador por separado
0 en su conjunto.

Hawaiian Paradise pertenece a la razon social INNOVADORA DE NEGOCIOS,
S.A. DE C.V. que cuenta con la licencia de uso y explotacion de marcas que
involucra la franquicia y objeto de la presente circular oferta de franquicia, y en su
oportunidad del contrato de franquicia y convenios de confidencialidad
correspondientes.
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e Mision.

Crear oportunidades de negocio rentable para satisfacer las expectativas de vida
de los franquiciados y sus familias a través de productos novedosos y servicios de
calidad mejorando permanentemente.

e Vision.

Empresa dedicada a comercializar con un potencial en productos alternos para
complementar los puntos de venta a futuro. Cuenta con un mercado de
franquiciados nacional saturado y con operaciones al mercado global a través de
franquicias master.

6.3. DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

Esta franquicia ofrece una gama de mas de 37 raspados de sabores muy
originales con ingredientes naturales y en presentaciones light para cuidar la
salud, sus productos estan elaborados con ingredientes de alta calidad y al
alcance del bolsillo de la poblacion.

Su constante innovacion en los productos en cuanto a sabores y formas le ha
ayudado a introducir las ya tan famosas crepas dulces y saladas en empaque para
llevar y que se pueden consumir a cualquier hora del dia.

Y por ultimo, no debemos olvidar los cafés calientes, frios y frappés con esencias
de sabores a precios muy por debajo de la competencia.

En el siguiente cuadro mencionaremos toda la amplia gama de productos que
ofrece la marca de Hawaiian Paradise.
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Cuadro 6.1. Productos Hawaiian Paradise.

Hawaiian Paradise

Productos.

|

Raspados.

J

Ve
/De Leche: \/Explosivos: \ Naturales: /Light: Concentrados \
Vainilla. Chamoicano. Fresa. T.N.T. Uva.
Leche Quemada TNT. Limén. Chamoicano. Grosella.
Pifia Colada. Bomba. Mango. Tamarindo. Chicle Azul.
Fresa Colada. Picamango. Naranja. Fresa. Durazno.
Rompope. Tamarindo. Mango.
Mango. Guayaba.
Nuez. Tequila.
Chocolate.
Coco.
AN AN AN AN /
Macchiato (Café Gourmet.)

/

Expresso:

Corto, largo.
Cortado.
Macchiato.
Americano.
Café de la casa.

\

Yo

/

\

\/Especialité:

Y e

apuchino: scencias:
Clasico. Macchiato. Caramelo.
Con esencia. Mokajeta. Amaretto.
Mokachino. Mokavellana. Crema Irlandesa.
Chocolate. Mokalmendra. Avellana.
Cadé latté. Chocolate Blanco. Almendra.

Con Almendra. Vainilla.
AN N\

Café Frio, Frappé y Smoothies.

/

Frio: Frappé: Smoothies.
Clasicos. Capuchino. Mango.
Caramelo. Mokachino. Fresa.
Vainilla. Chocolate Blanco. Chocolate.
Mokachino. Oreo. Caramel Latte.
Te Chai. Caramelo.
Crepizza.
7Dulces: \/Ingrediente \/Saladas: T
Extra:
Cajeta. Pepperoni/Queso.
Nutella. Nuez. Jamon/Queso.
Chabacano. Queso Philadelphia. Rajas/Queso.
Fresa. Jamoén/Queso/Huevo.
Zarzamora. Atun/Queso.
Natilla. Champifiones/Queso.

o

N

AN

J
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ANALISIS FODA.
FORTALEZAS: \
e Es una Franquicia que cuenta con mas de 20 afios de
experiencia en el mercado de franquicias.
e Lagran variedad de sus productos.
El costo de venta del producto es accesible al
consumidor.
e EIl servicio que brinda no solo se da en locales,
también lo lleva al consumidor en carritos para fiestas.)
( OPORTUNIDADES: \

N\

Expandir Hawaiian Paradise a Latinoamérica, tal cual
lo han logrado otras franquicias.

Introducir nuevos tipos de productos, dentro de la
linea de café caliente como pueden ser: churros
rellenos y donas e incorporar nieves de frutas
naturales.

Darle un giro a la publicidad, anunciando los

productos de la Franquicia en revistas y la radio. /

/ DEBILIDADES:

~N

La franquicia y los productos que ofrece no son muy
conocidos, ya que no cuentan con suficiente
publicidad.

La adquisicion de insumos a bajo costo y de
excelente calidad para poder ofrecer un producto que
satisfaga las exigencias de los clientes en cuestion
de precio y de sabor.

Dirigirse a la capacitacion de la franquicia a su
corporativo ubicado en Durango y no poder realizarla

en un punto de facil acceso para el franquiciado.

J

-

AMENAZAS: \

Los principales competidores, como son: Starbucks
(en cuestiéon a los productos derivados del café) y
las franquicias mas recientes de productos
congelados (Moyo, Yogen Fruz, Tuti fruti, etc.).
Existe poco conocimiento de la franquicia sobre los
productos que ofrece y esto puede provocar cierto
temor a los consumidores.

Los factores econdémicos, sociales,
gubernamentales, legales y tecnolégicos que

afectan al sector de las franquicias.
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6.4. ANALISIS DE MERCADO.

e Perfil de mercado.
Los clientes.
Tenemos una amplia gama de clientes: de 4 hasta 80 afos de edad. Ademas
cubrimos todos los niveles socioecondémicos ya que los precios de nuestros
productos son accesibles a todos los bolsillos.
Tamaio del mercado.
Con base a la ubicacién de nuestra franquicia, esperamos contar con la mayor
parte de clientes posibles, ya que es un lugar muy concurrido al ser una plaza

comercial que esta ubicada dentro de las instalaciones de la terminal del ferrocarril
suburbano en Buenavista.

Poblacion total del Distrito Federal: Poblacion total de la Delegacion
8 851 080 Cuauhtémoc: 531 831

Hombres: 4 233 783 Hombres: 251 725

Mujeres: 4 617 297 Mujeres: 280 106

*Datos tomados de la pagina del INEGI http://www.inegi.org.mx/default.aspx.-censo poblacional realizado
durante el 2010.

Participacion dentro del mercado.

Para incrementar nuestra participacion en el mercado y mantenernos, hemos
considerado brindar un servicio de calidad e higiene, asi como buscar otras
alternativas o medios de publicidad para dar a conocer nuestra marca.

Potencial de crecimiento del mercado.

La adecuada innovacion a nuestros productos y la variedad de sabores, hara que
nuestro mercado sea uno de los mas competitivos.

e Competencia.
En este apartado analizaremos como nuestros productos van a encajar dentro del

ambiente competitivo del mercado, considerando a los competidores directos e
indirectos.
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Competidores directos:

Ya con el conocimiento de nuestro mercado y de los productos que ofrecemos nos
hemos dado a la tarea de considerar como principales competidores directos, a las
siguientes marcas:

Nutrisa. (helados de yogurt).

Moyo. (helados de yogurt natural sin grasa).

Yogen Fruz. (helados de yogurt, smoothies y waffles).
Starbucks. (café, frappés y smoothies).

Mustache. (helados y raspados).

Snowtea. (bebidas heladas a base de té).

La Crepe Parisienne. (crepas para llevar y café).

VVVVVVY

Competidores indirectos:

> lIslas de restaurantes de comida rapida que se dedican solo a la venta de
helados y postres, como son: Mc. Donalds y Burger King.

Las Paleterias Michoacana.

Negocios informales que se dedican a la venta de postres.

Las dulcerias y cafeterias de los cines.

VVYV

e ;Qué diferencia tiene Hawaiian Paradise a comparacién de otras
marcas?

Hemos observado a través de esta investigacién que lo que nos ayuda es el precio
de adquisicion de nuestros productos, sin olvidar algo muy importante que es la
atencion que se les dé a nuestros clientes, creemos que es algo vital en cualquier
unidad de negocio ya sea formal e informal.

Hawaiian Paradise cuenta con una gran variedad de productos y sabores que
ofrece para cada temporada del afio y accesible a todas las edades.

Localizacién:
El lugar que hemos elegido para ubicar la franquicia nos da un plus en la
ofertacion del producto, ya que la plaza comercial esta ubicada en un punto muy

concurrido y de facil acceso en la colonia Buenavista de la Delegacién
Cuauhtémoc y muy cerca del Centro Historico de la Ciudad de México.
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e Plan de Marketing.

Precio.

El siguiente cuadro nos muestra un aproximado de lo que es el costo de
produccion, el cual hace referencia al costo directo y a nuestro precio de venta de
cada uno de los productos, todos con un margen de utilidad de $18.00 cada uno.

Con esto queremos mostrar nuestra politica de precios para obtener una ganancia
justa y al mismo tiempo mantenernos competitivos en el mercado.

Raspado. $9.00 $27.00 $18.00 200 %
Crepizza $12.00 $30.00 $18.00 180 %
Café Macchiato. | $14.00 $34.00 $18.00 160 %
Smoothies. $14.00 $34.00 $18.00 160 %

*Fuente de informacién: Otorgada por el franquiciador.
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Distribucion.

El lugar elegido para vender nuestro producto se encuentra dentro de las
instalaciones del centro comercial “Férum Buenavista”.

. HAWANAN __ PARADISE

Con esta idea de ubicar la franquicia dentro de la plaza ya mencionada, queremos
dar a conocer la marca y los productos que ofrece en el Distrito Federal, buscando
satisfacer las necesidades de nuestros clientes potenciales y expandir el mercado.

LAYOUT (Esquema de diseno interior del local comercial.)
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Comunicacion.

Para dar a conocer nuestros productos delimitaremos el entorno, que es la zona
aledafna a la plaza comercial, comenzaremos por colocar una lona con la leyenda
de “préxima apertura” afuera del local.

A su vez, se realizara un volanteo de propaganda de apertura en la plaza y en las
calles de la colonia Buenavista. Posteriormente nos anunciaremos en periodicos
locales y de circulacion nacional.

A través de distintas promociones eventuales y permanentes, se piensa atraer
nuevos clientes y mantener a los ya existentes. Dichas promociones estaran
publicadas en los ventanales del local y algunas otras las daremos a conocer por
medios impresos.

Realizaremos una publicidad moderada para cuidar nuestra politica de costos y
sin olvidar nuestras relaciones publicas.

6.5. LA ENCUESTA.

Para conocer un poco mas las exigencias de nuestros consumidores en cuanto a
los productos de la franquicia, se realizé la siguiente encuesta; en la que
explicaremos los resultados obtenidos de nuestra investigacion, la cual nos sirvid
para analizar qué es lo que debemos mejorar para el buen funcionamiento de
nuestro negocio.

El muestreo usado es el de poblaciones finitas, que se aplicé considerando que el
universo es el 70 % de la poblacion total de la delegacion Cuauhtémoc (372,282
habitantes) que es el porcentaje de mercado que pretendemos alcanzar, el nivel
de confianza es de 1.96 al ser del 95%, 50 % para la probabilidad a favor y para la
probabilidad en contra 'y 5% para el error de estimacion.

n= “Npg
e’(N-1) +apq

Doénde:

o= Nivel de confianza.

N= Universo o Poblacion.

p= Probabilidad a favor.

g= Probabilidad en contra.

e= Error de estimacion (precision en los resultados)
n= Numero de elementos (tamafo de la muestra)
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Sustitucion:

3.84 x 372,282 x 0.50 x 0.50
(0.05) x (372,282-1) + x 0.50 x 0.50

n=_357,390.72 = 383 (numero de encuestas).
931.66

La encuesta a aplicar, fue la siguiente:
Instrucciones.
Conteste marcando en la respuesta que mejor se apegue a su eleccion.

Edad:

1. ¢ Ha escuchado hablar de Hawaiian Paradise?

a) Sl b) NO

2. De los siguientes productos, ¢ Cual le agrada mas?

a) Rapados b) Café frio ¢) Café caliente  d) Crepas

3. ¢, Con qué frecuencia consume el producto de su eleccidon?

a) Una vez a la semana b) Una vez cada quince dias c¢) En raras ocasiones
4. ;Dénde lo ha consumido?

a) Establecimientos informales  b) Centros Comerciales  ¢) Ambos

5. ¢ Con que frecuencia acude a un centro o plaza comercial?

a) Una vez a la semana b) una vez al mes C) en raras ocasiones

6. ¢Cuanto pagaria por un Raspado, si tuviera que comprarlo en una plaza
comercial?

a) 10 a 15 pesos b) 16 a 20 pesos ¢) mas de 20 pesos
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7. ;Cuanto pagaria por un Café frio / Caliente, si tuviera que comprarlo en una
plaza comercial?

a) 10 a 20 pesos b) 20 a 30 pesos ¢) mas de 30 pesos

8. ¢Cuanto pagaria por un Crepa, si tuviera que comprarla en una plaza
comercial?

a) 10 a 20 pesos b) 20 a 30 pesos c) mas de 30 pesos
9. De cual de las siguientes franquicias ha consumido algun producto.

a) Nutrisa b) Starbucks c¢) Moyo d) Yogen Fruz e) Todas las anteriores
10. De la franquicia de su eleccion, ¢ Qué le agrada mas?

a) Producto (sabor y presentacion) b) Servicio c¢) Precio
Los resultados obtenidos se explicaran de la siguiente manera:

Grafico 6.1.

1. ¢HA ESCUCHADO HABLAR DE HAWAIIAN
PARADISE?

=Sl =NO

Del 100 % de los encuestados, el 13 % ha escuchado o conoce la franquicia y el
87 % restante la desconoce o no la ha escuchado mencionar.
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Grafico 6.2.

2. DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS, ¢CUAL
LE AGRADA MAS?

mRaspados mCafé frio mCafé caliente m Crepas

De acuerdo a la encuesta realizada, podemos observar que el producto de mayor
demanda es la crepa con un 31 % y el de menor demanda es el café caliente con
un 19 %.

Grafico 6.3.

3. ¢ CON QUE FRECUENCIA CONSUME EL
PRODUCTO DE SU ELECCION?

m Una vez a la semana

= Mas de dos veces a la
semana

m Una vez cada quince
dias

m En raras ocasiones

El 47 % de los consumidores manifesté que es rara la vez en que consume este
tipo de productos, la mayoria agrego que es por falta de dinero o de tiempo.
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Grafico 6.4.

4. ; DONDE LO HA CONSUMIDO?

m a) Establecimientos Informales mb) Centros Comerciales

De las personas encuestadas, el 69 % prefiere consumir los productos
mencionados en los centros comerciales.

Grafico 6.5.

5. ¢ CON QUE FRECUENCIA ACUDE A UN
CENTRO O PLAZA COMERCIAL?

Una vez alasemana ®Una vez cada quince dias = Una vez al mes

El 43 % de los encuestados menciono que acude a los centros comerciales en
raras ocasiones, mientras que el resto acude una vez a la semana o cada quince
dias.
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Grafico 6.6.

6. ; CUANTO PAGARIA POR UN RASPADO, SI
TUVIERA QUE COMPRARLO EN UNA PLAZA
COMERCIAL?

ma)10a15pesos mb)16 a20 pesos mc) mas de 20 pesos

Nuestro precio de venta del raspado que es de $27, si se encuentra dentro del
nivel de compra del consumidor.

Grafico 6.7.

7. ¢ CUANTO PAGARIA POR UN CAFE
FRIO/CALIENTE, SI TUVIERA QUE
COMPRARLO EN UNA PLAZA COMERCIAL?

ma) 10 a20 pesos mb)20a30pesos mc)mas de 30 pesos

El 37% de los encuestados nos pagaria un café entre los 20 y 30 pesos, es decir
si pagarian un café de la marca Hawaiian Paradise, que solo cuesta $34 pesos.
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Grafico 6.8.

8. ; CUANTO PAGARIA POR UNA CREPA, SI
TUVIERA QUE COMPRARLA EN UNA PLAZA
COMERCIAL?

ma)10a20pesos ®m mb)20a30pesos = mc)mas de 30 pesos

La mayoria de los encuestados esta dispuesto a pagar por una crepa entre 20 y
30 pesos, es importante mencionarlo; ya que nuestro precio de venta de la crepa

circula entre dichos precios.

Grafico 6.9.

9. ;DE CUAL DE LAS SIGUIENTES
FRANQUICIAS HA CONSUMIDO ALGUN
PRODUCTO?

ma) Nutrisa mb) Starbucks mc) Moyo md)Yogen Fruz

Con este grafico representamos que nuestro mayor competidor en productos
helados es la marca Nutrisa.
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Grafico 6.10.

10. DE LA FRANQUICIA DE SUS ELECCION, ;QUE
LE AGRADA MAS?

m a) Producto (sabor y presentacion) mb) Servicio  mc) Precio

En relacion a la competencia, tenemos que el sabor y la presentacion de la marca
Nutrisa es la que mas le agrada mas al cliente.

6.6. OPERACIONES.
e Ubicacion.

“Férum Buenavista” se encuentra ubicado en: Eje 1 Norte Mosqueta #259 esq.
Insurgentes, Col. Buenavista, Delegacién Cuauhtémoc, México, D. F.

El local se encuentra ubicado en el primer piso de la plaza junto a las tiendas “Pica
Limoén” y “Chocolates Turin.”

La franquicia ofrece 3 paquetes diferentes de adquisicion, los cuales son los
siguientes:

1.- Basico: Marca “Hawaiian Paradise” y GRATIS: Marca “Crepizza” y
“Smoothies”.

Precio: $150,000 + IVA y la adaptacion del local $40,000 + IVA.
(Tratandose de modulos para centros comerciales e islas, el costo de adaptacion

serda de $60,0000 + IVA y de las unidades moviles y semi-moviles sera de
$80,000 + IVA).
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2.- Plus: Marca “Hawaiian Paradise” y “Macchiato”, GRATIS: Marca “Crepizza”,
“Smoothies”.

Precio: $250,000 + IVA y la adaptacion del local $40,000 + IVA. (Se muestra en la
tabla 6.1)

3.- Mévil: Marca “Hawaiian Paradise”, GRATIS: Marca “Smoothies” y el modular
movil.

Precio: $130,000 + IVA.

* Todos los paquetes incluyen productos e insumos gratis por dos meses y
vigencia a la firma de contrato por 6 aros.

* El costo de adaptacion del local incluye refrigerador, congelador, anuncio
luminoso y adaptacion del local.

Nuestros requerimientos constan de un local que cuente con un espacio de 20 a
40 m? y que cumpla con los requisitos y especificaciones del proyecto
arquitectonico entregado a la franquicia.

Entonces, tomando en cuenta lo ofrecido por la franquicia y el capital con el que se
cuenta, se ha tomado la decision de adquirir el paquete 2 debido a que nos ofrece
los beneficios antes ya mencionados y la oportunidad de dar a conocer todos los
productos que ofrece “Hawaiian Paradise”.

En el siguiente cuadro, mostraremos todo el equipo a utilizar en la tienda para
elaborar nuestros productos:
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Cuadro 6.2. Equipo.

Descripcion.

Imagen.

Congelador vertical una puerta de
cristal de 16 pies cubicos y amplios
espacios iluminados.

Refrigerador marca Tor-Rey de 2
puertas de cristal, medidas de 1.45 de
frente, 2.00 m. de altura y 0.80 m. de
fondo.

Maquina de granita, raspado tipo
Frappé, industrial, con multiples
salidas y con contenedor de hielo.

Maquina para hacer café,
espressos, automatica y programable
con indicadores de tanque vacio y
capsula llena.

Maquina para hacer smoothies,
industrial, con 2 salidas.
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Maquina para hacer granizados tipo
Frappé, con 2 salidas.

Crepera Eléctrica textura anillada.
Acero Inoxidable 3000w 40 cm. Peso
16 kg. (Incluye enseres necesarios
para la elaboracion de crepas).

Barra multifuncional de exhibicion
en tienda. (De acuerdo a las
especificaciones de la marca).

Sillas y mesas. Fabricados con una
sola combinacion para ambientar
armonicamente los espacios.

~NeC

Anaqueles metalicos. Estante
metalico de 2.20m de alto calibre 18,
formado por 4 postes ranurados para
niveles ajustables, entrepafios
metalicos (varios calibres ajustables).

115



«/¢¥ CASO PRACTICO

CAPITULO 6

A continuacion detallaremos la materia prima a utilizar:

Vainilla
Leche
quemada

Pifia colada
Fresa
Rompope
Mango

Nuez

Chocolate
Coco
Chamoy
Explosivos:
Chamoy
Chile
Limén
Tamarindo
Naturales:
Naranja
Guayaba
Tequila
Concentrados:
Uva
Grosella
Chicle Azul

Café en
(Natural)

Chocolate

Chocolate blanco
Escencias:
Caramelo
Amaretto

Crema Irlandesa

Avellana
Almendra
Vainilla

Cajeta

Té:

Vainilla

Té verde
Manzana canela

grano

Cajeta

Nutella
Mermelada
Chabacano

Mermelada Fresa
Mermelada Zarzamora
Nuez

Queso Philadelphia

Saladas:
Pepperoni

Jamoén

Rajas

Atun
Champifiones
Queso Manchego

Mango
Fresa

Chocolate
Caramelo
Limén
Tamarindo

Guayaba

Capuchino

Moka
Chocolate
blanco

Galleta Oreo
Caramelo

Leche
Huevo

Harinas
Hielo
Crema batida

Chocolate liquido
Fruta Natural
temporada
Mantequilla

de
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Utensilios:

Cuchara pastelera.
Servilletas®.

Popotes.
Tazas para café y té de melamina.

Agitadores™.
Vaso térmico con tapa®.

Vaso de unicel para los raspados™.
Vaso transparente con tapa para smoothies y frappés*.

Conos de carton para servir las crepas*.
Platos de melamina y cuchillos de metal.

*Utensilios serigrafiados por parte de la empresa, incluidos gratis en los dos primeros meses posteriores a la
adquisicion de la franquicia.

Personal.

Realizando un analisis detallado del personal que necesitaremos para una
adecuada atencién al cliente, contaremos con 4 elementos de los cuales en las
lineas siguientes se detallara tanto su perfil, habilidades y nivel de estudios.

Perfil y caracteristicas del personal a reclutar.

El personal a reclutar sera un cajero y 3 vendedores que deberan contar con las
siguientes caracteristicas:

28\ 20 20 N 2\ 7

Edad: 18 a 25 afios.

Sexo: Indistinto.

Escolaridad minima: Preparatoria trunca o terminada, (en el caso del
cajero) y en vendedores secundaria trunca o terminada.

Disponibilidad para rolar turnos.

Sin antecedentes penales.

Con experiencia en atencion a clientes.

Salarios.

El salario esta regulado con base a la Comisiéon Nacional de Salarios Minimos,
el Distrito Federal se ubica dentro de la zona A y en esta comisidén esta asentado

que:
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Un Cajero de maquina registradora gana: $90.65 diarios x 30 dias= $2,719.50.

Un Encargado de tienda, bodega y/o almacén gana: $92.20 x 30 dias= $2,766.

e Proceso de Manufactura y Servicios.

ESQUEMA DEL PROCESO DE ATENCION Y MANUFACTURA DE
LA ELABORACION DE UN RASPADO.

r

U

~\

Proceso de
Servicio.

¥

Pagar el
producto en
caja.

v

El empleado
de mostrador
recibe al
cliente con un
cordial
saludo.

v

Con ticket en
mano ordenar
el producto
en la barra.

El empleado
toma un vaso

->) del tamano

indicado por el
cliente.

Entrega del
Producto
terminado al
cliente.

~\

J

0\

Solicitar al
cliente el
sabor del
raspado.

Anadir el
sabor del
raspado.

Maniobrar
la maquina
para verter
el hielo en
el vaso.

A

Nota: El tiempo aproximado de elaboracion de un raspado y en general de todos
los productos de la marca es de 5 a 10 minutos.
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e Horario de Operacion.

El horario de apertura y de operacion de la Franquicia es de 11 a.m. a 8 p.m. de
lunes a domingo, (tomando en consideracion la apertura y cierre de los locales de
los centros comerciales).

e Obtenciéon y Almacenamiento de Materias Primas.
Como ya se ha mencionado, los dos primeros meses de apertura de la Franquicia,
la materia prima es proporcionada por el franquiciador (Marca Hawaiian Paradise),
posteriormente se adquirird en establecimientos donde se obtenga una
negociacion a costos accesibles.

En primera instancia, el lugar de almacenamiento sera dentro de las instalaciones
del local, que cuenta con una pequefia bodega y sera de la siguiente manera:

* Anaqueles para material desechabile.

* Refrigeradores para materiales perecederos que son los proporcionados por la
marca.

e Control de Inventarios.

En relacion a los productos perecederos se realizara un control en la caducidad de
los productos y la descomposicion natural de los mismos.

Los materiales desechables se organizaran de acuerdo al método de valuacién de
inventarios PEPS (Primeras Entradas, Primeras Salidas), es decir lo primero
que se compre es lo primero que se utilizara para la presentacion de los
productos.

La realizacion del inventario se estara llevando a cabo cada fin de mes para llevar
un control adecuado de los materiales.
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6.7. ORGANIZACION Y CONTROL.

De forma detallada y breve explicaremos el equipo que esta a cargo de supervisar,
concretar las responsabilidades de cada posicion y tareas de quienes estan a su
cargo.

Dicha unidad de negocio cuenta con 2 duefas, ya que la franquicia fue adquirida
con capital de ambas personas, asi que se describira a ambas.

e Dueiio 1y 2 (franquiciados).

Esta persona se encargara de definir metas, estrategias y desarrollar planes para
coordinar actividades de la unidad.

Es quien tomara las decisiones adecuadas para el funcionamiento del negocio.

Sera responsable del personal a su cargo, asi como de contratos, pagos a
proveedores y demas actividades que el puesto le demande.

A su vez, las decisiones se tomaran en conjunto con el duefio 2 y viceversa.
e Estructura Organizacional.

Nuestra estructura esta disefiada de la siguiente manera tal cual se muestra en la
figura.

Franquiciador
(Hawaiian
Paradise)

Franquiciado
(Duenas)

Cajero (a) Vendedor Vendedor Vendedor
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6.8. ANALISIS FINANCIERO.

“‘Hawaiian Paradise” iniciara operaciones el 01 de enero de 2015 con una

inversion inicial de $250,000 que es el costo por adquisicion de la Franquicia.

Tabla 6.1.

Inversion por adquisicion de franquicia 250,000
Sueldos y Salarios 11,018
Publicidad (Anuncios, Lona, Volantes) 2,050

Renta del local 12,000
2 depositos 24,000
Adecuacion del local/Decoracién 40,000
Servicios (Luz, Agua, Gas, Teléfono) 6,500
Mantenimiento 1,000

Mobiliario y equipo de oficina. 20,000
Congelador 12,000
Refrigerador a 2 puertas de cristal 22,000
Maquina para elaborar raspados 18,000
Maquina para elaborar café 10,000
Maquina para elaborar smoothies 12,000
Crepera eléctrica 3,000
Barra de mostrador 3,500
3 mesas con 4 sillas c/u 6,270
Anaquel metalico 560
Caja registradora 5,000

Licencia y/o permisos 5,500
Regalia anticipada 6,000
Caja 5,000

Nota: En esta tabla se muestra de manera general la informaciéon econémica que
integra el valor real al iniciar la operacion de esta franquicia.
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El objetivo de la proyeccion de los recursos es demostrar cuanto sera utilizado
para la elaboracion de los productos de la franquicia y la importancia que tienen
para el adecuado funcionamiento de la misma.

Tabla 6.2.
Trabajador Sueldo Mensual Sueldo Ene-Mar Sueldo Abr-Jun Sueldo Jul-Sep | Sueldo Oct-Dic TOTAL
Cajero $2,719.50 $8,158.50 $8,158.50 $8,158.50 $8,158.50 $32,634.00
Empleado de Mostrador 1 $2,766.00 $8,298.00 $8,298.00 $8,298.00 $8,298.00 $33,192.00
Empleado de Mostrador 2 $2,766.00 $8,298.00 $8,298.00 $8,298.00 $8,298.00 $33,192.00
Empleado de Mostrador 3 $2,766.00 $8,298.00 $8,298.00 $8,298.00 $8,298.00 $33,192.00
$33,052.50 $33,052.50 $33,052.50 $33,052.50 | $132,210.00
*Calculo del Salario Minimo Mensual de acuerdo a la tabla de salarios minimos 2015.
Tabla 6.3.
Maquinaria y Equipo Depreciacion al 10% Ene-Mar Abr-Jun Jul-Sep Oct-Dic TOTAL
Mob. y Eq. De Oficina -2,000 | $14,000.00 ( $14,000.00( $14,000.00| $14,000.00 $56,000.00
Congelador -1,200 $8,400.00 $8,400.00 $8,400.00 $8,400.00 $33,600.00
Refrigerador -2,200 | $15,400.00 ( $15,400.00 | $15,400.00| $15,400.00 $61,600.00
Maquina para elaborar raspados -1,800| $12,600.00| $12,600.00| $12,600.00| $12,600.00 $50,400.00
Maquina para elaborar café -1,000 $7,000.00 $7,000.00 $7,000.00 $7,000.00 $28,000.00
Maquina para elaborar smoothies -1,200 $8,400.00 $8,400.00 $8,400.00 $8,400.00 $33,600.00
$65,800.00 | $65,800.00 | $65,800.00 [ $65,800.00 ( $263,200.00

* Elaboracioén propia basada en la Ley del Impuesto sobre la Renta. (Art. 34 fraccion Il 10 % en activos fijos
para mobiliario y equipo de oficina y Art. 35 fraccion XIV 10 % en activos fijos de otras actividades no

especificadas.)
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Tabla 6.4.

Materia Prima Precios Unitarios Precios Ene-Mar | Precios Abr-Jun | Precios Jul-Sep | Precios Oct-Dic TOTAL
Queso Philadelphia $50 a 51.50 aprox.(kg) $772.50 $750.00 $750.00 $772.50 | $3,045.00
Harina $218 a $230 aprox.(20kg) $690.00 $654.00 $654.00 $690.00 | $2,688.00
— $160 a $161.50 aprox. (kg) $1,938.00 $1,920.00 $1,920.00 $1,938.00 | $7,716.00
Nutella $55.83 a $66.2 aprox.(kg) $662.00 $658.30 $658.30 $662.00 | $2,640.60
Geche $126 a $108 aprox. (12 t) $1,008.00 $1,296.00 $1,296.00 $1,008.00 | $4,608.00
Huevo $380 a $430 aprox. (20 kg) $2,580.00 $2,280.00 $2,280.00 $2,580.00 | $9,720.00
Mantequilla $30.70 a $31.20 (kg) $468.00 $460.50 $460.50 $468.00 | $1,857.00
$8,118.50 $8,018.80 $8,018.80 $8,118.50 | $32,274.60
Tabla 6.5.
Materia Prima Precios Unitarios Precios Ene-Mar | Precios Abr-Jun | Precios Jul-Sep | Precios Oct-Dic TOTAL

Saborizante artificial $216 a $252 aprox. $4,536.00 $3,888.00 $3,888.00 $4,536.00 $16,848.00

Fruta Natural $19.90 a $21.90 (kg) $895.50 $985.50 $985.50 $895.50 | $3:762.00

Hielo $20.50 a $22 (bolsa con 5 kg) $1,845.00 $1,980.00 $1,980.00 $1,845.00| $7,650.00

$7,276.50 $6,853.50 $6,853.50 $7,276.50 | $28,260.00

*Estimacion aproximada de uso de materiales de acuerdo al calculo de las ventas de la crepa de Nutella y del
raspado de mango.

Las siguientes tablas nos muestran los gastos trimestrales que deben controlarse
para el mejor funcionamiento de la franquicia.

Tabla 6.6.
DETALLE Ene-Mar Abril-Jun Jul-Sep Oct-Dic Total
Renta del Local $36,000.00 | $36,000.00 | $36,000.00 | $36,000.00 ( $144,000.00
Servicios (luz, Agua, Teléfono y Gas) $19,500.00 | $19,500.00 | $19,500.00 | $19,500.00 $78,000.00
Mantenimiento del local $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $1,000.00 $4,000.00
TOTAL DE GASTOS ADMINISTRATIVOS $56,500.00 | $56,500.00 [ $56,500.00 | $56,500.00 [ $229,000.00
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Tabla 6.7.
DETALLE Ene-Mar Abril-Jun Jul-Sep Oct-Dic Total
Sueldo de Vendedores (Empleado de mostrador) $33,052.50 | $33,052.50 | $33,052.50 | $33,052.50 | $132,210.00
Publicidad $6,150.00 $3,500.00 $3,500.00 $3,000.00 $16,150.00
Insumos de Venta $1,000.00 [ $2,000.00| $2,100.00 | $1,500.00 $6,600.00
TOTAL DE GASTOS DE VENTA $40,202.50 | $38,552.50 | $38,652.50 | $37,552.50 | $154,960.00

Estas tablas nos muestran la proyeccion en ventas de los productos que nos
generan el mayor ingreso en nuestra franquicia, de acuerdo a la encuesta

realizada.
Tabla 6.8.
Detalle Ene-Mar Abril-Jun Jul-Sep Oct-Dic Total
% Distribucion 20% 30% 35% 15% 100%
Crepizza 3,600 5,400 6,300 2,700 18,000
Precio de venta 30 $108,000.00 $162,000.00 $189,000.00 $81,000.00 $540,000.00
Tabla 6.9.
Detalle Ene-Mar Abril-Jun Jul-Sep Oct-Dic Total
% Distribucion 20% 30% 35% 15% 100%
Raspado 3,300 4,950 5,775 2,475 16,500
Precio de Venta 27 $89,100.00 $133,650.00 $155,925.00 $66,825.00 $445,500.00

Consideramos otorgarle un mayor porcentaje de ventas al tercer trimestre, ya que
es la temporada vacacional (en la que creemos obtener mas ventas de nuestros
productos, abarcando en su mayoria al publico infantil) y un menor porcentaje al
primer trimestre (en el que comenzamos a posicionar nuestra marca en el
mercado) y en el ultimo (que es cuando hay menos ventas por ser fin de afo y
temporada de frio, en la que se venden menos los productos congelados).

Aproximado de Ventas Anuales:

a) Crepa: 18,000. - $540,000
b) Raspado: 16,500. - $445,500 Total= $985,500.
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Esta tabla nos muestra la proyeccion del efectivo disponible al final del ejercicio:

Tabla 6.10.

TRIMESTRE Ene-Mar Abril-Jun Jul-Sep Oct-Dic Total

INGRESOS
Ingresos por Ventas 197,100.00 295,650.00 344,925.00 147,825.00 | 985,500.00
TOTAL DE INGRESOS $985,500.00

EGRESOS
Pago a Proveedores 1,345.00 1,266.93 1,266.93 1,345.00 5,223.86
Pago por Publicidad 6,150.00 3,500.00 3,500.00 3,000.00 16,150.00
Pago de Gtos. Administrativos (Sueldos) 33,052.50 33,052.50 33,052.50 33,052.50 | 132,210.00
Mantenimiento 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 4,000.00
Renta del local comercial 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 [ 144,000.00
Servicios (Luz, agua, gas, teléfono e Internet) 19,500.00 19,500.00 19,500.00 19,500.00 78,000.00
Regalias de la marca 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 6,000.00
TOTAL EGRESOS 98,547.50 95,819.43 95,819.43 95,397.50 | $385,583.86
TOTAL INGRESO 197,100.00 295650.00 344925.00 147825.00 | $985,500.00
TOTAL EGRESO 98547.50 93819.43 95819.43 95397.50 | $383,583.86
TOTAL DISPONIBLE 98,552.50 [ 201,830.57 | 249,105.57 52,427.50 | $601,916.14

De acuerdo a la proyeccion financiera de los ingresos y egresos de nuestra
franquicia, analizamos que su éxito depende de conocer su operacion y su
planeacion econdmica, para poder garantizar el control de sus recursos durante un

ano.
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CONCLUSIONES.

La presente investigaciéon demuestra que la inversion en franquicias cuenta con un
alto grado de aceptacion por los emprendedores en México, que la saben
distinguir como una verdadera oportunidad de negocio.

El formar parte de estos nuevos emprendedores que buscan generar un negocio
de una forma mas rapida y segura, ofrece muchas ventajas cuando se implementa
adecuadamente un modelo de franquicia que se encuentra probado y con una
permanencia en el mercado a largo plazo.

No se requiere experiencia propia, ya que la compafiia franquiciadora se encarga
de entrenar profundamente a sus franquiciados con la existencia de manuales de
procedimientos y una presencia humana permanente de apoyo para que la
franquicia fluya sin tropiezos en cumplimiento del “saber-hacer” probado por el
franquiciador. Este apoyo no es solo sobre situaciones puntuales, sino que son
transmitidas en forma constante, con estrategias para actuar en el mercado
cambiante y técnicas de comercializacion actualizadas.

Pero no solo el “saber-hacer” es uno de los elementos de las franquicias, existen
otros que son igual de importantes, por lo que explicamos en qué consisten y
como funcionan para una adecuada implementacion del negocio. La marca es
parte primordial al ser la “imagen” con la que se conocen los productos y la
publicidad es el medio que se utiliza para hacerlos llegar al cliente de una forma
amigable y atendiendo a sus necesidades.

De forma previa fue necesario realizar un mercadeo el cual arrojo si era viable o
no la aceptacion y oportunidad de implementar la franquicia en la zona
seleccionada, de esta manera se aplicaron encuestas permitiendo saber el
resultado del impacto dentro de ese mercado.

Al momento de adquirir la franquicia de productos congelados y reposteria es
importante contar con la estructura del negocio, que consiste en poner en practica
los manuales de procedimientos, contar con la proyeccion financiera, el estudio de
mercado, registros de las ventas, seleccién del producto por comensal de forma
trimestral y al final del afo, permitiendo establecer un plan de negocios exitoso.

El modelo de negocio se desarrollara de una forma muy particular y detallada, por
lo que consideramos que es importante dar a conocer el formato legal de un
contrato de franquicias, en el cual; el franquiciado puede lograr los objetivos
planteados sin mas esfuerzo que seguir las indicaciones que le plantea el
franquiciador, ya que antes fue asesorado para poner en puesta la marcha del
negocio y sabiendo de antemano que al momento de firmar, debera de cumplir
con dichas clausulas para una relacion cordial entre ambas partes.
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También, es importante considerar que en la actualidad los consumidores son mas
exigentes, por lo cual prefieren el modelo de una franquicia ya que esta les ofrece
un espacio de compra donde existe garantia de los bienes que se comercializan, a
diferencia de PYMES o0 negocios independientes que ofrecen precios muy por
arriba al alcance o no llegan a cubrir sus necesidades.

Hoy en dia, en México el INADEM (programa impulsado por la Secretaria de
Economia), se encarga en conjunto con las instituciones bancarias, de
implementar apoyos de financiamiento para poder adquirir una franquicia, con
préstamos accesibles y con una baja tasa de interés para que los inversionistas
puedan acceder facilmente al poner en marcha la puesta de su negocio.

Como lo hemos mencionado lo que realmente hace atractiva a la franquicia para
los inversionistas es que es un negocio probado de éxito, con capacidad técnica y
organizativa y que a través de los afos se ha se ha consolidado en el mercado
gracias a la experiencia de posicionar una marca de un bien o servicio que pueda
ser reconocida y aceptada por los consumidores.
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CONTRATO DE FRANQUICIA.

CONTRATO DE FRANQUICIA QUE CELEBRAN POR UNA PARTE LA EMPRESA

DENOMINADA . QUIEN EN LO SUCESIVO SE LE
DENOMINARA “EL FRANQUICIANTE” REPRESENTADA EN ESTE ACTO POR SU
ADMINISTRADOR GENERAL UNICO SENOR ;Y POR
LA OTRA PARTE, EL SENOR A QUIEN EN LO

SUCESIVO SE LE DENOMINARA “EL FRANQUICIATARIO”, AMBAS PARTES CON
CAPACIDAD LEGAL PARA CONTRATAR Y OBLIGARSE, ACTO QUE SUJETAN A
LAS SIGUIENTES DECLARACIONES Y CLAUSULAS

DECLARACIONES:
l.- DE “EL FRANQUICIANTE”:

EL SENOR, EN SU CARACTER DE ADMINISTRADOR
GENERAL UNICO DECLARA QUE:

A).- Que su Representada es una Sociedad Mercantil legalmente constituida de
conformidad con las Leyes Mexicanas, tal y como consta en la Escritura Publica

Numero de fecha del mes de del afo , pasada
ante la fe del Licenciado , Notario Publico Numero

de la Delegacién Cuauhtémoc, Distrito Federal, México, la cual se encuentra
registrada bajo la Inscripcién , del Tomo , del Libro del

Registro Publico de Comercio del Distrito Federal.

B).- Tener su domicilio Social para recibir notificaciones en la calle en
la Colonia , en la Delegacion Cuauhtémoc, Distrito Federal.

C).- Declara el senor que a la fecha no le han
sido revocados por la Sociedad denominada los poderes para pleitos,

cobranzas y actos de administracion y de dominio, ademas declara que tiene las
facultades suficientes para celebrar legalmente el presente contrato y comprometer a su
Mandante en los términos estipulados.

D).- Que posee todos los derechos de explotacion y comercializacion de la marca de su
propiedad denominada , Y que no le han sido restringidos de
forma alguna, que se encuentra vigente y al corriente en cuanto a los pagos y derechos
que le corresponden, ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial y que esta en
condiciones de aportar y brindar toda su asistencia y know-how para ampliar los
canales de distribucion e introducir los productos que fabrica,
distribuye y representa en lo sucesivo “‘LOS PRODUCTOS” en el Estado de

E).- Ser el unico titular de la marca denominada y Diseno dentro de la
clase Internacional, que ampara servicios de comercializacion de productos y
que consta con el Registro numero ante el Instituto Mexicano de la

Propiedad Industrial.

Il.- DECLARA “EL FRANQUICIATARIO”:

EL SENOR DECLARA QUE:

A).- Es mexicano y mayor de edad, Estado Civil dedicarse a

B).- Tener su domicilio Legal y para recibir notificaciones con el numero , de la
calle en la Colonia , Codigo Postal

en la Ciudad de

C).- Que es su deseo realizar la compraventa y distribucion de “LOS PRODUCTOS”
que fabrica, distribuye o representa “EL FRANQUICIANTE” en el Estado de
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D).- Que hace 40 cuarenta dias recibié de “EL FRANQUICIANTE” la informacion
relativa sobre el estado que guarda la Empresa denominada
, lo anterior en cumplimiento de lo establecido en el
articulo 142 de la Ley de Propiedad Industrial

lil.- DE AMBAS PARTES:

A).- Que se reconocen mutuamente la personalidad, facultades con que comparecen en
éste acto y que celebran el mismo de buena fe y lealtad negocial.

B).- Que es su deseo celebrar el presente CONTRATO DE FRANQUICIA por lo que
manifiestan expresamente su voluntad de contratar, ademas sefialan que no existe vicio
alguno de consentimiento, error, dolo o violencia y que la suscripcion del mismo se
encuentra basada en la legalidad, honradez buena fe de ambas partes.

Expuesto lo anterior AMBAS partes acuerdan las siguientes
CLAUSULAS:

PRIMERA.- OBJETO.- “EL FRANQUICIANTE” otorga a “EL FRANQUICIATARIO” el
derecho de uso, explotacion y de lucro de la marca con Registro
Numero , entregando asi mismo, los conocimientos técnicos y asistencia
técnica para que “EL FRANQUICIATARIO” pueda vender y distribuir los productos de
“‘EL FRANQUICIANTE” 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 que distingue a “EL FRANQUICIANTE”.

SEGUNDA.- COMPRAVENTA DE PRODUCTOS.- “EL FRANQUICIATARIO” se obliga
a comprar los productos que fabrique o di