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NOTA

La invastiqgacidn que aogui se presenta, ha sido realizada en
€l rperiodo 1994, el cual presentaba caracteristicas de arden
econdmicao, politico y social diferentes a los que en este momento
cursa nuestro pals: habida cuenta de esta reorientacién econdmica
1interna., las condiciones que ofrecemas, validas en su momentoc vy
circunstancias. podrian haberse modificade en todo o en parte,
dependiendo ello de la realidsd vigente de caga cual de los

objetivos de estudio.

ATENTAMENTE

LILIANA CERVANTES ARROYOD
ELANCA CECILIA CHAVATRIA MARJUEZ

NORMA FEREZ ESFINOSA

10 ~ FEBRERO -~ 199%



",..El tratoc al personal v a la clientela, la publicicad,
los cistemas contables y productives, la capacitacién, la
supervisibn, el control de calidad., la blisoueda de proveedares,
la optimizacibn en l& prestacién de servicios, en la organizacidn
y €l rfuncichamients del negocio san conocimientos que oceben ser
trantferidos jJunto con ) uso de la o las marcas, parsa que exista
una buens Francuicia, pues tode esto representa aspectos basicos

y primorciales para el &xito ce la misma,.."

LIC. JORGE AMIGOD

CONFERENCIA INTERNACIONAL DE FRANQUICIAS,

JUNID, 1994,



INTRODUCCION

Nuestro pals redne caracteristicas i1deales para desarrollar
el Sistema de Franauicias. y estas son algunas razoness

Cuents con dimensiones geoagraficas sin grandes proklemss de
cistribucion.

Los hdbitos de consumo del mericano han sido. y seguiran
siendo. moldeados Dpor esquemss publicitarions v métodos de
comercializacidn vigentes, en e] Sistema de Franguicias bhan
derostrado buen éxito.

Un namero mayor de pequefos empresarl1os, carentes e
creparacict o apoyo técnico en relacion al mane)o de un negocio.
pero aque poseen gran fuerza vy vitalidad, 4riunfen en su
actividad.

Es reconocible la mancra favorable como e. me:icano coitcibe
e interactlla ante e! mercaco desarrclladec por franquicias, e
incluso de algunas cuyps nombres jamds fueron 1dentificadas antes
de establecerse o desarrollarse en Méuice.

For eso c<e considera que la franquicia, como sistema de
Negocios y creacidn de nuevas empresas y empleados, constituys el
marco adecuado para desarrollarse en Méiico, va cue el cesital
necesalrio ge inversibn para iniciar suS act:vizades es
cons:derablemente minimo er comparacidn cor la  aventura que

antrafs enprendger un negzcio por propia cuente v riesga.

—a



"METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION"

TarPICO ~

l.as Franquicias como estrategls de Expansidn de Negocios.

TEMA -
Evaluacidn de los orincipeles aspectos arganizacionales para 1la
cre2acidn de Franguicies Mexicanas.

ESPECIFICO -

Evaluac:¢én o2 la Orgamiracidn para determinar la creacidn de
Franquicles Mexicanas (zompromiso de la organizacidn,
comunicacibn, aceptacibn al sistema de franquicias, motivacibn,

aspectos legales).

PROBLEMA -~

Cudles son las caracteristices con las que debe contar el

enpresario meXicano para expander su negocio via franguicias
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HIPOTESIS -

1.~ ALTERNAS.

¥ Al evaluar la eficacia del negocio {franguiciante s
incrementard la motivacidn del empresario para entrar al Sistema

de Franguicias.

¥ Can el conocimiento de los factores estrategicos para le
expansidn de neqocio via franguicias, se disminuird el riesgo de

incertidumbre.

] Al zompromaterse la organicacidén frangu:ciante, los

franguiciatarics contsran con el respaldo aseguwrada.

¥ £1 no contar con una adecuada plansacidn administrativa tenord

come cansecuencia un deficiente funcionamienta de la franguicia.

2.~ NUA,

¢ La evaluacidn de la Organizacidn no es un factor determinante

para la expansién del negocio via franguicia.

3.~ DE TRABAIO.

¥ El compromisa de la organizacién., la motivacidn, aceptacidn.

-



asistencia t&cnica, la capacitacidn, la marca, aunade a los

factores legales son aspectos determinantes e indispensables para

la expansidn del negocio via franquicia.

VARIABLES INDEPENDIENTES

¥ Comgcromiso de la Qrganizacidn

¥ Motivacitn

$ Aceptacién al Sistema de Franquicias
¥ Factores legales

¥ Marca o nombre comercial

¥ Asistercia téchica

¥ Capacitazidn

VARIABLE DEPENDIENTE 13

¥ Expansidn del negocio via Franquicia,

TIPO DE INVESTIGACION 3

Mixta.~ Se llevard a cabo mediante una investigacidn documertal

de campo.

UNIVERSO 3

¥ Area Metropolitana

v



METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

OBJETIVOS., -~

Determinar si el Sistema de Franquicilas es wuna forma ds
lograr una mayor cobertura del mercado.

Conccer cuelies son los puntas esenciales de la organizaclon
rara lograr el éxitec de la franquicia.

Ccnocer el ndmerc g& Franquicias establecidas en el rpals vy

en el extranjerc,

DETERMINACION DE LA MUESTRA Y UNIVERSOD.-

Uriverso,- Frenquicias Mexicanas, Datos cbtenidos en lea
Aspciec:on Mexicana ¢m  Franouic:se (existen mas de G
Negociaciones heste 1994,)

Del totel ce los fracquiclantes se tomd ura nuesirs dJdel 20 %
del total,

La forma oo establecsr culenss seriar cetrevicstados tuvé: la
variante o limitante es que la franquicia mcesira se encontrara

en el drea metrcpolitana,

ELABORACION DEL. CUESTIONARIO. -

En base a los cbjetivos establec:dos ce procedid a elahorar
un cuestiornario, asi como ura gula de entrevista,
a! El cuestionarin contiene 17 preguntas; divididas en opciones

multiples, cerradas y ablertas.

w



b) La gula de entrevista.-

1)

Aplicable a Jefes de Departamento © Area de Franguicias.

Historia de ls empresa (origen, tamafo, constitucidn legal,

etc.)

6)
7)

Tipos de productos o servicios aue maneja.

Requisitos para obtener uné franquicia {(cuota, regallas,etc.)

Ferfil de! franguiciatario,.

Apcvos ororgados & los frenquiciatarios por el frenquiciante.

Ventajas y desventaias de la franquicia.

fFelacidn con la Agociaczidn Mexicana de Franguicias.

PRUEBA PILOTO,-

Se aplico el cuestionaric a tres +ranquiciantes,

cuales se hicisron modificeciones al mismo, auedenso con

de {7 preguntas.

APLICACION DEL CUESTINARIO.-

Can el cuestionario definitivo se procedid a aplicarlo a la

muestra ectablecida,

TABULACION DE LOS DATOS.-

e procederd a realizar la tabulacidn de los

contenidos en €l cuestionario.

datcs



FORMULA ESTABLECIDA.-

MUESTRA1
El universo es oe S0 franguicias (hasta 1994) y la

es de 10 franquicias que representa el 20 % del total,

TABULACIDON:

La +Farmula parse obtener el porcentaje de cada una

preguntas del cuesticnario ess

7 = # de respuectas (100 4) / 10
donde:
% = Faorcer<aje de cada pregunta
# de respuestas = acierto a cada pregunta ¢ intervale

LQ = Feprassnta el universo de la mucstra.

muestra

de

las



MARCO TEORICO

Les primeros indicios de lo que se podrla corsiderar una
franquicia se remonta al siglo XVIII, en el que la iglesia
cd*nlice otorgaba a oficiales que funglan como recolectores de
impuestos, los cuales se quedaban con un porcentaje de los mismos
vy estos ee los entregaban al Fapa.

El gran crecimiente de las franquiciaz se did despues de la
segunda guerra mundial, dandose las condiciones necesarlas para
ello.

La internacionalicacidn empezd a darse en los 60's., Fara
1971 habla 156 franauwicies Norteamericanas aoperanda con 1345

unigadss fuerse de Estados Unidos.

Actualmente hay mds de 59! compehles norteamericanas con mas

de 30,000 operando fuera del mercado.

La maycria de ellas localizadas en 3 Cdneda., Japdn, FReino

tnido, Francia, Italia y Australia.



CAPITULG I

ASPECTCS GENERALES DE LAS FRANGUICIAS.

1.1. FRANGUICIAS EN MEXICO(ANTECEDENTES)

México se mantuvo ajeno & €llo y sin embargo hoy en dla., es
uno ge los s=actores del comercio que registra  un mayor
crecimienta.

Las primeros casos de Frenguicias se dan en los princinios
de la dechda de los BO's.

MzDenald's fué la aue abrid paso 8 otras francuicias
extranjeras al mercedo mexicand.

En 1982 asumid el poder Migquel de la Macrid H., en estes
tiempo se da una serie de acontecimientos que ousiercn al borde
del! colapso a la economise y nacionalizxé la Banca.

Las dos primeras unidades de McDonald’s en Mérico se
establecierbn en la cd. de México y Monterrey., El ingresc de estd
compafBla marca en 1987 una gran explosidn de franguicias

ntranjeras.,

L. 2.CONCEPTO DE FRANGUICIA

Es otorgar los derechos que le da una compafia maestra
(franguiciante) a otra compaPia (franquiciatario). con el objeto
de usar lcos mismos sistemas y la marca.

G



1.2,68UJETOS DE LA FRANGQUICIA

CONCEFTD DE FRANGUICIATARIO:

Es aquel que adquiere el derecho de comercializar un bién o
servicio, dentro de un mercadeo exclusive, wutilizande los
heneficios que da la marca y el enoyo gque reciben para el

negucio.

CONCEPTD DE FRANGUICIANTE:
Es e€i que posee urma determinada marca as! como una
tecnnlogie de comercialiczacidn de un bien o cservicio, cediendo

les derechos al franguiciatario,

1.4.PERFIL DEL FRANGUICIANTE.

¥ Tener una concepcitn clars de la idea.

La idea cel regocio cebe de s2r una corcenrcidm clara y su
punto de partida debe estar b:en explorsdo dentrc ce la empresa,
de tal +orma aque sea comprendida esta 1dea por todos, ¥

principalmente en cuanto a sus obietives y & lo que representa.

¢ Contar con una correcta pleneaci1dn del sistema.

Taomarido en cuenta aue el sistema de franguicias es apenas
ura opcitn para la expansidn de determinado negocio, se torna
necesario antes de todo. consiczrar ctras alternativas., Apartir

10



de esto se realizard el formato de sistema de franquicia mas
indicado, y la planeacidn debera principiar por el cronocgrama oe
accidn estipulando y definiendo las etapas vy los locales de mas
interés a fin de reclutar e instalar a los franguiciatarios en

las regiones de mavor potencial mercadoldgico y comerc:al.

¥ Contar con una unidad piloto.
£l concepto deterad ser desarrollado detallsdamente,
estableci1éncaose un programa de funcionamiento dentro de  los
moldes fijados por el manual de cperacicnes.
Eeta etapa puede llegar a tener un altao costo &) principio
ves comprende la instalacidn de ur punto de venta dentro de upa
nueva concepcién del negocio,. sin  embargo, es necesaris  la
instalacidn de este unidog piloto dera aue el sistems pueda ser

probado en la practica.

¥ Ectablecer un estadn de imglementacidn,

Une ver comprabada la eficienzia del sistema de  #roaguicas
se da inicid a la fase de implementacidn, que i1ncluy@ desde la
prospeccidn hasta el reclutamiento de franguiciatarias,. la

preparacién del contrsto v el entrenamiento.

* Freparar un manual de operacionec.
Va ha contener en forma detallade la descripcidn de tooos
los procedimientos de la instalacién del establecainientns v

comercializacidbn del producto o servicio.

11



Es un planteamientc de todos los pormenores del negocio en
los gue se describe como ordenar, almacenar vy preparar los
productes, como contratar, motivar y manejar a los empleados,

como atendrr @ los clientes de otros aspecos bdsicos del negocio.

& Freparar un programa de ventas.
Gue deberd contener la informacidn gensral de costos vy
erpectativas de venta. como también una relacidn completa de los

servicios ofrecicos por el franquiciante,

¥ Desarrollar una red de frangquicias,

En este punto se deben incluir aspectos tales como:
a) Froveer de entrenamiento practico a través de la unidad
piloto,
b) Apovar y ayudar en lé localizacidn de instalaciones
aproniadas.
o) Mostrar el proyecte lay Out (disdtribucién) de los
establecienientas vy decaoracidn de ios mismos.
d) Asistir al franouiciatario en la apertura del negocio,

ayudandslo en el lantamiento y en todo lo que necesita.

¥ Freveer la cperacibn de francuicias.,
&) Soporte de servicics para ios franouiciatarios.
b) Desarrollo de nuevos productos y recursos mercadolégicos.
c) Establecimiento de un programa regular de comunicacién con los

12



franquiciatarios.

d) Administracidn general y nerencial,

! 8 Tener cualidades de liderazgo.

¥ Sar una persona tenaz,

® Ser una persona dispuesta a correr riesgos.

¢ Tener facilidad de palabra.

¥ Tener un interés personal en el éuito de los
frarnquiciatarios.

% Tener carisma y una personalidad dindmica.

¥ Ser una persona honesta y un buen vendedor.

1.5, PERFIL DEL FRANGQUICIATARIO

* Terner potencicl ge i1nveresibn,

Ee fundamental gue el futuro franguiciatario cuente con el
capital nezesario pare poder comprar le franquicia y los  gastos
aue &sta implica. va que nc todes los franguiciantes otorgan

financiamiento.

X Estar dispuesto & desarrollar un negocio bajo la
observancia de otro.

Uno de los aspectos fundamentales en el sistema d2
franquicias es que el franquiciatario tendrd que seguir las
trdenes tal y como las indica e] franquicisnte.l ese es el trato.

13



y hay quz respetarlo, de lo contrario el negocio no funcionara.

¥ Seguir los lineamientos marcados por el franquiciante.

Este punto se relaciona con el anterior, el futuro
franguiciatario tendrd gue seguir los lineamientos marcados en el
manual de operaxzidn, estp es. que todos los establecimientos
franquiciados tengan la misma imagen y sigan los mismos estdnda--
res vy procedimientos que elabord el franguiciante, por lo oue es
reguisito fundamental sequir tcdes los pasos marcatios en el

manual de cperacion.

¥ Ser un excelente vendedor.

% Tener erperiencia en el area administrativa y en ventas.

¥ Tener confianza en la empresa que otorga la franguicia.

¥ Disponer de tiempo ccmpleto para dedicar al neaocio,

® Contar con recursos liquidos.

X Centrar su inversién en el npegecio. es  decir no  tener
invers:iones con la competencia,

¥ Ser una persona con una moral y una ética muy sd&lida.

*» Tener cuelidades gerenciales y de liderazgo.

¥ Tener fac:lidad para relaciorarse con las persagnas.

¥ Ser persona con espirltu estusiasta.

® Tener confianza en s! mismo.

¥ Residir en la lacalidad en la cual s& prense invertir.

14



Los requisitos anteriores se caonsideran los mas 1importantes
aunque no qQuiere decir que tengan que cumplir con todas, algunos
s! son fundamentales vy forzpsamente se -tienen que cumplir,
aunque, togo depende de @1 franquiciante, @1 es quién establece

sus proplos requisitos para los frangquiciatarios.

1.6.CLASIFICACION DE LAS FRANGUICIAS

a) Franquicia de Froducto o de Marca Registrada.

La franauicis de producto y marca registrada no es mads aue
un arreglo en virtud del cual el +ranguiciante. ademds cde
otorgarle al franjuiciatario el uso y explotacidn de un nombre
comercial o marce, se canstituye como proveedor exclusivo de las
productos o servicios que comercializard y/o distribu}ra el

franquic:atario.

b) Franquicia de Feormato de! Neoocio.

Este tipo de frsnquicia ofrece al franquiciatario no sdlo la
marca de un nombre comercial del franquiciante., sino uvn "sistema”
completo de negocios. El "Sistema” gue el frarguisiante pone en
manns del franguiciatario incluye en ese tipo de acuerco, en
forma integral. su nombre camercial c marcas, sus conocimientos y
experiancilas en operacien del negocio, sus criterios v

especificaciones para la construcc:bn o adaptaciédn del local. los

15



paradmetroe y requisitos que deberd cumplir el franauiciatario en
la seleccidn y contratacidn de personal. en la publicidad vy
pramocidn de 1la franguicia y, en general en la farma en que

deberd conducir las riendas dgel negocio.

1.7.TIPOS DE FRANGUICIAS

1. Franquicia Individual.
Se refiere a la framnouicia que se otorga para un soélo

establecimientc especifico.

2. Franquicia Multiple.
Es el contrato =2n el cual se estatlece la ohligacién del
franquiciatariao para oesarrollar un  determinado nimero de

franquicias individuales en una regidn y un periodo determinadc.

J. Franquicia Regional.
Se refiere a la franguicia que abatca una regién
determinada, vya Ssea ura telonia, una ciudads, © una entidad

rederativa.

4, Franquicia Maestra.
Es el mismo concepto que la franguicia regional, pero se

refiere a un pals determinado.



1.8.VENTAJAS Y DESVENTAJAS

PRINCIPALES VENTAJAS.
8 Concepto exitoso

En el caso de una franquicia. el franguiciatario comgra un
concepto de é&zito comprobado. E1  franquiciante serio debe
mantener el interés de corregir y adaptar caonstantemente el

"sistema" para que. asl conserve su vigencia y regituatilided.

¢ Marca y praoductos reconocidos

Una franauicia le aporta al franguiciatario el derechao de
uso de uvna marca o nombre come-zial reconccidas er e! mercado asi
mismo., &l servicic o oroducto agnte de un buen nivel de
aceptazidn, ue un negocio independiente reguerirle cde afone  para

alcanzar,.

¥ Rdcida instalacidn de un negocio completo

En un esqueme de franquicias, el negocio nsce "va hecho".
For medio de la franquicia el franquiciatario se evita el dificil
trance de empezar con un negoco pequefc. que reguerirls de mucho
tiempo pare desarrolarse y que., en algunos casos, podrla ademis

requerir de algun apoyo externo.

¥ Economia de escala
Especlficamente los gqastos publicitarios que normaimente

serian incosteables, representan una de las principales vertajac.



va que por medio del sistema de frangquicias., un pequeho
comerciante accede a campabas més inteligentes (creadas por un
expertol y con presupuestos astronbmicos que representan

beneficios importantes para el franquiciatario,

¥ Asistencla profesional y apoyo constante

Este apoyo generalmente incluye estudios de mercado.
selecc.:dn y negociaciones pare la compra del local, instalacién
de la tienda. premocién el dia de la s&pertura. procedimientos
contables, apovo operativo proactivo. acemds de una continua
investigacidbr y desarrollo de nusvos praductos. servicies vy

tdznicas de promocidn, opcrecidn y desarrollo.

Vo Sirmergls

wce nuevoe frarguiciatarics se convierten como parte de un
tods que equivale & méds que ls simple sum: do leés partes. Todos
Ing  frarouiciatar.os. asl como el rrancuiciente %rabajar&n en
conjunte con la motivecién de cperar su propio negocio, pero
eportando con su trabajo y éxito un beneficio colective para el

franquiciante, y los dem2s franguiciatarios del sistema.

PRINCIPALES DESVENTAJAS.

X Foca independercia
Ec la principal desventaja del esquema ce frangucias. desde

2]l punto de viste del franguiciatario, es .a pérdida de su
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independencia, resultante de todss las politicas, los esténdares
operativos, y de manejo en general del negocio franguiciado., La
tecnologla o know — how par los que él frangquiciatario paga una
regalla, suelen convertirse en unha "atadura” para el

franquic.ataria,

® Fagos al franquiciante

Al ohtener unz franguicia el francuiciante ejerce el derecho
de cobrarle 2 suse franocuiciatarios una cucte inicial y ragalias,
La desventaja que se deben pacar los citades conceptos y aue en

ocasiores pudierdn parecet ercesivas.

¥ Riesgue esociados con el desempefo cel franav:iciante

Loeg resultedos de un  frenguticiataric s.eapre estaran
relacionades con los aciertos v errores del franauiciante, es por
ello que el pruocese de elecci1dn en la compra de una franquitia e

de vitsl importancia.

X Limitante er cuanto &« les compras o ventas del negocic.

Existen en alcunos de los contratos ciertas limitantes en
cuanto a las compras ¢ ventas que lleva a cebo el neqocio
franouiciado., Tales operaciones se sujcian a la autoriracién  del

dueBo de la marca.



CAPITULO II

ASPECTOS ORGANIZACIONALES

.1~ CARACTERISTICAS PARA RECONOCER UNA BUENA FRANQUICIA.

En primer lugar cebemos tomar en  cuenta las siguientes
caracteristicas para poder reconccerla,.

¥ Cuands ofrece apoyo técnico pare el ardlisis v localizacidn,
as! como viabilided econdnice del! establecimiento a punto de
venta,

& Cuardo otorgar acsistencia pera la seleccidn y compra cde
equing,

¥ Cuendn hay proyectos v ejecucior de instalaciones. Cuando
aftece entrenamientc y capacitac:on tecrica v gerercial para las
ventas.

¥ Juerdo brinda asesorla en materia de publicidad v
promosianes.,

¥ Cuarndo a base de menuales ca & conocer procedimientos
centables y de apoyo pera vender,

% Cuando proporciona centralizacién de compras e instrucciones
para el control de inventarios,

¥ Concede orientacidn finasnciera vy andlisis de balance,
carantiza la continuidad en la presentaci®n ce dichos servicios.

Ei sicstema de franquicias se puede considerer como un
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tErmineo sumamente nuevo en Mé&iico. El potencial de crecimiento en
nuestro pals es increible; principalmente por ser 13 mejor
alternativa para el desarrollo de la micro y pequefia empresa que,
en términos absolutos, representan un alto parcentsje de nuestra
economia v en el  futuro serdn qguia del auvtoemplea vy la
dignificaciédn del hombre par su propio trabajo y emprendimiento

en Méxice,

2. 2ADMINISTRACION : FRANGUICIANTE, FRANGUICIATARID E

INTERRELACION

Uno de los aspectos fundamentales para =21 é&iito de una
franguicia et La Agministracitin y la Interrelacidn Franquiciante

- Franquiciatario.

£l fremoviciante a trdvas de su permznencia en el mercaco ha
dezsarralleda v depurada Sistemas Aaminrstrativos, que le han
permitida manejar can é&xito las resultados de su negocia.
logrando un lugar en el mercado, ante una competencia constante v
rePida.

El Franquiciatario al adguirir una franquicia, no salo tiere
el derecho de hacer uso de la marce. =in0 qQue recibe tambigdn los
beneficios de la transferencia de tecnclogla er el manejo del
producto y los Sicstemas Administrativos desarrollados por el

franguiciante.



* PASDS FARA QUE LA FRANGUICIA FUNCIONE ADECUADAMENTE SON:

- La transmisién de conocimientos y experiencias:
frangquiciante @ franguiciatario.

-~ La capacitacidn en Contabilidad. Auditoria, Recursos
Humanos, Ingresos, Eﬁresos, Legal, Fiscal, Informadtica, Compras,
Fublicidad, Riesgos., ete,

~ La Supervisidn: la parte interna de éste paso normalmente
la realiza.gl vrenquiciante, can el objeta de cuidar la calidad
del producto, la atenzibn.y servicio al cliente,

For lc general dicha supervisidn es realizada por personal
calificado del franquiziante,

Es muy importante el Control que se ejerza sobre los
oresupuestos, indicadores de ogastos: de las proyecciones de
ventaz, de leos registros contable:z, de los castcs totales. El
franquiciante brindard apoyo al franquiciaterio pero este tendrd
ade ejercer uvncontrcl sobre sus oreraciones, lo cual permitird

otbtener un resultado bptimo de la franquicia,

& LOS BENEFICIOS FARA EL FRANQUICIANTE,

= Tiene una menor ce&rga admimstrativa en relacidn al ndmero
de establecimientos er operacidn,

~ Cuenta con una mayor capacidad de crecimiento.

- Lo cotimizaci10n de recursos.

an
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¥ LOS BENEFICIOS PARA EL FRANGUICIATARIO.

~ Cuenta con un apoyo corpaorativo, como si fuera una unidad
propia. siendo que es la unidad independiente.
- Utiliza un Sistema Administrative praobado.

- Participa en un esguema @lobal.

La Administracidn compartida no es distinta a la
Admnistracion que se utiliza en cualquier otro negocio. sinc que
tiene un enfoque mads definido hacia las estrategias que ce
huecan,

€5 1mportante ver que una administracidn adecuadsa fomenta
que loc franquiciatarios participen, de hecho un franquiciante

debe de organ:zer e éstos.

2.7.EL PERFIL FINANCIERO DEL FRANQUICIATARIO EN MEXICO

El intermediario financiertc para hacerse acreedo” a un

préstamo necesita lo siguientes

¥ Registro Federal de Contribuyentes.

¥ Acta Constitutiva de la Empresa.

% Carts scolicitando &1 crédito, con monte vy plazo.
% Falance gereral de los des Gltimos aBos,

% Estacos de Resultados de leos dos altimos aBos,

X Antecedentes de la empresa.

bl
-t



# Daclaracidn fiscal de los Ultimos tres afos.
% Acta de matrimonio.

¥ Comprobante de domicilia..

 Tres referencias personales.

* Tres reerencias de crédito.

¥ Tres referencias comerciales.

¥ Detslle del destino del crédito.

» Fetados financieras proforma proyectados,

Afartunadamente yad en México existen diferentes
instituycicnes financieras que desean apoyar el Sistema de
Frangquiciag por 12 que @s importante conocer a cada una de ellas.

Fara poder catalogarse en el negocio que guieren entrar los
rosibles franquiciaterios havy que considerar los siguientes
par&dmatross
+ Micro empresa constituida hasta por 1S empleados con ventas
anuales de hasta N$ 900,000 de nuevas pesas.
¥  Feauefia empresa hasta 100 empleados y ventas aruales de hasta
N$ 9,000,000 de nuevos pesos.
¥ Mediana empresa hasta 280 empleados y ventas anuales de hasta

N$ 20,000,000 de nuevos Pescs.

Una de las Instituciones es Nacional Firnanciera. la cual
actualmente estd desarrollando un progrema especlfico de cré&dito

para francuicias a tasas preferenciales.
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Algunos de los renglones de crédito oue tiene NAFIN son los
siguientess
% Capital de Trabajo.
¥ Crédito para la adauisicidn de maguinaria y equipo.
X Instalaciones Flsices
* La Banca Comercial
¥ Las Uniones de Crédito

¥ Entidades de Fomento.

2.4.EL TRABAJO EN EQUIPQ Y LA COMUNICACION

En el Ambito de las franauicias une alianze es:raté&gica es
probehlemente l& base del &ixite pars las dos partes que la
conformant "seouramente todos los frangquiciantes pregonames en
ruestros manuales, princicalmente en el de FRecursass Huraros
(probablemente el mds importante de todos) une alte comunicacién
con nuestrcs enpleados, desde el monentc que los cortratames, es
un  torrente de  informacidn el gque les damos: polliticas  de
contratacion, gulas de introduccidn, descripciones de puestos,
normas de la empresa, cursos de cacacitacion, etc., pero tal ver
jamdés nos enteramos s: €] empleadp ha comprendide todo eilo v  si
2! comprende la imgortancia que represcenta para el éxito de la
empresa, @l es relamente quien produce el producto, quien atiende
al cliepte vy guier entrega el producto al cliente, esti: tres
facetas hacen a nuestrc empleade el ser mis imoartante de t-ge el

sistema", ( CESAEF CERVANTES TEZCUAND, THCO INN )

=
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Desrubs de aprobar su curso de capacitacidn y  entrenamiento
el empleado esth listo para realizar sus funciones, Fero qué

tanto tiene la cam:seta puests”, Como se logra®.

¥ CON COMUNICACION:

- Hay que representarle log importante que es nuestra empreszsa vy
hacetr aue verdaderamente se sienta otrqulloso de trabajar con
nosctros.

- Compsrtir com ! nuestras metas.

- Ens2fiarle su trabajo y demastrarle sue responsabilidades,
manifestarle lo aue esperamds de él.

- Fijar con &l metas que &1 pueds elcanzer vy aQue represanten
algtin reccnoc:miento y sureracisn,

- Darle taodas las herramientas y soporte -ecesarios para  wcue
curnla con sus ebietivos,

~ Feri1ddicanente2, pcr lo mencs une vel & la semana, €% MEce3ario

eveliarlo y dofar cue el posevalde.

log franquicientes son los que aeken comenzar v fonentar la
comunicaci®n con nuestros francuiciatarios, hay que reconocer vy
aprovechar que san avténticos emprendedores er tcda la  extensidn
de lapalabra, en la mavoria de las grandes franquicias, la
particinacidn de los frsnquiciatarios ha €1de .a que ha deao el
progreso  continuo v el eéxito a les empresss para convertirse en

llderes de su ramc.



A pesar que tengamos nuestros sistemas perfectamente
estructurados y funcionen y comprobado éxito, el sentido de
empresario del franquiciatario le provoca inquietudes y deseos de
modificar o mejorar las cosas 4 SU creencia o convivencia, ottras
veces su inquietud bien escuchada y canalizada se convierte en
nuevos productos o sistemas que traen consigo grandes beneticios

y remuneraciones a la empresa.

2.5. MOTIVACION PARA ENTRAR AL SISTEMA DE FRANQUICIAS.

EL. sistema de las franquicias en México ofrecerd & los
pequefos empresatios opciones de inversidn productiva que
con llevan a un menor riesgo operacional, ademds de Qque el
crecimiento de los nejgocios previamente perfeccionades por la
multiplicacidn de las franquicias, ofrece al pals una ventaja
brillante para la creacidn de otras empresas.

Gracias a las leyes mexicanas respecto a la apertura de las
€ranquicias. Mekico se ha convertido en la potencia
comercializadora para el desatrrollo de este concento.

Con el Tratado de Libre Comercio permitird ampliar la gama

de comercializacibn, tanto de las empresas extranjeras en Méuico



como de las nacionales en el extranjero.

La iniciativa privada norteamericana recomienda que las
empresas que trabajan bajo el esquema de +franguicias, deben
familiarizarse con los nuevos mercados. analizando las mejores
locacionesy Yy wuna . vez que se hayan superado las trabas que
impedian el acceso al mercado mexicano. las empresas de Estados
Unidos tendran que estar listas para abrir nuevos
esteblecimientos e iniciar negociaciones con empresarios e
inversionistas nacionales.

Ademas, se debe conocer los sistemas comerciales Yy
distributivos de México., as! como su moneda y hasta su lenguaje.
Fara muchos franquiciadores, el salto de los mercados
estadounidenses al de Canada y Maxico es simplemente una
extensibn logica de su propio segmento de mercado: sin  barreras
geogrdficas o gubernamentales, esos mercados estan ampliamente
receptivos al concepto nortesmericanc de franguicias, en donde

ambos mercadeos se presentan muy abiertos y poco saturado

2. 6ASOCIACION MEXICANA DE FRANGUICIAS

La Asociacidn Mericana de Frenguicias A.C. fu® constituida
en 198% tcmando como principal propésito crear y consolidar el
desarrollo de franquicias dentro del pals.

La AMF ha considerado como propdsitos bAsicos los siguientes:



$ Fungir como vinculo y/o contacto entre franguiciantes e

inversionistas tanto mexicanos como extranjeros.

X Presentar un frente comlin ante las autoridades competentes con
el fin de prompver y apoyar el sistema de franquiciag y coadyuvar

con las mismas en cicha promocibn.

¥ Mantener un intercambio constante con asociaciones hermanas en
el exterior., promoviendn y participando en ferias. conferencias,

congresss, seminarios., debates, eventos internacionales, etc.

MISION.

La atencidn de la AMF se encuentra enfocada hacia las
cadenas de  frapauicias de ventas de productos y  eervicios que
tienen que responder al reto de un medic ambiente de negocios
cede dls mée competitivo.

La AMF ha adoptadc como su misidn, contribuir & la sociedad
& traves ce leae franouwicies y del trabajo de los  Comités,.
compremet ienduse a fomentar la expansidn oe&l sistema de

franguicias haria el siglo XXI.

SERyICIOS QUE PROFORCIONA LA AMF.

La asociacidn ofrece & sus miembros los sigwientes
servicios:

¥ Fublicacidn de los datos de cada sccios dertro del directaric



-AMF, incluyendo informacibn comercial bhsica con el fin de

orientar a los inversionistas potenciales.

8 Acceso a la lista de empresas que operan u través de

franquicias en México.

% Recopilac:on y . publicacidn de los principales datos
ectadlisticos del sistema de franqucicias en México. as! como su

difus.én en los medios de comunicacidn,.

¥ Representacidn de las franguicias ante las Autoridades
O*iciales con el propdsito d= aque aestss tengan un mejor

dezarranllo v posibilidades de la expansian,

& Organizecibn de ferias, pera asl lograr un contrato eficiente
entre franquiciantes y empresarios e inversionistas pequefos vy

medianos.

¥ Organicar seminsrios v canferencilas con €l objetivo de promover

la Cuitura del Sistems de Franquicias.

¥ Organizacién de Desayuncs Mensuales de Retroslimentacidn, a los
cuales son invitados destacados personalidades del medio
emoregarial y gqubernamental; as! como socios que comparten

erperiencias y conocimientos de interés,
¥ Feriobicamente se les envian paquetes informativos. con el fin
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de informar los beneficios gue a nivel comunidad, se consignan

por medio de la AMF,

¥ Organizacion de la Convencion Anual de Socios, la cual tiene el
fin de lograr un efectivo intercambio de ideas y conocimientos de

utilidad, asl como una mayor integracidn social entre los socios.

¥ Autorizacidbn para la impresidn del logotipo AMF. en la

papelerla de los socios AMF.

X Edicidn y publicacidn del boletin bimestral "Notifrancquicias”,
el cual contiene temas generales de interés para los sccions. para

inversionistas, oficinas gubernsmentales y publico en general.

¥ Ser los primeros en saber de las oportunidades que se dan en el
area de franguicias, tanto en el ambito nacional como
internacional, as! coma de las formas mds adecuasdas de operacidn

a traves c¢2l sastems de franguicias en Méice.

CUOTAS.
Las franguicias pertenecientes a la AMF deben dar una cunta
anual de N$ J,000,00 y ademhs cuotas mensuales de N$1,700,00

aprox. para la re:zlizacidn de eventos,.

80CI08,

Existen inscritas en la AMF 130 franguicias, cerc se indica

que aprbrimadamente deben existir 250 frangquiciss en total.
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RELACION ENTRE LA AMF Y SECOFI.

tLa relacidn existente -entre la AMF y &ECOFI se da
particularmente con el Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial, organismo independiente.que surge de la Direccibnr
General de Desarrollo Tecnolégico, Patentes, Marcas y
Franguicias, es de estrecha e intima relacidn,

SECOFI llevd a cabo eventos encuentros empresariales para
promaver el desarrcollo de franquicias & posibles inversionistas
todo ello apoyado por los diversos gobiernos de los Estados: la
AMF es la encargada de dar conferencias, seminarics y dar a

conocer este sistema,

ESTRUCTURA DE LA AMF.

¥ Presidente

¥ Vicepresidente

8 Tesorero

¥ Secretarlo

¥ Vpcales (2)

¥ Comite (15)

~~ Comite de Comunicacién

~~ Comite de Fromoczidn

-~ Cémite de Eventos Especiales Fordneos
~~ Cémite de Asuntos Educativos

-- Comite de Estadistica e Informatica, entre otras.

- r,
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ORGANISMO INTERNACIONALES.

l.La AMF tiene vinculacidn con 26 Asociaciones en el mundo
perteneciendo a la IFA (International Franchise Assotiation).
fAlgunos de los palses donde se han realizado eventos

Internacionales son:

¥ China (Shangai)

¥ Brasil (G20 Faulo)

¥ Canada (Toronto)

¥ Rusia (Mosth)

¥ Espafla (Valencia)

¥ Australia (Melbourne)
¥ Filipinas (M=znila)

¥ Grecia (Atenss)

¥ Emiratcs Arabe Unidos (Dubai)

ESTADISTICAS DE LA AMF.
ORIGEN.

Segén la AMF de los 130 miembros inscritos:

Origen NGmero Forcentase
Mexicanaes 70 TR A
Estadounidenses €5 42 %
Guatemzlteca 1 1 %
Inglesa 1 1 %
Cananiense 1 1%



DRIGEN NUMERQ PDRCENTAJE

italiana b 1 %
Mixta @
(E.U - MEX) i 1 %
130 100 %
S0C106.
FRANGQUICIANTES ARD NUMERQ
19839 (2]
1950 18
1991 60
1992 es
1997 110
1994 130

PRINCIPALES PUNTOS DE LA REPUBL.ICA CON PRESENCIA DE FRANGUICIAS

ESTADO FORCENTAJE
Distritae Federal 19.47 ¥%
Estado de Mexico 8.02 %
Monterrey .05 %

Busdalajare 11.60 %
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ESTADOD FORCENTAJE

Ledn 7.1 %
Morelos 7.53 4
Quereétaro B.19 %4
Torredn 6.96 %
Guerrero 7.24 7
GQuintana Roo 7.20 %
Puebla 7.63 %4

COMPARATIVO MUNDIAL

1. Estades Unidos
Z. Australia

. Japdn

4. Francia

S. Brasil

&, ltalia

7. Espafa

8. Mexico

9. Argentina

10. Portugal

Querétara 8.19 %

¥I¥x DATOZ PROPORCIONADOS FPOF LA AMF
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2.7CENTRO INTERNACIONAL DE FRANGQUICIAS S.A DE C.V.

Surgie a ralz del interés por ofrecer servicios de
consultorla y asesarla que no se ofreclen en México, en 1988. Lo
iniciarén . 5 socios con  formacién predominantemente en
Adminfstracxén. encabezado por Juan Huerda Lange.

El CIF es una empresa de cansultori{a y asesoria que tiene
cono  obletivo el disefio de estrateglas empresariales para el
desarrclio y comercializacion de sistemas frangquicias para
gsatisfacer las necesidades de empresas y personas fisicas que no
cuentan con la tecnologla v los recursos humanos para transformar
sus meétodos de oc2racidn e inversidn, dentro de este feormato de
nejocio.

El Certro Internacional de Franquicias zuenta con toda una
infraestructura profesional que le permite apovar a empresarios
an la consecucidn ce convertiyr sue emoresas al sistema de

franquicias as] como &n la comerc:alizacidn de las mismas.

SEleClDS QUE BRINDA A BUS CLIENTES.

€l CIF proporciona a sus clientes los siguientes servicios a

través de sus cuatro divisiones:

1. DIVISION DE DESARRQLLO DE SISTEMAS Y  QFERADORAS DE
FRANGQUICIAS.



2.

»
~p

4.

A) Elaboracidn dal didanostico y proyecto de factibilidad,
B) Disefo del plan estratégica.
C) Desarralla del Sistema de Franguicias.

D) Afinacidn y seguamiento de Sistemas de Franquiciacs

DIVISION DE COMERCIALIZACION Y CONSULTORIA,

A) Portatolio de inversionistas que buscan franquicias
E) Fartafolio de empresas gque ofrecen franguicias.
C) Cobertura de Mercado Internacional,

D) Franguicias Maestros de Exportacidn e Importacidn.

DIVISION DE COMUNICACION Y EVENTOS.

A) Seminarics
B) Publicacionres
C) Muastras Nacicnales & Inmternacionales

D) Consulta de Banto de Datos.

IVISION DE FRANQUICIAS INTERNACIONALES.

A) Andlisis del entorno
) Adaptacidén a la cultura local
C) Infraestructura humana

D) Empresa madre
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CAPITULO I1I

REGUISITOS LEGALES

No es posible entender totalmente a la franguicia si se
ignora su dimensioén legal: después de todo, & pesar de gue se
trata de un fendmeno mercadolégico, no olvidemos que la
franguicias es también producto de una relacidn  juridica que

queda pasmada en un convenio.

3.1 EL CONTRATD DE FRANGUICIA.

Como €e sabe, la relaciodn entre franquilciante ¥
frenguiciatar:n se plasma en un controeto que se  denomina
contrato de franquicias. En &1 se establecen en forme detallada
las obl:gacicones vy derechecs de las pertes, y <se definen ccn
cleridad las reglas a las que ambas parties se someten y que &on
muy diferentes a lae previstas en otros tipcs de cantrato,

La relacian entre franquiciante y frangquiciatario €= basa en
las condiciones y los derechos gue preved para ambos el Contreto
de Franguicia. El cumplimiento ezacto de éste es, para el
franquiciante, la garantla de2 que se preservard el buen nombre vy
exito de la Franguictia.

ZONCEFTO.

El contrato de franquicia es un contraty
mercantil, bilateral, onerouso y de trato suces:ve en virtud del
cuzl el franouiciante le otorga al! franguiciatarico el derecho no
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erxclusivo para usar su marca o nombre comercial y le transfiere
su ternalogla para la operacidn de un negocia. Far su parte, el
franguiciatario s obliga al pago de una regalla y al estricto
apego a todos y cada uno de los estandares y requisitos impuestos

por el franquiciante.

Z,2. INDICE DE UN CONTRATO DE FRANGUICIA.
£x% Objeto, licencia del s:istema.

X¥X Flazo o vigencia del contrata.

%¥¥ Otligaciones del franguiciante.

i#r Contraprestacién, pago de regallas.
¥4t Marcas

X} Manuales.

X% Informacidn confidencial,

¥¥¥ Publicidad,

¥¥¥ Seguros.

k%% Incumplimiento y terminacion,

¥2x Obliocaciones en casp de terminacadn © vencimiento.
K% No competencia,

¥Ex Impuestos y nermisos.

K8y Ley aplicable, jurisdiccin,

2.7 ELEMENTOS QUE DEBE CONTENER UN CONTRATO DE FRANGUICIA.

Un cantrate de franquicia debe contener lc siguiante:
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1) Elementos Fersonales
2) Elementos Reales.

3) Elementos Formales.

1) ELEMENTOS PERSONALES

Existen dos elementos en el contrato de franquicia que son:
a) El franguiciante:

Es aquells persocna que posee una determinaca tecnologla o
marca (know how) de comercializacidn de un producto o -gservicie,
que cede cortractualmente los derechos, transfiere el uso de
éstos vy prevee de asistencia técnics, organizativa, gerencial vy

edrministrativa al franauviciatsrio.

b) El franquiciatario:

Es aquells persona que adquiere contractualmente el derecho
a comercializer un preduecto o servicico, dertro de un mercado
exclusivo, utilirando los beneficios que le da una marca v el
apoyo que vrecibe en la capacitacién para la organizacién y el

manejo del negocia.

2) ELEMENTOS REALES

Los elementos reales son los siguientes:

.

a’ Marca
b! Saber hacer (Fnow how)
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c) Tiempo determinado
d) Lugar especifico

e) Contraprestacion

a)MARCA

La marca es todo signo visible que distingue productos o
gerviciaos de ctros de la misma especlie o clase en el mercada.

La marca s un nombre o términce, simbolo o diseBs o una
combinscidn de &stos, cuya finalidad es identificar los bieres y
servicios de un vendedar o de un grupo de vendedores y los

distingue de los competidores, ({)

El otorgamierto para usar una marca puede 1r acompafede de
la autorizcazitn pate utilizar determinacas patertes o derechos de
autor. Estes circunstancias serdn variables dependiendo del
negocio en cuestiting sin embargo es importante Que el
otargamiento del derecho de uso de marca no debe faltar en ningdn

contrate de franquicie.

b) SABER HACER (KNOW HOW)

La Organizacibn Mundial de la Fropiedad Intelectual (OMFI).
fdentifica a los conocimientos técnicos con el know how v define

1) Cita Libro de Mercadotecnia. Fhilip Fotler,
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a wetc OGltimo come “"la informacidn o la maestria para una
fabricacion industrial o para la organizacidn de una empresa
1industrial”

El know how se transmite al franguiciatario en diversa
formas, como lc es €! programa de entrenamiento, los manuales

orerativos, asistencia técnica, manuales de procedimientos.

c) TIEMPQO DETERMINADO

En el contrato de franguicia las obligaciones y derechos de
caga una d2 las partes en este caso franquiciante y
framquiciatario, estén swietes & un tiempe deverminado.

En los contratos de franquicia se ectablece un derectio de
renovacidn  (en algunos casos) para el »Franquiciatar:o del
contrato, ocr uno © més perlodee iguales o ciferentes,  cuyo
crocecimiento y plaro es converio entre el  franauviciante y
franquiciatario.

El pla:o en el contrato de franquicia se establece tanto a
favor del franguiciante como del franguiciatario. en consecuencia
nGc puede haber renuncia unilateral a1 mismo. ya gue estamos ante
unr contrato bilateral, por lo gque es recomendable se establezca
ure pena convencionsl para este caso por los daRos y perjuicios

sufridos a causa de la terminac:dn unilateral del contrato.



d) LUGAR ESPECIFICO

En el contrate de franquicia se determina el Area de
explotacibn del negocio, conforme & la determinpacidbn de estas
Areas se clasifica al contrato de franquicia de dos maneras:

1) Contrato de franguicia maestro

2) Contrsto de franguicia de sitio.

1) El contrato de franquicia maestros
Es aquel contrato de franquicia, donde el franguiciarte
ctorga al franguiciatario el derecho de usar su marca para la
produccibn o venta de determinasdes productos, en wna &rea
qeocgrdfica determinada. en donde el franguiciatsrio tierne el
derechd de explotar el negocio en varios estaclecimientos. per <l
o ) traves de subfranquicistarics, Es cdecit que el
franquiciataria esta legitimado nara la celebracide de contratos
de subfranguicias, par virtud de loe cuales concede el uso de la
marca del franquiciante, para la produccidn 9 venta de productos
o las prestacidn de servicios, a terceras personas, que serdn los
subfranquiciatarios cue estarin limitados por los derechos del
subfranquiciante, gue es el franquiciatario del contrato de
franguicia maestro.
2) Cantrato de francuicia de sitio:
Es aouel por virtud de! cual el frarquiciantie estd obligado
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a erplotar el negocio en un establecimiento determinado en el
mismo contrato y ademés debe hacerlo por sl mismo, o a traveés de
una subsidiarla, seqgun lo disponga el caontrato respective, sin

tener la facultad de celebrar contratos de subfranquicia,
e) CONTRAPRESTACION

La contraprestaciédn a la que se refiere el contrato de
franquicia es a dos tipos de cantidades de dineroc que el
franquiciatario debe cubrir. aungue no necesariamente deber ser
los daos. va aue esto cependera a2l franguiciante pueden ser las

dos o alguna solanenrte,
Las cantidades puedsn ser las siguiente:

1) Derechos de franquicias:Son lazs que representan la cantidad
por derechos de franquicie, esta cartidad es estipulada par el
franquiciante y &acordada con el franquiciataria antes de

celebrarse el contrato de franquicia.
2)Regallast Este pago se hace por medio de un porcentase
determinado sobre las ventas brutas, y se realiza generalmente

de forma mensual. Los porcentajes varlan seglin ¢l gira de a
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empresa y tambien segin el franquiclante QqQue es guiégn lo

establece.

3) ELEMENTOS FORMALES

Dentro de los elementos formales s& marca que es conveniente
que la celebracidn de los contratos de franquicia se lleven a
cabo por escrito: es una formalidad., que hard que todo se lo
ma2jor presentable pesible y que este sea un documenta gque cuando
se necesite para slcuna aclaracidn =e cuente con &1,

En rzualquier contrato de franquicia se estipularadn las
ceusas de terminacibn del contrato, y algunas otras clausulas que

les partee cansideren pertinentes.



Z.4 OBLIGACIONES DEL FRANGUICIANTE

1) Dtorgar el uso de la marca, y los demds derechos de praopiedad
industrial o intelectual que debe transmitir el franquiciante al

franquiciatario conforme se contrate.

2) Transmitir el know how de ls siguiente formes

- Impartir un programa inicial de capacitacidn,

- Proparcionar al franguiciataria los manueles de apetazidn vy
notificarle las modificaciones cue se hapa de algin manual,
para tenerlo lo mé&s actualizado posible.

- Elaborar progréemas de capscitacién periddicos para el

franguiciatario,

k) Presertar al $ranguicistsrio asistencia técnica de 1a

siguiente forma:

A

- Rsesoris con resc2cto al regIzico &% matsrir adminmistrativa,
cortable coperativa, aspectos gue no se comprenden sobre  los
manuales, y de cuslquiew\ctra cosa en la que el franquiciante
pueda tener duda.

- Apovo imcial, para poder dirigir €l negocio.

~ Facilidades para conseguir el local.

~ Ayuda fara la eeleccidn el personal inicialmesnte que
necesitard el franquiciataric osta emgesat las operaciones del

regocio,
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4) Np obstruir al franguiciatario en la explotacién del negocio
franquiciado en el lugar especlifico que se tenga convenido.

5) Mantener al franquiciatario en uso de la marca y los demis
derechos de propiedad industrial o intelectual transmitidos a
este, as! como el know how durante todo el tiempo de vigencia del

contrato.

&) Formar un fonde para la realizaci1dn de publicidad, con

recursos de los franuguwiciatarios y llevarla a cabo.

7) No obstruir la cecidn de loes derechos derivados de la
celebracidn del contrato que haga el franguiciatario a wun
tercercsy e€iempre Yy cuando cumpla con los requisitos que se

convengan en el contreto.

€) No obstrair el derecho del “rangulcistario a rercvar el
contrato fror el placo ous se have converido siempre y cuando  se

cumpla con las congiciones pactadas.

?) No obstruir le cesidn de los derechos del franquiciataric.
derivados de la celebracidn de! zontrato, er €l caso de muerte ce
éste, en la fcrma en que se haya convenido en este contrata.

10)  FRespetar el cerecho de preferercie o de exclusivided del
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frapnouiciatario, para la explotacidn del negocio en un area

determinada.

3.5 OBLIGACIONES DEL FRANDUICIATARIO

1) Realizar el pago de la contraprestacitén, confarme lo

esteblenido en el contrato.

Z) Frzducir o verder los productos o prestar los servicios bajo
la marca y los demds derechos de propiedad industrial [+]
intelectual traremitidos por e1 franquiciante y confaorme al Fnow
how ctue le transmite el franquiciante . con el fin de que todo
sga u~iformel para tal efeto el franquicliante deberd haster lo
siguientet

=~ Martenersc actualizsdo, ac] como su personal en lo relative &
la o-eracrbn del negocic.

-  Sejuir estrictamente los lineamientos cue marca el manuel de
operacsidn para estandarizer las operaciones y as! mantener la
imagen y la calidad de la marca & la que pertenece.

- Realizar las compras con los proveedores propuestos por el
frenouiciante,

- Mantenet los niveles de inventarios marcados por el
franquiciante.

% Feal:zar la distribucion del local y decorarlo de uwna misma
forma canrorme a lo establecido por el frarcuiciante.
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4) Entregar al francuiciante los reportes contables y financieras

que se convinieron er el contrato.

g) Pagar 1os servicios adicaionales proporcionados  por el

franquiciante.

4) Designar a la persona que se vaya encargar de la operacidn
diaria del negocio ( en el casc de aque ses persona filsica. es
zonveniente aque &l mismo s=a &l gerentey y de ser persona moral

nombrar un gerente).

7) Obterner todos los permisos, avtorizsciones necesarios para la

construccitn de las instalaciones.

8)  KNo  divulgar loz: cocnocimientos técnicos tramsmifidos por el

franguiciante,

) Fagar al frarquiciante 1a cantidad pactaga por la transmicién

de los derechos derivados del contrato a un tercero.

Z.64 MARCO LEGAL DE LAS FRANGQUICIAS EN MEXICO

El marceo legal de les franguicias esta constituido por las
leyes mexicanas las cuales van a regular los contratos que
esteblezcan de las mismas pars que se lieven a cabo y bajo las
mejores condiciones legales.
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a) Constitucidn Politica de los Estados Unidos Mexicanoas. (art.2%

y 28 de la constitucidn)

b) Ley de Fomenta y Froteccidn de la Fropiedad Industrial.

c)l.ey Federal de Derechos de Autar.

d)Cédico de Comercid.

e)l.ey General de Sociedades Mercantiles.

f)Cbdigo Cavil,

g'legislacidn Fiscal (Ley del Impuesto sobre la Renta., art. 1%&)

h)Ley Fedsral del Trabajo.
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CAPITULO IV

EXPANSION DEL NEGOC!O.

4,4, Francuicias Mericanas organizadas por rama industrial,

NOMEBRE Inversian inicial
- Arroya ‘ NS 4’725,000
-~ Correo Ecsnafiol 378,000
- El Farolito 409, 500
- El1 Fogoncito TS0, 000
- Freegay N.D.

-~ Ibarati 126,000
~ La Tablita 17500, 000
- Las Flautas 275,000
- Lyri’s 7S 00
=~ Taco Inn 250, 000
- \Vips &' 000,000
- Wings N. D,
HELADOS:

- Ragking % FKoobins N$ &0, Q00
- Bing 150, 000
~ Danesa 37 N.D.

~ Holanda &0, 00D
- Nutrvisa T4, 000



COMIDA RAEIDA:

- Chazz N& 2’ 000,000
- Chicken Express N.D.
- El Follo Fepe N.D.
- Fizza Loca N.D.
~ Sushi Itto N. D,
~ Bushi Ouchi 450, 000
- Bravos Fizza 250,000
- Pizze del Rey 17280, 000
FOFAs
- rmEpaza Martha Riestra N% SO0, Q00
- Bye Bve 150, 000
~ D'Faul 160,000
~ Domait 480,000
- Iker Internacianal 200,000
- Julio 180,000 (pezetas)
- Juvens N.D.
- Mer Lova N.D.
- Modem N.D.
GIMNASIOS:
- Eaby BGym Ng 80, Q00
- Fresident Gym N. D,
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PASTELERIA Y REFOSTERIA;

- La Azteca NS 206,000
- LLa Baguette N.D.
- La Boutique del Pan 370, 000

COLCHONES:

- Dormimungo N.D.

EERIDAS:

= Jung hanns N$ SO0, OO0

FOYOCOF IADO:

~ Copy Royal 226, 000
~ Foto Kis Express N.D.
OFTICA:

= Devlyn N3 196,006
MINISUPEFR:,

- 0Oxxo 435,000
- Bix N.D.

- Super Soya N.D.



AUTOMOTRIZ:

- Advantage rent car N.D.
~ Refaccionaria California 900, OO0
~ Automotor. N.D.

COSMETICQS:

- Linda N.D.
VITRALES:

~ Cuprum N.D,
ROTLLOS:

- Rotular T N.D.
ELECTRONICO:

- Steren 600, 000
ENTRETENIMIENTO:

- Diversiones May N%$ 630,00
- Multi video N.D.

~ Video Centrp vy Video Visidn 127,200
- Video Tech 20, 000

ARTICULOS VARIOS:

- llussione N.. D,



FLAZAS COMERCIALES:

- Plaza Caracol Ne 2°000,000

RESTAURACION:

- Frofusidn Systems de México N.D.

¥t NOTA : N.D = NO DIO RESFUEETA

4.2, Clasificacidyn de Franguicias Mexicanas de mayor

en Meuico.

NOMEFE NO. DE FRANGUICIAS
= \Video Centro 129

- Helados Holanda &0

~ Diversiones Moy Ry

- Braves Fizree 14

- Videc Vision 14

~ bBasking & robbins 12

- Capy Roval 11

4,2, Clasificacibn de Franguicias Mexicanas de menar
México.

Inversién por menns ce N¢ 78,750

~ Heledos Hoianda

- Rasking % Rabbins

w
w

crecimiento

inversién en



4,4, Clasificacién de Franguicias Mexicanas de sayor inversién en

Mérico,

Inversidn por mads de N¢ 80,000
ggglﬁgﬁéNTgS:

- Arroyo

- Correo Espahol
- El Farolito

- El Foguncito
~ Ibaraki

~ La Tatlita

- Las Flautas

~ Lyni's

- Taco Inn

- Vips

~ Wings

HELADOS:
~ Bing
- Froz:

~ Nutrisa

COMIDA FAFRIDA:

~ Chaz:



COMIDA RAFIDA:

- Sushi Quchi
- Bravas FPiz:za

- Fizza del Rey

EOFA:
~ Aspasa Marths Riestra

~ Bye Bye

D Paul

-~ Domit

Iker Internacional

~ Julio

CIMNAEIOD

~ Baby Bym

4,8, Clasificacidn de Nuevas Franguicias

comenrado a franquiciar en 1997,

~ Advantage Rent a Car

- El Farolito (tagqueria)
=~ La Azteca (restaurante)
- Modem (vestimenta)

~ President Gym

Mekicanas

que  han



~ Restaurante Correc Espafol

-~ Super Soya (nutricitn)

NOTAR: En 1994 comenz& a franguiciar PEMEX.

4.4, Clasificacdn de maximos, minimos y promedios de cada una

las ramas industriales de las Franquicias Mexicanas.

RESTAURANTES:
MAXTIMOD
MINMO

FROMEDIOQ

HELADOS:
MAX IMO
MINIMO

PROMERIO

COMIDA RAPIDA:
MAXIMO

MINIMO
FROMEDIQ

ROPA:
MAX IND
MINIMO

FROMEDIO

6°000,000
126,000

17428,8%50

330,000
60, HON

144,000

27000, 000
250,000

675,000

500,000
150,000

266,300

VIPS

IBARAKT

NUTRISA

BASKING & ROBRINS Y HOLANDA

CHAZZ
BRAVOS F1ZZA

ASFASA MARTHA RIESTRA

BYE BRYE

de



GIMANASI08:
MAX IMO
MINIMO
FROMEDIO

80,000 BARRY GYM
80, 000
80,000

PASTELERIA ¥ REPOSTERIAS

MAXIMO
MINIMO
PROMEDIO

BEBIDAS:
MAXIMO
MINIMO
FROMED1O

FOTOCOPIADO:
MAX IMO
MINIMO
PROMEDIOQ

OPTICA:
MAX IMO
MINIMO
FROMEDIO

T70, 000 LA BOUTIGUE DEL FAN
204, 000 LA AZTECA

288,000

&00, 000 JUNG HANNS
E00, Q00

400, QQ0

228, 000 COFIROYAL
228, Q00

228,000

196, QOO (FEZETAB) DEVLYN
198, 000

176, 000



MINISUPER:
MAX IMO
MINIMO
PROMEDID

AUTOMOTRIZ:
MAX IMO
MINIMD

FROMEDIO

ELECTRNICO:
MAXIMO
MINIMO

FROMEDIO

ENTRETENIMIENTO:

MAXIMO
MINIMO
FROMED IO

©1.AZAS COMERCIALES:

MAX IML:
MINIMO

FROMEDIO

435,000
435, 000

435,000

00,000
9O, Q0O

00,000

SO0, 000
&00, OO0

600,000

630,000
90, 000

282,400

27 000,000
27 000,000

2 000,000

60

0xxo

REFACCIONARIA CALIFORNIA

STEREN

DIVERSIONES MOy

VIDEO TECH

FPLAZA CARACOL



4.7 CUESTIONARIO

Nombre de la Empresa

Giro o actividad Comercial

Fecha de inicio de operaciones

1}Fecha de otorgamiento de la Franguicis

2)Comu  financio su negacio ?(Marque con una X la opcidn

prefieral,

¥ Apartacidn de sccios

¥ Capital propio

¥ Otro medio

cansidera.

¥ Encesivos

¥ Adecuados

¥ Minimos

aue
¥ For institucidn de crédito (Eanco)
3} Las tramites para la puesta en marcha de la franquicia los
4) Recibio alodn apoyo especial por parte del Gobisrno para la

Constitucién del negocio.

€1 No

=

S) Tiene frangquicias establecidas en el pals °

Si No Cudntas?___
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6) Camp considera usted su dmbito de accidn y operacidn dentro de

la franquicia ?

Amplio Adecuado Restringido_______ Nulo

7) Le gustaria que su Ambito de accidn fuera mayar.

Si No

8) Existe algln sistema de capacitacidn especialicsda para los
empleados.

Si No__ Cual?

7) Cémo considera su relacidn con el franguiciatario,

Excelente Euena Fegular Mala_

10) Considera que el pago por regallas es :

Adecuado Excesiveo Escaso,

11) Cudl es el porcentaje que paga usted por regallas.

1asg?¥

& a0y

11 a 18 7

16 % 0 mas

12} Se sgiente satisfecho con lo que ha =zbtsnide con la



franguicia?

Si No,

13) Existen aspectos de la organizacidn gue le hayan decepcionado.

Sl No

14) Desde su punto de vista. Indique cuidles son los aspectos
organizacionales en los cuales se sustenta el éxito del negocio 7
% Administracion ____
% Asistencia técnica

% Asesorlas

¥ Capacitacidn

% Regalies

¥ Dtras

18) Cree ocue el Sistema de Franquicias sea una buena forma pare
laagrar el desarraollao de las empresas 7

&1 No

14) Usted rezomendarla el uso del Sistema de Franguicias comc

una estrategla para expander su negocio.

i No

17} Tiene usted contemplado la expansidn de su  franguicia al

extranjero.

Si No

o
D2}



que palses:

E.E.U. U,

frgentina

Espafa_ B
Centrcamérica
Sudamérica
Singapur____

Ninaguno_
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CONCLUSIONES DE INVESTIGACION DE CAMPO

Hov en dia las Franguicias representan unpa realidad
econdmica para el pals: los empresarios mexicanos han empezado a
depositar en forma significativa su confianza en este Sisteme
logrando que sus neaocios franquiciantes hayan traspasado
los limites territoriales.

Con los datos nbtenidas en la investigacién se pudo
constatar gue le década de los 70’s fud sumamente favorable para
la apertura vy operacitdn de las empresas (la mayorla de ellas
familiares), obteniendo as! un 40 ¥ que nos indica que el inicio
de las mismas estuvo favorecido povr leés condiciones micro vy

macroecontmicas que se dierdn en ese momento., (ver cuadro No. 1)

Las franquiciacs comenzardn en México desde la década de los
80’s, <iendo McDonald's uwuna de ias primeras frapquicias que se
did a conocer: a peser de ello las frangquicias Mexicanas tuvieron
su auge hasta la década de los 90's arrclando segan los
encuestados que hasta el afio de 1992 se di& el gran Boom de las
Franguicias Mexicanas obteniendose el 6Q % en ese afo. (ver

cuadro No. 2)

El &40 % de los negocios frangquiciantes financiardn su
negecio con capital propio, demostrandose can ello que la empresa

familiar en Mexico sigue siendo wno de los pilares mas



CUADRO 1

iniclo de operacion de la empresa

3

b6



1004

1093

1992

1981

1900

CUADRO 2

Fecha de inicio de franquicia
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importantes dentroc de la economia nacional. Tento frangquiciantes
como franquicliatarios cuentan con el apoyo de Instituciones de
Crédito como NAFIN y BANCOMER, los cuales poseen llneas de
crédito a largo plazo para este tipo de Sistema. (ver cuadro

No. 3)

De acuerdo con los datos obtenidos en la encuesta., la
mayorie de los franguiciantes (40 %) tienen entre | y 10 filiales
estatlesidas en &i psls, lo ~usl indica, que aunque se pretence
expander el mercado esto no ha sido posible en grand=20
magnitudes, el resto de los frenguiciantss que poceen wun  mavor
nimers de filiales en €]l pals son 2n menor porcentalje. (ver

cuedre No. 4)

Cor ios datos chtenides, ! €0 % de los encuesstedos
coincidid qu2 el &nhito de operazibr de las franquicias. es: como
su accidn era el adecuado, d2mostrand> con eillo que el mercado en
el cual s desenvuelven s encuentra precicid para este tizo o9
regocios por lo que no fué de dudarse que al 90 % le gustaria que
su ambito de accidn fuera mevor. (ver cuadro No.9 y &)

Es wmportante sefialar que la capacitezidn tanto de
trabajadores como de empleados es necesaria para el buern
desarrollo para todo tipo de negocic, por 1o que no es de
etrafer que el 100 ¥4 de los entrevistzdos hava estipulado cue
cuentan con  capacitacion especialitade para el perscnal  gue
lehors en sus empresas. (ver cuadro No, 7)
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CUADRO 3

¢Como financia ol negocio?

de crédRo de los

i
is
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CUADRO 4

Namero de flilales establecidas en ol pals.

18%
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CUADRO §

LComo considera usted ol &mbito de operacion y de accidn
dentro de la franquicla?

?g;su
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CUADRO 6

Lo gustaria que su &mbito de accién fuers meyor?
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CUADRO 7

LExiste algin sistema de capacitacion sspecializada?

\
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l.a relacibn franguiciente - franquiciatario es un punto
clave para el exito del Sistema. Sin duda la transmisidn de
experiencias, corocimientos, procedimientas, lineamientos,
etc.,que se transmiten en esta vrelacidn, son elementos que
garantizan e! buen funcionamiento del negocio, por lo que al
ohtener de los encuestadeos una respuesta de que su relacidn es
buena y excelente con un S0 % para cada una respectivamente, solo

nos hace confirmar leo anteriormente dicha. (ver cuadro No., 8)

En el Sistema de Frangquicias existe un concepto llamsdo
regalla, es el nombre que se le da al cobro que el franquiciante
hace al franauiciatario por el derecho de uso de la franquicia,
este cobro segln los datos arroladas en ls 1nvestigacidn es
considerade asdecuado (abtuvo 99%) y en cuante &l porcentaje gque
@ cabrs per la misma, se llegd a la corclusidn de que un &0 %
fluciua entre 1y G YW y el 40 % restantes no cobra recalias., Es
importante sefslar aue estas regallas son calculadas en base a
lag ventas o a los ingreses bruteos. y pueden ser pagadas anual ©

regularmente. (ver cuadro No.9 y 10)

Las posibilidades de é&rnito derntro de las franquicias
Mexicanas <euan buenas ya que cuenta con un conjunto de elementos
necesarios  para triunfar en un negocio; es por ello gue 1 90 %
de los negocios franquiciantes se sienten satisfechos can lo que

han obtenido hssta el momento vy solo un 10 % no lo estan.
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CUADRO 8

2Como considera su relacion con el franquiciaterio?

0% 6% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% SO%
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CUADRO ¢

¢Cémo considera ol cobro de regalias?

e |

Excesivo Adecusdo
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CUADRO i0

¢Cudl os ol pocentaje que cobra por regalias?

40% 2
35%-
30% |
25% |
20%
18%;
10%

5%

0%+

18% 16%
6
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Hay que tomar en cuenta los sucesos economicos y pollticos
(devaluacisn del peso y el nuevo Gobierno) que estan ocurriendo
en nuestro pals; esto podria alterar la opinidn que tienen las
inversionistas mexicanos de la satisfaccidn que sienten por su
franquicia, ya que con los cambios que se estan dando enxisten
postbilidades de que &lgunos de estoe negocios clierran  sus

operasciones. (ver cuadro No. tiy 12

El Sistema de Franquicias cuenta con diversos asoectos
organizacionales er les que se sustenta el é&xito del! negoc:o.
siendc la administracién la que obtuve mayor puntuacidn (22 %),
gseguido de le capeciteczidn ( 24 W), regallas (6 L) y asistencic
técnica, asesoria, otros con un 12 7% respectivamente.

Esteos asrzctos de la orgarizacidn no son una  fermila

N

"magica y e:acta", pare obtener é&xito en un negoic de franguicias
pero lis beneficios qgue les ofrecen a las mismas no dsjan de  cer

reajles. ( ver cuadro No. (2 )

El Gistema de Franquicias, esta contemplado ’‘segin datos
arrojados por la encuesta efectuada) como la mejor opzidn para
lograr un mayor desatrrollo de las empresas. Aunque tomando en
cuanta los cambios aque ha sufrido la economla nacional a
principios del preserte afBo (199%), los efectos reales de este
Sistema pueden verse Tranados. ya que en los inversionistas hav
cierta incertidumbre para invertir en el pels. (ver cuadro Mec.
14),
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CUADRO 1.1 .

SE SIENTE SATISFECHO CON LO QUE HA OBTENIDO CON LA
FRANQUICIA

100% " .
80% !

60%
40%,
20% .
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CUADRO 12

2Existen aspectos de la organizacién que le hayan
decepcionado?
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CUADRO 13

indique cusies son los aspectos organizacionales en los que
sustenta ol éxito de su negoclo.
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CUADRO 14

¢Cree que o sistema de franquicias sea una buena forma para
lograr ol desarrolio de las empresas?
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Con base a la anterior, el 100 % de 1los franguiciantes
recomiendan el wso e esta estrategia como una via para expander
al negocio, aebido a lo atractivo del Sistema de Franquicias,

{ver cuadro Na. 13),

Finalmente, podemus decir, gue un 80 7 de los franguicisntes
tiene contemplada la expansidin de su franguicia al extranjero
principelmente Amdrice Latina ya que los costos de
transportacidn de mevcanclas y la misma instalacién de la
franguicia y ctros aspectos son viables en estos palses.

Cabe sefislar que alounos franquiciantes tienen contemplada
la expansidn de su negocio a palses como Espafa, Singepur y los
E.U.. esto de acuerdo a los datos proporcionados en el afic e
1994, sin embargo, debido a los acontecimientos que se presentan
actualmente en 2l pals es muy probable que dicha expansioén
se postergue oor el monento hasta que la situacidn ezondmica tea

estable, (ver cuadro No, 16y 17 )



CUADRO 15

LRacomandaria ol uso de franquicias como estrategla para
expander o negocio?

100%

s $55 ¢

T

& I
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CUADRO 16

LTienen contemplada la expansion de su franquicia al
oxterior?
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CUADRO 16.

¢Tiene contemplado la expansidn de su franquicia al
extranjero?

80%- /_Y, e IR R R ,,,-;
%)
80% 1}
50% 1
0%t
0%
20%1
0%
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CUADRO 17

Mqulmlmuomcommu.m“w
franquicia?

0% 5" 10“ 15" m 35" “ar
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CONCLUSIONES

El Sistems de Frenquicias es una apcién que tienen los
ampresarios e inversionistas mexicanos, para poder expander su
negocio; con mds posibilidades de ¢riunfar que cualqguier otro
que apenas inicie suz operaciones, por el Sistema que lo avala.
Este Sistema cuenta con la experiencia del francuiciante.
capacitacien cormtinta, monitoreo, supervisian, manuales, aspeztos
operativos, pollticas, control ¢de calidad entre otros aspectos
necesarios pera triunfar, como lo es la marca, un mercedo
asegurado., con el fin de que la persona que lo adquiera seda
éritosa, siempre y cuando €iga los lineamientos marcades por el

franauiciante.

Dentro del Sistema ace Franquicias se pide un perfil del
franquiciatario aue debe cubr:r y es, tener un cierto nivel de
escolaridad, experiencila dentro de la administracién., saber
trabajar en equipo, csclvencia econdmica., y principalmante dejarse
supervisar por el franquiciante pars que este lo ayude a manejar

el neqocio.

El franguiciatario puede sustentar su @&x1%0 cuandc éste
trakaje tan comprometido con la marca y el Sistema en general,

como si fuera suyo el negocio.

El Sistema e franquicias ofrece ura gena de ventajas o



franguiciantes como a franquiciatarios ya que genera entre otras
cosas empleos para ambas  partes, en estos momentos tan dificiles

por los que esta atravesando la economia nacional.

El impulsar una.franquicia implica ademAs de una disciplina,
up compromiso del dueBo o adninistrador para lograr el excelente
funcionamiente de la nisma, sin Jdejar atrds taodos los aspectos
organizacionales que debe paseer una empresa rentable. Tambign es
importante que el inversionista este inscrito en la Asociacién
Mexicamna de Frangquicias vya que dicha asociacidn debidao a la
coriedad y reeponsshilidac aue se cierne sobre ella, es un punto
a  ravor qQue indica que la franquicia ademas de ser reconocida vy
apoyeda, es legal, v que cuenta con los sistemas necesarios patra

5% Una baena franquicia.

Con tado lo anterior el invercionista o futuro franquicisrte
debe de estar preparado para posibles contingencias o imprevistos
aJEnns & su alcarce comd lo es la actual devaluacién econdmica a

la que se esta enfrentando el pals entero.

En el GSector de Franquicias Mexicanas hay una ‘“calma
relativa"  ante la situacidn econdmica actual, pues mientras se
han camprometido a ne subir precios conforme al acuer do
concretade, se enfrentan al aumento en el costo d@ insumos de
aroveedores nacionales v extranjeros.

Sealin una encuest.a real izada por la AMF (Ascciacidn Mexicans
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de Franguicias), se encontrd que del total de las franquiciantes
agrupados. el 92 % utiliza algdn insumo de importacidn mientras
que un 64 % ya tuvo noticias de aumento de precios en  insumos

nacionales.

Los empresarios por lo tanto estidn conscientes de que
pretender trasladar completamente el efecto de la devaluacion a!
costo total de los servicios y procuctos que oftrecen "seria muy

descahellado v las ventas se reducirian notablemente”.

A pesar del incrementQ entre un 20 y 25 % que registrard el
costo de los productos que ofrecen las franquicies como resultatio
de la develuac:6n del peso freste al ddlar, las ventas d:
marcancles v servicios que ofrecen este tigo de establecimientos
dismiruirdn en samilar proporcidn durante 1995, toda ve: que
durante el primer semestre de este sho no se abrird ningtn
negocio  franquicilads,  por  que "aun persiste el temor vy la
incertidumdre entre los wnversionistas racionales vy estranjeros
de traer sus capitales a Méuico" lo anterior afirmado por German
Ferndndes del Busto, Fresidente de la @sociacidn Mexicana de

Framguicias.

Sin embargo pese a lo anterior, posiblemente para los
frarquiciantes establecidos el panorama presente cietrtas
ventalas., hay que tomar en cuenta que las  franquicias  comoe

alternstiva de i1nversion no representan la solucidn mizica ni son
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f&rmulas que garanticen opciones en una situacidn econdmice
dificil, va & ver camo anteriarmente se ha mencionada un cierre

en el mercado de 199%: sip embargo para los ya estatlecidos habréd

ligeras ventajas ante los comerciantes independientes, pues
laboran con esquemas de trabajo de eficacia comprobada:; como
agrupacidn hay varias cabegzas pensande soluciones, 1o que anayara
fuertenente & los nepocios. ademds el trabajar baio dicho esquema
representa el aprovechar las experiencias de otros. se maneja un
pader de compra glebal, asl como se disfruta de campafas

publicitarias con costos repartidos entre varios comercios.

For todo 1o anterior, considetramos que las franquicias comp
sistemas de negocios y creacidn de nuevas empresas siguen siendo
una de las alternativas viables para lograr un mejer desarrcllo

de la empraesa en el pals.

20



APENDICE

EJEMPLOS DE FRANGUICIAS

"TACO INN"

x MIGION

La micidn de TACO INN es servir a todos los sectores de la
poblacidn que gustan de comer una de las mas tipicas comidas
mericanas,

Reconocen que la existencia obedeze a la necesidad de
proporecionar a propios  y extrafBos una versidn digna e este
popular pletillo, hecho por mexicanos.

Ee su proposito desde el primer dla ser un coaceptc que
revolucione y lidered el ambito de las taquerlas, deszde unicad:s
méviles, sarvicing de comida ré&pida. hasta unidodes
restauranteras comodss, agradables y esratégicamente louzlizadas,

Esta declaracién de Misidn es su credo y compromiso diario

contribuyendo aun me:or nivel de vida.

¥ INICIO DE TACO INN

TACO INN fue inaugurado en 1970 en una =squina de la colonia
"Guadalupe Inn" (de dcnde surge el nombre), es un local de apenas
17 metros cuedrados y con tan solo una diferencia del resto ae la

competencias nuestra meta y el firme compromiso por alcanzarla de
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todos los gue ahi trabajan.

"Exceder las expectativas de nuestros clientes, en un
agradable, dinamico y tradiciounal ambiente, obteniendo una justea
ganancia",

TACO INN inicio la "“revolucién del taco" ampliandose a un
Area de 200 metros cuadradas con 27 mesas. persanal esntusiasta y
capacitado, servicia desde la hora de la comida, un amplio vy
balanceado mend: y muchos detalles mas que pronto los
convirtierbn en lideres de su ramo.

"La revolucidn del taco” no ha terminado, por el contrario,
cada d!a nos esforcamos mas por cumplir mejor nuestra labor vy

hacer del taco un producto compet:itivo digno de nuestro pais.

¥ SISTEMA DE TACO INN
En 1939 se inicio el docarrollao del sistema de  ranguicias
TACO INN pare esta fue preciso corjuntar L1 equ.po de exper-cs.
tanto en la operacidén de rectaurantes comc en el sictams  de
franguicias y esl crezre 7 direcciones y S gerencias:
- Direccitin General
- Direccion de Administracidn y Finanzas
- Direccidn de Operaciones
- Direccidn de Desarrcllo e Ingersierie de Unidades
~ Direccin de Expancion
- Direccién de ldent:dad Corpoarativa y Mercadotecnia

~ Direccién Juridica



- Gerencia de Recursos Humanos y Capacitacidan

Gerencia de Recursos Materiales

i

Gerentia de Interrelaciones

¢

Gerencia de FProducto y Abastecimiento

i

Gerencia de Supervasion y Consultoria
Cada una de e=stas, respaldada con su equipp de trabajo Y
asesores exteriores se dio a la tarea de crear el sistema de

franquitciase TRCO INN,

¥ EL TACO

Foco: productons nacioncles son tan reprecertativos como el
taco, al mencs en lo que alimentos respecta €3 sin lugar & dudas
&l taco el productc nacionsl de mayar imrortancia y

remresentacién ne solo a nivel nacional sino ynterpacicnal,

El G0% d= los mexicanos consumimas tortilla diariamente, tan
solo en el Estade de Oaxaca existen m&és de 3C tipos diferentes de
tortilla, écste es sclo un ejemplo de porqué es la tortille el
producto alimentaria de mayor consuma & nivel nacional,

Las mds de S000 opciones diferentes de hacer un taco
encierran la nitoria v evolucidn de México, TACO INN es un  digno
representante del taco y en eu carts ofrece mads de I0 opciones
diferentes, con la intencidn de periddicamente cubrir mds vy

mejores variantes,



Las caracteristicas propias del taco nacen de eé&ste un
producto alimentarioc incomparable, sus ingredientes principales,
malz, carne, queso y legumbres san siempres frescos y disponibles

todo el afic en tode la repdblica.

¥ RECURSOS HUMANOS Y CAPACITACION.

En un negocio de prestacidn de servicios en donde cada uno
dge los recursos humanos es un eslabdn imprescindible para cumplir
con los altos estandares de calidad y servicio que se han marcado
para na s¢lo satiefecer cinc exceder las expectativas d= nuestros
clientes, es de especial interés para TACO INN propcrcionar a lcs
franquiciaterics Yy su  equipo de trasajo una excelente
capacitacién,

l.a capacitacion al franguiciatario operadotr es uho de los
factores mas importantes para TACO INN, esta inicia con un cuUrso
intensivo de 25 dias durante los cuales el freanquiciatario
conocerd las sistemas. formulas, procedimientos, especificacicones
de produccidn y servicio, métodos de maneio de técnicas para la
mejor direccidn de les recursos humanos.

La contratacién de sus empleados es coordinada por TACC INN,
en hase a perfiles de empleados previamente establecicos. todos
les empleados reciben un curso de capacitacidon y entrenamiento.

Feritdicamente recibird en su unidad a8 un equipo de trabajo
TACO  IN, zon el objeto de reactivar la capacitazidn y operacidn
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de su restaurante.

La gerencia de recursos humanns a traveés de la coordinacidn,
capacitacitn y seguimiente de los recursos humanes asegura
capacidad, profesionalismo, cedicacien, entusiasmo y calidad en
el desarrallo del trabajo y prestacion de servicios para el major

funcicnamiento de los restaurantes TACO INN.

¥ EL PROYECTO

Una ve: identificadoc el modelo y local a desarrollar,
elatoramos el provecto arquitectdnico, considerando por supuoeto
la dirhmica cde orevracidn TACO INN, la imagen coarporative, el
mercsdo y las necesidades de produccion,

Toda la informatidbn y supervisidn necesaria para el
acondicionamiento del local es proporcionada por TACC INN e
tncluea  nuestro departamento de  desarrollo e ingemeria de
unidades pueds desarrcllar en su totalidad las abras,

adaptaciones y equipami2nto para su punto de venta.

¥ EL SOPORTE

For medio de ur minucioso ardlisis identificamos en conjunto
el tipo de unidad y madelo a vtilizar, para cue junteos con el
cepital a invertir vy su perfil, poderr asegurar una esitoza

peretrac:én &l mercado especifico.



freconacimiento que en un negocio de prestacidn directa de
sarvicios. la ubicacién del local es clave para el é&xito,
realizamos un estudio de mercado y andlisis del punto de venta de
inter&s, para seleccionar el lotal que mejor se adapte a las
caracterlisticas oparativas y mercadoldgicas del zistema TACO INN,

Ccn las premisas anteriores se complementan las bases para
poder desarrollar un andlisis de viabilidad financiera para el
necncia, consicerando =n éste de ser necesatrio diferentes fuentes

de financiamiento disponibles.

& LOS MANUALES

Las maruzles del cistema TACO INN son la base para el é&.ito
te su negocic. contisnen toda la informacidn necesaria para  que
uvsted dezde la adguicicidn de su framguicia coordine todas las
attividedes vy eventeos neceserios encaminacas a un mismo  objetivo
el &uito @2 su negotio. La Informacién del sistema sc¢  encuentra

dividide en 7 diferentes manuales,

¥ Manual de Desarrclle
¥ Manual! de Rpcursos Humanog
¥ Manual de Recursos Materiales

% Manuales de Operacién

¥ Manual de Adm.ristracidn
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¥ Manual de ldentidad Corporative y Mercadotecnia

¥ Manual de Normas.

8 EL SEGUIMIENTO

El seguimiento, soporte y cansultoria son fundamentales para
lograrlo,

Feriddicamente usted recibird visitas del equipo o2 la
gerencia de supervisidn y consultorla y de otras direcciones o
gerencias seqln las npecesidadecs o el progrema de evaluacidn
periddico.

Ademds wusted recibird visitas no iderti+vicadss de emprascs
externas  eupertas en la evaluacidn de eficiencia y servicio ce
nuestros restaurantes.

Foctericrmente & caoga visita usted recibivd un repo-te
celificado sesobre la inspezcibn o evaluacidn realicade a su
restavrante,

Quincenalmente analizaresmos les movimientos ce s
restaurante con respecto a las ventas,

Eimestralmente en las cficinas de TACO INN npos reunimos
todas las direcciones de la empresa con usted para atender,
atacar vy planear sus i1nquietudes, problemas y oporturidades de

mejora,
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¥ NUESTRD PRODUCTO Y SU ABASTECIMIENTO

Nuestra gerencia de producto y abastecimiento coordina
nuestra sistema consolidada de distribucidn de alimentos,
mediante el cual son adqguiridas todas las materias primas de
acverda a nuestras estrictas especificacignes.

Es mediante este sistema de distribucidn que podemos
consolidar nuestro podsr de compra obteniendo beneficios de
economia de escala, de altos niveles de produccidn, uniformidad
en nuestraz recetas y aseguramiento de calidad.

Diariamente usted recibird toda la materia prima y productos
recesarios, en la presentacidn y condiciones necesarias para sJd
venta y  servicio, tecilitando con esto el manejo de SUS
inventarios, disminuovenco el espacic y equipo necesarios para el
manejo de los mismos y simplificando considerablemente todos los

procesos admiristrativos,

X PUBLICIDAD Y MERCADOTECNIA

Fara nosatros ls& mejor publicidad sique s:i:endo la que
difunde de cliente a cliente, sin embargo en &pncas actuales ec¢
preciso reforzar el esfuerzo inte'no de todos los que farmamas
parte de un restaurante con presencia y participacién en e!
mercado.

Ademds de las cempafss de publicidad y promocion gque usted
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efectlie en conjunto con TACO INN para mantener activa la
presencia de su restaurante en el territorio del mismo. existe el
fondo de promocidn nacional en donde se conjuntan las

aportaciones de todos los restaurentes TACO INN con el fin de

lograr publicidad Yy promocidn a través de medios que en forma

independiente resultaria imposible loarar,

* EL DESARROLLO

La reveolucidn del taco avanza... es primerdial mantenernos
s:empre & la wvanguardia, para ella ern TACO INN estancs
dieriarente en unh programa de mejoramniento continuo. nuestro
mend, nuestro equipo. nuestras inst:zlsciones. filecsofia y
publicidads no cejan de evolucionar para dia tras dla selara, ser
eficicrte y competitive reforzande & la ver nuestro lidera:zga.

En TACO INN creemos firmemente en Mérico, en npuestro
producto y en nuestro sistema de franquicias: en nuestra mete
consolidarnos en la FRepublica Mexicana cubriendo todos los
mercados existentes mediante nuestro programs maestro de
epansidn el cual considera también la internac:onalicaciadn del
concepto TACO INN en distintos palses donde muy pronto ilegard le
"revolucitn del taco".

Usted es el emprendedor, con intencidn de crecer v

desarrollar progresivamente para usted un negocioc atractivo
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enitoso y rentable, juntos usted con su disposicidn, entusiasmo y
erergla y el sistema de franguiciar TACO INN podemos crecer

sdlida y exitosamente,

¥ ESTUDIO DEL MEDIO
Para poder comprobar gque actualmente TACO INN &5 una de las

méa solidas y prometedoras franguicias de su ramo con las que

cuenta el pels fud necesxrio obtener informacidn hacerca de
diversns aspeztos del ramo en que €e encuentra este negocio asi
como publicidad indirecta que se encuentra en revistas
espacializedas como Entrepreneur, Expansidn, y revistas del medio
comp "Tiendas" la revista del comercio y "Restaurante" de la

Aznc.acién Mexicana de Festaurantes A,C.

La informacidn que se obtuvo fué en su gran mayorla
favorasles hacia ests franoguicis, ya que todos los comentarics
cue s encontraron son positivos y tocan aspectos relevantes como
"le revolucidn del tecoc., TACG INN" (ENTREPFENEUR) en donde nros
habla del gran negocic de los tacos y el éxito que ha alcanzado
esta fFfranguicia como pionera en su ramo vy lider en proyectos de
e-pansidn:  "lag franguicias en México' (EXFANSION) en donds da
datos generales de las mds importantes ls de= TACO INN, YEl ruevo
imperio de los Tacos" (EXFANSION), en donde Hhabla de la
importante competencia de esta franquicia con establecimientos de

comida rdpice, d2 sus planes para conquista: €l mercads nacional
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y expandirse en el lejano oriente. "TACO INN crece & travhés de
franquicias" (tiendas), en donde se tocan puntos como el de la
importancia a nivel nacional de esta franquicia, la revolucién

del concepto cladsicp de taguerlas entre otros:” 200 unidades de

TACO INN en siete aBos, meta do César Cervantes" (restaurante)
que toca puntos ccmo el nuevo concepto de taquerias, la necesidad
de los tacos, estandarizacibdn de sus productos, control de su

calidad entre otros.,

¥ PRECUESTIONARIO PARAR POSIBLES FRANGUICIATARIOS

Una vez que se esta interesado en la posible adouisicién de
unz franquicia se acude a las ofitinas de franquiciante en donue
este llevard acsbd una primera entrevista con e! interesado en
donde se atordan temas generales hecerca del funcicnamienta de la
franouicia, de sus resultados bistoricos, de sus proyecciones, de
sus ventajas y fortaleras, entreyandole &l interezado a fical un
precueztionario para ser contestado y devuelto a la brevedad
posible con el fin de evaluar la factibilidsd de otorgarle al

sclicitante l& franquicia.

Los puntos cobre los que se cuesticha a los posibles

franquiciatarios san les siguientes:

I. ESTRUCTURE ASCICNARIA.- Er donde ce le cuestions acerca  del
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Mimere v descripcidn de cSus soclos para la operacidn del

reztaurante y bajo que norcenteies,

11. FINGNCIAMIENTO,~ En donde se cuestiona sobre:

¥ La procecdencia y dispanibilidad de logs recursos que pienia
aplicar para la instalacidn de su franguicia.

¥ los bienss de su propiedad, tanto muebles como inmusbles cus
los respalden,

¥ si piensa utilizar &lgln Finsnciamiento dezcvibir  la  fuenie,

tipo, cantidad 4, plase vy aval

¥ A& cusnts podria  ascender la  inversidn tobtasl del futurd
restavrante,

II11.~- QFERAZION DEL RESTAURANTE - Er donde s ride:

¥ describir el interepsada coms s& verl: cond fracguiziatario  de

TACO INN, su papel que jugeris coms admimstrador del negeoic

¥ enlistar todas las tereas y responsabilicgeses gque cree  tener
comg franguiciatario v el tiemna que le :eficaris al negocio,

¥ si cuente con varios negonios GUE EieRss hacsr st tiens  este
también

¥ describir sus ideas y conceptas hasorca de le contratac:dnm v
desarrolle del personsl. técnics de motivacidn, ge anciales, =i

van a trabejar familiares dentro dei! regezic vy

ouestos entre ctros.
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IV.- TERRITORIOQ - S= debe describir lo sicuiente:

¥ cull es el territorio de su interes y porque lo es
¥ 81 cuenta con alguna locacidn en particular y porque
3 describir dentro del territorio de intereses cuantas unidades

ge TACO INN padria operar.

V.~ COMFETENCIA - Analizar v destibir como la competencia podria

afzsctar pasitive o negativamente el desarrollo del proyecto.

Yl.- MERCADGCTECNIA - Describir los planes de mercadotecnia y
publicidsd npere el restaurante. mencionandn  fechas, durscién,

t:pos de publiz:idad para la apertura y para 2l primer afo.

VII.- META A ORTENER - Culdl es su meta al obtener upa franquic:a
e indicer en que porcentaje cada uno ae los custro puntos

siguientes afectaria;

¥ la marca € 1denticad corporativa
¥ el sistema de operacidén
¥ el apoyc de TACO INN

¥ la labor del solicitante.
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HELADOS HOLANDA

Este empresa tuvo su origen en 1927 siendo un puesto peauefo
de helados al que le llamo " El Samborcito", que despues fue
rebautizado como "Holanda", ubicadc cerca del mercado de San Juan
en el centro de la Ciudad de MExico.

En 1928 se formd la compaBla de helados Holanda S,A. con una
aportacidn de ¥ 25 y pocea maguinaria i1ndusterial.

En 1939 empieca 1a fase de oesstroilo de la compafia
concentrandeose en ls aperturs de tiendas de helado.

En una decada abrieron sus puertas I tiendas de helados, 2
de elles en el centro de la Ciudad v una er le colenia Fome,

Fara 1924 la empresa contaba con & neveries., Desde su
formszibn Helados Holenda ha sido le emprese heladera més
inmportante del palel asl como en la marce registrada mdée  antiqua
del ramo.

Su preszncia vy lideracgo han sido constantes hasta nuestros

c¢last Holanoa tiene cubierto el territoric meuxicanc.

PRODUCTO

Loz productos elaboradoz se nuecen dividir er 2 granoes
arupos:
1) Helados y Nieves,

Las presentaciones son las siguientes:

1 litro
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S litros

1% litros

¥ Froducto:
- Helado Helanda

Helado Escandinzvo

- Nieve de agua

2Y Froductos Empacados (paagueteria)

2%

Faletas:

- Frut: — Hnlanda
- Clagica

~ Holandesea

- Chemisse

- Mordisko

- Ccpa Holanda

~ Raspatito

- Yogin

¥¥ Corazdbn Barbie
¥ Tiny Teons

¥ Chiclick

¥ Importados
~ 3 Musketaere (barrcs de helados)

- Sn:chkers

Milty Wkay
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MARCA
Es wna de las primeras marcas registradas de tiendas de
helado.
Se compone:
- De un copo
- La palabra "Holanda" en ccoclar Magerta
- Un barquillo conformado por tres llneas horizontales de color

amarille, naranja u magenta.

SL.OGAN

Mola! Te i1nvito un heledo "Holanda"!

COMPETIDORES
La competenzia directa es: compafla Nestle con Bambino v

Danesa 37.

GRUPOQ GUAN
Helados Helanda a pasado & formar parte del gruco QUAN quién
busca dominar el sector de helacdos y paletas en Méuico: Qque

cuenta ademas con otros negocios como:

X Helados RBing

¥ Basking & Robbins

¥ Colombo Frozen Yoghurt
¥ Helen's

¥ Torito (restaurante)
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t Altesa (empresa que hace los barquillas)

Ademds de contar con una agenda para productos y servicios

publicitarios.

GUE OFRECE HOLANDA

1) Confianza en la marca

2) Gran variedad de productos de primera calidad

J) Constante vy oportunc abastecimiento de los praductos & lo
ancho y .largo del pals.

4) Manusles aperativos de construccidn y funcionamiento.

S) Asesoria en el levantamiento, acondicionamiento, decoraciér vy
puesta en marcha de la tienda de helados.

6) La experiencia de la empresa en la capacitaciédn ael persansl,.

7) Supervisibn periddica del funcionamiento de la tienda,

8: Apoya constante a través de cempefias publicitarias Y
promociones.

?) Entrega del producto hasta la tiernda de helados.

10) Uso de congeladores de la empresa (prestadeos en comodato).

ESTRUCTURA
- Director General
-~ Areas: Mercadotecnla. Finanzas, Fersanal. Froduccidn y Ventas e

imagen,
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PLANTAS

Existen oaos plantas para cubrir al mercado nacional e
internacionalt ubicadas en el D.F. y Aguascalientes. 5e cuenta
con & distribuidoras =n el D,F., y 60 en tada la Repiblica. Cada
planta cuenta con 120 empleados aproximadamente,

¥ Contango zon los demds establecimientos 6000 personas.

VENTAS
Las ventas de cierre de mes (promedio) N$ 1°500,000,

La temporadas sons

- Alte en los meses de abril, msvo., Junio vy julic.
- Mecia en los meses de agosto. septiembre, oactubre y noviembre.

-~ BFaja en los mezes de diciembre, enero, febrero y mar:zo.

FRANGUICIA

Helados Holanda comentd & franguicisr en 1992, Cuents
actralmante cont
¥ HOC tiendas de helados en la Repdblica.

¥ 2,500 Olas

FRESUPUESTO DE LA TIENDA

¥ Tienda de helados N$ 30,000
¥ Olas N$ 7,000
No ee cobra ni cuote imicial, regallas, ni gastos de

publicidad: la empresa absorne todos los gastcz de las
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franquicias,

APOYOS

- Asesorla Legeal

~ Apaya para construccidn (diseBo arquitectdnico)

- Estudio de mercados

- Capacitacidn & empleados

- Contabilidad (balance del mes. inventarics,etc.?

- Folletos., carteles, mantas, publicidad en general.

- Entre o4ros.
ESTRUCTURA AREA FUNCIONAL:

¥ Director d=z Mercadotecnia e imagen

~ Ccordinador de Mercadotecnia

=~ Coordineador de Imegen y de Desarrvocllo de Concesianes,
-¥ Ejecutivos (publicidad, nueos producteoa. ete,)

-%¥% Senretarlz.
Total 10 personas.
EXPANSION

La puesta en marcha en Guatemala, el Salvador v prédiimarentc

Costa Rica (para el afo siguiente)

ASPECTOS ORGANIZACIONALES DONDE SE SUSTENTA EL EXITD SON:

~ Draganisacior
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- Administracibn

- Publicidad y promocibn.

ASOCIACION MEXICANA DE FRANGUICIAS

Existe una estrecha relacién con la Asociacidn Mexicans de
Frarmguicias. en perticipar en las Ferias y Conferencias a nivel
nacional e internacional,.

Le AMF a sus socios les informs de las leyes. reglamentas o
modificaciones que realizen y qQue puedan o no afectar a la

empresa.

NOTA: Holenda cuenta con las francuicia Mzestra de Bashking %

Fobbins, ¥ se basa al! 100 % ern la planeacidn estratécica.

REQUISITOS PARA OBTENER UNA FRANQUICIA

1) Hacer y presentar solicitud por escrito.

2) Entrevistarse con el =jecutivo de tiendas de helad:s,

2) Contar con un local de una superficie mirima de 25 m2.

4) En caso, de no conter caon local cropio. Tener un contrato de
arrendamiento por un lapso de 2 afos y oreferentemonte con
opcidbr a compra.

C) Contar con los permisos y licencias necesarios care la
operecidn de la tienda de heleados.

)} Conter con la aceptacion del dicefo y presupuests 2o tienda
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(prcporcionado por Helados Holandal).
7} Firmar el contrato de concesidn de Helados.

8) Firmar el contrato de comadate de los congeladares.

PERFIL DEL FRANGUICIATARIO

¥ Deseos de superacibn
¥ Honestidad

X Sezursos monetarios para establecer el negocio.

11



BIBL.IOGRAFIA

LIBROS:

& ELEMENTOS DE LA MERCADOTECNIA
AUTOR: L,C. ALFONSO AGUILAR ALVAREZ DE ALEA,

EDITORIAL CELCSA.

¥ FRANGUICIAS "LA REVOLUCION DE LOS 9’8"
LIC. ENRIQUE GONZALEZ CALVILLO.

EDITORIAL MC, GRAW HILL.

¥ FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA
WILLIANM J. STANTON
CHARLES FUTRELL

EDITORIAL ML, GRAW HILL.

x MERCALOTECNIA
L.A. LAURA FISCHEFR
ERITORIAL MC. GRAW HILL.

REVISTAS:

§ CONTACTO JULIO DE 1993, (ND.34)

® ENTREPRENEUR 1997 / 1994 (NUMERGS EN ESFARDL)
¥ EFOCA JuLlic tE t992.

8 EXFANSICN MAYO DE 1992,

112



REVISTAB:

% DIRECTORIU DE FRANGUICIAS.

EDITORIAL MERCAMETRICA

¥ FORD MARZO 1993 (NO.3)
¥ MUNDO EJECUTIVO JULIO DE 1992,
- ¥ NOTIFRANQUICIAS JUNIO / JULIO DE 1993

ENERQ / FEBRERO DE 1994

MAYO / JUNID DE 1794

JULIO / AGOSTO DE 1994

¥ EUPLEMENTO ESPECIAL DE NOTIFRANGUICIAS DE 1994.

PERIODICOS:

¥ £L. UNIVERSAL 16
3

¥ EXCELSIOR 14
&

* REFORMA 4

DE
DE
DE
DE
DE
DE

0 DE

DE

DE

DICIEMERE DE 1993
MARZQ DE 1994
FEERERQ DE 1993
JUNIQ DE 1953
MARZC DE 1994
MARZO DE 1994
OCTUBRE DE 1994

AERIL DE 1994.

AGIETO DE 1994.

1z



LEYES Y REGLAMENTOS:

CODIGO CIVIL.,

INSTITUTO DE INVESTIGACIONES JURIDICAS UNAM,

EDITORIAL FORRUA.
CODIGQ DE COMERCIQ.
EDITORIAL PORRUA.

CONSTITUCION POLITICA DE LOS ESTADOS UNIDQS MEXICANGS

EDITOR1IAL PORRUA,

LEY DEL IMPUESTQ SOBRE LA RENTA.
LIC. LUIS DELGADILLO MAIZ.

EDITORIAL DELMA.

LEY FEDERAL DE DERECADE DE AUTOR.
EDITORIAL DELMA

LEY FEDERAL DEL TRABAJO
JACINTO CQBATQ.
EDITORIAL EBELBERA

LEY DE FOMENTQ Y PROTECCION A LA FROFIEDAD
EDITORIAL FORRUA, (27 DE JUNID DE 1991)
LEY GENERAL DE EOCIEDADES MERCANTILEE,

EDITORIAL QLGUIN,

>

11

INDUETRIAL.



% FROGRAMA FPARA LA MODERNIZACION Y DESARROLLO DE LA INDUSTRIA

MICRD. PEGQUERA Y MEDIANA EMFRESA 1991 / 1994,

¥ REGLAMENTQ DE LA LEY DE INVENCIONES Y MARCAS.
EDITORIAL PORRUA,

115



	Portada 
	Índice 
	Nota 
	Introducción 
	Capítulo I. Aspectos Generales de las Franquicias 
	Capítulo II. Aspectos Organizacionales 
	Capítulo III. Requisitos Legales
	Capítulo IV. Expansión del Negocio 
	Conclusiones 
	Apéndice 
	 Bibliografía 



