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INTRODUCCION

Es indudable que la competencia en todos los aspectos de la vida se ha
intensificado, lo que nos obliga a prepararnos mas y a dar cada dia lo mejor, con
el Unico objetivo de alcanzar los objetivos y metas que nos hemos trazado. Es
imprescindible ya, la necesidad de conocer las tendencias mundiales que nos
permitirdn estar alertas y tratar de sacar la mayor ventaja de las mismas.

Nos encontramos actualmente ante nuevas expectativas, ante una clara
tendencia mundial a globalizar mercados y a crear economias mas dindmicas y
competitivas. Indudablemente México se encamina en esta direccion, es por elio
de vital importancia que los empresarios mexicanos conozcan las diversas
formas de hacer negocio,

Es posible encontrar una alternativa en !a lamada “Franquicia”, en donde el
espirltu emprendedor seré el que nos permita capitalizar, para el bien y
prosperidad dé iucstro pais, el talento creador que tenemos dentro. La empresa,
libre y responsable, sera un factor determinante de cambio y desarrollo.

La franquicia se presenta actuaimente como un sistema atractivo, una
importante aiternativa de crecimiento en el mundo de los negocios; por lo que
México se enfrenta ante una gran oportunidad de hacer negocio y ante una
propuesta incltante a desarrollar al méximo la creatividad del empresario
mexicano.

Ante esta aparente nueva forma de hacer negocios, surge !a necesidad de
conocer a fondo sus origenes, funcionamiento, sus ventajas y desventajas tanto
para el comprador de una franquicia, como para el propietario que pretenda
utilizar este formato de negocio para expandirse y consolidarse en el mercado.



Con el objeto de ayudar al futuro empresario se propone la presente guia, para
alentarlo a considerar los aspectos minimos que debe aplicarse para tener éxito
dentro de este ingenioso formato de negocio.

Primeramente se introduce al lector en el entorno general de las franquicias
tanto en su pais de origen los Estados Unidos, como en México; se analiza su
funcionamiento, su evolucion y las tendencias que sigue este formato de
negocios.

Una vez estudiado el entorno de las franquicias, se propone una gufa para
evaluar una franquicia, tanto en sus aspectos cualitativos como cuantitativos, se
evaluan los requerimientos minimos de un negocio franquiciado y se analizan las
ventajas y desventajas de pertenecer a éste sistema,

En el tercer capitulo se determinan los pasos que tine que seguir un futuro
franquiciante para convertir su negocio en una franquicia rentable. Se proponen
las herramientas para determinar el entorno financiero, contable y adminstrativo
optimo para operar dentro de este sistema para finalizar ef capitulo con un analisis
de ventajas y desventajas de adoptar este sistema.

El capitulo IV se enfoca a los aspectos legales asi como los aspectos contables
de mayor relevancia para el sistema de franqucias.

Finalmente se concluye este trabajo con la evaluacion del sistema de
franquicias, sus defectos principales y los aspectos que deben reforzarse para
funcionar con mayor éxito en estos negocios.



CAPITULO |
INTRODUCCION A LAS FRANQUICIAS

1. DEFINICION.

A pesar de lo que se pudiera pensar, el concepto de franquicia es bastante
antiglio, mas sin embargo en paises como el nuestro este concepto ha entrado
recientemente lo que hace necesario definirlo claramente, para estar conscientes del
propdsito o fin de un negocio operado bajo un sistema de franquicia.

La franquicia es una forma o método para hacer negocios que involucra la
comercializacién de productos y servicios; por lo que primeramente hay que entender a
la franquicia como un método para distribuir bienes y servicios.

En la franquicia ' existe una relacién en donde quien otorga la franquicia
(franquiciants) y quien goza de ella (franquiciatario) aportan valores y talentos que son
complementarios y que permiten la eficaz conduccién de un négocio; el primero aporta
su nombre comercial 0 marca, asi como todos sus conocimientos y experiencia en la
operacién de un negocio, mientras que el segundo aporta la inversién y su trabajo para
el desarrollo y operacién de un negocio.

Es importante hacer notar que ante el probiema que enfrentan algunas empresas
para la distribucién eficaz de sus productos o servicios, la franquicia es una alternativa
poderosa para solucionarlo.

La franquicia fue concebida para resolver los problemas de distribucion y, con el paso
del tiempo y la complejidad del comercio en Estados Unidos y otros paises
desarrollados, evoluciond como una forma de hacer negocio independiente.

Aquellas companiias que buscaron en la franquicia simplemente resolver su problema
de distribucion, observaron que la misma podia ser, en si misma, una fuente de



generacion de negocio y utilidades atractivas. Entonces fue cuando la distribucién pasé
a ser un simple antecedente, una causa y no el fin Gltimo de la franquicia.

Una vez antepuesta ia idea general de lo que es una franquicia es necesario sentar
todas estas ideas en una definicion clara al respecto. Aportar una definicién de franquicia
en el ambito de nuestro pals y América Latina, es importante en razén de que, debido a
lo novedoso y reclente de la Institucion, no se contaba con una definicidn universalmente
aceplada’ .

En el caso de México ios esfuerzos por parte de autoridades del Registro Nacional de
Translerencia de Tecnologla y fa Asociacién Mexicana de Franquicias, A.C.,.estuvieron
dirigidos durante los Uitimos aflos en tratar de definir la franquicia y difundir sus
caracteristicas en nuestro pals. De esta forma se tiene la primera propuesta encontrada
en ¢l Reglamento de la Ley de Transferencia de Tecnologia, publicada en el Diarlo
Oficiai del 8 de Enero de 1990, dicha definicion manifiesta:

Se entenderd como un acuerdo de franquicia, aquel en que el proveedor, ademas da
conceder e uso 0 autorizacidn de explotacién de marcas o nombres comerciales al
adquiriente, transmitir4 conocimientos téonicos o proporcione asistencla técnica.

Qcurri6 desde entonces un cambio importante en lo que se refiere a la regulacion de
las franquiclas. La Ley de Transferencias de Tecnologia y su Reglamento fueron
abrogados el 27 de Junio de 1991. En su lugar quedd la Ley de Fomento y Proteccion a
la Propiedad Industrial, en cuyo articulo 142 se define a la franquicla como sigue:

Art. 142, Existird franquicia cuando con fa licencia de uso de marca se
transmitan conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica, para que ia
persona a quien se le concede pueda producir o vender bienes o prestar servicios de

VEnsious G
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ilez Calvillo, Rodrigo Gonz4lez Calvillo “Franquicias: La revolucion de los 90”, Mc Graw Hill 199, pag 27.
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manera uniforme y con los métodos operativos, comerciales y administiativos
establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la calidad, prestigio e
imagen de los productos o servicios a los que ésta designe.

Esta aportacion ha sido la ultima gran iniclativa de las autoridades del Registro
Nacional de Transferencia de Tecnologla y, en general, de la Secretarla de Comercio y
Fomento Industrial.

2. CLASIFICACION.

Dentro de las franquicias se han reconocidos distintos grados de funcionamlento y
complejidad que, a su vez, han permitido hacer la siguiente clasificacién3 :

» Franquicia de producto y marca registrada
» Franquicia de formato de negocio

I.- La franquicia de producto y marca registrada no es mas que un arreglo en virtud del
cual ei franquiclante, ademds de otorgarle al franquiciatario el uso y explotacién de un
nombre comercial o marca, se constituye como proveedor exclusivo de los productos o
servicios que comercializara y/o distribuira el franquiciatarlo,

Este tipo de franquicias se ha identificado como de primera generacién en virtud de la
limitada informacién y conocimientos que el franquiciante le otorga al franquiciatario,

Algunos ejemplos de franquicia de producto y marca registrada o de primera
generacion pueden ser facilmente identificados en la industria embotelladora, agencias o
concesionarias de automdviles, gasolineras y en tiendas de ropa.

3 Enrique Gonzdlez Calville “Franquicias: La revolicion de los 90" Me Graw Hill 19%M. pags 25-26.
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Hay algo mas que decir sobre estas franquicias* ; El Departamento de Comercio de
los Estados Unidos, reportd que este tradicional tipo de franquicia domina el ramo. La
Internacional Franchise Assosiation ([FA) dice que el crecimiento en este sector de
franquicias es estimado a estancarse o a declinar.

Il. La franquicia de formato de negocio, conocida en Estados Unidos y los palses de
habla inglesa bajo e} término “Business format franchise”, ofrece al franquiciatario no sélo
la marca o nombre comercial dei franquiciante, sino un “sistema" completo de negocios.
Constituye basicamente un sistema de comerclalizacién, en el que se conjugan dos
elementos; por un lado la utilizacién de una marca o nombre comercial y por el otro, la
transferencia de conocimiento y tecnologla que permiten desarrollar un concepto
comercial o de serviclo, en forma uniforme y preservando una calidad similar.

El "sistema” que el franquiciante pone en manos del franquiciatarlo en este tipo de
acuerdo incluye, en forma integral, su nombre comercial 0 marcas, sus conocimientos y
experiencias en la operacion del negocio, sus criterios y especificaciones para la
construccion o adaptacion det local, los pardmetros y requisitos que deberd cumplir el
franquiciatario en la seleccién y contratacién del personal, en la publicidad y promocién
de la franquicia y, en general, en la forma en que debera conduclr al negocio.

Este tipo de franquicias, conocido como Franquicla de formato de negocios se
describe en operacion como Mc Donald’s, Postal Instant Press, Radio Shack, etc. La
franquicia de formato de negocio ha sido responsable por mucho del crecimiento en
cuanto a franquicias se refiere en los Estados Unidos desde 1950, y continuard
ofreciendo oportunidades para individuos que buscan su propio negocio.

Este método de franquiciar es tan popular debido a que ofrece al franquiciatario un
paquete completo de negocios. La franquicia de formato de negocio es caracterizada por
la continua relacion de negoclés entre el franquiciante y el franquiciatario que no sélo
incluye el producto o servicio, y la marca; sino ademas una estrategla de mercadotecnia,

4 fouh E. Kinch “Franchising: The Inside Story’”. Edit Tribark 1986, paj, 33



entrenamiento, manuales de operacién y estandares, control de calidad y continua
comunicacién entre las dos partes. La franquicia de formato de negocio ensefia a los
franquiciatarios como triunfar en los negocios.

3. DIFERENCIAS CON OTROS CONCEPTOS ANALOGOS.

Es muy comin que frecuentemente se empleen términos como concesién,
distribucién y licencia de uso de marca, de forma andloga, pero es indispensabie
conocer las diferencias de fondo que existen entre éstos y el término franquicia (para de
esta manera saber distinguir que es y que no es una franquicia, y determinar la situacion
del producto o servicio a distribuir)’ .

La concesion

El término concesién no siempre se utiliza adecuadamente. La concesion es una
figura de derecho publico cuyo otorgamiento se encuentra constitucionaimente reservado
al poder publico y constituye la autorizacién para que fos particulares puedan prestar o
explotar un servicio publico o recurso natural; las concesiones de radio y telavision o las
mineras son los méas tlpicbs ejemplos de esta ﬁguré. ‘

En la concesién, que no puede otorgar un particular, no existe ni licencla de uso de
masca, ni tampoco se transfiero en ella tecnologia; por lo tanto, debe evitarse confundir a
fa franquicia con la concesién, o

La distribucién
En esta figura se distingue a un productor o comercializador de bienes o serviclos que
requiere ampliar sus canales de desplazamiento de producto y que en tal virtud, celebra

5 Revista Entrepreneur 457 Franguicias en México” Volumen {1 Numero 1 pdgs 10-12



un contrato con una persona o una empresa, a fin de que ésta lo auxilie en Ia
comercializacion o distribucion del producto. En este caso, el distribuidor recibird, como
contraprestacion por su actividad, un descuento o una comisién sobre las ventas de los
bienes distribuidos. Aqul tampoco sera indispensable la licencia de uso de marcas (en
ocasiones podra darse) y por supuesto, no existe ninguna transferencia tecnolégica. La
distribucién en resumen, tampoco es franquicia.

Licencia de uso de marca

Es quiza la figura que mayor semejanza guarda con [a franquicia. En ella
encontramos al titular de una marca determinada, confiriendo a un tercero el derecho de
usar dicha marca, pero sin que exista transferencia de tecnologla y sin que pretenda
buscar alguna uniformidad en la comercializacion de los productos; a lo mas que pudiera
llegarse en el otorgamiento de una licencia, serla a cumplir con algunos requisitos en
relacién con la comercializacién o produccion de los bienes objeto de la licencia.

4. ORIGEN DE LAS FRANQUICIAS

Mc Donald's industria de comida rdpida no invents la franquicia como pudiera creerse.
Franquicia es una palabra de origen francés que significa "libertad de servir". Los
historiadores sitian el conceplo de franquicia en la Edad Media cuando la Iglesia
Catolica concedié franquicias para la recoleccion de impuestos® . Los recaudadores
retenlan un porcentaje correspondiente a sus ingresos y el volumen restante se quedaba
para el Papa. Esta actividad continé hasta 1562, cuando fue suspendida esta practica
por el Concilio de Trento.

8 John E Kinch “Franchiing the Inside Story” TriMark 1986, pigs 28-29



La franquicia llegd a América a mediados del siglo XIX, y fue por primera vez usada
por Singer and Co., cuando ésta se enfrentd a un problema serio en la distribucion de
sus famosas maquinas de coser’ . Su dilema consistia en como distribuir el producto a
nivel nacional, con reservas bajas de efectivo y en una época en que sus ventas todavia
no eran buenas, dado lo innovador del producto. En 1851, uno de sus jzjvesentantes de
ventas ubicado en Dayton, Ohio, que operaba bajo comisidn, logré vender su cuota de
dos maquinas y, ademas, generar una lista de personas interesadas en conocer el
funcionamiento de las mismas.

El hombre de Ohio mand6 pedir mas maquinas, pero la casa matriz, que atravesaba
por problemas serios de flujo, no tenla capital para manufacturar las maquinas
solicitadas. Las personas interesadas podrian haber comprado las maquinas si tan solo
las hubleran visto en operacién. Impulsada por su desesperacién, la compafila camblé
su estructura basica de funcionamiento, A partir de ese momento, comenzé a cobrarle a
sus vendedores en vez ds pagarles, con lo cual elimind su carga de asalariados y creé lo
que hoy podriamos denominar como el primer esquema de concesionarios en Estados
Unidos. |

Por medio de este sistema, los "concesionatios" acordaron pagarle a Singer una cuota
por el derecho de vender sus maquinas en territorlos especificos, Estos compraban las
maquinas a 60 ddlares y las vendian con un sobreprecio, resolviendo asl el problema de
ventas y distribucién de Singer, asf como el problema de flujo de efectivo que afrontaba
la compafila.

La General Motors Corporation, la cual necesitaba capital para abrir distribuidores al
menudeo, siguié a Singer en las franquicias a finales del siglo XIX. En 1888 la compafiia
se encontraba en una disyuntiva similar a la de Singer, ya que como compafifa joven que
no contaba con los recursos para abrir puntos de comercializacién proplos, se vio
obligada a oforgar concesiones, esquema que, como sabemos se utiliza exitssamente en
la industria automotriz hasta nuestros dias.

7 Enylque Gonzdlez Calvillo, Rodrigo Gonzslez Calvillo “Franquicias Ja revolucion de Jos 90 Me. Graw 11 19H, pags 32-1.



Como se puede notar las franquicias tuvieron su origen en los Estados Unidos, e
iguaimente es ahi donde tienen el mayor niimero de franquicias existentes en el mundo.

Como los Estados Unidos se desarrolfaron de una sociedad agricola a una industrial,
muchas manufacturas se apoyaron en las franquicias para vender sus productos.
Individuos y compafilas fueron autorizados para vender productos determinados, como
atoméviles, camiones, gasolina, y algunos refrescos de soda, peroc no habla una
relacion franquiciantefranquiciatario, existia una relacién Unicamente concerniente a
vender productos manufacturados. Esto se vino a conocer como una franquicla de
producto o marca, la cual distinta a fa franquicia de formato de negocio del futuro, su

crecimiento era limitado.

§. FRANQUICIAS: PASADO, PRESENTE Y FUTURO...

Durante las décadas de los 60°s y 70°s existieron irregularidades en las franquicias: la
irresponsabilidad de franquiciantes y 1a ausencia de una compilacién legal comprensiva
fueron la ralz del problema. La busqueda de la integridad fue abandonada en favor de las
maleables actividades de vendedores de franquicias. Armados con ingresos
prefabricades y cuentos de fAcil riqueza, los vendedores echaron a volar su imaginacion
y elevaron las expactativas de inversionistas no calificados, el Gnico fin era el de obtener
dblares faciles,

A través de las paginas de la seccion opportunity business de ia revista Wall Street
Journal y ofras publicaciones, los franquiciantes ofrecieron sus creaciones y los
inversionistas respondieron. Se gastaron millones de délares en comprar conceptos y
derechos que lievaban consigo ja promesa de riqueza y fortuna,

Alrededor de cientos de ofertas de franquicias aparecieron en la seccién de
oportunidad de negocios del Wall Street Joumal a principios de los setentas; existlan
enfre ellas franquicias que tenlan posibilidades de fracasar. Segun el especialista



Herbert Rust fas franquicias mencionadas a continuacidon y que formaron parte de
aquellas publicaciones, han fracasado o ya no se encuentran operando bajo el sistema
de franquicias: Circa 2000 (tarjetas de felicitacion), Happiness, Inc., Lum’s Restaurants,
The West End Restaurant and Bar, Tony Bennett Spaghetti, Amerbrit Animal Inns, Kar
Kare Service Corp., Lease a Plane(renta de aviones), Ultrapet (estética para animales a
domicilio), Wooden Indian Tobacco Shops, Mickey Mantle Men’s shop, Amold Palmer
Dry Cleaning Center, Johnny's American Inn, Inc., Dizzy Dean Gateway Gardens.

No fue hasta 1979 cuando se funda la International Franchise Assoclation (IFA) y togra

una fuerte presencia regulando y evaluando a las franquicias existentes, obteniendo asl
una gran depuracion de franquicias.

5.1, ¢POR QUE LAS COMPARIAS FRANQUICIAN SUS NEGOCIOS?

El atractivo de ingresos "libres de riesgos” es una razon, Otras razenes son: fuente de
recursos humanos, la capacidad de expansién de capital y rapido acceso a nuevos
mercados. No es poco comun para una compafiia tratar de crecer a través de compafiias
propias o administradas por ella misma. Desde que las franquicias aparecieron para
proveer mano de obra y de capital para crecer -con poco ¢ ninglin riesgo para fa
compahia- {a transicion a un sistema de franquicia pudo ser implahhdo con relativa
facllidad. Es ciettamente un camino accesible para reiniciar un programa de penetracion
en un mercado que se encuentra estancado, en muy corto plazo.

Una vez que los objetivos han sido cubiertos, la franquicia enfatiza la posibilidad de
fegresar a la compafla franquiciante la propledad de la unidad. Uno de los efectos es la
presion que se ejerce sobre los franquiciatarios -los exitosos- de vender sus unidades
nuevamente a fa compafila. Un compromiso tictico es permitir a los franquiciatarios
conservar sus unidades -sin privilegios de expansion- mientras que unidades operadas
por la compafia son establecidas alrededor de fas unidades franquiciadas.

La compaftia podria decidir continuar ofreciendo franquicias bajo cierto limite, las

divisiones de fa compafia siempre tendran el derecho de poner las primeras tiendas en



fos nuevos lugares disponibles. Los franquiciatarios exitosos y cualificados seran los

siguientes, mientras gue los nuevos franquiciatarios iran hasta el final,

5.2. NEGOCIOS QUE SE ENCUENTRAN EN ARMONIA CON LOS TIEMPOS
Restaurantes de entrega a domicilio
Academias de aerobics

Asesorias de diversas areas

Agencias de ayuda legal

Tiendas de ropa

Consultores en finanzas

Compahlas asesoras en nutricion y salud
Despachos de contabilidad
Mantenimiento y limpleza

Centros que proporcionen oficinas amuebladas o sin amuebiar.
Remodelacion de casas

Servicios de servidumbre

Renta de equipo

Centros de impresion y copiado

Setviclo de correo

Sepvicios educativos

Agenclas para excursion

Sistemas de seguridad

Preparacién de impuestos

Centros médicos

Computadoras para el hogar

Librerias para nifios

LR o IR R o <R T HE SIS SO S S S O
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Segun los mas recientes estudios hechos por International Franchise Association’s
and Howarth International, existen dieciocho diferentes categorias de franquicias
registradas. La inversién total media en los Estados Unidos (exclusivamente para local,
instalacién y cualquier financiamiento requerido) se muestra en la tabla 1.1.

Tabla 1.1. (Cifras en ddlares norteamerlcanos)

Franquicias l{deres bajo Ntmero de Pramedio de
formato de negocio establecimientos Ventas totales  Inversién total ventas por
es;imndna Emn_xg-d_io establecimiento
Restaurantes/comida corrida 102,000 § 76.8 billones $ 260,000 $§ 749,000
Tiendas de servicios 17,000 $ 14.4 billones $ 180,000 $ 825,000
Tiendas de especialidades
(helados, donas, cafeterfay,
pastelerias, dulcerfas,ete) - 25,400 8 12 billones $ 115,000 $ 468,000
Varios (farmacias,
cosméticos, regalos,
electrodoméaticos, 54,000 8 28.6 billones $ 120,000 $ 530,000
computadoras, ropa y
vastido)
Productos y servicios
para automévil 88,000 $ 13.6 billones $ 100,000 $ 858,000
Hoteles, Moteles 11,000 $ 24 billones $ 1,300,000 $ 2,150,000
Recreacibn, Viajes,
Entretenimiento 10,000 $ 4.7 billones $ 100,000 $ 456,000
Contabilidad, Crédito,
Cobransas 1,860 $ 214 millones $ 89,000 $ 115,000
Agencias de colocacitn 7,300 $ 5.8 billones $ 70,000 $ 766,000
Servicios de impresibn y .
copiado 7,400 $ 2 billones $ 113,500 $257,000
Despachos fiscales 8,600 $ 708 millones $ 10,000 $ 84,000
Inmobiliarias 17,000 $ 6.7 billones $ 25,000 . $ 400,000
Misceléneas 25,000 $ 4.2 billones $ 50,000 . $165,000
Lavanderfaa/Tintorerfas 2,600 $ 335 millones $ 150,000 $ 127,000
Construccién y mejoras para
casas, mantenimiento y
servicios de limpieza 28,000 $ 6.8 billones $ 40,000 $ 239,000
Renta de equipo 8,350 $ 811 millones $ 130,000 $242,000
Renta de autos y caminnes 10,600 8 7.6 billones $ 150,000 $ 714,000
Productos Educativos 13,265 $ 2.3 billones $ 50,000 -~ $ 178,000
A S A —

6.3. DONDE OBTENER INFORMACION SOBRE FRANQUICIAS?
Existen numerosas fuentes sobre oportunidades de franquicia. La primera fuente es la
international Franchise Association (IFA). Obtener una copia de su directorio de

1"



miembros resulta interesante, contiene informacién completa de cada uno de sus
integrantes; historia, numero de establecimientos, inversién requerida y persona
encargada.

Otra fuente es la publicacidn del U.S. Departament of Commerce, consiste en un
pequefio libro con las aportunidades de franquicia el cual enlista alrededor de 1,350
opclones. Es un breve sumario sobre términos, requerimientos y condiciones de las
franquicias enlistadas.

Ei Franchise Handbook y la Franchise Annual, publicadas anualmente, contiene
directorios de compafilas oferentes de franquicias nacionales e Internacionales. Estas
publicaciones pueden obtenerse en librerlas y puestos de revistas. La revista
Entrepreneur publica anualmente “Franchise 500", la cual enlista fas 500 mejores
franquicias, también disponible en librerlas y puestos de revistas.

Otra fuente adicional se encuentran en la seccién de oportunidad de negocios de la
publicacion dominical del Wall Street Journal, USA Today, Franchising Opportunities
(publicada por la Asociacion intemacional de Franquicias -IFA). Asl como las Expo de
franquicias donde se pueden encontrar alrededor de 100 franquicias en exposicién de
una gran variedad de industrias.

En México se cuenta con la Asociacién Mexicana de Franquicias la cual proporciona
asesorla en la materia; por otro lado se encuentra con la revista Entrepreneur publicada
mensuaimente con informacién concerniente a franquicias en México.

8.4. La I[FA como ORGANISMO REGULADOR DE FRANQUICIAS

La Asociacion internacional de franquicias (IFA), como representante de franquicias y
sus socios integrantes se adhieren a un estricto cddigo de ética en su trato con sus
nuevos franquiciatarios asl como los ya existentes. Los requisitos para pertenecer a la
iFA y que debe cubrir el aspirante a una membresia en esta organizacién son los
sigulentes:
# Estar en el negocio por io menos desde hace dos aflos
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* Una situacion financiera satisfactoria

* Por lo menos poseer diez unidades franquiciadas, y que al menos una esté en el
negocio desde hace dos afios

#* Cumplir con los reglamentos estatales y federales

#* Negocio rentable y referencias personales

#* Patrimonio de U.S. $ 100,000 como minimo.

Un examen reciente realizade por la IFA arrojo las siguientes cifras estadlisticas asi
como las pricticas que realizan las franquiclas representativas de diversos sectores® en
los Estados Unidos. Los resultados obtenides corresponden a treinta y nueve industrias
diferentes y cubre un amplio rango de ramas. Estas estadisticas que se mencionan a
continuacién permiten entender cdmo piensan los franquiciantes respecto al negocio.

a.) El Contrato de Franquicia

La mayorla de los franquiciantes lievan acabo contratos iniciales de franquicia por diez
afos o mas, ei 51% renuevan los contratos con una duracion similar. El 40% utiliza
acuardos de area de desarrollo, y el 20% ofrecen franquicias maestras, donde los
franquiciatarios actuan como subfranguiciantes. Alrededor del 75% tenen restricciones
territoriales sobre el numero de unidades en una area especifica.

b.} Valor de fa franquicia

Una quinta parte de los encuestados cargan un pago inicial que se encuentra entre
U.S. $ 15,000 y $ 20,000 pero ésto varla considerablemente segan la industria. Los
hoteles y moteles encabezan los mas altos pagos Iniclales y los restaurantes ocupan el
segundo puesto,

c¢.) Requerimientos de inversion

B Hogbert Rust “Owning yous Own Franchise” Prentice Halk 1991, pags 12-15.
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Los requerimientos de inversion de capital fluctuan entre U.S. $ 50,000 y U.S.
$ 150,000. El veinticinco por clento figura en menos de U.S. $ 50,000 y otro 25% se
encuentra por arriba de U.S. $ 250,000. El 40% de las franquicias requieren que el
prospecto a adquirir la franquicia cuente con al menos el 50% de la inversion, ya sea en
efectivo o en activos llquidos.

d.) Regalias

El promedio de regalias varla del 1% al 10%. La gran mayoria de las mencionadas
regallas se sitdan entre tasas del 4% y 5.5%. E! veinticinco porciento de los encuestados
recaudan sus regalias sobra bases semanales, mientras el resto lo hace mensualmente.
Alrededor del 50% de los franquiclantes mantienen flexibilidad para camblar la tasa de
regallas una vez renovado el contrato, induciendo al franquiciatario a ser propietario de
multiples unidades o predeterminando un nivel de ventas. Aproximadamente una tercera
parte de los franquiciantes reciben beneficios de la venta o arrendamiento de articulos
aspecificos a los franquiciatarios como comestibles, equipo, software para computadoras
y sistemas operativos.

e.) Publicidad y mercadotecnia

En 50% de los casos reportados, ios pagos por concepto de gastos de publicidad son
menores ai 2%. En ol 85% de los casos es menor al 5%. El 68% utiliza pubiicidad
conjunta.

f.) Prospectos de franquicia )

Parece que tener experiencia previa en negocios no es una cuestion importante para
un tipico prospecto a adquirir una franquicia. Menos del 40% condicionan a tener
experiencia como uh requisito importante para aceptar a un posible franquiciatario.

g.) Servicios del franquiciante
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El ochenta por ciento de los franquiciantes ofrecen ayuda a sus franquiciatarios,
servicios como ubicacion del local y entrenamiento [os cuales son estipulados en el
contrato de franquicia. EI 57% mantiene comunicacién y asesorla constante a sus
franquiciatarios.

h.}) Prioridades Administrativas

Los factores mas frecuentemente mencionados y que pueden afectar la rentabilidad
del negocio en los aflos posteriores a la adquisicion de la franquicia son: competencia,
condiclones econdmicas, aumento de costo laboral, falta de asesorla especializada y
ventas de nuevas franquiclas. Otras areas de consideracion incluye financiamiento,
controf de calidad, séturhcién del mercado, cambio de tendencias de consumo y el
Incremento de seguros e Impuestos.

6. LAS FRANQUICIAS EN MEXICO.

Los (ltimos afios han sido una época de gran desarrollo y crecimlento para las
-franquicias en América Latina. Hasta hace slete afios, parecia iiégico que no hubiera
franquicias en nuestro continente; sin embargo, nunca nadie sospeché que tendrian un
despegue espectacular en nuestro pals.

Es posible dividir por edades el crecimiento de las franquiclas en nuestro pals, la
primera consiste en la importacion de franquiclas principalmente de los Estados Unidos
con lo que se Inicia el desarrollo de franquiclas en México; vendrla una segunda, en
donde el empresario mexicano con negocios exitosos se interesa por conocer mas a
fondo el funcionamiento del sistema y se comienzan a desarroliar franquicias locales,
Una tercera edad estaria caracterizada por la exportacion de franquiclas. k
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Luego de la avalancha de franquicias extranjeras, se observé el desarrollo de
franquicias mexicanas. Y es que era necesario que hubiera un periodo de importacién de
franquicias que permitiera al publico y a los empresarios de nuestro pals entender lo que
eran las franquicias y fas ventajas que éstas podian ofrecer.

A continuacion se presenta un cuadro en el que se describe lo que ha pasado hasta
ahora y 1o que se espera que suceda en el desarrollo de las franquicias en México, y lo
que en opinidn dei Sr. Enrique Gonzalez Calvillo Dir, General del Instituto Mexicano de
Franquicias percibe la scciedad en cada etapa®:

Primera etapa: escepticismo
Se caracteriza por la absoluta ignorancia sobre el tema de las franquicias y, por lo

- tanto, hay gran escepticismo hacia este sistema. Gente de todos los sectores, incluidos

funcionarios gubernamentales, banqueros y asesores de negocios y abogados, muestran
escepticismo hacia las franquiclas, Nadie cree en algo que no conoce. Se le confunde
facilmente con la licencia de marcas, con los contratos de distribucion y con otros
arreglos parecidos.

La franquicia, que tradicionaimente fue regulada como una de las modalidades de ia
transfarencla de tecnologla, es estrictamente limitada y los controles para ia aprobacion
de este tipo de operaciones (contratos) hace dificil el desarrollo de este tipo de negocios.

Segunda etapa: "boom" y euforia

Se dan los primeros contactos de la sociedad con las franquicias. Al conocerse mas
sobre el tema, se le empieza a caracterizar como un “fenémeno de los negocios”.

Al conocer el éxito de las franquicias en otros palses surgen empresarios de todos los
sectores que inician contactos con franquiciantes extranjeros. Surgen asoclaciones y
despachos de consultorla especializada, asi como seminarios y conferenclas sobre ia
materia.

8 Earique Gonzdlez Calvillo, “La Experiencia de las Franquiclas”, Mc. Graw Hill, pags 21-24

16



Los mas escépticos se convierten en creyentes del sistema. Las franquicias son tema
de conversacion en restaurantes y eventos sociales de todo tipo, asi como en los pasillos
de los bancos y las camaras de comercio.

Cientos de empresas y personas fisicas adquieren franquicias, tanto maestras como
individuales, de emprosas extranjeras, y surgen empresas del pals que, convencidas de
la bondad del sistema, deciden franquiciar su negocio por primera vez.

La relacion entre franquiciantes y franquiciatarios es excelento; entre estos Ultimos,
nadie duda de su franquiciante ni de su sistema. Hay estricto apego a los manuales e
instrucciones del franquiciante.

El goblerno, antes renuente y escéptico, ahora estd entusiasta al observar los
beneficios que acarrean las franquicias a la economia. Se concibe la desregulacion como
una forma de alentar la actividad.

Sigulendo el ejemplo de las franquicias extranjeras, ya sea por temor a la competencia
o por capitalizar ol interés existente, empiezan a surgir empresarios focales que
consideran franquiciar su negocio,

Tercera otape: "Adolescencia”™

Las franquiciss exitosas continian en expansién, aunque a menor ritmo de
‘crecimionto, & pesar de la competencia y las dificultades del mercado. Novobsunh que
continlen surgiendo nuevos franquiclantes y franquiciatarios, se registra un ajuste en los
indices de crecimiento.

Inversionistas y consumidores empiezan a hacer una clara distincién entre las
franquicias buenas de las que no lo son. A pesar de su interés, goblerno y bancos, que
ya conocen el sistema de franquicias, son Incapaces de resolver los problemas de
financiamiento que requieren las franquicias para expandirse y sobrevivir,

Al empezar a darse éxitos y fracasos, surgen los criticos del sistema. Comienza una
etapa de "dessnamoramiento” de la sociedad con las franquicias.
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Algunos franquiciatarios, al sentirse maduros o simplemente por inconformidad,
empiezan a cuestionar las bondades del sistema y el desempefio del franquiciante. Se

crean las primeras asociaciones de franquiciatarios.

Cuarta etapa: Consolidacion

Las diferencias entre franquicias buenas y franquicias malas se hacen mas notorias.
Al agudizarse la competencia, sobreviven y siguen creciendo sélo aquellas franquicias
que estuvieron debidamente concebidas y desarrolladas.

Se generalizan las asoclaclones *joint-ventures® entre franquliciantes extranjeros y sus
franquiciatarios maestros en México, asi como proyectos para "puentear” franquicias de
Estados Unidos a otros palses de América Latina, Continda el surgimiento de franquicias
dol pais. Se inician contactos entre franquiciantes mexicanos con franquiciatarios
potenciales en el extranjero. Ante la creciento demanda de los franquiciantes, y para
satisfaccion de los franquiciatarios, surgen empresas proveedoras de productos e
insumos para la operacidn de ios negocios franquiciados,

En algunos casos, se generaliza la inconformidad de algunos franquiciatarios con sus
franquiciantes por el desempefio de sus negocios. Se dan las primeras terminacliones de
franquicias y los primeros juicios en la materia.

Ante el incumplimlento .de calendarios de desarrollo, surgen problemas entre
franquiciantes y’ sus franquiclatarios maestros y desarrolladores en México. Surgen
fusiones y adquisiciones de empresas que ostentan franquiclas maestras y derechos de
desarrolio.

Debido a la presién de franquiciatarios inconformes y con e! apoyo de los criticos del
sistema, las autoridades consideran nuevamente la conveniencia de regular la industria;
ya no a través del contrato, sino del ofrecimiento.

Se generaliza el conocimiento de las franquicias entre profesionistas, Participan mas
activamente instituciones educativas en la preparacién de ejecutivos en el 4rea.
Desaparecen despachos de asesorla dedicados a las franquicias.
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Se inicia una nueva era en las relaciones franquiciante-franquiciatario; en algunos
casos inclusive surgen asociaciones, lo que permite la participacion de los
franquiciatarios en el capital del franquiciante.

Quienes fueron buenos mercadélogos y vendedores pudieron observar la rdpida
expansion de sy sistema; cientos, por no decir miles, de hombres y mujeres se acercaron
dvidos de comprar fodo tipo de franquicias. Pero qué pasa después de la venta; el
abanlco de posibilidades es impresionante. Los vendedores fueron sustituidos por los
operadores. El énfasls ya no estarla en la promocion, sino en la atencion a todos esos
hombres y mujtres que confiaron en el sistema y compraron su franquicia, a esa gente
dvida de serviclos, informacién y atencion.

Asl, despuésde introducir las franquiclas a nuestro pals, del gran "boom", de los dias
en que nos enterdbamos que se abrian literalmente docenas de nuevas franquicias a la
semana en nuestro pals, hemos pasado a una etapa de maduracion en que los
franquiciatarios estan planteando a sus franquiciantes todo tipo de dilemas. Es un buen
momento para que los franquiciantes se pregunten qué es lo que ha pasado y dénde nos
encontramos. Al observar lo que estd sucediendo, por lo menos en México, podemos
pensar que estamos entrando a lo que podria llamarse la "era de los franquiclatarios”.

Y no podria ser de otra forma. Quien no entienda que la relacion franquiciante-
franquiciatario esth sujeta a una constante evolucion, seguramente tendrd problemas.
Los franquiciatarios que, en un principio fueron déciles y manejables, que siempre
respetaron y sigueron al pie de la letra los lineamlentos de su franquiciante, al cabo de
los aflos camblan de manera radical y se convierten en rebeldes que constantemente
ponen en tela de juicio lo dispuesto por su franquiciante, cuestionan la validez de sus
Ideas y arguments, y constantemente amenazan, inclusive, con abandonar el sistema,

De la experiencia de los franquiciantes en otros palses como Estados Unidos y
Canada, donde este fendmeno ocurrié antes que en México, se observa que es lo que
los franquiciantes de nuestro pais habran de hacer en el futuro en su relacién con sus
franquiciatarios. Los franquiciantes deberan ser muy cuidadosos en [a seleccién de sus
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franquiciatarios, tendran que racionalizar sus presupuestos y planes de trabajo para
enfocarse mas a la atencién de las necesidades operativas propias y de los
franquiciatarios del sistema. En pocas palabras, mas operacion y menos ventas. Si a
éstos se agrega el interesante componente que representa la desaceleracion econémica
que se vive, no cabe la menor duda de que asi sera.

Ofro tema recurrente entre los franquiciantes en nuestros dias, y que no ha podido
resolverse, es el de los precios de los bienes raices en areas metropolitanas, como la de
la Ciudad de México. Y qué decir del costo del dinero que ha provocado serios
quebrantos, no s6lo en las franquicias, sino a la economla en su conjunto.

Por lo que toca a las franquiclas maestras, algunos empresarios locales que las
adquirieron han podido constatar el adecuado o ineficiente apoyo de su franquiciante
extranjero en el desarrollo del sistema. Por su parte, los franquiciantes maestros también
so han percatado si los empresarios en los que confiaron al transmitirles los derechos
maestros para algun pals como México tuvieron el talento para introducir 0 adoptar sus
sistomas en nuestro pais. De tal forma, los franquiciatarios maestros que se encuentran
on ambas partes, la de franquiclante y franquiciatario al mismo tiempo, han de estar
conscientes no solo de sus obligaciones como franquiclantes, sino tamblén de sus
derechos como franquiciatarios.

Por 1o que se refiere al desempefio de los negocios franquiciados en épocas de crisis,
una caida generalizada en las ventas golpea en menor medida a un negocio franquiciado
que al que opera en forma independiente.

Es necesario entender que ef desarrollo de las franquicias siempre seguira la suerte
de la economla en la que gravitan. Si una economia crece, es logico pensar que también
las franquicias crecerian, en caso contrario, cuando la economia de un pais 0 de una
region no crece, tampoco io podran hacer ias franquicias.

Ef sector de franquicias despegd en México en el afio de 1889. De hecho, de 1989 a
1990 hubo un aumento de 300% en ¢l numero de franquicias a nivel nacional, mientras
que en 1991 fue de 800%, el nivel mas alto registrado hasta esta fecha. Es interesante
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sefalar que, hoy dia, el 19.47% de las franquicias se ubica en el Distrito Federal, lo cual
significa un incremento de la derrama de franquiz.ias a otras zonas del pais. En general,
se observa un extenso desarrollo de franquicias en la Ciudad de México, Guadalajara y
Monterrey, asl comolas ciudades medias del pals.

6.1. INFORMACION ESTADISTICA SOBRE FRANQUICIAS EN MEXICO,

Durante los primeros cuatro afios de legalidad, la mayoria de las compaflas
franquiciantes que operaron en México fueron de origen extranjero, habiendo mostrado
una tendencia que afio con afio iba equilibrandose mds, hasta que, en 1994, el nimero
de franquiciantes mexicanos rebasé a los de orlgen extranjero en un cinco por ciento
aproximadamente; cifra que nos da la pauta para asegurar que la operacién de
franquiciar un negoclb se hace cada vez mas viable para el empresario mexicano; basta
sdlo recorrer las ciudades mas importantes del pais para darse cuenta de este exitoso
formato de negocios.

El crecimiento del sistema de franquicias para 1994 fue de 16.10 por ciento. Aunque
ol ajuste econdmico por el que se atraves6é haya demostrado una desaceleracién en
todos los dmbitos, el propio impulso que ha precedido este tipo de negocios se ha
mantenido y hace que actualmente este formato sea una de las opciones mas seguras.

La informacién estadistica que presenta las caracterlsticas del crecimiento de este tipo
de formato de negocios es el sigulente!? ;

a) Comparativo Nacional

Las franquicias no se han limitado sélo a las ciudades mds importantes del pals, es
claro que todas las ciudades de la Republica Mexicana con miras al crecimiento y
consolldacién econémica, buscan en este tipo de organizaciones una plataforma segura
para impulsar el comercio. En estos momentos sobresalen principaimente las zonas del

10 Reyista Entrepreneur “500 Franquicias en México” Volumen 3, Numeso 1. pdgs 36-39
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noroeste, occidente y, por supuesto la Ciudad de México. Del 100 por ciento de todos los
puntos de venta franquiciados, las fracciones se reparten de la siguiente manera:

Distrito Federal 19.47%
Guadalajara 11.60%
Monterrey 9.06%
Querétaro 8.1%%
Edo. de México 8.02%
Puebla 7.63%
Cuernavaca 1.35%
Ledn 1.31%
Acapulco 1.24%
Cancin 1.20%
Torreén 6.96%
b) Comparativo internacional

En ol mercado internacional de franquicias, México destaca ocupando un lugar
superior en nimera de empresas franquiciantes en comparacién a muchos pafses en los
que se franquicia con antelacion a nuestro pals. '

Actualmente, México ocupa el octavo lugar, siguiéndole Asgentina, Portugal y Costa
Rica. Los primeros lugares los ocupan: Los Estados Unidos, Australia, Japén, Francia,
Brasil, Ralia y Espafia,
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¢) Expectativa Mundial

Hoy en dia, el interés por el negacio de las franquicias se ha difundido en casi todo el
mundo; este haecho beneficiard en un corto y mediano plazo a México pues varios
paises, principalmente en Latinoamérica y Europa, estdn en busca de franquicias
mexicanas, sobre todo de comida y artesanias para llevar a sus naciones. Esto denola
ol gran interés que México ha despertado a nivel mundial, por lo que el desarrallo de
franquicias con concepto mexicano es un paso acertado para el que busca consolidarse
en marcados internacionales.

Es importante sefialar que la mayoria de las compafiias que deciden salir al mercado
internacional de franquicias, han estado presentes en su pals por lo menos Diez afios.

6.2. Indicadores financieros en México

A) Costo iniclal de franquicia

Este cobro es como una cuota de inscripcion por la cual el franquiclatario recibe el
derecho a usar la marca bajo todos los lineamientos establecidos por el franquiciante.

Los rangos pueden variar desde los tres mil hasta los 159 mit nuevos pesos. Los
montos promedio fluctlian entre 30 mil y 75 mil huevos pesos. Por igual, existen
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compafias franquiciantes que no cobran cuota inicial, ast como las que se definen por la
cantidad de metros cuadrados del local de venta.

B) Regalias

Este pago es generalmente un porcentaje de las ventas brutas del negocio
franquiciado y se cobran por hacer uso de la marca y la tecnologla desarrollada por el
franquiciante, el cual destina parte de este pago a implementar o investigar nuevos
productos o procesos, asl como también para dar el soporte técnico que el franquiciatario
necesita permanentemente.

Bajo este concepto, hay gran variedad de criterios pues estos cobros varian entre una
tasa del tres al nueve por ciento del monto total de las ventas de la franquicia. También
hay qulenes determinan el monto de las regallias en una cuota fija mensual o los que no
las cobran en absoluto. Como se puede apreciar, cada franquiciante determina las
contraprestaciones a partir de sus propios juicios.

€) Fondo para publicidad

Al igual que las regalias, este ¢s un pago mensual sobre las ventas brutas que usa el
franquiciante para pagar las campafias de publicidad que a nive! corporativo se realicen;
por lo general, se crea un fondo comun, pues este pago no es realmente una fuente de
ingresos directa para el franquiciante.

Cabe mencionar, que la mitad de los franquiciantes cobran de un uno por ciento a un
ocho por clento mensual, siguiéndole en importancia los que no las cobran. En este
GMimo caso son los proplos franquiciatarios los que hacen de forma individual su
publicidad con la aprobacién previa del franquiciante.

D) Proveduria del producto de venta
En muchos casos, la compafia franquiclante asegura los eslandares de calidad y
continuidad, proveyendo a sus franquiciatarios de todos los productos de venta, lo cual
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facilita la operacién de la franquicia y asegura fa competitividad permanente en

productos.

E) Monto inicial de la inversion

Tan diversos son los conceptos que se franquician como lo es el mismo comercio, por
lo que los rangos de los montos totales para implementar un punto de venta para que se
opere eficientemente son muy vastos y variables; mucho depende del tamafio del punto
de venta o del tipo de mabiliario y equipo necesarios.

Toda esta inversién se va desembolsando conforme se va desarrollando la
remodelacién, Por lo menos un 50 por ciento de los franquiciantes apoyan a sus nuevos
franquiciatarios a financiar esta obra,

Segun los estudios realizados, el monto de la inversién inicial promedio es de 425 mil
nuevos pesos.

F) Retorno de la inversidn

La recuperacion de lo invertido y el tiempo que esto lleva es uno de los factores que el
futuro franquiciatario estudia detenidamente pues, en mucho, este elemento lo ayudard a
tomar ta importante decisién de cual franquicia adquirir.

Con base en las estadisticas de la AMF, los retornos de inversién de sus agremiados
fluctian entre jos seis y ios 40 meses, disparidad que radica en las diferencias que
oxisten en fas inversiones iniciales, pero destacan los que recuperan enfre los 12 y 3R
meses,

G) Empleos generados

El sistema de franquicias, ademas de colaborar a! crecimiento y consolidacién del
comercio, genera una importante y creciente fuente de trabajo, ademas de ayudar en Ja
superacion personal dej empleado, al capacitario e instruirlo a diferentes niveles.

En ef pasado 1994, el sistema de franquicias ocup6 a 89 mil 424 trabajadores.
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6.3. FRANQUICIAS DE MAYOR CRECIMIENTO EN MEXICO.

Las siguientes franquicias han demostrado el mayor crecimiento en México en 1995, E|

niimero de nuevas franquicias se indica a la derecha'":

1. Firme Plus/ Autofinanclamiento inmobiliario y mobiliario

2. Danesa 33/ Helados

3. Helados Bing/ Helados, nieves, paletas y otros productos
congelados

4. Sobre he Promociones para Este Mes/ Correo directo de
promociones

8. Restaurantes McDonald's/ Restaurante de servicio rapido
6.Precision Tune/ Mantenimiento mecanico automotriz preventivo

7. Jani King/ Servicios comerciales de limpieza

8. Jomar Refaccionarias/ Refacciones Automotrices

9. Holiday Inn/ Hoteleria

10, Opticas Deviyn/Productos y servicios Gpticos

8.4. MEJORES FRANQUICIAS NORTEAMERICANAS PARA 1998

1. Subway 6. Dairy Queen

2, 7-Eleven Convenience Stores 7. Snap-On Inc.

3. Burger King Corp. 8. Mall Boxes Etc.

4, McDonald's 9. Baskin-Robbins USA Co.
8. Dunkin’' Donuts 10. KFC -

" Entrepreneur “500 Franquicias en México” Tescera Edicion, pdg 86

49
36

33
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CAPITULOII

GUIA PARA EL FRANQUICIATARIO:
PASOS A SEGUIR ANTES DE ADQUIRIR UNA
FRANQUICIA

Antes de adquirir una negocio franquiciado es necesario lievar a cabo una evaluacion
minuciosa sobre nuestra persona y el futuro franquiciante quien nos vendera un sistema
de negocios que aparentemente es exitoso, asi como un apoyo de constante asesoria.

Debido a la mala experiencia que se vivi6 en México con algunas franquicias, la
necesidad de evaluar este tipo de negocios se ha convertido en una exigencia para el
futuro franquiciatario quien a partir de la firma del contrato se vera sujeto a una serie de
derechos y obligaciones.

1. LOS ERRORES MAS COMUNES QUE COMETE UN NUEVO FRANQUICIATARIO

Existen franquiciatarios que reaimente no saben cdémo reunir hechos y ofra
informacion esencial sobre los franquiciantes. La mayoria de los franquiciatarios poseen
mentes inquisidoras pero nunca el tiempo suficiente o paciencia para un estudio a
conciencia. Hay mucho que hacer respecto a una correcta comprensiéon sobre
franquicias.

Todos cometemos errores. Pero son los grandes errores los cuales nos conduciran
directo al fracaso. Segin Herbert Rust! especialista en la industria de franquicias y

1 Herbert Rust “Owning your own franchise”, Prentice Hall 191, Printed in United States of Amerla, pigs 19-28
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propietario de un despacho de consultoria en Atlanta Georgia, existen catorce errores
capitales que se cometen comunmente en los nuevos franquiciatarios:

1. Error al leer e interpretar el contenido del contrato de franquicia “franchise
agreement”

Conoce las obligaciones. No existe absolutamente ninguna razon en permitir que este
importante documento nos confunda. Como se vera, éste es el alma y corazén de la
relacidn con el franquiclante.

Un prospecto de franquicia debe tener suficiente habilidad para entender el
significado de una obligacién contractual y estar segure de que sus derechos estan
protegidos, no fomar la suficiente seriedad al asunto equivaldria a saltar de un peflasco y
esperar que algulen nos proporcione un paracaldas en plena calda.

Solo existe una solucidn. Sentarse y leer ef documento, evitando cualquier distraccion.
Finalmente llevar el contrato con un abogado para una revisién. Hacer una lista sobre las
dudas y presentarla al franquiciante para una aclaracién por escrito, no de manera oral.

2, Error en leer, interpretar y cuestionar el documento informativo “disclosure
document”,

Se contempla el mismo escenario que el anterior. La Unica diferencia es que el
documento informativo no requiere de la firma del franquiciatario. Las leyes americanas
son muy claras respecto a la distribucién del documento a prospectos compradores, en
lo que respecta a México, el fvanquk:iante debe presentar la “Circular de Oferta de
Franquicia” (Se analizara a inas detalle en o capitulo V). Antes de adquirir una
franquicla un documento informativo debe ser entregado al futuro comprador por lo
menos diez dias antes de firmar el contrato de franquicia. E! contenido Incluye algo de
historia del franquiciante, su administracion, cualquler pleito legal o quiebras, estados
financleros por tres ejercicios y en general toda la informacion relevante.
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Una vez mas es necesario recalcar que es indispensable poseer un documento de
esta Indole, en los Estados Unidos es obligado su uso por la Federal Trade Commission
(FTC); pero en México su uso todavla no es obligatorio més sin embargo un
franquiciante responsable y serio seguramente cuenta con éste documento.

Es importante mencionar que si se estd en negociaciones con una Franquicia
Norteamericana, la FTC establece que existira franquicia cuando: @ Exista distribucion
de bienes y servicios asociados con la marca del franquiciante (ej. Burger King, Arby’s,
etc.), @ Exista un control significativo o asistencia respecto al modo de operar del
franquiciatario (ej. ayuda directa operacional) y @ Prevalezca la obligacion de realizar
pagos por parte del franquiciatario al franquiclante (ej. regalias). De esta forma, si nos
encontramos con estos elementos, el franquiciante tendrd la obligacion (si es
norteamericano) de prdporcionar este documento informativo,

3. Elsboracidn errénea de la situscion patrimonial del franquiciatario,
Antes de llevar acabo una cita, ¢l franquiciatario deberia saber cuanto se requiere de
inversién y tener un conocimlento claro de su situacién patrimonial.

4. Desculdo en inyectar ¢l suficiente capitel de trabajo.

Es sorprendente el nimero de prospectos que no entienden ef aspecto econdmico de
arrancar un negocio. Si lo hicieran, se tendrian menos fracasos y mas historia exitosas
que contar. Es Importante meterse a la cabeza que el franquiciante estima un
requerimiento iniclal de efectivo el cual significa comprar “la llave de la puerta principal®.
Es la inversion adiclonal lo que mantiene “la puerta abierta®. Si no se planea y se
considera este punto, se cortaran las esperanzas para sobrevivir a corto plazo. Es
importantisimo considerar que no se puede tener una mentalidad en donde se plense en
*Utilizar ol dinero de mafana, para satisfacer las necesidades de hoy". El mejor consejo
es “comprar menos de lo que se puede soportar®, hay que recordar que: *Cada nuevo

29



negocio tiene un apetito voraz de capital de trabajo”. Al adquirir una franquicia menos
costosa se contara con dinero extra para todos esos gastos impredecibles.

5. Error en confirmar las declaraclones verbales hechas por el franquiciante.

Exlsten algunas formas de protegerse contra cualquier malentendido. Primeramente
@5 necesario tomar notas en cada entrevista con e! franquiciante. Mantener un registro de
todo lo que es dicho o implicito y estar seguro de indicar e! dia de la entrevista. O quiza,
se puada pedir a franquiciatario e! uso de una grabadora de audio, de esta forma el
franquiciante no dirA nada que pudiera ser usado en su contra.

La segunda cosa que deberla hacerse es revisar las notas pasadas y revisar cada
detalle antes de terminar !a entrevista con el franquiciante, de esta forma se puede estar
seguro de que ambos estan hablando el *mismo idioma”.

8. No hablar con suficlentes franquiclatarios

Quiza pueda ser un poco tedioso, pero esta es una cuestion muy importante del
proceso de investigacién. Cuando se permite que un vendedor de franquicias nos lleve a
conocer a los otros franquiciatarios se pierde objetividad, dado que el franquiciatario no
puede hablar mal en frente del propietario. Es necesario llevar a cabo visitas por cuenta
propia y telefonear a los propletarios de franquicias en diferentes estados. Aqul también
seré necesario tomar notas y discutirlas con el franquiciante

7. No identificar las razones que pueden hacer fracasar la franquicla,

Platicar con antiguos franquciatarios puede ser muy relevante. Ciertamente ellos no
van a delenerse en sus criticas o alabanzas hacia el franquiciante. Es sorprendente, pero
algunos ex-franquiciatarios comentan que el franquiciante no fue ol culpable. La culpa
descansa enteramente en ellos. Existiran otros que envileceran al franquiciante. Algunas
de las quejas seran vélidas. Es necesario preguntar al franquiciante respecto a su
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postura y que considera que son las verdaderas causas que Hevan al fracaso del
negocio, aunado a esto se requiere una lista proporcionada por é1.

8. No Realizar investigaciones de mercado antes de firmar el compromiso

La ultima cosa que un franquiciante dird es que no existe mercado para sus
productos o servicios en el area que usted efija. Es obligacién del futuro comprador,
confirmar esta necesidad. Esto se puede llevar acabo mediante un vistazo a la
competencia y analizando sus fuerzas y debilidades.

Si existen demasiadas dudas sobre la demanda del bien o seivicio es mejor olvidarse
del asunto. Se necesita algo con suficiente poder como para perdurar en el mercado.
Hay que alejarse de las novedades o manias,

Este estudio puede revelamos cuantas unidades nuevas pueden ser establecidas en
el 4rea y no perjudicar ol drea de mercado que se ha elegido. Con esta clase de
informacién en la mano sé estd en posibilidad de exigir al franquiciante exclusividad en
la zona.

9. No buscar ayuda legal antes de Ia firma del contrato
No hay nada mas que decir al respecto. Existen miles de franquiciatarics que nunca
visitaron a un abogado.

10. Falta de comunicaclén

L.a mayorta de los problemas entre franquiciante y franquiclatarios, son causados por
la ruptura de las comunicaciones. Ei franquiciatario asume demasiado. Cada parte tiene
sus responsabilidades. Aspectos como operacién, obtener licencias y permisos, iniciar
una cuenta bancaria, orden de equipo e inventario y algunos otros aspectos deben ser
manaejados por el franquiciataric. Cuando se rompen las comunicaciones se intuye como
fa causa en los malentendidos sobre la responsabilidad de cada uno.

11. Mala Comprensién del contenido de otros documentos presentados a firma.

3



De lo que se habla aqui, es de la declaracién patrimonial, notas promisorias,
documentos responsivos, acuerdas territoriales, arrendamiento de equipo, condiciones
de venta, deberes, acuerdos de compra-venta. Es necesario saber qué es lo que se esta
firmando. Existen demasiados documentos a firma, y cada uno tendra un efecto sabre su

persona y el beneficio del negocio. Obtenga copia de todos fos documentos antes de
proceder a su firma,

12. No entrevistarse con el supervisor de zona

Esta ser4 la persona con la que se tratara dfa a dia después de abierto el negocio. Es
indispensable conocer a esta persona antes de adquirlr la franquicia. Pueden surgir
conflictos personales que causen dafios irreparables.

Este supervisor debe ser una persona bien entrenada y preparada para poder lograr
resolver los problemas satisfactoriamente.

13. No realizar una visita a las oficinas generales

Este punto es totaimente ignorado por los franquiciatarios, estos no consideran lo
suficientemente importante de averiguar que clase de organizacion tiene el franquiciante,
y que lugar ocupan los franquiciatarios dentro del organigrama. Algunas de las cosas

que dicen los vendedores quiza se encuentren en un conflicto directo con las politicas de
la compafia.

14. No anticipar necesidades de financlamiento.

La fustracién llega al franquiciatario cuando éste descubre que el financiamiento no
osta todavia disponible. Se ha firmado ya el contrato de franquicla, se ha pagado la
franquicia y se encuenira en la necesidad de enconfrar a- algulen que le de
financiamiento para el paquete completo. Si el franquiciante no estd en la posicion de
hacerlo, ¢a donde debe buscar ayuda?
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Este parece ser un problema con un gran numero de franquiciatarios. El razonamiento
que utilizan algunos, es el de creer que el franquiciante se encuentra obigado
moralmente a ser una fuente de financiamiento.

La mejor forma que tiene un futuro franquiciatario de adquirir un financiamiento es el
de preparar una solicitud de crédito bien estructurada y ordenada.

2. AUTOEVALUACION: $COMO SABER SI SE PUEDE TRABAJAR
DENTRO DE UN SISTEMA DE FRANQUICIAS?

Es indispensable que la persona que pretende adquirir una franquicia examine su
persona y sus condiciones financleras actuales. No tiene sentido realizar un examen
evaluativo a un franquiciante sin antes saber lo que Implica ser un trabajador por cuenta
propia y de cuanto dinero se dispone para invertir en un negocio franquiciado. El error
més comUn que comete un prospecto es el de sobrevaluar sus activos y subvaluar la
importancia de un auto-andlisis sobre la aptitud de poseer y administrar un negocio en
un ambiente de franquicia.

Si se tiene alguna duda sobre la capacidad que conlleva el operar y dirigir un negocio
propio, es mejor ser sincero con uno mismo y dejarlo por la paz. La realidad es que no
todos tienen la aptitud y actitud de trabajar por cuenta propia. Esto implica grandes
sacrificios tanto en la vida familiar como soclal, pues es un negocio absorbente y
requiere una gran dedicacion y motivacion. lmposible pensar que se puede tener un
negocio de esta Indole sin la necesidad de estar ahl, para supervisar el buen
desempefio. Se ha comprobado, al menos en los Estados Unidos que el éxito de un
negocio franquiciado depende en gran medida del propietario, de su participacion activa
en las operaciones y necesidades del negocio, nadie lo hara mejor que el duefio.
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A continuacién se presentan una serie de preguntas que pueden auxiliar a una auto
evaluacion respecto a las actitudes y aptitudes necesarias para adquirir un negocio bajo
oste sistema.

1. ¢Piensa que puede trabajar dentro de los confines de un sistema de franquicia?
Es un trabasjo en equipo
Un programa de franquicia no puede trabajar sin el completo apoyo y soporte de sus
integrantes. Esfuerzos conjuntos son la respuesta a el &xito de los franquiciantes. Es un
sistema que no permite considerarse independiente.

2.¢ Se tiene experiencia administrativa y sabe como dirigir personal?
Mucha gente puede operar un negocio, pocas son las que saben como administrarlo
Son las habilidades de lider las que decidiran el futuro del negocio, construir y
mantener buenas relaciones humanas son un factor clave para el buen desempefio del

negocio.

3. (Puede trabajar sin la necesidad de un supervisor?

Si se viene de un medio de estructuras puede representar un probiema.

Es necesario cambiar la forma de pensar. Un pequefic negocio es susceptible de ser
mas volatil que las grandes corporaclones; eilas requieren decisiones rapidas, y los
propletarios/operadores son los que realizan las decisiones. No existen departamentos
Staff o comités que puedan auxiliar. Se esta por cuenta propia.

4. 1Se esta dispuesto a trabajar duro, y por muchas horas para lograr el éxito del
negocio?

Se requiere de largas jornadas de trabajo para fograr el éxito.

8. .Se estd completamente preparado para el riesgo financiero?
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Muchos franquiciantes requieren la firma personal y la del conyuge en todos los
documentos.

Existen obligaciones en el contrato de franquicia, declaracion patrimonial, compra de
equipo o arrendamiento, o cualquier contrato de financiamiento con el franquiciante u
ofras fuentes, como proveedores. Todo fo que puede decirse en este punto, es que, se
sepa primero fo que se ests haciendo, porque una vez que las firmas se encuentren en
los contratos, no habra marcha atras.

6. 2 Se esta dispuesto a no dejarse vencer?

A pesar de tiempos dificiles es necesario no rendirse nunca

Dentro de la vida de los negocios se presentan situaciones que pareceria van directo
a destrulr el negoclo, se debe tener un espiritu de lucha constante ante todas las
adversidades,

T, ¢Se tiene aficién por los retos?
Ser trabajador por cuenta propia es un reto de 52 semanas al afto.

8. ¢ Se es bueno para organizar su tiempo?
El tiempo es dinero. Una persona bien organizada sabe donde descansan sus
prioridades
9. ¢Se considera un buen administrador?
10. ¢ Se estd consciente de trabajar cada fin de semana?

Esto dependera del negocio selecclonado. Pero se puede estar seguro de una cosa,
las horas no estardn consignadas a un horariode 8 a 5.
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11.¢Se esta dispuesto a invertir sus ahorros y poner su hogar como garantia de
un préstamo?

Es indispensable hacer conciencia de lo que se estd arriesgando al llevar a cabo
contratos crediticios o préstamos.

Una vez evaluada su persona es necesario preparar un reporte que contemple un
inventario de los activos y pasivos correspondientes. Esto podra permitir establecer la
cantidad de efectivo con el que se cuenta, y las garantias que pueden otorgarse en caso
de tener la necesidad de un future financiamiento.

3. CONOCIENDO AL FRANQUICIANTE.

Es necesario comprender el papel que juega el franquiclante para con el
fnnquichhﬂo, como se dijo anteriormente, del trabajo en equlpo dependera el éxito o
fracaso de la nueva unidad que entrard en operacidn. Es posible (como una ayuda
adicional para el futuro franquiciatario) clasificar a los franquiciantes dentro de tres
categorias diferentes, las cuales se mencionan a continuacién:

A, El franquiciante rutinario

Este es ol franquiciante que no va a ningun lado. Por un tiempo, el numero de
unidades franquiciadas en operacin crecerdn y caerdn como la marea de los océanos.
Después de tiempo de operacién, desilusion y desercién en los franquiciatarios, la cual
prevalecera en ellos mientras el programa de franquicia se deterlora y finaimente muere.

Es posible reconocer a este tipo de franquiciantes por su carencia de objetivos y
direccion - un plan de crecimiente y desamollo mal definido-. Su administracion se
encuentra carente de las habiiidades basicas y la soiucion de cada problema empleza
con la incompetencia de los franquiclatarios,
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Un franquiciante de esta clase carece de las cualidades de un lider, por fo tanto es
incapaz de atraer buenos elementos (personal) y construir una base sélida para su
franquicia.

A continuacién se mencionan algunas consideraciones y cansejos para evitar caer
con franquiciantes de este tipo.

1. Evaluar arduamente a la gente que se encuentra detras de la franquicia. Se trata de
evitar al hombre equipo, un individuo que tiende a ser pésimo en la administracién, que
prefiere hacer todo por su cuenta que delegar responsabilidades a las personas que
frabajan para él. En conclusion este tipo de personas, piensa y trata a los franquiciatarios
como simples empleados.

2. Leer of contrato de franquicia para cuidarse de imprecisiones (lenguaje ambiguo).
que puedan colocar al franquiciatario en una pelea contra una Imposicién arbitraria de
puntos criticos como la ubicacion del local, y la obtencién de cualquier tipo de
financiamiento que se requiera.

3. Hay que tener cuidado del franquiciante que esti de acuerdo en ayudar a encontrar
ubicacion para la unidad y que no agrega un tiempo limite en el contrato,

4. Averiguar si el franquiciante cuenta con un plan de § aftos. El franquiclatario tiene ol

.derecho de saber a dénde se dirige ¢l franquiciante. Si no cuenta con una idea bien
definida sobre dénde quiere estar en cinco afos, el crecimiento serd lento y agonizara el
proceso y cualquier plan que tuviera el franquiciatario de adquirir muiti-unidades quiza
nunca se materialice.

5.4Qué tan competente es ol apoyo de la organizacién? Una de las razones por las
que el franquiciatario adquiere una franquicia, es por obtener la pericia de gente que
tiene la experiencia y conocimiento sobre fa administracién, mefcadotecnia, publicidad,
operacion y aspectos que conciernen al financiamiento de la franquicia. Sin este apoyo
quiza el programa se torne cuestionable y probablemente también inoperable.
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6. Precaucién de aquellos franquiciantes cuyas regalias y pagos por concepto de
publicidad son mucho mas altos que el de otros franquiciantes pertenecientes a la
misma industria,

7. En las platicas que sostenga el futuro comprador con otros franquiciatarios
determinar que tan razonable es el franquiciante en ¢l trato con los franquiciatarios.
£ Qué tan frecuentemente reciben visitas del personal clave del franquiciante?

8. Qué tanto esplritu de equipo, y apoyo se percibe en los integrantes de la franquicia
(franquiciantes y franquiciatarios, personal staff, efc.) '

B. El franquiciante de buenas manos

Estos son los "chicos buenos®. Son los individuos con lo que se qulere negociar. No
existen pretoxtos, pretensiones, excusas o tacticas severas de ventas. Lo que se ve es lo
que se tiene, es una filosofia que practican. No venden franquicias, premian con ellas.
Construyen y preparan el futuro, sélo desean a las mejores personas dentro del sistema;
aquélias que no cumplan con los estiindares no entrandn en el grupo,

Estos franquiciantes lo tienen todo- fa gente, los recursos y el deseo de hacer a sus
franquiciatarios exitosos-.

C. El franquiciatario presuroso

Son aquélios que le dan la fuerza a la industria. Su motivacion es la avaricia. No
tienen remordimiento sobre las cosas que les dice a los franquiciatarios, les motiva
mencionando [a facilidad de hacer dinero y los motiya a abrir nuevas-unidades. Reportes
confidenciales respaidados por Estados Financieros, son mostrados para respaldar su
posicion. Sus contratos de franquicia usualmente limitan la cantidad de tiempo para
conseguir ¢l financiamiento. Mas alla de eso, tienen la opcion de cancelar el contrato y
quedarse con el pago de la franquicia.



4. EVALUACION DEL ENTORNO Y ASPECTOS GENERALES.

Una vez que se ha podido determinar ante qué clase de franquiciante se esta, el
siguiente paso seré el de responder a nuevas interrogantes, esto requerird nuevamente
de observacion e investigacion por parte del franquiciatario. Es indispensable considerar
que la evaluaciéon de una franquicia lleva tiempo, pero la duracién del proceso de
investigacion se traducird en inversion futura, pues permitira al eventual comprador
tomar una buena decision sobre una base solida de informacion.

A. ¢ Qué tan fuerte es el mercado para los productos o serviclos del franquiciante?

4Quién es el competidor?  Existe mercado para los productos del franquiciante en el
area elegida? El primer afio de operacion serd el mas critico. Donde exista un
competidor regional blen establecido, se tendra que estar mejor preparado, mentalmente
y financieramente para una batalla cuesta arriba, Adquirlr una posicién en un mercado
dominado por una compafila local, no es un trabajo facil. El tiempo que se lleve
dependera de las habilidades mercadotécnicas del franquiciante, dinero invertido para
publicidad y promocion y mucho tiempo por parte del franquiciatario para implementar
cualquier programa instituldo.

El franquiclatario debe realizar su propia evaluaclén sobre las fuerzas y debilidades de
la competencia. No se debe apoyar solamente en lo que el franquiclante tenga que decir.
Sl él intuye mal quién terminara perdiendo sera el franquiciatario.

B. ;Se esté tratando con "profesionales” o "amatetirs"?

4Qué tan experimentado es el franquiciante? EI documento informativo “disclosure
document" y los propletarios existentes pueden decir mucho. Es dificii hacer una
evaluacion imparcial a través de los ojos del franquiciante Gnicamente. La compafia
duefia y las unidades operadas no son ei mejor lugar para buscar sefiales. Se necesitan
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olras opiniones, los franquiciatarios existentes son la mejor fuente. Ellos no van a

proteger al franquiciante.

C. El documento informativo

Hay que revisar el documento informative “disclosure document” y verificar acciones
de litigio o bancarrota. Si no tiene problemas hay que verificar la fecha de elaboracién (se
focaliza en la portada). Pueden existir fitigios que aparecieron en un documento anterior
o més antiguo. Si el documento que se proporciona al prospecto es el mas reciente, hay
que pedir e anterior para poder estar mas tranquilos. Si el franquiciante se opone, es
posible pedir al franquiciatario méas reciente una copia para verificar la fecha y el
contenido (si es que difiers).

D. ¢Es el franquici/ante financleramente fuerte y goza de una buena reputacién en
su érea de negocio?

Es necesario obtener una lista de referencias, incluyendo proveedores. Quiza fambién
sea recomendable hablar con los competidores para ver qué opinan def franquiciante,

Un andiisis a los estados financieros del franquiciante resulta ser un paso
importantisimo para ia toma de una correcta decisién mas sin embargo no resulta ser el
unico. Es menester del futuro comprador determinar:

D.1. €1 valor econdmico de ia empresa. Se define como el pracio econémico de la
misma, al valor que adquiere fa empresa consecuencia de su crédito mercantit, es decir,
este valor econdmico queda determinado por ia calidad de los aspectos siguientes:
Eficiencla, Efectividad, Productividad, Administracién, imagen, Historia, tecnologla,
Situacion en el mercado, Posicion estratégica, etc. .

Para evajuar el crédito mercantil (activos intnngibles de ia empresa) habrd que
considerarse los aspectos siguientes:
¢ La calidad directiva de fa empresa
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La calidad tecnolégica de la empresa.

Los niveles de eficiencia y efectividad con que opera la empresa.

La estabilidad, arraigo, penetracién y solidez de la empresa en los mercados respecto
a sus competidores principales.

Las fortalezas corporativas y operativas de la empresa.

Las sinergias derivadas de la operatividad de la empresa,

El conjunto de rubros estratégicos de la empresa.

La cobertura inherente a la posible ocurrencia de eventos adversos.

D.2. El valor financiero de la empresa. Es el resultado de considerar la capacidad
generadora de utilidades en el presente y en el futuro, el potencial generador de flujos de
efectivo, la configuracién de activos, la estructura de pasivos y los niveles de rentabilidad

actuales y esperados de la empresa.

Dentro de la informacién financiera es necesario determinar:
Configuracion de activos

Estructura de Pasivos

Composicién del capital contable

Estructura de ingresos.

Costos operativos

Utilidades netas.

Fiujos de efectivo.

Apalancamiento operativo.

Apalancamiento financlero,

Niveles de liquidez.

Rotacién de inventarios y cuentas por cobrar.

Con la ayuda de las hojas de trabajo y del cuestionario que se presenta al final del
capitulo, asi como los datos presentados por el franquiciante en el documento
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informativo, el franquiciatario se encuentra en posibilidad de llevar a cabo esta
evaluacién cuantitativa y cualitativa de la franquicia.

E. Marca registrada, nombre comerclal, patentes.

No hay que ignorar lag marcas registradas, nombres comerciales, derechos de autor,
etc., dado que tienen regulaciones federales y estatales,

Si los productos o servicios del franquiciante estin cublertos por una patente, o
derechos reservados (copyright), ¢cuando expira dicha patente y que proteccion se
tendra como franquiciatario?

{Podra el franquiciante renovar el acuerdo una vez que expire, y se encuentra con
intencién de hacerio?

F. Utlidades Proyectadas

Si el franquiciante presenta Estados financleros proyectados, (bajo qué bases se
encuentran respaidados y, son relevantes para empezar o continuar las operaciones?

Este es un aspecto muy delicado. Las utilidades proyectadas pueden ser engafiosas,
a menos que se encuentren identificadas con casos especificos e histéricos. Lo que el
franquiciatario estd tratando de determinar es si es posible obtener utilidades bajo un
sspacifico volumen de ventas, en un lugar determinado con demografia sspecial y bajo
condiciones econdmicas determinadas. No es suficiente que las proyecciones se basen
en promedios de ventas y promedios de utilidades a menos que los nimeros puedan
estar relacionados a el drea especifica. Es necesario comparar lo comparable y de esta
forma estimar o proyectar bajo bases mas fehacientes.

G. Productos o seivicios estacionarios.

La temporada y ia tendencia natural de algunos negocios de disminuir las ventas
durante ciertos periodos del afio es otro aspecto a explorar. Los negocios que son
estacionarios o que experimentan ciclos lentos originan problemas de flujo de caja, Es
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probablemente mejor abrir una neveria en primavera o verano que a finales de invierno.
Diciembre y Enero son histéricamente meses lentos para los talleres mecanicos. Tiendas
de regalos, boutiques, tienen sus ventas durante dlas festivos.

H. Se desea ser un franquiciatario urbano o suburbano?

El franquiciatario debe definir si desea abrir su negocio an una gran, y congestionada
area metropolitana o en una comunidad més pequefia donde la calidad de vida (menos
poblacién, una tasa mas baja de crimenes, etc.) es considerada mejor. La oportunidad
de é4xito en una 4rea de alta densidad poblacional es mas grande.

8. EVALUACION FINANCIERA DE LA FRANQUICIA

En ol andlisls de la informacién financiera se emplean distintas herramlentas, con el
fin de poner de manifiesto la significacion comparativa y relativa de la informacién
presentada. Entre estas herramientas se encuentran las razones financieras (en el
capitulo Il se analizan con mayor detalle otras herramientas financieras que dada su
utilidad pueden ser empledas tanto por el franquiciante como por el franquiciatario) que
permiten conocer aspéctos importantes de la franquicla. Las razones se clasifican en:

A, RAZONES FINANCIERAS
I. Razones de liquidez

Representa la capacidad liquida que tiene una compafiia para hacer frente a sus
deudas de corto plazo. Una posicién fuerte en cuanto a liquidez permite a la compafiia
tomar ventaja de oportunidades de inversion y responder a emergencias opémtivas. Las
razones de liquidez mas comunes son.

¢ Razén de circulante
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* Prueba del 4cido

+ Razén de efectivo

Razén de Circulante,

Razdn de Circulante . Activo Circulante
Pasivo circulante

Ejemplo:

Razdn de circulante - 80,550,000 - 2.60
30,050,000

Esta razén indica el nimero de veces que los activos circulantes pagarian sus pasivos
circulantes.

Prueba del acido.

Esta razén compara el pasivo circulante con los activos de rapida convertibilidad a
efectivo (bancos, Inversiones temporales, cuentas por cobrar). Activos como el
inventario, productos en proceso y similares requieren de mayor tiempo para su
conversion a efectivo.

Prueba del dcido = | +
Pasivo Circulante
Ejemplo: ‘
Prusba del acido = 3,500,000+3,300,000+26,700,000 = 1.15
30,950,000

La compafia puede cubrir 1.15 veces sus compromisos de corto plazo a los pocos
dias de ser notificada de cobro.

Razon de efectivo.

Esta razon incluye todavia menos activos que la prueba del a¢ido. se eliminan las
cuentas por cobrar. Los tnicos activos que figuran son el efectivo y las inversiones
temporales, bajo el supuesto de que el efectivo se encuentra disponibie y las inversiones
temporales pueden ser liquidadas con una simple ilamada telefénica.
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Razon de efectivo - Efectivotinversiones temporales
Pasivo Circulants

Ejemplo:

Razdn de efectivo =3,500,000+3 300,000 = 0.2197 0 22%
30,650,000

La compafia puede hacer frente al 22% de su pasivo clrculante,

ll. Razones de Actividad.
Se consideran una buena medida sobre la efectividad de la administracion.

Rotacion de Inventarios

Esta razon busca determinar si el inventario es excesivo o se ha venido cambiando
significativamente. Es usualmente calculado como el costo de ventas dividido entre el
inventario ( o el promedio del inventarlo). La vaiuacién de inventarios afecta
significativamente esta razon.

Rotacion de inventarios = Cogto de ventas
Inventarios

Algunas veces esta razén se calcula dividiendo las ventas entre el inventario (o ,
inventario promedio) :

Rotacién de inventarios = Ventas
inventarios

Ejemplo |
Rotaci6n de inventarios (Costo de ventas)
Rotacidn de Inventarios 8,000,000 + 1,500,000 = 5.33 veces ‘
Rotacién de inventarios (Costo de ventas)
Rotacién de inventarios =8,000,000 + 1,300,000 (Promedio) = 6.15 veces

Rotacién de Inventarios (ventas)
Rotacion de inventarios = 10,000,000 + 1,500,000 = 8.15 veces
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Obviamente cuando se compara con la informacién de la industria (cross section
analysis), es importante determinar cual de los métodos fue ufilizado en dicha
informacion.

Rotacién de cuentas por cobrar
Esta razdn busca determinar si el crédito otorgado por la compafila es excesivo, Las
cuentas por cobrar es un préstamo sin intereses entre el comprador y el vendedor por lo
que requiere financiamlento por parte del vendedor.
Ventas + Cuentas por cobrar (o promedio de cuentas por cobrar)
Ejemplo
10,000,000 + 1,200,000 = 8.33 veces o 10,000,000 + 1,100,000 = 8,08 veces

El promedio en dias se determina:
360 + 8.33 = 43.22 dlas

Rotacion de activos fllos
Esta razén busca determinar si la inversién en activo fijo es excesiva, La edad de los

activos, métodos de depreciacion y uso de arrendamientes impactan esta razén.
Ventas + Activos fijos ( o promedio de activos)
10,000,000 + 2,500,000 = 4 veces

ii. Razones de deuda
Estas razones se enfocan en el principal del préstamo y se olvida del impacto de los
intereses

Razén de deuda

Razdn de deuda = Pasivo Total
Activo total

Razén de deuda = 2,000,000 + 8,000,000 = 25%
La compafia mantiene una deuda dei 25% sobre sus activos totales
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Razon de deuda a Capital
Esta razén se enfoca en la estructura del capital en lugar de la estructura financiera.

Tiene dos variantes en su calculo:
Pasivo de largo plazo + Capital Social
1,500,000 + 8,000,000 = 25%
Pasivo de Largo Plazo + (Pasivo de largo plazo + capital)
1,500,000 + 7,500,000 = 20 %
Servici uda
Esta razén reconoce la variacion en la carga que encara la compafifa en perlodos con
altas tasas de interés contra periodos de bajas tasas de Interés. Esto no puede reflejarse
con las razénes de endeudamiento.

Razén de intereses ganados = Utili tes de inter @ impuestos
Total de intereses

Razén de intereses ganados = 1,200,000 + 100,000 = 12 veces

V. Razones de productividad
Son de particular ayuda para los inversionistas y acreedores de largo plazo.

Maigen de utilidad bruta.
Representa ol excedente de las ventas sobre e costo de ventas
Utilided Bruta + Ventas = 20%
2,000,000 + 10,000,000 = 20%

Margen de utilided operstiva
Esta razén se centra en la eficiencia operativa del negoclo, ignorando los intereses y

las actividades no operativas.
Utilidad de operacién + Ventas
1,200,000 + 10,000,000 = 12%
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Las siguientes cuatro razones comparan la utilidad neta antes de impuestos contra

diferentes bases.

Margen de Utilidad Neta.
Utilidad neta después de impuestos + Ventas
626,000 + 10,000,000 = 6.26%

Retorno sobre la inversién (ROI)

Utilidad neta después de impuestos + Activos totales
626,000 + 8,000,000 = 7.83%

Retorno sobre el capital (ROE)
Utilidad neta después de impuestos + Capital total
626,000 + 6,000,000 = 10.43%

i r Acci
Utilidad neta después de impuestos + acciones comunes
626,000 + 100,000 = $6.26

Existen limitaciones en el analisis por medio de razones financieras, por ejemplo, la
veracidad de las razones se encuentra en funcién a la calidad de la informacién
(Informacién auditada contra informacién recopilada); es necesario igualmente
considerar ofros factores, como los diferentes métodos contables para algunos rubros
como es el caso de los inventarios (UEPS y PEPS); los métodos de depreciacion y
amortizacion; igualmente la inflacion resulta ser un elemento significativo en un analisis
de razones financieras, el valor de mercado contra el costo de adquisicion, la antiguedad
de los activos, diferencias estacionales (esto iepercute en el andlisis de tendencias y en
el cross section analysis), la edad del negocio, el punto en el que se encuentra el ciclo de
vida de la compafila. Estos factores entre otros repercuten significativamente un analisis
de razones.
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B. CROSS SECTION ANALYSIS

Este analisis consiste en comparar a la compafla bajo estudio con la informacion
obtenida de Empresas del mismo giro o similar. Entre las fuentes mas confiables de
informacién se encuentra Dun & Bradstreet, El Instituto Mexicano de Franquicias, y
firmas nacionales de contadores.

6 UBICACION DEL NEGOCIO,

Sl se pudiera preguntar a un vendedor de bienes ralces cual es la raz6n mas grande
por la cual algunas franquicias son més exitosas que otras, quiza el nos respondera que
sin temor a equivocarse, es la ubicacion. Es posible elegir la mejor franquicia, de
cualquler giro, instalarla en una mala zona, y despues de un tiempo se vera que fracasa
0 que sus resultados son menores que los aceptables.

La clave sobre la ubicacién del negocio empleza con el criterio de ublcacion
desarrollado por el franquiciante, este criterio queda plasmado en una gula de ubicacion,
y consiste en una recopifacion de Informacién histérica y otros factores determinados por
el franquiciante el cual tiene un Impacto significativo sobre upa ubicacion con
crecimiento potencial . Para ser mas claro, la guia del franquiciatario, toma en
consideracion aspectos como capacidad econdmica del lugar, orientacion, trafico,
compatibilidad del negocio con la zona, caracteristicas del vecindarlo, aspectos
demogréficos, competencia, factores que pudieran tener efectos positivos o negativos
para el negocio, plusvalia de la zona, efc.

Todo franquiciante responsable o que se jacte de ello, debe contar con una guia de
ubicacion realizada de una forma confiable y seria, lo suficientemente detallada para
poder apoyar una decision de ubicacion del negocio.
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A continuacion se muestra un ejemplo de los aspectos minimos que debe incluir una
gula de ubicacion que puede desarrollar un futuro franquiciatario. Como podra
observarse debe ser preparada con profesionalismo y seriedad dado que de ella podra

emanar una posible ubicacion de nuevos locales.

PARTE |. Informacion Preliminar.

1. Compendio de costo de adquisicién
a. Costo del sitio o condiciones del arrendamiento, incluyendo renta, aumentos

segin ol Indice Nacional de Precios al Consumidor (INPC), incremento de Ia renta,
opcién de compra y otras alternativas.

2. Estimacion probable sobre el costo maximo de mejorar ef local,

3. Otros costos relacionados.

4, Precios comparativos de terrenos o rentas dentro de una kilémetro de la ublcacion
del focal.

5. Restricclones, servicios e Informacion del aspecto fiscal.

PARTE Il. Factores estratégicos.

1. Area comercial, competencia, acceso, visibilidad, estacionamiento, ubicacién de

industrias y oficinas y afluencia de gente (local vs transitoria).

2. Desventajas de la ubicacion.,

3. Plan preliminar,

4. Obstrucciones que pudieran interferir con la visibilidad del negoclo (arboles,
seflales,etc)

5. Reporte demografico (nivel socioeconomico, nivel de ingresos y poder de compra,
poblacién y caracteristicas de la zona residenclal).
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6. Mapa del area, el cudl muestre ubicacidn, competencia, industria, centros
comerciales, oficinas, etc.; identificar si las areas que circundan al negocio se encueniran

en crecimiento, estaticas o en decadencia.

PARTE Hil. informacidn de apoyo.,

1. Mapa que muestre fas calles y fas zonas comerciales en una circunferencia de una,
dos y tres kildmelros { englobandolas en clrculos) mostrando o marcando areas
comerciales, afios promedio de las construcciones existentes, asi como centros

comerciales regionales y locales.
2. Un mapa seccionado -una milla en cada direccién respecto a la ubicacion del

inmueble -indicando; ,
a. avenida principal (arteria vial).
b. tréfico (ntim. aprox. de vehlculos),
¢. manzanas, restricciones viales, semaforos y velocidad prom. en las avenidas.
d. Identificacion de puentes, ttneles, cruces y seflales sobre cambios de sentido.

3. Fotos del local desde todas las direcciones.
PARTE IV. Estudio del trafico.
1. Adicionaimente al promedio diario de trafico de veinticuatra horas, realizar conteos

de horas especificas durante dlas de la semana y fines de semana.

PARTE V., Actividad de negoclos locales y tendencias o modas de la zona,

1. Distancia del centro comercial al local seleccionado.

2. ldentificacion de la mejor area comercial,
3. Identificacion de la zona de ventas al menudeo mas nueva Yy que se encuentre en

crecimiento,
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4. Actividades de adolescentes dentro de una circunferencia de una milla del negocio.

PARTE V1. Competencia.

1. Negocios comparables dentro de la zona comercial al menudeo; ubicacién.

2. Calidad de los bienes o servicios de la competencia.

3. La imagen, edad, condiciones respecto a mantenimiento y limpieza de la
competencia.

4, ldentificar si pertenecen a una cadena naclonal o regional o se desarrolla
independientemente.

5. Precios y horarios de operacion.

PARTE Vii. Comentarios finales.

Aqui se contemplan otros factores no cubiertos en el reporte y que pudieran afectar el
eventual éxito de la ubicacion del inmueble.

En caso de que el franquiciante no contara con la gula anteriormente mencionada; o
que el franquiciatario deseara elegir su propia ubicacion, es Importante que se realice un
estudio minucioso del lugar elegido. Adiclonalmente a este estudio es posible apoyar la
decision en la hoja de trabajo que se ilustra en la siguiente pagina, la cual permite
visualizar de manera global los aspectos mas importantes a considerar en la seleccion
del focal.
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Evaluatién sobra (a ubieacion dol local

Excelente Buena Regular Mala Capacidad del Mercado

v Poblacién en crecimiento

v Potencial de crecimiento

v Ingreso per capita

v Ventas al menudeo per capita

—
™
L

Total Capacidad de Mercado

Areas Comerciales Preferidas

v Area comercial en crecimiento

v Actividad Comercial

v Actividad Residencial

no existe Futuros planes de desarrollo

Competencia

Generador de trafico

Acceso a mercados

IR NANAN

2 0 Potencial Comercial de la zona

Ubicacion

v Transporte pablico

v Estacionamiento

v Visibilidad del frente de la tienda

v Compatibilidad con la zona

v Comercio

v Zona residencial

4 Actividad comercio al menudeo

v Acceso a celles y presentacién

Ubicacién respecto & 1a competencia

v Alto tréfico de gente

Alto tréfico de automéviles

Ubicacién respecto a la demanda

Anceso al inmueble

NNNYN S

Acceso de entrada y salida
adecundo para los peatones

oS
o
s
-

Potencial de la ubicacion
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7 FINANCIAMIENTO DEL NEGOCIO

Una vez que la eleccién de la franquicia y su ubicacién ha sido bien definida, el
siguiente paso sera el de llevar a cabo una planeacién financiera para determinar el
monto de los recursos que se requerirdn para iniciar operaclones en el negocio sin
perturbacion alguna, oen las mejores condiciones posibles.

A menos que el franquiciatario sea millonario, necesitara financiamiento para su
negocio. Debido al alto riesgo inherente a los nuevos negocios, es dificil siempre
consegulir un crédito. Las fuentes convencionales de recursos se regulan por reglas muy
conservadoras y mantienen una distancia segura en los préstamos en donde se
envuelven negocios nuevos, El hecho de que el negocio sea una franquicia proporciona
cierta ventaja. Desde el punto de vista de los otorgantes de préstamos o créditos, el que
las franquicias posean la tasa més baja de fracaso o quiebra, permite que se vea a estos
negocios con clerto atractivo.

El franquiciatario tiene a su alcance una variedad de fuentes de financiamiento tales
como;

« Franquiciante. Si es que éste ofrece tal posibilidad
Bancos

Asrendadoras

Uniones de Crédito

¢ Socios

Es importante que el franquiciatarlo fleve a cabo una solicitud de crédito bien
estructurada, con el objeto de obtener la mejor respuesta del prestamista.



8. DETERMINACION DE LOS GASTOS PREOPERATIVOS

Quiza e} error mas grande que comete un franquiciatario, es el de subestimar la
cantidad de dinero necesario para iniciar el negocio. Las estimaciones proporcionadas
por el franquiciante, estan basadas en experiencias pasadas y actuales, y reflejan el
promedio de los costos asociados con la apertura de una unidad tipica.

En un estudio reciente preparado por la International Franchise Association
Educational Fundation y Horwath International los costos promedios de efective
necesarios para determinadas industrias en los Estados Unidos son los siguientes:

inversion Media en
efectivo(U.S. Dis.)

Productos y servicios automotrices $50,000
Despachos contables, Agencias de cobranza, Crédito $20,000
Agencia de colocacion $28,500
Servicios de impresién y copiado $47,500
Serviclos en preparacidn de impuestos $ 6,000
inmobiliarias $15,000
Negocios de Consuttorias varias $25,000
Construccion, mejoras, mantenimiento y servicios de limpieza $25,000
Tiendas de autoservicio $46,500
Productos y servicios educativos $25,000
Restaurantes {de todo tipo) $80,000
Hoteles, moteles $425,000
Lavanderfas y Servicios de tintorerlas $50,000
Recreacién, Entretenimiento y viajes $49,500
Renta de automdéviles y camionetas $30,000
Renta de equipo $40,000
Venta al menudeo de artlculos no comestibles $50,000
Venta al menudeo de comida (diferente a tiendas de autoservicio) $560,000

Es muy Importante que ol franquiciatario lleve a cabo una investigacién a fondo sobre
la cantidad de dinero en efectivo que necesitara para operar su negocio, una hoja de
trabajo sobre Inversién en efectivo es un Instrumento que ayuda al franquiclatario a
determinar con precision los distintos costos asociados con la compra de una franquicia.
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Esto llevara al franquiciatario mas alla de estimaciones y le permitira disminuir el impacto
futuro que tuvieran costos y gastos no presupuestados. A continuacion se presenta un
modelo de esta hoja de trabajo, la cual puede ser modificable para quedar a
conveniencia de cada franquiciatario, hay que compararla con las cifras del franquiciante
y cuestionar aquellos puntos que aparecen fuera de linea.

[ QU QU W O §

Esta hoja de trabajo consta de cinco partes.

PARTE L.
COoSTO DE LA FRANQUICIA

A. Costo de la franquicla ‘ $
B. Equipo $
C. Anuncios exteriores $
D. Inventario inicial $

Partell
ANEXAR ESTA PARTE S ES QUE SE VA A COMPRAR EL TERRENO Y SE
CONSTRUIRA EL EDIFICIO POR CUENTA PROPIA

A. Costo del terreno $
B. Costo de la construccion y acabados $ -
ParTE Il

€0ST0S PRE-OPERATIVOS Y CAPITAL DE TRABAJO

A. Renta en depésito $
B. Fianza $
C. Gastos adicionales derivados de la renta s
D. Gastos asociados con el inmueble ( asesorla de ubicacién, disefto

dé ia tlenda y especificaclones hechas por el franquiclante) $



E. Permisos y licencias $
F. Aspectos contables y legales $
G. Sueldo del administrador

H. Formas y suministros $

. Entrenamiento fuera del negocio R o
J. Transportacion/ Instalacion del equipo R
K. Muebles de oficina s
L. Uniformes s
M. Otros depésitos R
N. Seguros s
O. Publicidad pre-operativa $

P. Entrenamiento dentro del negocio s
Q. Gastos de manutencion R
R. Publicidad para el dia de la inauguracién s
S. Ayuda publicitaria $ -
T. Publicidad en la seccion amarilia $

U. Seguridad/ Sistema de alarmas

PARTE IV
CAPITAL OPERATIVO (CANTIDAD QUE TIENE QUE SER DEPOSITADA EN LA
CUENTA UNA VEZ ENTRADO EN OPERACION EL NEGOCIO) $

PARTEV
INVERSION TOTAL ESTIMADA (TOTAL DE LOS PARTES | AIV)

l. Costo de la Franquicia $
IL.Costo del inmueble (terreno, construccion y mejoras) K

Ili. Costos pre-operativos y capital de trabajo 3

IV. Capital operativo s
Total s



Notas Explicatorias

Parte |
Costo de la Franquicia

El costo de la franquicia y equipo deberlian ser datos exactos. Las piezas especiales
(refacciones, etc.) que no se incluyen en el paquete de equipo representan un gasto
adicional, Es importante no olvidar los impuestos (Impuesto al Valor Agregado, aranceles
por importacion, etc.).

Los anuncios exteriores, tales como sefalizacion, en ocasiones forman parte del
paquete completo que se incluye con la franquicia. Las dimensiones de estas sefales
son controladas por el pals, estado, ciudad o pueblo, incluso las delegaciones pollticas
poseen sus propios estatutos a este respecto, El franquiciante debe proporcionar una
estimacion lo mas exacta posible basada en su experiencia actual.

El inventario inicial debe incluir todo aquello que se necesita para arrancar el negocio.
El franquiciante debe proporcionar una lista de este inventario, esta lista puede checarse
con otros franquiciatarios existentes. Algunos franquiciantes controlan ias compafilas que
venden vy proveen de artlculos a los franqulciatarios, la tendencia, no una practica
comuin, es cargar al franquiciatario un inventario inicial.

Parte Il
Auto-desarrollo

Si el franquiciatario desea construir y mejorar el inmueble destinado al negocio, se
recomienda identificar plenamente los aspectos concernientes al crédito (plazo, tasa de
interés, comisiones, etc.). Esto para determinar y prever las fechas de pago y el monto
correspondiente. '

Parte lll
Gastos pre-operativos y Capital de Trabajo

A/B. Si se esta rentando el local, el franquiciatarlo sera requerido para dejar una
renta en depdsito y posiblemente una fianza por anticipado Usualmente el depdsito en
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renta es por un mes Y la fianza va desde un mes de renta o cuando mucho seis meses
de renta. Si el franquiciante lo esta subarrendando estos gastos pueden o no estar
especificados.

C. Gastos adicionales derivados de la renta, estos se encuentran representados por
aspectos que no se encuentran considerados en el contrato de arrendamiento, tales
como luz eléctrica, predial, agua, adecuaciones o mejoras a las instalaciones, etc.

D. Aigunos de estos gastos se encuentran incluidos en el paquete de auto-desarrollo
(parte 1I). Adicionalmente, algunos franquiciantes cargan cierta cantidad por ayuda en
ubicacién del negocio.

E. Son los gastos correspondientes a permisos y tramites. Estos deben ser
consultados en la delegacién respectiva. .

F. Estos gastos corresponden a asesorfa legal para revision del contrato, creacién de
la sociedad, y para llevar ja contabilidad del negocio.

G. Este gasto se determina cuando se contrata un administrador o cualquier otra
persona antes de inaugurar fa tienda.

H. Esto Incluye hojas membreteadas, tarjetas de presentacién, etc. Todas las formas y
requisiciones necesarias para el tipo de negoclo. Algunos franquiciantes poseen un
paquete completo de formas, el cual es vendido al franquiciatario con un costo adicional.

I. Cualquier entrenamiento especial adicional al entrenamiento proporcionado por el
franquiclante queda inciuido en este rubro. Quizd exista alguna institucién que
recomiende el franquiciante respecto a cursos especificos, o quizd las oficina central o
matriz donde se proporciona et entrenamiento se encuentra en otro estado o pais. Gastos
de transportacion, alimentos y hospedaje deben ser considerados.

J. Los gastos de transportaclén y flete asl como [a instalacién del equipo.

K. Si se requieren muebles de oficina y estos no venlan inciuidos en el paquete inicial,
entonces el franquiciatario debera presupuestar este nuevo gasto.

L. Un depdsito para uniformes es requerido en ocasiones,
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M. Los depésitos para la contratacion de luz, gas, teléfono pueden resultar bastante
caros por lo que el franquiciatario deberd ffamar a cada dependencia para poder
determinar su costo.

N. Este rubro se encuentra representado por la péliza de seguro, previamente
negociadas las condiciones y monto asegurado.

0. Esto contempla a los anuncios y publicidad que se encuentran manufacturando.

P. El franquiciante no carga este costo de entrenamiento al franquiciatario, sin
embargo, existe un costo extra por personal adicional.

Q. Este dinero se considera aparte y sirve para el soporte de el franquiciatario y su
familia durante el periodo de inicic de operaciones, en los proximos 4 a 6 meses de
operacion. '

En este punto se necesita una estimacion y prevision de los gastos mensuales.
ESTIMACION MENSUAL DE OBLIGACIONES FINANCIERAS

< Pago de renta (crédito, o arrendamiento)

< Gastos del hogar del frangiciatario

< impuestos

9 Seguro de vida

. % Gastos médicos

< Gastos de escuela

= Comida y vestido

< Seguro médico

5 Gastos del automévil

= Otros gastos

Total

R. Esta publicidad es usualmente programada después de que el negocio se
encuentra en operacion. El franquiciatario quizd requiera separar una suma suficiente
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para cubrir los gastos publicitarios de la gran inauguracién del negocio. Si esto no se
considera el franquiciatario debera destinar fondos y presupuestar cierta cantidad para
este fin.

S. El franquiciatario debe consultar al periédico local para identificar tarifas
publicitarias.

T. Esta publicidad debe estar lista para el momento en que el negocia ha sido
inaugurado.

U. En un negocio minorista el seguro y alarmas son un factor muy importante dado la
inseguridad publica que se vive.

Parte IV
Capital Operativo

Se encuentra representado por el dinero en efectivo depositado en la cuenta del
franquiclatario una vez abierto el negocio. Debe destinarse inicamente para el negocio

Parte V
Inversion total estimada

Corresponde a la suma de todas las partes anteriores, una vez obtenido este costo
estimado el franquiciatario debe consultar a otros propietarios para determinar si su
presupuesto se encuentra acorde con la realidad.

Como se ha mencionado en este capitulo, el andlisls de una franquicia requiere un
estudio y evaluacion seria de la misma, ya que una mala decision puede traer
consecuencias desastrosas para el inversionista,

Con la finalidad de tener toda la informacién sobre la franquicia bien Identificada, se
elaboré la siguiente hoja de trabajo, la cual, evaluada a la luz de las otras hojas de
trabajo utilizadas en éste capitulo, permitira al inversionista valuar todos los datos que
hay que considerar para lograr minimizar el riesgo en su decision.
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Andlisis del Franquiciante
Parte |

1. Nombre del franquiciante

Direccion
Ciudad
Teléfono

2, Nombre y puesto de las personas con las que se esta tratando

3. He recibido una copia del documento informativo Si__ No
Fecha de recepcion del documento:

4. El franquiciante ha estado en el negocio por aios.
§. El franquiciante iniclo la franquicia en aito.
8. La primera franquicia fue vendida en ano,

7. ¢Continua operando la franquicia anteriormente seiialada? Si No_
8. Cuantas unidades tiene operando e} franquiciante y se encuentran aigunas de
ellas en mi area elegida?

9. ¢(Cuantos franquiciatarios tiene el franquiciante?.

10.¢4 Cuédntas unidades han estado en operacion por dos afios?
11.¢ Cuantas franquicias planea el franquiciante abrir este aiio?
12.4 Cuéntas han sido abiertas este afio?
13., Cuantas se encuentran bajo construccion?
14.4 Es una franquicla nacional

oregional__?
18.; Es una franquicia de medio tiempo

o de tiempo compieto___7

16.¢ Cuantos empleados se necesitan?

17.¢ Qué documentos seran requeridos a firmar?
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18.¢ Requiere esta franquicia alguna habilidad mecanica?

Si las requiere, yCuales son?

19- ¢ Que clase de entrenamiento provee el franquiciante?

20., Existen algunas {ranquicias en mi area, con quienes se pueda hablar y ver las

unidades?
Nombre

Direccion
Nombre

Direccion

21. $ino las hay, ;en donde se encuentran los franquiciantes mas cercanos?

22, Cudl es la opinion mas honesta que tienen los franquiciatarios sobre el

franquiciantes en términos de:.
Su administracién

Su apoyo operativo

Habilidades publicitarias y mercadoldgicas
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23., Cémo considera el franquiciante a los franquiciatarios con quienes he
hablado?

24.; Considerando una escala del 1 al 10, 2Como consideran los franquiciatarios
que ha sido la actuacion del franquiciante?
26. Mis comentarios respecto a los puntos 23 y 24

28.; Cudntas franquicias han fracasado?
27. :Que tienen que decir los propietarios a cerca del por qué fracasaron?

28. ¢ Que tierie que decir el franquiciante al respecto?
29. Si no existen franquicias en mi rea, sexiste alguna que haya sido abierta y
postariormente cerrada? Si asi tue, por qué cerr6?

30. :Quiénes son los competidores mas fuertes del franquiciante?

31. .De qué forma planea el franquiciante apoyarme durante el primer aito de
operacién?
Publicidad y mercadotecnia

Otros




32.; Planea ef franquiciante ahadir un nuevo producto o servicio en el siguiente
aio? si asi es, Jqué clase de producto o servicio se ha considerado?

33, He visitado las oficinas corporativas del franquiciante y he hablado con las
siguientes personas:
de administracion

de publicidad y mercadotecnia

34. Mi evaluacion del personal anteriormente sefalado:

35. Si compro la franquicia, ¢quién me asesorara con la operacion del negocio?

36. ¢4Cual es su experiencia en la industria?

37. ¢ Cuanto tiempo lleva trabajando con el franquiciante?

38, ¢4 A quién reporta sus actividades?

39. Si el franquiciatario tiene refacion con otra compaiiia, ¢ qué clase de relacion
mantiene?

40. Referencias del franquiciante:
Bancos

Abogados

Firma de Contadores
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Proveedores
Otros

41. He investigado en la historia del franquiciante y estas son mis observaciones:

42.; De qué porcentaje son los pagos por regalias? %
43., De qué porcentaje son los pagos por publicidad? %
44, (Existen otros pagos que se requieran hacer al franquiciante?

Parte Il- Aspectos Financieros

1. El costo estimado de la franquicia es de
$

(Tomado de la informacion del franquiciante y completado con la hoja de trabajo)
2. El total de efectivo que se necesitara es de $

3. Serequiere financiamiento externo por $

4. El franquiciante ofrece o no ofrece financiamiento.

6..Garantizara el franquiciante la obtencion de un préstamo que se arregle con el
banco u otro prestamista?
6.2 Que fuentes de financiamiento estan disponibles a través del franquiciante?

7. ¢ Se llevara aproximadamente meses antes de que se pueda operar
el negoacio. ¢ Me encuentro financieramente listo para aguantar ese periodo?



a. Mis gastos mensuales son por $
8. Basado en e] analisis del negocio, es necesario llegar a un volumen de ventas
de $ por mes antes de que se pueda sacar dinero del negocio. El tiempo

estimado es de_____meses para alcanzar tal volumen en el negacio.

9. Me encuentro preparado para recibir un ingreso mensual minimode §___
10, Si se invirtiera e} dinero en otro lugar, cuanto podria generar ese dinero?

Parte ili- lnmueble, Publicidad y Mercadotecnia

1. ¢Quién es responsable de encontrar la ubicacion del negocio?

2. Si es mi responsabilidad, squé clase de ayuda provee el franquiciante?

3. Con cuanto tiempo se cuenta para encontrar la ubicacion del negocio, una vez
firmado el contrato de franquicia?

ry LQué clase de ayuda publicitaria se espera de el franquiciénte?

§..Cuenta el franquiciante con publicidad apropiada para la apertura de
franquicias en territorios nuevos?

6..Esta preparado el franquiciante adecuadamente para responder
oportunamente a la competencia?

7. En el estudio preliminar sobre la competencia en el rea seleccionada, obtuve
las siguientes conclusiones:
Fortalezas
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Debilidades

Parte IV - Aspectos finales

1. Que ocurre si la unidad adquirida no tiene el éxito esperado?

a. LE! franquiciante se quedara con fa unidad?

b. ,Quedare deslindado de cualquier obligacion bajo los términos del contrato de
franquicia u otros acuerdos?

¢.{ Ayudara el franquiciante a encontrar comprador?

d. 2Se perdera la totalidad de la inversion?

e. J Existen restricciones sobre empezar otro negocio en una industria similar de
forma independiente?

f. (Permitira el franquiciante vender el negocio a alguien que intente operario de
manera independiente?

g. ¢C6mo ha tratado el franquiciante a otros franquiciatarios que han fracasado?

He leldo el contrato de franquicia cuidadosamente, Y he encontrado gue estos
. aspectos requleren mayor claridad y algunos acuerdos antes de continuar con las
negociaciones en la adgqulsiclén de la franquicla

9, VENTAJAS Y DESVENTAJAS PARA EL FRANQUICIATARIO AL
ADQUIRIR UN NEGOCIO BAJO ESTE FORMATO.
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Es importante considerar que el lamafio del franquiciante no es un factor determinante
en la decisibn de adquirir una franquicia. Las compaflas pequefas con limitada
experiencia, deben ser examinadas tan profundamente como las grandes y bien
establecidas.

Comprar una franquicia nueva ( menos de dos aflos de operacion) tiene ciertas
ventajas. Dado que es pequefia y relativamente desconocida no puede permitirse
cometer errores y tedricamente utilizara ef tiempo que sea necesario para lograr que sus
franquiciatarios triunfen,

Existen algunos riesgos y ventajas de adquirir una franquicia nueva?,

RIESGOS

¢ Alta probabilidad de fracaso

¢ Usualmente cuentan con grupos staff muy pequefos, lo que significa que la
administracion puede estar tratando de hacer demasiadas cosas en distintas areas.

« Eifranquiciante puede estar sobrepasando su capacidad financiera.

¢ Inhabiiitado para iograr ei reconocimiento inmediato del nombre debido al restringido
presupuesto de pubiicidad y promocion.

¢ Poco conocido en el mercado

¢ Posibliidad de ser desplazado por un competidor fuerte financieramente,

¢ No obtener suficiente entrenamiento y apoyo operativo.

« Iniciar con capitai de trabajo insuficlente originado por la incapacidad de proyectar
correctamente ventas debido a la carencia de informacion histérica.

o No existe ayuda financiera por parte del franquiciante.

¢ Quiza no se cuente con un prototipo eficiente.

¢ Imposibilidad de comprar inventarios al mejor precio por lo que se ve forzado a tratar
con proveedores jocales,

.

2esber Rust "Owning your own franchise”, Prentice Hall 1991, United States af America, pigs 64,65,
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VENTAJAS

o Atencion personal del propietario o propietarios.

» Oportunidad de elegir la mejor ubicacion o territorio

o Oportunidad de ser propietario mas rapidamente de nuevas unidades, con mejores
condiciones que las que se pudieran lograr con una franquicia sélidamente
establecida.

¢ Ubicacion disponible.

¢ Serel primero en el area en proporcionar un nuevo producto o servicio.

o Menor capital requerido.

» Maenor costo de franquicia y regalias.

¢ Mayor oportunidad de crecimiento y alto potencial de beneficios econémicos.

En términos generales existen ventajas de adquirir una franquicia, entre las cuales
destacan:

v El franquiciatario se convierte en un empresario independiente, operando su propio
negocio de conformidad con el sistema y gula del franquiciante

v Los gastos pre-operativos son usualmente mucho menores para un franquiciatario
que para un negociante independiente del mismo sector, pero mas importante adn, el
riesgo de quiebra se ve reducido drasticamente,

v Una marca conocida, sistema de negocio probado, entrenamiento, asesoria constante,
un manual operativo completo que cuida todos los aspectos del negocio, todo
dispuesto para e} franquiciatario con una gran ventaja sobre la competencia
*ingenua” o independientes,

v La publicidad es otro aspecto que revela sensiblemente los beneficios de ser parte de
una cadena de franquicias. Las campafias poseen una mayor cobertura que’la que
pudiera lograrse con un negocio independiente, la publicidad que se maneja en las
franquicias es de mejor calidad y elaborada bajo lineamientos més cientlficos.

70



v Finalmente, el poder de compra al mayorea? , tiene un impacto directo y favorable en
las utilidades de los franquiciatarios, en los costos de produccion o costo del servicio.

Algunos pros de comprar un negocio franquiciado.

& Nombre/logo reconocidos y gran prestigio para el negocio

@ Concepto mercadotécnico probado y practico

& Inversion de capital menor que los originados por un negocio independiente
@ Ayuda para financiamiento

& Ayuda experta en la seleccion de fa ubicacidn del negocio

& Entrenamiento sobre la franquicia y entrenamiento a empleados claves

@ Manual de operacion detallado

1 Asistencla y promocidn al arranque del negocio

Beneficios de investigacion y desarrollo continuo del mercado/producto.

Algunos contras de adquirir una franquicia

& La necesidad de conformarse con ios procedimientos estindares de operacidn

B No existe posibilidad de realizar cambios

® La obligacion contractual de pagar regallas continuamente y durante la vida del
negocio

® Enredarse con un franquiciante no cualificado, inexperto, y débil financieramente

@ Subestimar el trabajo requerido, y sobrestimar el potencial econémico.

& Depender generalmente de un sélo proveedor,

& Que las exigenclas de instalacion excedan las necesidades reales o potenciales del

punto de venta.

3 Risten Franquicias gue llevan a cabo compran snasivas o al mayoseo para todos sus franquiciatarios, lo que repencute

favorablemente an {os costus de venta o servicio del mismo, haciéndolo mds competitivo
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CAPITULO il

QUiA PARA EL. FRANQUICIANTE:
¢COMO FRANQUICIAR EL NEGOCIO?

1. ASPECTOS GENERALES,

Como se menciond en el Capitulo 1, la franquicia ofrece grandes alternativas de
crecimiento para negocios que han probado ser exitosos. Cudles son las razones que
impulsan a franquiciar un negocio?, pues bien, el atractivo de ingresos "libres de
riesgos” es una razén. Otras razones son: fuente de recursos humanos, la capacidad de
expansion de capital y rapido acceso a nuevos mercados. Desde que las franquicias
aparecieron para proveer de mano de obra y el capital para crecer  -con poco 0 ningin
riesgo para a compariia- ia transicion a un sistema de franquicia pudo ser implantado
con relativa facilidad. Es ciertamente un camino accesibie para reiniciar un programa
de penetracién en un mercado que se encuentra estancado, en muy corto plazo.

Es importante destacar que el franquiciar un negocio lleva consigo un gran numero
de implicaciones tanto practicas como administrativas. ES muy importante establecer
los criterios minimos que deben tomar en cuenta los franquiciantes para determinar si
su negocio es franquiciable. Parte de la tarea que deben llevar a cabo consiste en
identificar fos elementos para diagnosticar fa franquiciabilidad de un negocio

Algunos criterios minimos y elementales para determinar la franquiciabilidad exitosa
de un concepto son, seglin el instituto Mexicano de Franguicias (IMF), los siguientes4, .
® No es posible concebir que un concepto sea susceptible de franquiciarse si el
nombre 0 marcas que lo distinguen no estan debidamente protegidos por una patente o

4 Experiencia du las franqguicias”, Barigue Gonzdlez Calvilla, Edit Me. Graw HilE1994,
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cualquier otro medio legal previsto en la legislacién. De igual importancia es el que la
marca del franquiciante tenga reconocimiento del plblico dentro del mercado.

¢ Qué futiro pueden tener un franquiciante y sus franquiciatarios a sabiendas de que,
en la ausencia del registro, la marca podrd ser utilizada sin limitacion alguna por
cualquier otra persona para la operacion de un negocio similar. Imaginemos: jqué valor
puede tener la publicidad que se haga si, de hecho, cualquier persona que utilice las
marcas se beneficiaria de ésta? ;Qué pasara con ei prestigio de ese nombre y, por
ende, con el futuro de los que si son franquiciatarios dei sistema? El pago de regallas no
tendrla ningtin sentide pues no existiria la exclusividad del nombre comercial.
@ Tampoco han sido exitosos los conceptos de franquicias que permitan a sus
franquiciatarios margenes operativos que no puedan compararse con los estandares de
fa industria.

En México, donde tenemos tasas de interés altas, el criterio de los inversionistas
responde responde en gran medida a un criterio netamente financiero.
© Han sido y seguiran siendo franquiciables solamente aquellos negoclos cuyo
producto o servicio satisfagan una necesidad real del mercado en que pretendan
desarrollarse. Es declr, que aporten un valor agregado al mercado y que sea apreciado
por el consumidor de ese mercado.

@ Este punto es ef mas importante. Si analizamos la experiencia de los franquiciantes,
es posible establecer sin riesgo de equivocacién que no puede haber posibilidad de éxito
cuando una empresa decide lanzar una franquicia sin la experiencla y la antigliedad
debidas.

No puede conceblrse el desarrollo de una franquicia si el sistema no ha estado en
operabién. por lo menos, durante dos afios en tres unidades o durante tres afios en por lo
menos dos unidades.

@ En las franquicias, muy a diferencia de la licencia de marcas y de los contratos de
distribucion, el franquiciante debe vivir por y para el franquiciatario. La teorla indica que
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todo debe girar en torno al franquiciatario; [a asesorla, el apoyo loglstico y operativo, los
insumos los proveedores, etc.

El franquiciatario deberd limitarse a la operacion de la unidad franquiciada de acuerdo
con el sistema. EIl menor tiempo que un franquiciatario invierta en cuestiones meramente
administrativas que conduzcan a desatender el negocio serd un factor de gran
importancia para el éxito del franquiciatario y por consecuencia del franquiciante.

Adicionalmente el Lic. Steven S. Raab, Presidente de "The Steven S. Raab Company"
localizada en Philadelphia, Pennsylvania y la cual ha ayudado a establecer mas de
cuarenta compafifas franquiciantes, ha delimitado algunos indicadores de éxito que
quiza puedan ayudar® :

Se tendrdn mejores oportunidades de éxito cuando:

% La industria que se ha elegido se encuentre desorganizada y dominada por negocios
micros. Raab dice "Elige una industria en particular de la secciéon ‘amarilla.
¢Reconoces al instante alguna marca? Si no, la industria se encuentra lista para
franquiciarse.

* El concepto de franquicia es simple, y lo que se ofrece es un proposicién efectiva de
venta. “Entre mas compleja sea la idea, menores oportunidades de éxito se tendran”
afirma Raab. "De cualquier manera, se debe ofrecer una oportunidad sélida de
comercializar algo, la cual puede ser englobada para comercializarse y presentarse
coherentemente. (Se esta ofreclendo un producto nuevo, un producto antiguo en
nuevo formato, o una mejor version de un producto antiguo?

* Los requerimientos de capital no son excesivos al principio. Como una regla general,
una empresa no probada, con capitalizacién excesiva atara a los franquiciantes y
limitara el crecimiento.

5 Franchising The Inside Story By John E. Kineh. Edit FeMark 1986, pag. 130
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+ Los requerimientos de inventario no son tan grandes. Cargar con un gran volumen de
inventario desanima a los franquciatarios.

# La franquicia es un negocio de servicio. Algunas de las mejores y mas atractivas
oportunidades para franquiciar son los negocios de servicio.

Estos indicadores sefialan un grado de seguridad. Pero de ninguna manera la carencia

de alguno de estos indicadores, asegura el fracaso de la franquicia.

2. COMO CONVERTIRSE EN UN FRANQUICIANTE.

Es necesario establecer un grupo de directores tan pronto como sea posible. De
primera instancia probablemente no se formara un buen grupo directivo el cual se
encargara de informar respecto a las finanzas, mercado, aspectos legales,
procedimientos y mucho mas. Inicialmente se pedira a familiares o0 amigos a que se unan
al equipo, y conforme la compafiia crezca se ostard en posibilidades de aliegarse de
expertos. De la consolidacién de un buen grupo directivo dependerd evitar problemas
futuros, sentar bases sélidas y estar informado sobre la operacion del negocio.

El primer paso que se debe llevar a cabo es preparar una correcta planeacion. "La
planeacion es critica* comenta Steven S. Raab? , “Se requiere mas que una buena idea
para convertirse en franquiciante”. Es necesario desarrb"ar un buen plan de
implementacién. En otras palabras hay que mostrar a otros como duplicar el éxito.

Pero qué ocurre si el negocyio no es exitoso? Qué si el negocio que se planeo
franquiciar no existe. Antes de que la gente se decida a comprar la franquicia,
primeramente querran comprobar que funciona y que ellos pueden duplicar el éxito.
Entonces se necesitara una tienda prototipo. Abrir una ienda modelo, iniciar los sistemas
de manufactura y distribucion. Es necesario operar el negocio por algunos meses con el

6 )dom.
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fin de darle credibilidad. Se requerird entonces organizar, financiar, estructurar mediante
sistemas y procedimientos la operacion del negocio.

El franquiciante debe operar su primera tienda (o tienda prototipo) bajo ciertos
lineamientos; estos lineamientos buscan lograr que el negocio pueda ser vendido en un
paquete de franquicia.

Para lograr conseguir armar un paquete de franquicia recomiendo seguir los
siguientes pasos:

A. Realizar la planeacién estratégica del negocio.

B. Estrategia Financiera y proyecciones

C. Establecer |a organizacion del negocio

D. Planeacién y Sistematizacion

E. Establecimiento del control interno

F. Estandarizar el negocio,

G. Plasmar la idea general del negocio y todos los aspectos operativos,
financieros y administrativos de! mismo, en el contrato de franquicia (En el
capltulo IV se analizard con detalle este contrato). Considerando que la meta es
dominar ei mercado con base en la habilidad para elevar la eficlencia de ia empresa y
aprovechar las economias de escala, el contrato de franquicia debe ser elaborado de
tal forma que el franquiciante tenga opciones disponibles que ie permitan incrementar
su participacién de mercado y obtener ia posicié n de dominio.

Es muy importante destacar que ef contrato de franquicia es el documento mas
Importante dado que de &I derivaran las obligaciones y los derechos para el franquiciante
y franquiciatario.

. P TRATEGICA DEL NEGOCIO.
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La planeacion estratégica debe ser complementada por la realizacisn de la planeacion
operativa y la ejecucién de la operacion desarrollada por todos los niveles de la
organizacion, con el fin de asegurar el cumplimiento de las estrategias y objetivos, en el
logro de los fines deseados para el negocio.

Es posible plantearse preguntas fundamentales sobre la existencia del negocio:
¢+ ¢Tenemos y/o estamos en el negocio adecuado?

+ (Cudles son nuestros objetivos basicos como organizacion?

+ 4Cudndo seran obsoletos los productos y serviclos que producimos?
+ ¢ Estan aumentando o disminuyendo nuestros mercados?

+ ¢ Qué oportunidades y amenazas existen?

En este contexto debemos considerar a la planeacién estratégica como un
instrumento, que de forma estructurada nos lleve a encontrar preguntas y respuestas,
para darle direccién a la empresa y enfocar los esfuerzos en forma eficiente.

Con el objeto de entender con mayor claridad la finalidad de esta planeacién
estratégica se plantean a continuacidn los siguientes puntos:

a.1. Premisas bésicas de la planeacion estratégica.

Las premisas basicas para establecer un programa de planeacién estratégica, estan
fundamentadas en el conocimiento, tanto de las fortalezas internas y externas como de
las debilidades; por lo anterior, reconocer que toda empresa se encuentra sujeta a
cambios en el entorno, permite de manera sistematica prevenimnos que podran alterar el
desempefio y resultados de la empresa.

Asimismo, se debe considerar |a capacidad de la empresa para atraer y sostener
ventas en forma continua, los recursos con los que cuenta la solidez de la estructura y
organizacion para el dasempefto de las actividades.

8.2. Proceso de la planeacion estratégica.
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La planeacion estratégica orientada al crecimiento de la empresa y al desarrollo de
Nuevos mercados se fundamenta, principalmente, en un proceso cuyos elementos son
los siguientes:

*» Analizar el potencial del mercado.

% Determinar el crecimiento de la industria.

% Definir fa manera de servir a los clientes, para ganarnos su fealtad.

+% Determinar una estrategla, para desarrollar la marca.

«i» Atacar primero en los principales mercados, de manera rapida y simultanea,

% Agregar establecimientos fo mas rapido posible.

% Nunca pensar en [a "saturacién de mercado”.

% Crear una infraestructura de servicio que sea excelente,

<% Utilizar equipo electrénico para manejar la informacion de clientes instantdneamente.
« Hacer cambios rapidos, para atender las necesidades cambiantes de los clientes.

Para poder hacer planeacion estratégica, es necesario contar con herramientas
adecuadas para medir, cuantificar y entender el entorno y las operaciones internas de un
negocio. Por esto, es adecuado establecer una metodologla estructurada que, apoyada
con hetramientas de analisis, permita establecer un plan de negocios definido; que
proporcione las directrices adecuadas, para el logro de los objetivos.

2.3, Metodologia
1. RESUMEN SM8CUTIVO
Esta seccién es un resumen de la situacién actual de la empresa y su direccion hacia

ol futuro, Generaimente se escribe hasta que el plan de negocios ha sido completo, ya
que da al lector una visién total del negocio, y describe como es el plan de negocios de
osta organizacion en {a presentacién de ias estrategias. Generalmente, se limita a dos
hojas.

2. INTRODUCCION
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La introduccién deberd dar una vision global del plan estratégico de negacios,
contemplando los siguientes puntos:
+ Resumen Histérico de! Sector Industrial.
¢ Resumen Histérico de la empresa.
* Resumen de la situacion actual del Sector Industrial.
+ Resumen de la situacion actual de la empresa.

3. Mision
La mision identifica ol propésito de la empresa; es la base para la definicién de metas
de un negocio. Define la razdn de ser de la empresa o debe ser Unica, clara y especlfica.

4. OssTIVOS

Son enunciados concretos que pretenden enfocar la atencién de una organizacion en
ol logro de su mision; deben ser medibles, contribuir al logro y propésito de una
empresa.
Criterios Generales para el establecimiento de objetivos:
* Deben indicar claramente lo que se espera lograr, y ol periodo de iempa que tomara.
* Deben ser posibles de lograr de acuerdo con las capacidades de ia empresa.
« Deben ser flexibles ante el surgimiemd de contingencias inesperadas.
* Debe representar un reto, con el fin de lograr un entusiasmo y deseos de conseguirlo.

§. ANALISIS DEL MERCADO
El andlisis del mercado permitira identificar fa posicién competitiva de la empresa; la
capacidad del mercado para responder ante el crecimiento de la misma. Se recomienda
hacer éste andlisis basandose on técnicas estadisticas, asi como con el apoyo de
especialistas en la materia.

v BTh TESIS MO OB
SR BE b DiBiidiieh

79



Se debera efectuar un diagnastico de la situacion actual de la empresa el cual nos
permita poner en claro en donde estamos, y la capacidad de crecimiento que la empresa
puede tener. Los puntos que se recomiendan analizar son:

Histérico de ventas y utilidades.

Estructura de costos y utilidades.

Estructura Financiera.

Evaluacion de la linea de productos.

7. FACTORES CLAVE DE EXITO
El plan estratégico de negocios deberd contemplar aquellos puntos especificos

relacionados con el producto o setvicio de la empresa, que le permitan competir y
desarrollarse dentro del segmento del mercado en el cual uno desea colocarse. Los
factores que deben analizarse son:

?

Tiempo: Es el momento preciso de lanzar nuestro producto al mercado.

Precio: Es e adecuado en relacion con la competencia y el costo-beneficio.

Calidad: Nuestro producto tiene estdndares competitivos; sus caracteristicas lo
distinguen de otros similares existentes en el mercado.

2

?

~ ~ Diseiio: E| disefio es el adecuado a nuestro producto; resulta novedoso, practico.

~ Facilidades de pago: Nuestros clientes cuentan con politicas de crédito que les
permitan acceder facilmente a nuestros productos.

~ Empagque: E} empaque protege adecuadamente a los productos; mantiene su calidad,
facilita su almacenaje y anaqueleo.

~ Servicio: La politica de servicio est4 enfocada 100% a satisfacer las necesidades del
cliente.

~ Transporte: Contamos con el equipo adecuado.

~ Localizacion: Nuestra empresa es de facil acceso a los clientes, se encuentra cerca
de los centros de consumo.
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En el caso de las Franquicias es muy importante considerar que para entender estos
factores clave de éxito del negacio, es necesario conocer el negocio en toda su cadena

de valor agregado.

8. ADMINISTRACION ¥ ESTRUCTURA ACCIONARIA
Un principio basico para el desarrolio de un Sistema de Franquicia, debera ser que la

empresa cuente con una estructura administrativa y organizacional perfectamente
definida.

La estructura accionaria debera considerar hasta dénde fa participacion de los socios
pueda entorpecer o favorecer el desarrollo del sistema.

9. INVESTIGACION Y DESARROLLO
La investigacién y desarrollo debera enfocarse a analizar al producto y a los nuevos

productos en cuestiones como costos, desplazamientos princlpalmente, en lo que
respecta al grado de satisfaccion de necesidades del cliente.

10. ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA
Las estrateglas constituyen el primer paso hacia el logro de la misién de la empresa;

la sobrevivencia y la estabilidad de una empresa dependen del disefio y de la
combinacion de una serie de estrategias adecuadas.

En términos generales, las estrategias se pueden clasificar seguin las dreas
funcionales en; estrateglas de mercadotecnia, finanzas, produccién y recursos humanos.
Estas tres Utimas revisten una importancia fundamental para ia empresa sin embargo,
para ofectos del desarrolio de franquicias, tanto como para una estratégia de dominacion
de mercados se desarrollé ia estrategia de mercadotecnia,

La estrategia de mercadotecnia es la base para lograr la consolidacion del producto, la
imagen de la empresa y la penetracion en los mercados. Esta debe basarse en lo que se
ha definido como las cuatro "P".
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© PRODUCTO

La mercadotecnia debe asegurar que los productos provean el maximo de satisfaccion
alos consumidores.
® PRECIO

Establecer precios que reflejen el valor de los beneficios que se ofrecen. Seleccionar
estrategias de precios que maximicen el valor presente de las utilidades.
® PLAZA

Seleccionar canales de distribucion que concuerden con los patrones de compra de
los consumidores.
©® PROMOCION

Asegurar que las promociones alcancen consumidores objetivos, y que el mensaje
sea persuasivo. Seleccionar ia mezcla entre el personal de ventas, publicidad, ferias,
incentivos al consumidor, etc.

Identificacion de nichos de mercado: Son aquéllas areas de mercado, con
necesidades no satisfechas, o bien donde podemos tener un potencial competitivo alto.

Se concentran esfuerzos en pequefios mercados que han sido despreciados o
ignorados por la competencia.

Mediante una mezcla de mercadotecnla se dirigen esfuerzos a los consumidores
potenciales.

Muchas compaflias han logrado entrar a mercados muy competidos atacando
pequefios segmentos con necesidades especificas.

\i I Y i
Se deberd contemplar el anallsis financiero de la empresa y de los posibles cambios
que esta pueda sufrir en el futuro por lo cudl se debera analizar lo siguiente:
» Definicion de fuentes y usos para los recursos
» Inversiones requerldas
» Serviclo de Deuda
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Las proyecciones deberan inciuir como miimo.
1. Escenario Optimista. Aquel que se desarrollay supera lo planeado.
2. Escenario mas probable. Se apega a la planeacion.
3. Escenario Pesimista. Donde todo puede variar.
4, Escenario de Salida. Que hacer en caso de que todo falle.

C. ESTABLECER LA ORGANIZAGION DEL NEGOCIO,

Hay que destacar que deben establecerse puestos claves que serdn basicos para

cualquier negocio de franquicias, es importante considerar que dependiendo del tamafio
de la compafila se Ira realizando una divisién del trabajo, pof otro lado una compafia
pequeNa requerira que una persona realice dos o mas actividades. Independientemente
de su titulo nobiliario, las funciones se sefialan a continuacién:

1. Tesorero.

Dado que las franquicias por lo general son negoclos muy liquidos, este puesto
resulta imprescindible. Se encargaré de regular las entradas de dinero y la forma en que
se aplica este recurso en el negocio, cumplird con las obilgaciones diarias, recabara los
fondos originados por regallias, publicidad, etc. Actuara conjuntamente con el contador
on la preparacion de [a Informacion financiera.

2. Gerente de Ventas y Mercadotecnia. ‘

El éxito del franquiclante demanda mercadeo de |a franquicia, venta de franquicias, y
apoyo a los franquiclantes que venden los productos o servicios. Una vez mds se
necesitardn desarrollar nuevos planes. Quiza se busque el apoyo de una agencia para
desarroliar y promocionar las campaftas publicitarias, igualmente las que correspondan a
las ventas de nuevas franquicias, pero indudablemente es aconsejable apoyarse en el
propio personal quién estard al tanto del progreso de las campafas. Entre ofras
funciones se encuentran las de desarrollo de manuales de venta, desarrollo de canales
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internos de comunicacion (franquiciante- franquiciatarios), nuevos anuncios, formatos de
venta y herramientas de mercadotecnia que ayuden a los flanguiciantes a desarrollzr sy
negocio.

3. Gerente de Ventas de Franquicias.

Es posible igualmente apoyarse en una agencia para vender las franquicias, pero esto
implica un riesgo, si la agencia Unicamente esta interesada en ganar comisiones que en
vender franquicias a candidatos calificados, los se estard comprando serdn problemas
futuros. El personal staff del negocio debera estar bien preparado para seleccionar y
evaluar a los prospectos. Estas funciones podrian estar diigidas por un Gerente de
ventas de franquicias, este ejecutivo podra desamollar formatos, procedimientos para
avaluar a los candidatos.

4. Administrador general.
Entre ofras funciones serd las de coordinar las operaciones generales del negocio,
politicas y objetivos en coordinacion con todos los gerentes; evaluara la situacién

financiera de la empresa, asl como su situacién legal. Se encargara de dirigir el factor
humano de la empresa, etc.

5. Gerente de operaciones,

Quién se encargara de vigilar la eficiencia en la operacién dul negoclo? Por ejemplo,
quién controlara el nivel de inventarios, control de calidad y mermas de productos? Es su
funcién el desarrollo de nuevos productos o mejoras al servicio que presta la franquicia.

6. Gerente de Contabilidad.

Este puesto es muy importante dentro de cualquier empresa. Requiere que el
ocupante de este puesto establezca un sistema de contabilidad confiable, el cual permita
que Ja informacién financiera sea adecuada, veraz y acorde con Principios de




Contabilidad Generalmente aceptados. Asimismo debe conocer las disposiciones
fiscales a las que se encuenta sujeta la franquicia. Y si se piensa trabajar con extranjeros
el conocimiento de las principales diferencias contables resulta de gran importancia.

7. Director de entrenamiento.

Entrenar a los franquiciatarios para obtener éxito en el negocio es una funcion
extremadamente importante para el franquiciante no Gnicamente al principio, durante la
compra de la franquicia, sino a través del tiempo que dure esta. Para iniciar, el
franquiciatario depende de la ayuda del franquiciante para que le ensefie los aspectos
tebricos y practicos de la operacién del negocio. Dependiendo de la franquicia, una gran
variedad de puntos deberan ser incluidos como inauguraciones, control de inventarios,
reclutamiento de personal, relaciones comerciales, publicidad local y campafias de
promocion, técnicas de venta, telemarketing, fijacion de precios, detalles administrativos,
sistemas de comunicacién, etc. Un buen programa de entrenamiento debe incluir
material audiolvisual, el cual se debera actualizar y revisar constantemente.

Dependiendo de las necesidades de la compafila, la naturaleza del negocio, v la
complejidad de la industria, se podra incluir o sustraer este puesto de la lista de
directivos.

Usualmente, el franquiciante inicia con limitantes de efectivo, lo que delimitara el
tamaflo del equipo directivo. Al iniciar el negocio, las funciones mencionadas
anteriormente y imuchas otras son ejecutadas por dos o tres individuos, asesorados por
un consultor o consultores, Pero eventualmente, un negocio exitoso genera flujos de
efectivo y sera entonces cuando el equipo directivo pueda expandirse y comenzar a
delegar con mayor flexibilidad las funciones.

Dentro de las franquicias existe un area que es de vital importancia: Investigacion y
Desanolio. Existe una Unica paradoja en el negocio de franquicias, "Entre mejor se
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muestre al franquiciatario como tener éxito en el negocio, mas probable sera fa
posibilidad de perderios". Es una espada de doble filo. Si no se muestra eficientemente
a los franquiciatarios como triunfar en el negocio se violara un principio basico de las
franquicias. Pero ef mostrarles “todo” les dara la suficiente confianza para abandonar la
franquicia.

“Es inevitable”, sefiala Ted Malone’ , Director de una firma de contadores ubicada en
Aurora, lllinois. "Una vez que el franquiciatario llega al punto en que cree que el conoce
muy bien el sistema, y que el franquiciante no puede proveerle nada més -aunque éste
pensamiento sdlo pase por la mente del franquiciatario- ¢l franquiciatario buscara
legaimente abandonar el sistema. El franquiciante debe encarar este aspecto. Ocurrira a
menos que el franquiciante se asegure de contar con trucos (por asl Hamarlos) que
provea servicios que el franquiciatario nunca podra proporcionar por cuenta propia.

El desarrolio de este "paquete de trucos” debe ser un objetivo constante del area de
investigacion y desarrollo. Debe renovar las técnicas y procedimientos de operacién del

negocio, innovar el servicio, reducir costos, efc.

8. Auditoria interna

La administracidn de la empresa es responsable de establecer politicas y normas que
den proteccion necesaria a los activos de la misma, de formular sistemas que permitan la
obtencién de informacién financiera veraz, confiable y oportuna y de buscar la eficiencia
en la ejecucion de las operaciones propias de la empresa. Para cumplir con esta
responsabilidad la administracién de la empresa en algunas ocaciones se apoya en la
funcién de auditorla interna.

7 “Franchising: The inside story” by John E. Kinch. Edit TriMark 1986
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D. PLANEACION Y SISTEMATIZACION

Es deseable encontrar en uso un instructivo general o una serie de instructivos sobre

funciones de direccion y coordinacion. la division de labores, el sistema de
autorizaciones y fijacion de responsabilidades® .

D.1. Sistemas y procedimientos

). Sistema. Entre las acepciones mas aceptadas lo consideran como un ente formado
por un conjunto de elementos interrelacionados e interactuantes, con un objeto
determinado. En forma de diagrama lo anterior puede apreciarse en la figura siguiente:

Proceso
Elementos
Entradas Humanos Salldas
> Materiates >
/\ Tecnoldgicos

|

Para entender con més claridad lo anterior supongamos un ejemplo, un sistema de
facturacion de cualquier empresa, Ef medio ambiente estara limitado por. otras funciones
como ventas, almacén, contabilidad, etc. Las entradas se constituyen por los datos de los
articulos (cantidad, calidad y precio) surtidos a determinédo clients, estos datos
normalmente estidn contenidos en lo que se conoce en la practica como nota de -
remisién, fa cual es aceptada por el cliente en ol momento de recibir los articulos.

Retroalimentacitn

8 Nomas y Procedimientos de Auditosia” Instituto Mexicano de Contadores Pablicos. Edicién 1992, Tomo 1. pig 79
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Las salidas seran las facturas ya elaboradas y cotejadas, listas para seguir su proceso
de cobro. La retroalimentacion se da cuando se regresan algunas facturas que por tener
errores, deban ser corregidas.

Finalmente analizando el sistema encontramos que éste esta formado por elementos
humanos: mecanografas, auxiliares de facturacién, etc.; elementos materiales: la
papeleria utilizada, las maquinas necesarias, el mobiliario de esa oficina, efc., elementos
tecnolégicos: el procedimiento que debe seguirse en la elaboracion de una factura. En
este caso el procedimiento podrla ser, que al recibirse la nota de remisién firmada por el
cliente se anota el precio de venta, autorizado de cada articulo, se hacen las operaciones
aritméticas y finalmente se verifica el documento antes de proceder a su envio al
departamento de cobranzas.

A. E! sistema de contabilidad

Un sistema de contabilidad consiste en una serie de tareas mediante las cuales se
procesan las transacciones. Consecuentemente incluye el reconocimiento de
transacciones que tienen efecto en los estados financieros, por ejemplo, una venta sujeta
a aprobacion, calculo, registro, acumulacién e informe® .

Los sistemas de contabilidad varian mucho de una empresa a otra, dependiendo de la
naturaleza del negocio, operaciones que realiza, tamafio de la compaflia, volumen de
datos que haya que manejar y de las demandas de informacién que la administracién y
otros interesados imponen al sistemat? , k

La definicién mas general de un sistema de contabilidad comprende todas las
actividades necesarias para propbrcionar a la administracién la Informacién cuantificada
que requiere para planear, controlar y dar a conocer la situacion financiera y las
operaciones de la empresa. Los administradores y los inversionistas, quienes se

81dem. pig 72,
10 Contabilidad Tntermedia” Kiesa Weygandt Edit Limusa. Pdg, 27,
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plantean preguntas como las que se enlistan ensequida, buscan las respuestas en el
sistema de contabilidad.

¢, Cual es la estructura del capital y de qué se compone?

¢ Cual es el monto del capital invertido y del ganado?

¢ Se obtuvieron utilidades en el tltimo perlodo?

¢ Cuanto costé producir una unidad del producto?

¢ Fueron las ventas de este periodo mas altas que en el anterior?

¢ Esta alguna de las lineas de productos, o alguna de las divisiones, operando con
pérdida?

¢ Estd aumentando la tasa de rendimiento del activo neto?

¢ Esta nuestra compafiia operando con margenes de utilidad semejantes a los de otros
negocios del mismo giro?

Muchas preguntas simifares se pueden contestar cuando hay un sistema eficiente de
contabilidad capaz de proporcionar los datos. Un sistema bien diseflado es una
necesidad para cada empresa. Una compafila que no ileve un registro preciso de sus
operaciones tiene probabilidades de perder ingresos y operar en forma deficlente.
Aunque existen empresas que operan con sistemas de contabilidad satisfactorios,

_ muchas son deficientes debido en parte a la ineficiencia de sus procedimientos

contables.

Il._Procedimiento. Conviene hacer hincapié que el elemento tecnolégico esta
constituido basicamente por el procedimiento, o sea la secuencia “secuencia cronolégica
de pasos que se tienen que seguir para alcanzar el objetivo del sistema”. El
procedimiento es el lazo de unién entre todos los elementos de un sistema ya que indica
el momento y la forma en que cada uno debe participar.

La presentacion de un procedimiento aislado, no permite conacer la operacién de una
entidad o unidad administrativa. Por lo anterior, surge la necesidad de que todos los
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procedimientos se agrupen de una forma ordenada, en un solo documento, denominado
“Manual de Procedimientos".

Los Manuales de Procedimientos, como instrumentos adminsitrativos que apoyan el
quehacer institucional, son considerados elementos fundamentales para la coordinacion,
direccion, evaluacion y el control adminsitrativo; asimismo la adecuada relacién entre las

distintas unidades administrativas de la entidad.

D.2 Manual de Procedimientos.

Tienen por objeto asegurar el cumplimiento, por parte del personal, con las practicas
que dan efecto a las politicas de la empresa, uniformar los procedimientos, reducir
errores, abreviar el perlodo de entrenamiento del personal y eliminar o reducir ¢l ntimero
de érdenes verbales y de decisiones apresuradas'! .

Por ejemplo; en el aspecto concreto de la contabilidad, la planeacién y sistematizacion
exigen al menos un catalogo de cuentas con su respectivo instructivo, si no una grafica
del tramite contable y un manual de procediimientos aplicables a las formas, registros e
informes contables.

Es el instrumento de apoyo administrativo, que agrupa procedimientos con un objetivo
comun, que describe en su secuencia logica las distintas actividades que componen
cada uno de los procedimientos que integran el Manual; generalmente, sefala quién,
cémo, ddnde, cudndo y para qué han de realizarse.

1. Metodologia para la elaboraclén de manuaies de procedimientos:
¢ Andlisis y Disefio de Procedimientos

¢Donde Inicia?

¢« Unidades administrativas que participan.
¢Donde termina?

¢Existe problema? ¢, Cuél es?

N Nogmas y Procedimientos de Auditorla”. Inatituto Mexicano de Contadores Piblicos. Edicién 1992. Tomo I, Pig, 79.
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o Sintomas

2. Recoleccion de informacion
« Investigacion documental: Bases juridico-administrativas, manuales anteriores.
¢ Entrevista directa
¢ JQué se pretende saber?
o Verificar la informacién en ofra fuente

¢ Observancia de Campo: Descubrir datos omitidos en fa entrevista.

3, Analisis de la informacién.
Integrar la informacion en grupos similares y estudiar cada grupo aisladamente y su
relacion con los otros.
Detectar:
Tipo de trabajo.
¢Quién lo hace?
¢ (Dénde?
LPor qué?

o Papeleria que se utiliza
» JPara quién se utiliza?

4. Diseiio del procedimiento.
Se integra coherentemente la informacién en un procedimiento y con base en ¢,

considera algunas opclones para:

Eliminar lo no indispensable.

Combinar un procedimiento con otro.

Cambiar el orden, el lugar o la persoha que realiza una actividad.
Mejorar el procedimiento cambiando el método.
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5. Disefio de formas.
« Brindar, obtener y procesar informacion de la manera mas completa y uniforme.
¢ Propésito del formato.
¢ Informaci6n que debe cumplir.
¢ Orden en la informacién.
» Necesidades de espacio.
¢ Cantidad de copias necesarias.
¢ Registro facll de la informacion.
¢ Facilitar la consulta de datos.
¢ Omite datos indtiles.
« Economiza papel.

E. ESTABLECIENDO EL CONTROL INTERNO,

Es imprescindible que el negocio contempla con mucho culdado el establecimiento de

controles internos eficientes, pues estos soran parte del paquete que se vendera a los

franquiciatarios,

El control intemo!2 comprende el plan de organizacion y todos fos métodos y
procedimlentos que en forma coordinada se adoptan en un negocio para salvaguardar
sus acfives, verificar la razonabilidad y confiabilidad de su informacion financiera,

promover ia eficiencia operacional y provocar Ia adherencia a las politicas escritas por la

administraclén.

Los objetivos basicos que se buscan con el control interno son los siguientes:
% La proteccion de los activos de fa empresa;
# la obtencion de informacion financiera veraz, confiable y oportuna;
% la promocién de eficiencia en la operacidn del negocio, y

‘Z’Nunlulyl’m disientos de Auditorfa” . [nstituto Mexicano de Contadores Piblicos, Edicion 1992. Tome 11, pgs 68-71.
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# que Ja ejecucién de las operaciones se adhiera a las politicas establecidas por la

administracién de la empresa.

El control interno ademas busca satisfacer objetivos generales que son:
1. Objetivos de autorizacién

Todas las operaciones deben realizarse de acuerdo con autorizaclones generales o
especificaciones de la administracion
2. Objetivos de procesamiento de datos y clasificacion de transacciones

Todas las operaciones deben registrarse para permitir la preparacion de estados
financieros de conformidad con principios de contabilidad generalmente aceptados o de
cualquier otro criterio aplicable a dichos estados y para mantener en archivos apropiados
datos relativos a los activos sujetos a custodia
3. Objetivos de salvaguarda fisica

El acceso a los activos sélo debe permitirse de acuerdo con autorizaciones de la
administracion, y
4. Objetivos de verificacion y evaluacion

Los datos registrados relativos a los activos sujetos a custodia deben compararse con
los activos existentes a intervalos razonablemente y tomar medidas apropiadas respecto
a las diferencias que existan.

Un buen sistema de control interno debe procurar procedimientos adecuados para el
registro completo y correcto de activos, pasivos, productos y gastos.

Se presentan a continuaclén algunos de los controles Internos minimos que deben
observarse en algunos rubros que componen los estados financieros:

Efectivo @ Inversiones Temporales,

a) Controles adecuados sobre las entradas diarlas de dinero, mediante recibos
prenumerados, relaciones de cobranza y de valores recibidos por correo, etc. Estas
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medidas permiten un control eficaz sobre las entradas de efectivo, ademas de que
sirven de base para su registro contable y verificacion posterior.

b) Deposito integro e inmediato de la cobranza. Esta medida estd encaminada a lograr
que el efectivo proveniente de fa cobranza permanezca el menor tiempo posible en
poder de las personas que lo manejan, para evitar, tanto el uso incorrecto de los
fondos (incluyendo el que se utilice para efctuar pagos), como el riesgo de
manipulaciones inadecuadas.

¢) Aprobacién por parte de la administracion de las firmas auterizadas para girar contra
cuentas bancarias y para las adquisiciones, ventas y gravdmenes de los valores. Es
recomendable que existan firmas mancomunadas para el manejo del efectivo y las
Inversiones, con objeto de que esta actividad no recaiga en una sola persona.

d) Autorizacion previa de las salidas de dinero, expedicion de cheques nominativos,
limites para ei pago de efectivo, comprobacién adecuada, elaboracién de la péliza
correspondiente.

©) Segregacion adecuada de las funciones de autorizacién, adquisicién y venta,
custodia, cobranza, tesorerla, registro de operaciones y cobro de rendimientos.

f) Adecuada proteccidn de la entidad mediante el aflanzamiento de las personas que
manejan fondos y valores.

@) Valuacion perddica de las inversiones.

h) Existencla de registros para identificar los valores y sus rendimientos.

) Arqueos periddicos del efectivo y valores,

j) Formulacion de conciliaciones perlddicas e investigacién y ajuste de las partidas en

conciliacion,
inventarlos y Costo de Ventas

a) Autorizacion del método de valuacién seleccionado por la empresa (Otorgada por Ja

direccién de la empresa).

94



b) Segregacion adecuada de las funciones de autorizacién, custodia y registro,
(Adquisicion, recepcion, almacenaje y embarque).

¢) Registro aportuno de la inversién en inventarios y del pasivo correspondiente.

d) Registro oportuno de todos los embarques y, en su ¢aso, su facturacion, incluyendo ta
contabilizacion del correspondiente costo de ventas,

@) Control de las devoluciones.

f) Custodia fisica adecuada de los inventarios (Acceso restringido a zonas de
almacenaje).

9) Inventarios fisicos.

h) Procedimientos adecuados para el registro y acumulacién de los elementos del costo.

i) Registros adecuados para ef control de existencias y anticipos a proveedores.

i) Registros adecuados para el contro! de las existencias propiedad de terceros en
almacenes de la empresa.

k) Comparacion periédica de fa suma de los registros auxi!iatés con el saldo de la cuenta
mayor cotrespondiente.

Iy Comprobacion de los inventarios fisicos por personal interno independiente.

m)Procedimeintos para determinar la pérdida de valor de los inventarios y ef registro de
las estimaciones correspondientes.

n) Adecuada proteccién a la entidad mediante ia contratacién de seguros y fianzas.
0) Sistemas de informacion sobre cifras actualizadas.

Inmuebles maquinaria y equipo.

a) Segregacion adecuada de las funciones de adquisicién, custodia y registro.

b) Existencia de procedimientos para comprobar que se hayan recibido y registrado
ad;cuadamente los bienes adquiridos.

c) Existencia de reglas para distinguir las adiciones de aquellos gastos por conservacion
y reparaciones,

d) Existencia de archivos de decumentacion.
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@) Revisién periddica de las construcciones e instalaciones en proceso para registrar
oportunamente aquellas que hayan sido terminadas.

f Registro adecuado para el control y anticipe a proveedores o constructores

g) Comprobacion periddica de la existencia y condiciones fisicas de los bienes
registrados.

hy informacion oportuna al departamento de contabilidad de las unidades dadas de baja.

1 Adecuada proteccion de los bienes de la empresa, incluyendo su aseguramiento.

Pasivos.

a) Segregacién adecuada de las funciones de autorizacion, compra, recepcion,
enajenacion, verificacion de documentacion, registro y pago.

b) Autorizacion a diferentes niveles para contraer pasivos y garantizaros.

¢) Uso y contro] efectivo de 6rdenes de compra y notas de recepcioén prenumeradas para
todo gasto y compra.

d) Revisién de facturas, precios y calculos y cotejo contra las drdenes de compra y notas
de recepclon.

) Determinacién del monto de los pasivos por concepto de impuesto.

Caplital Contable

a) Existencla de registros de la emisién de los titulos que amparen las partes del capital
social.

b) Custodia y arqueo de titulos.

c) Autorizacién y procedimientos adecuados para el pago de dividendos.

d) Informacion oportuna al departamento de contabilidad de los acuerdos de los
accionistas o de los administradores, que afecten las cuentas del capital contable.

ingresos
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a) Existencia de autorizacion y documentacion de las ventas a crédito, de los precios de
venta y de los descuentos y devoluciones.

b) Segregacion adecuada de fas funciones de recepcién de pedidos de clientes, crédito,
embarques, facturacion, cobranza, devoluciones y contabilizacién.

¢) Registro, en el perlado correspondiente, de las facturas que amparan los embarques a
clientes y las notas de crédito que respaldan las devoluciones recibidas.

d) Control de fas devoluciones.

e) Vigilancia constante y efectiva sobre los vencimientos y cobranza, principalmente con
base en informacion sobre antigliedad de saldos.

f) Otros ingresos

@) Confirmacion periddica por escrito de los saldos por cobrar, por personas distintas de
las que manejan los registros contables y participan en labores de cobranza,

h) Custodia fisica de las cuentas por cobrar.

f) Arqueos periddicos y sorpresivos de los documentos que amparen las cuentas por
cobrar, practicades por personas que no estén relaclonadas con el manejo de efectivo,
cuentas por cobrar, inventarios y ventas.

§) Existencia de fianzas para proteger a la entidad sohre el personal que tiene a su cargo
el manejo y custodia de las cuentas por cobrar.

k) Procedimiento para el registro de estimaclones.

1) Existencla de autorizacion para otorgar en garantia o prenda, o ceder los derechos
que amparan las cuentas por cobrar.

Gastos de Operacién.

a) Existencia de un catalogo de cuentas para clasificar adecuadamento los gastos de
operacion.

b) Revisién sistemdatica de las operaciones que afecten las cuentas de gastos de

operacidn, tales como egresos, compras y cuentas por pagar, néminas, Inventarios,
alc.
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a) Existencia de autorizacién y documentacién de las ventas a crédito, de los precios de
venta y de los descuentos y devoluciones.

b) Segregacion adecuada de las funciones de recepcién de pedidos de clientes, crédito,
embarques, facturacion, cobranza, devoluciones y contabilizacion.

¢) Registro, en el perlodo correspondiente, de las facturas que amparan los embarques a
clientes y las notas de crédito que respaldan las devoluciones recibidas.

d) Control de las devoluciones.

e) Vigilancia constante y efectiva sobre los vencimientos y cobranza, principalmente con
base en informacién sobre antigledad de saldos.

f) Otros ingresos

@) Confirmacién peritdica por escrito de los saldos por cobrar, por personas distintas de
las que manejan los registros contables y participan en labores de cobranza.

h) Custodia fisica de las cuentas por cobrar.

i) Arqueos periédicos y sorpresivos de los documentos que amparen las cuentas por
cobrar, practicados por personas que no estén relacionadas con el manejo de efectivo,
cuentas por cobrar, inventarios y ventas.

) Existencia de fianzas para proteger a la entidad sobre el personal que tiene a su cargo
ol manejo y custodia de las cuentas por cobrar.

k) Procedimiento para el registro de estimaclones.

) Existencia de autorizacion para otorgar en garantia o prenda, o ceder los derechos
que amparan las cuentas por cobrar,

Gastos de Oporaclén’.

a) Existencla de un catalogo de cuentas para clasificar adecuadamento los gastos de
operacion.

b) Revision sistematica de las operaciones que afecten las cuentas de gastes de
operacion, tales como egresos, compras y cuentas por pagar, ndminas, inventarlos,
etc.
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F. ESTANDARIZANDO EL NEGOCIO.

El negocio debe girar en torno a un estandar de operacion que contemple aspectos
administrativos, contables, etc., con el objeto de que el negocio pueda ser puesto bajo un
paquete de franquicia que garantice que todas las nuevas tiendas puedan operar bajo
un mismo sistema y con una situacién financiera estable, En este punto se busca juntar
todo lo disefado en los pasos precedentes.

Es importante que se visualicen las actividades fundamentales que se desarrollan en
todo negocio, esto con el objeto de estructurar un plan eficiente y apoyarlo con una
estrategla adecuada. Entendiendo entonces lo anterlormente sefalado es esencial
identificar ias operaciones generales y especificas del negoclo con el objeto de
estandarizar y uniformar los sisteras, procedimientos y controles entre las franquicias
que operaran bajo el sistema.

A continuacién se clasifican las operaciones generales y especificas de una compafila
de carécter Industrial' . Se utiiizé esta estructura por ser la mas elaborada por lo que
ofrece una idea clara de lo que puede ser para una empresa de servicios.

OPERACIONES GENERALES OPERACIONES ESPECIFICAS

COMERCIALIZACION ® Investigacién de Mercado
© Ventas
© Publicidad
@ Distribucién

COMPRAS ® Compras

PRropuccron ©® Programacion y control de la
produceién
© Administracién de inventarios
@ Mantenimiento
@ Almacenaje

ADMINISTRACION DE RECURS0S HUMANOS @ Reclutamiento y seleccion
@ Capacitacién y desarrollo
@ Administracién de sueldos y salarios

13 Auditorta Opestacional. Instituto Mexicano Je Contadores Publicos. A.C. Segunda reimpresion, 1992. pig 26.
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FINANZAS ® Administracién del efectivo
® Administracion de inversiones (e
capital
® Otorganiento de credito
® (Cobranzas
® Obtencion de financiamiento

SISTEMAS ® Organizacién y métodos
@ Procesamiento electrénico de
informacién

Por ser la franquicia un negocio especifico, @l franquiciante debe fijar particular
atencién en los sigulentes aspectos, que de manera indiscutible afectaran positiva o
negativamente el éxito y expansién de la franquicia.

I. Seleccion de Proveedores.
a, Materia Prima,
b. Publicidad y mercadotecnia
¢. Otros bienes y servicios.
Il. Seleccion de herramientas financieras, contabies y adminlstrativas.

I. Seleccién de Proveedores.

Es necesario como franquiciante hacer hincapié en este punto, ya que de él
dependera en gran medida ¢l buen funcionamiento del negocio. Es necesario buscar
uniformidad entre las diferentes franquicias operadas y franquiciadas; el consumidor
debe percibir que todas las tiendas que operan bajo la franquicia se mangjan bajo el
mismo concepto y ofrecen &l mismo bien o servicio con la misma calidad.

a. Materia Prima -

Uno de los beneficios mas grandes de esta seleccién'4 de proveedores de materia

prima es que permite establecer arreglos entre las dos partes. Se pueden negoclar

Hp franquiclante debe realizar un cuadro comparativo en donde se evalue a cada proveedor y las condiciones que ofrecen. Fsta
evaliacion permitird seleccionar 4 los proveedores que ofrecen buena calidad del producto asi como condiciones competitivas

dentro del mercado en el que operan.
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tiempos de entrega, precios, nivel de inventarios y otras condiciones importantes como el
crédito. Estos convenios favorecen en gran medida al negocio ya que con la expansién
de la franquicia, estas condiciones se haran mas flexibles.

Una vez hecha la seleccion ef franquiciante puede tomar la decision mediante el
contrato de franquicia de ser el dnico proveedor de materia prima, o permitir al
franquiciatario que la adquiera con los proveedores seleccionados por el franquiciante.

Actuaimente los franquiciantes pueden apoyarse en los llamados “"Comisartatos”, los
cuales consisten sencillamente en centros de distribucién para industrias que consumen
generalmente lo mismo, esto es, integran toda la linea de productos que requiere un
negocio o industria para distribuirla a su vez a todas sus unidades o puntos de venta.
Los comisatarios tienen la funcién primordial de estandarizar aspectos importantes del
negocio, ofreclendo un servicio de calldad a un buen precio.

Las ventajas de operar con un comisariato son varias:
¢ Un sblo proveedor es el que abastece toda fa linea de productos que requiere la

cadena o red de franquiciatarios.

» Un sdlo proveedor que es el que se apega estrictamente a los requerimlentos del
cllente,

o Debido a los volumenes de compra, el proveedor obtiene un mejor precio gracias a las
economias de escala,

» Un sélo proveedor es el que se preocupa por mantener el precio y la calidad de los
insumos.

o Al contar con este serviclo, el propietario del negocio tendra mas tiempo para llevar a
cabo las tareas administrativas y de operacldn internas que requiera,

b. Publicidad y Mercadatecnia -
El marketing se define como la promocion de los bienes o servicios'® | es por elio que
tiene para la compatila una vital importancia.

15 James R Cook “The Stast-up Entreprenenr” Edit, Pevenatol Library. 1986 p. 117.
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La elaboracién de eficientes estudios de mercado permite poner en practica
campafias publicitarias que logren resultados favorables para las franquicias.

Ninguna compafiia, sea grande o pequefia, puede obtener resultados deseables sin la
ayuda de la publicidad, si se desa crecimiento asl como una compafia de gran nivel, el
acompanar las actividades con una buena publicidad llevard a la compania dlrecta a ese
objetivo. Dado que este punto es de gran importancia para una franquicia, el
franquiciante esty obligado a apoyar su franquicia con sélidas campafias publicitarias
que permitan a esta una buena aceptacién en el mercado y un aprovechamiento 6 ptimo
del mismo.

Es recomendable que el franquiciante se apoye en agenclas de publicidad serias y
con un buen curriculum en el sector. Una buena agencia puede dar una excelente
orientacion y direccion sobre el mercado y la forma en que se debera abordar,

¢. Otros bienes y servicios -

Bajo este concepto encontramos a proveedores de servicios contables, asesores y
consultores, etc. y proveedores de bienes como mobiliario, equipo de cémputo, equipo
de transporte, etc.

Es necesario apoyar la informacion financlera en una buena firma de contadores con
el fin de obtener informacién contable razonable y confiable para la toma de decisiones
" como fijacion de precios, pago de impuestos, etc.

Es importante buscar uniformidad en este tipo de proveedores con el fin de obtener la
misma calldad del bien o servicio y precios competitivos.

il. Seleccion de herramientas financieras, contables y administrativas. )

Es un requerimiento que antes de convertirse en franquiciante se deban operar al
menos dos unidades por un periodo al menos dos afios, tiempo en el cudl el
franquiciante probara su éxito en el concepto sujeto a franquiciar, asi como su eﬁéiencia
y capacidad administrativa.
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Esta capacidad administrativa comprende entre otros, aspectos como:

0 Administracién financiera de: capital de trabajo ( efectivo y valores, cuentas por cobrar,
cuentas por pagar, inventarios, financiamiento de corto plazo, etc.), adquisicién de
activos, financiamiento a largo plazo, estructura de capital, etc.

0 Politicas contables: Sistema de contabilidad, sistema de valuacién de inventarios,
control interno, etc.

0 Control presupuestal.

0 Manuales y procedimientos.

¢ Desarrollo de programas de seleccién, capacitacion y entrenamiento de personal.

Al evaluar el resultado obtenido con los criterios financieros administrativos y contables
que se aplicaron al negoclo, se eligiran aquellos que dleron los mejores resultados y se
venderan dentro del paquete de franquicia, con el objeto de uniformar criterios de
operacion y administracién entre todos los franquiciatarios.

G. EL CONTRATO DE FRANGQUICIA,

Se considera el tltimo paso ya que recine todos los aspectos antes sefialados y los
plasma en un documento legal del cual se desprenderan derechos y obligaciones tanto
para el franquiciante como para el franqulciatarlo.

3. PLANEACION Y CONTROL DEL NEGOCIO MEDIANTE LA APLICACION
DE HERRAMIENTAS FINANCIERAS Y ESTADISTICAS.

1. ANALISIS VERTICAL DE ESTADOS FINANCIEROS

Es importante que Franquiciante lleve a cabo un andlisis a fondo de los estados
financleros, asi como de los diversos rubros que los componen.Es recomendable
analizar a fondo el desempeflo del negocio mediante el andlisis del Estado de
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Resultados de cada una de las unidades que se encuentran operando. Durante el primer

afio de operacion el franquiciante debe realizar un estudio sobre el comportamiento de

los diferentes rubros que componen al Estado de Resultados; dicha evaluacion debe

realizarse mes con mes.

En este tipo de analisis cada rubro de éste estado es expresado como una razén de

porcentaje de las ventas totales. E| propdsito es ver la distribucion del ingreso por ventas

y de que forma es gastado.

Dado que en las franquicias se busca una composicidn dptima este andlisis tiene la

finalidad de buscar el porcentaje 6ptimo para cada rubro y poner en marcha las medidas

necesarias para su consecuclon. Una vez que se hayan controlado estos porcentajes,
podran ser exigidos a cada nuevo franquiciatario, originando uniformidad entre todas las

unidades franquiciadas.
Obsérvess el siguiente ejemplo:
Cla ABC
Estado de Resultados
del 1 de xx al 30 de xx de 19xx
Cantidad | % de las

Ventas |
Ventas $ 240,000 100.00
Costo de ventas 176,600 73.8
Utilidad Bruta $63,400 24
Gastos de Administracién $ 13,800 5.6
Gastos de venta 11,300 4.7
Gastos de operacion $ 25,200 10.5
Utilidad de operacién $ 38,200 15.9
Otros ingresos $ 48,000 0.2
Gastos financieros (72,000} 0.3}
Sublotal 324000 0)
Utilidad antes de imptos $ 37,000 15.8
implos (34%) $ 12,008 7.9
Utilidad neta $ 25,053 10.4
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Igualmente se reduce a porcentajes el Estado de Posicion financiera, cada partidade

este estado es dividida entre el total del concepto al que pertenece (como el activo total 0

pasivo total), de esta forma se visualiza el porcentaje en que esta compuesto este estado

financiero.
Ejemplo.

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

Bancos

Inversiones temporales

Cuentas por cobrar

Inventarios

Anticipo a proveedores

Total activo circulante
ACTIVO FIJO

Terrence

Edificios

Maquinaria y equipo

Depreclacidn acumulada

Total activo fijo
ACTIVO DIFERIDO

TOTAL ACTIVO

ABC, S.A.

Estado de situaclén financiera
al 31 de dic. de 199X (en $000,000s)

350
330
28.70
44.80
0.26
80.55

230
20.00
31.40
17.80
35.80

0.80

117.26

%

3.0
28
245
382
02
68.7

20
174
267
15.3
30.5

08
100.0

PASIVO CIRCULANTE
Cuentas por pagar
Deuda de corta plazo
Proveedores
Acreedores
Imptos por pagar
Total pasivo circulante
Impuestos diferidos
Deyda de largo plazo
Pasivo total

CAPITAL
Capital soclal
Utilidades acumuladas
Total capital

PASIVO Y CAPITAL

1.40
250
3.60
2085
26
30.85
1.90
28.70
50.65

201
27.08

1.2
21
3.1
17.8
2.2
26.4
1.6
22.8
50.8

263
239

48.2

57.70
117.26

100.0

Este andlisis provee a la administracion de Informacion sobre la composicionde sus
activos, pasivos y capital. Si la proporcion de una partida espectfica cnmbh deun

periodo a otro, la administracion puede monitorear el cambio y tomar la accion

apropiada.
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Es muy importante destacar que el franquiciante decidira la estructura éptima que
debe tener la compafila con el objeto de que los nuevos franquiciatarios saquen el mejor

provecho de la experiencia de éste.

2. ANALISIS HORIZONTAL DE ESTADOS FINANCIEROS

Este andlisls es una variante del anélisis vertical y facilta la comparaciony ayuda a
evaluar la maghnitud relativa de las partidas o el cambio relativo que han experimentado.
Como ejemplo, se presenta aqui un analisis comparativo de la seccién de gastos de la
Cla XY.

1981 1980  Diferencia % de cambio Aum.

- {dism)
Costo de ventas $1,000 $850 $150.0 17.6
Depreciacién 150 150 0 0
Gastos de ventas y administracion 225 180 75 50
Gasto por intereses 80 25 25 100
Impuestos 100 75 25 333

3. LA DESVIACION ESTANDAR
El uso de medidas estadisticas resulta de gran utlidad para el andlisis do ia
informacién asl como para llevar a cabo tendencias y proyscciones.
La obtencion de la desviaclén asténdar nos permite conocer ia tendencla que tiene la
informacién a dispersarse de la medla. Observese el sigulente ejemplo en donde se
" utiliza la desviacion estandar en las ventas de la empresa,

PERIODO Volumen de Desviaclén {Volumen de (Desviacién

Ventas promedio vantas)’ promaedio)’
i | miles) (en miles)
1  Enero $ 500 00 725 $ 250,000 62 5825
2  Febrero $ 498.00 1126 $ 246,016 126.6825
3  Maro $ 508.00 075 $ 268,064 05625
4  Abril $510.00 215 $ 260,100 7.6825
5 Mayo $ 51200 475 $ 262,144 225825
6  Junio $ 507.00 25 $ 257,049 00625
7  Julio $515.00 175 $ 265,226 60,0825
8 Agosto $ 510,00 275 $260.100 1.6625
TOTALES $4,058 00 $2,058,608.00 2715
MEDIA $507,250
DEVES $ 588900
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La formula para el calculo de la desviacion estandar que se utilizé es:

Deves =J (Desviacién promedio)?
No. de perlodos

Podemos determinar que esta desviacion estandar de $5,889.00 muestra que las ventas
se han mantenido constantes y en niveles adecuados dado que su desviacién del
promedio no es muy alta. Esta informacion nos permite proyectar ventas futuras ya que
se tiene una referencia sobre el comportamlento de las ventas y su posible
estacionalidad.

El apoyar esta informacion en una grafica resuita de mayor utilidad ya que permite ver
con clarldad ia que ocurre con las ventas y la desviacién que presentan del promedio de

ventas.

850 1

507.28
~@~ Ventas
800 + ~Promedie de Ventas
450 - t + + {
[-] L ~ L] « [} - e [ ]

4. TENDENCIAS,

Una tendencia es un movimiento de larga duracion, ya sea con pendiente positiva o
negativa. Dada su naturaleza, una tendencia es determinada con mayor realismo si se
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elabora sobre lapsos prolongados de tiempo. Un andlisis de corto plazo no resulta
representativo.

El hecho de pronosticar tendencias y extender estas en el futuro requiere de la
extrapolacion (proyeccion de valores conocidos).

El pronéstico de tendencias puede llevarse a cabo por dos métodos:

a) El de inspeccitn o estimado
b) Calculo (Semipromedios y método de promedios moviles).

A) El método de estimacion consiste en preparar una grafica sobre informacién
histérica y extender la curva sobre su direccién histérica.
Ejemplo. ,
19X1  49X2 19X3 19X4 19X3 19X6
Ventas $110 $150 $140 $170 $160 $200

250

200

150 ¢ VENTAS
s i rapofaci on

100

I
T

0t + + } + +
1041 49X2  19A3  19X4  19X5 19X

Es importante notar que las ventas histéricas mantienen movimientos ascendentes y
descendentes, de tal forma que dichos niveles especificos pueden ser estimados para
los siguientes aftos.
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B.1) Método de Semipromedios. En éste método se sintetizan las series anuales en
dos partes iguales y se calcula la media aritmétlca para cada parte de las serles. Una vez
concluido esto se grafican los dos puntos y se traza una linea que los conects y se

procede a extrapolar la tendencia.

19X 19X2 19X3 19X4 19X5 19X6
‘Ventas $110 $150 $140 $170 $160 $200

Parte 1. 110,000 + 150,000 + 140,000 . 133333  Parte 2,170,000 + 160,000 + 200,000 .. 176,666
3 3

%0 T
17¢
200 +
e =4 os trim,
wases f xiragolacion

100 4 11

“...

0 + et et

X4 X2 X3 X4 X5 X8

B.2) Promedios Méviles. Consiste en un promedio de valores asociados con perlodos
axitosos, en cada periedo el promedio es calculado, el prlmér periodo se elimina y el
ulimo se agrega. El numero de periodos que se promediaran se eligen libremente. En el
ejemplo precedente los promedios se computan en periedos de tres afos, pudiendo
llevarse a cabo con periodos de 5 ¢ 10 afos. El inciuir un mayor nimero de perlodos
proporciona informacion mas confiable.
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Observese el siguiente ejemplo:

Afo 19X1 19X2  19X3  19%X4 19X5 19X6 19X7 19X8 19X9
Vol Vta § 150 160 170 160 180 180 200 190 200
Mov. Total
(3adog)$ = - 480 490 510 530 570 580 590 -
Mov. Prom
Bafos)§ - 160 163 170 177 190 193 198 -
25 1
200 4+
——Vas Historicas
}/D/& a O Prom Mbviles
150 4
100 + + + t + +

10X4 10X2 10X3 19X4 19X 10XO 19XT 19X8 18X9

6. RAZONES FINANCIERAS.
Adicionalmente a las razones expuestas en el capituio Il “Evaluacién Financiera de la

Franquicia” considero que es importante apoyarse en el uso de ofras razones ﬂnincieus

tales como las que se enunclan a continuacién ya que permiten un andlisis més
profundo asi como contro! y pianeacion del comportamiento del negocio.

El uso de razones financieras puede complementarse con la aplicacion de tendencias,
asi como de métodos gréficos y estadisticos,

Por ejemplo: .

La razén de circulante de la compafila XZ, durante los Utimos cinco aflos se ha
comportado como se muestra:
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et e e e e S ] i

Desviacion en

Perioda Afio Razdn Daesviacion del  (Desviacién del Porcentaje det
Promedio Promedio)?  Prom
1 19X1 133 -0.436 0.19900 -24.69%
2 19X2 1.80 0.034 0.00117 1.92%
3 19X3 1.61 -0.256 0.06554 -1450%
4 19X4 1.97 0.204 Q.04162 11.56%
8. 195 222 0.454 020612 25.71%
TOTAL 8.83 0.51354
PROMEDIO 1.766
Deaves 0.32048
34
2.5
2 P
4 ¢ Hislorico
1.5 1 ® ~#Promedio
! e Tondercia
1 E
0.5 1
0

1wt Rt 103 14 1945

A. Razén Costo de Ventas a Ventas,

Razdn Costo de Ventas a Ventas - Costo de Yentas
Ventas

’ Ejemplo: Se proporciona la siguiente Informacién mensual de la Franguicia XYZ
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XYZ,S.A,
(en miles de pesos)

Enero
Ventas T $44.00
Costo de Ventas 3840
Utilidad Bruta 5.60
Gastos de Operacidn 270
Utilidad en Operacién $ 290

Razén Costo de Ventas a Ventas - § 38,000,000 . 0.8727 0 87.3%
$ 44,000,000

Esta razén se puede utilizar de dos maneras: Primero, si la organizacién ha
establecido una razén promedio de costo de ventas (como resulta para el caso de las
franquicias), esta confirma si la informacién actual se encuentra debajo o por encima del
promedio histérico;

En ejemplo anterior supdngase que la compafila venia trabajando con una razén del
88.1%, comparande con la actual infermacién del mes de enero, la compafila logré una
disminucion de 0.8%.

Segundo, una razén promedio da la posibiiidad estimar el costo de ventas basado en
proyecciones futuras de venta y de esta forma llevar a cabo presupuestos. El
administrador puede aplicar la razon promedio que se venia manejando histéricamente
a un estimado de ventas, para flegar a un costo estimado de ventas.

Ejemplo: La Cla XYZ proyecta un volumen de ventas de $36,500,000 para el préximo
mes de febrero. La razén promedio de costo de ventas que maneja la compafila es de
88.1%. Sustituyendo y despejando la formula original tenemos que:

68.1% . Costo de Ventas = Costo de Ventas - 0.861 X 36,500,000 - § 32,156,500
36,500,000

El costo de ventas estimado para ese volumen de ventas en febrero es de $32,156,500
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6. Punto de Equilibrio y Apalancamiento Operativo

E! punto de equilibrio es utilizado para determinar el nivel de ventas necesario para
cubrir todos los costos, Es aplicable en el analisis para la compra tanto de activos como
de compafias. Igualmente es util para el andlisis de la planeacion de la operacion del
negocio y sus niveles de utilidad.

La determinacidn del punto de equilibrio requiere que los costos sean clasificados
como fijos y variables.

Algebraicamente la formula siguiente es utilizada para calcular la cantidad de
unidades que deben venderse para estar en un punto de equllibtio (sin pérdida ni
ganancias).

P-Cv

Endonde Q = Cantidad (unidades) en punto de equilibrio.
CF = Costos fijos
CV= Costos variables
P= Preclo

Ejemplo. Determinar cudntas unidades deben venderse para estar en punto de equilibrio considerando
que los Costos Fijos ascienden a § 30,000 , los Costos variables son de $ 16 por unidad y el precio de
venta es de $ 20 por unidad.

Sustituyendo en la férmula:

Q. 30,000 - 7, 500 unidades
(20-16)

Se necesitan vender 7, 500 unidades para estar en punto de equilibrio
Es posible calcular el punto de equilibric en volumen de ventas en lugar de cantidad de unidades, la

térmula es la siguiente:

PE ._CF Sustituyendo los datos anteriores P.E.._30,000 . $ 150,000
1-(CVIP) (1-(18/20)
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El volumen de ventas requerido es de $ 150, 000 pesos para estar en punto de equilibrio.

Otra variacién que tiene el punto de equlibrio es el que puede ser determinado el punto de equilibrio
en efectivo, sustrayendo los gastos que no requieren efectivo (como es el caso de la depreciacion) de la

térmula inicial:

Q.CF-D
p-cv

lguaimente se puede ajustar el punto de equilibrio incluyendo un nivel deseado de utilidades.
Supongase que la compaiila desea utilidades brutas por § 50,000

Q- CF +$ 50,000
P-VC

Es importante recordar ias limitaciones que el analisis det punto de equilibrio conlleva:

o Asume un precio de ventas.

s Asume que la composicién del producto no cambia.

s Asume que los constos variables se incrementan linealmente con las ventas.

o Los costos fijos son fijos Unicamente sobre un rango relevante.
Costos/\Hidades

Un acercamiento grafico al punto de equilibrio es util para demostrar el riesgo

inherente en la estructura de activos, Como se muestra acontinuacién, cuando las ventas

exceden el nivel de punto de equilibrio, las utilidades se incrementan rapidamente
(apalancamiento positivo). Cuando las ventas caen debajo del punto de equilibrio, las
pérdidas netas decresen rdpidamente (apsiancamiento negativo). Esta gréfica puede
considerar un nivel pesimista de ventas, un nivel esperado de ventas y un nivel
optimista de ventas;
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ventas

Punto de Uiidad Bruta
Equiibrio
Costos Variables
Costos Fijos
Pardida
Bruta

VENTAS

El Apalancamiento operativo es el apalancamiento que ia compafila mantiene del
volumen de ventas. Un aito volumen de ventas (en condiciones normales) le proporciona
a la compafia utilidades que le permiten seguir operando. El decremento en el volumen
de ventas origina situaciones en las cuales la utilidad de operacion se vuelve fragil,
poniendo en peligro la capacided de seguir operando. El apalancamiento operativo
permite a la administracion evaiuar este “rlesgo de Ingreso”. E! factor de apalancamiento
operativo dice que la utilidad operativa cambia “tantas veces® el porcentaje en que
cambia el volumen de ventas. Notese que en la siguiente formula el factor es
Inversamente proporcional a ia utiiidad de operacién:

Apalancamiento operativo . Venias - Gasige Varigbles
Ventas - Gastos totales

Ejemplo: En ol primer trimestre las ventas de XY, S.A. fueron de $300,000 e incurrlé en
costos variables por $ 234,000 y costos fijos por $ 36,000.

Apalancamiento operativo -

...300.000-234000 .22
300,000-(234,000436,000)
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Un factor de apalancamiento operativo de 2.2 significa que la utilidad de operacion ($
30,000 en el ejemplo) cambiara 2.2 veces el porcentaje que varien las ventas. Si las
ventas se incrementan en 15%, entonces la utilidad de operacién se incrementard
aproximadamente 33% o $ 9,900 ( 2.2 veces el 15%; $ 30,000 por ol 33%). En caso de
que las ventas descendieran en un 15%, la utilidad de operacién caerla $ 9,900.

7. Anilisis de Gastos.

Es importante analizar los gastos de operacién y descomponerlos en sus diferentes
elementos, esto con el objeto de determinar en cual de los rubros se concentra el mayor
porcentaje de los gastos. Una vez evaluados y descompuestos en rubros es necesario
determinar razones financieras que permitan establecer las tendencias segudas por los
gastos, su desviaclon estandar para de esta forma proyectar y presupuestar periodos
futuros.

Dado que es necesarios estandarizar las franquicias en cuanto a su operacién, es
muy importante que se realice éste analisis de gastos, de manera que la adniinistracién
pueda determinar un porcentaje optimo en la composicién de los gastos de

administracion y venta,
Ejemplo;
Gastos de Operacién {En Miles) % Sobre el
total de gastos.
Sueldo 21.0 54.40%
Prestaciones 37 7.40%
Bonos Por desempefio 07 1.40%
Impuestos 08 1.00%
Provesdore (Papeleria, Consumibles aq. computo, etc) 5.4 10.80%
Depreciacion 08 1.60%
Mantenimiento de equipo 03 0.00%
Teléfonos . 27 5.40%
Vidticos 1.4 2.00%
Seyvicios Externos (Consuttorias, Despachos, etc.) 20 4.00%
Varios 086 1.20%
Publicidad y Promocién 30 8.40% -
Comisiones por ventas 1.2 2.40%
Total 49.60 100.00%
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Un factor de apalancamiento operativo de 2.2 significa que la utilidad de operacién ($
30,000 en el ejemplo) camblard 2.2 vaces el porcentaje que varlen las ventas. Si las
ventas se incrementan en 15%, entonces la utilidad de operacién se incrementara
aproximadamente 33% o $ 9,900 ( 2.2 veces el 15%; $ 30,000 por el 33%). En caso de
que las ventas descendieran en un 15%, la utilidad de operacion caeria $ 9,900

7. Anilisis de Gastos,

Es Importante analizar los gastos de operacion y descomponerlos en sus diferentes
elementos, esto con el objeto de determinar en cual de los rubros se concentra el mayor
porcentaje de los gastos. Una vez evaluados y descompuestos en rubros es necesario
determinar razones financleras que permitan establecer ias tendencias segudas por los
gastos, su desviaclén estandar para de esta forma proyectar y presupuestar periodos
futuroes. ‘

Dado que es necesarios estandarizar las franquiclas en cuanto a su operacion, es
muy importante que se realice éste andlisis de gastos, de manera que la administracion
pueda determinar un porcentaje optimo en la composicion de los gastos de
administracion y venta.

Ejemplo:
Gastos de Operacién _ (En Miles) % Sobre el

total de gestos
Sueldo 270 - 4. 40%
Prestaciones 37 7.40%
Bonos Por desempefio 0.7 1.40%
Impuestos 08 1.00%
Provesdore (Papeleria, Consumibles eq. computo, etc) 5.4 10.80%
Depreciacion 08 1.60%
Mantenimiento de equipo 03 0.60%
Teldfonos . 27 5.40%
Vidticos 1.4 2.80%
Servicios Externos (Consuttorias, Despachos, etc.) 20 .-4,00%
Varios 0.6 1.20%
Publicidad y Promaocion 30 6.40% -
Comisiones por ventas 1.2 2.40%
Tota! 49,60 100.00%
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Monitoreando la tabla anterior durante diferentes perfodos podemos detectar los
cambios mas significativos y averiguar las posibles causas de dichos cambios.

Otra herramienta para analizar los gastos es la razén gastos de operacion a ventas
resulta util para llevar a cabo futuras proyecciones comparando siempre sobre el
comportamiento histérico de esta razén a través de los aflos.

Gastos de Opercidn a ventas - Gastos de Operacidn
Ventas

Ejemplo:

En 19X1 la Compafia XYZ incurre en los sigulentes gastos de operacion: $1,200,000
correspondientes a gastos de administraclén y $4,200,000 en gastos de venta. Las
ventas fueron de $16,000,000.

Gastos de operacion a ventas - 4,200,000 + 1,200,000 - 0.3375 033.75%
16,000,000

La Compafla proyecta ventas para el sigulente afto por $ 18,000,000, Ia razén de
gasios de operacion a ventas ha mantenido un promedio de 32.17% en los Gltimos 4
af\os.

Ventas x Razén Gastos de Operacion a ventas = Estimado Gastos de Operacion
18,000,000x .3217 = §,790,600

Los gastos de operacion presupuestados para el sigulente aflo ascienden a
$5,790,800.

8. Capital de Trabsjo
Es conocido también como capital de trabajo neto, y es el resultado de restar al activo
clrcuhnto el pasivo circulante.

Capital de Trabajo = Activo circulante - Pasivo Circulante
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Observese el siguiente ejemplo:

Activo Circulante
Efectivo $ 3,500,000

Inversiones Temporales 3,300,000

Cuentas por Cobrar 28,700,000

Inventarios 44,800,000
Materia Prima 26,800,000

Productos en Proceso 10,700,000
Productos terminados 7,300,000

Anticipo de Clientes 250,000
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE $80,550,000
Pasivo Circulante

Cuentas por pagar 1,400,000
Amortizacion de deuda a LP 2,500,000
Acreedores Diversos 3,600,000
Proveedores 20,850,000
Impuesto por pagar 2,600,000
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE $30,950,000

Capital de Trabajo = 80,550,000 - 30,850,000 = § 49,600,000

Entre mayor sea ol capital de trabajo mayor seré la liquidez de la compafia (en
condiciones normales).

En andlisis del capital de trabajo resulta imprescindible en una franquicia, ya que de
su composicién depende la operacién del negocio.

El franquiciante debe hacer usc de la experiencia que ha vivido su negocio para
determinar la composicion ideal de los activos circulantes asi como de [os pasivos de

corto piazo.

9. Presupuestos

El presupuesto es un estimado culdadosamente preparado de las condiciones futuras
de los negoclos. Ese estimado en una entidad tiene que Inciulr los ingresos, los costos
probables y los gastos. Los presupuestos tienen por finalldad auxiliar a la direccién en la
coordinaclon de sus funciones de venta, de produccion y de administracion.

117



Dentro de} proceso de planeacion financlera se encuentra el plan financiero operativo.
Dentro de los componentes de este pian se encuentran:

1. Estado de Resultados Proforma (Presupuestado).
1.1. Presupuesto de Ventas.
1.2. Presupuesto de Costo de Ventas,
1.2.1. Presupuesto de Produccion.
1.2.2, Presupuesto de Materia Prima.
1.2.3. Presupuesto de Mano de Obra directa.
1.2.4. Presupuesto de Gastos de Fabricacion.
1..3. Presupuesto de Gastos de Operacion.
1.3.1, Presupuesto de gastos de venta,
1.3.2. Presupuesto de gastos de administracién,
1.3.3. Presupuesto de gastos financieros.

2. Estado de situacion financiera Proforma (Presupuestado).
2.1, Presupuestos de gastos de capital,
2.2, Presupuesto de Efectivo.

Un estado de resuitados presupuestado comienza con el presupuesto de ventas y se
prepara para cusiquier intervaio de tiempo por ejemplo mensuaimente, trimestraiments,
i semestraiments, etc. La efectividad con que sea pronosticado el presupuesto de ventas
o3 |a clave de los estados financieros presupuestados. La mayoria de los componentes
de los estados financieros presupuestados dependen de las ventas., Usualmente se
consideran cuatro clases de informacion al preparar los estimados de ventas: ‘

¢ La cantidad y el valor de las ventas pasadas - por productos y territorios si se
desea,

118



¢ Las condiciones generales de los negocios y los mercados,
¢ Las condiclones prevalecientes dentro de la Industria en particular.

¢ Los planes y politicas de la compafifa.

Los presupuestos de costo de ventas y gastos de operacién complementan el estado
de resultados.

La utiiidad resultante de este estado se conecta con el estado de posicion financiera.

Para efectos de una franquicia los presupuestos resultan una herramienta
imprescindible.

A continuacién se prepara un ejemplo de un presupuesto de ventas y de flujo de
efectivo;

Supangase que [a Franquicia XS ( dedicada al disefio plublicitario e impresiones en sus diferentes
modalidades) desea realizar su presupuesto de ventas para el afio de 19XX, basando sus cdlculos en
informacidn histdrica de los Ulimos 4 afios (considero que si no cuenta con informacién histdrica debe
partir del punto de equilibrio y fijarse un volumen de ventas deseado).

Las ventas histdricas han sido las siguientes:
Datos en Miles de pesos

Periodo Ao Ventas Desv del Prom (Ventas)2 (Desv del Prom)2
1 19X1 420 -4.25 176,400 18,0625
2 10X2 425 0.7 180,826 0.5626
3 19X3 423 -1.26 178,020 1.5625
4 10X4 420 475 184,041 225625
TOTAL 1,607 719,905 4275
MEDIA  424.25

DEVES  3.2001 $3,260.17
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La compafila desea elevar sus ventas en un 3 % respecto al promedio de ventas que ha venido
manejando, lo que equivaidria a una monto por $436,977.50 ( Considere que la compafia a tomado en
cuenta las variables econémicas en ias que se encuentra el pals en ese momento, [as condiciones de la

industria y las del negocio.)

La compafia ha trabajado con un costo de ventas promedio del 25% de las ventas.
La smpresa prepara su presupuesto para el presents ejercicio, estableciendo metas mensuales.

VENTAS TOTALES EN EL ANO § 436,977.50
Enero (iniclo del presupuesto) 38%
Febrero 43%
Marzo 55%
Abril 82%
Mayo 9.5%
Junio 11.3%
Jullo 11.8%
Agosto 8%
Septiembre 75%
Octubre 8.8%
Noviembre 10.3%
Diciembre 11.2%
TOTAL 100.00%

A continuacién se prepara el presupuesto de flujo de efectivo para los doce meses

siguientes:
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PRESUPUESTO DE EFECTIVO 1 ! P
[Ventes delefic | 43887750, _ i N
[CONCEPTO - ENERO | FEBRERO | WARZO ABRIL MAYO JUNIC JULIO__ | AGOSTO (SEPTIEMBRE OCTUBRE |NOVIEMBRE DICIEMBRE]
L 380% 430% 550% 820% 950% 11.30% 11.60%] 860%, 7.50% 8.50% 1030%;_ _ 11.20%]
| Efectiv f o del periodo 30,000.00] 18,678.40] 15411.85] 1141742 1896028] ZR10827| 4581045 6050767, 6728850 71,61429] 7943211 9323720
S N ! T
I 180875, 879003 24.033.98] I563218 3495820 32770311 3845402! 4500860, 48,94148]
i _ |
: 16805 187 90 24034 350.32 34858 373 Y8454 45008 49841
830.26 $3950] 120189 179181 1747910 1,6%0.87, 182270| _ 225043 _2,447.07,
TOTAL DE INGRESOS 4760145, 3879583 S0 88704| 4039051 6006301 WSOAM7A4| 90.54121; B7.56338] 10202022 112675551 12705241, 14511525|
[EGRESOS B : _
{Compra de materia prims 4,151.29 4.697.51 400844 3,068.04 12,235.37
Susidos  _ 10,000.00]__10,000.00] _ 10,000.00| _ 10,000.00] 10, X X 16,000.00]
{Comesior 49815 563.70 721.01 ,074.98} 1 153 ;s | 1,46824)
{Provesdores varios i 1,500.00 ; X _ .
Renta. T 8,000.00] _6,000.00 000.00 000.00 000.00| __6,000.00 000.00; __6,00000] 600000 8000.00_ __ 6,000.00! _ 6,000.00
| Telafono 249,08 261.06 36051 53748 8288 74080 76834 52637 491.60 67681 67513 734.12
lur 500.00 I .0G1__ 50000 500.00
Publicidad .! 2,000.00 2,000.00 T
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Este acercamiento a lo que espera sea el flujo del negocio para el aflo proximo permite
a la administracién pronosticar meses que requieran mayor financiamiento, asi como
aprovechar el excedente de efectivo con un adecuado manejo de tesoreria, como puede
sor Inversiones temporales en sociedades de inversidn en instrumentos de deuda,
sociedades de Inversién de renta varlable, mesa de dinero o bien diversificar sus
inversiones para cubrir riesgos.

Igualmente permite comparar los resultados obtenidos con los presupuestados y
determinar en qué rubros han ocurrido las variaciones y tomar medidas necesarias para
su cofreccion.

El realizar todos los presupuestos permitira a la administracion formarse una idea de
lo que se espera de el hegocio en el futuro.

4. DIFERENTES FORMAS DE FRANQUICIAR.

Una vez que el franquiciante ha probado que su concepto tiene éxito, que existe
uniformidad operativa entre las unidades que posee, y que ha podido unir todo en un

-paquete de franquicia; el sigulente paso seré la esirategia a segulr en la forma de

franquiciar, es decir, bajo que formato franquiciaré su negocio.

Si bien los formatos para franquicias internacionales varlan mucho, afortunadamente
existen modelos basicos. En términos generales, éstos Incluyen franquicias maestras,
desarrollo de 4reas, coinversiones, franquicias directas, y unidades de coinversion y
prueba.

1. Franquicias maestras: La forma més frecuente de difusion de la franquicla directa

implica designar a un franquiciatario "maestro®, que compra los derechos pare
desarrollar un mercado especifico, a menudo, el de un pals entero.
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En muchos casos e franquiciatario desarrolla y financia las unidades de
subfranquicia; en otros, cuenta con el derecho de otorgar subfranquicias. En esencia,
este Ultimo desempefia el papel de minifranquiciante en su pals y, por lo tanto, recibe y
paga porcentajes de las tarifas y derechos del franquiciante duefio. La mayorfa establece
uno o dos centros piloto y después capacita a otros para segulr el modelo de tiendas
originales.

Este método elimina lidiar con las complejidades del mercado extranjero. Permite
iguaimente crecer sin demasiados rlesgos.

2. Desarrolio de éreas: Este nivel de "administracion media® de franquiclas
Internacionales significa, a grandes rasgos, que el licenciatario se responsabiliza del
desarrollo de varias unidades en su area, en vez de hacerse cargo de todas las unidades
del pais. Los franquiciatarios de &rea pueden frabajar de manera conjunta o blen pagar
tarifas y derechos de franquicia al franquiclatario maestro en su pals o directamente al
franquiciante extranjero.

3. Coinversion: Aunque no se trate resimente de una forma de franquicla, las
colnvorslongo representan una opcion para los franquiciantes deseosos de ingresar en el
mercado internacional. Para el empresario extranjero, este tipo de acuerdo puede ofrecer
mucho interés. "Cuando las gananclas del franquiciante se basan en la participacién de
ingresos de la empresa, se genera un profundo compromiso®. Si se depende del
franquiciante para continuar ofreciendo servicios que permitan que el negocio sea
rentable, conviene asegurar que éste se comprometa. Y no existe mejor compromiso que
la participacion en el negoclo.

Estructurar relaclones financieras y administrativas en una colnversion es una tarea
compleja, particularmente en el entorno internacionai, debido a las diferenclas culturales
de ambas partes. Y esta complejidad es la mayor desventaja de la coinversién,
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4, Franquicia directa: Aqul la casa matriz sirve como “maestro” que ofrece apoyo
directo a sus franquiciatarios. Asimismo, la franquicia internacional directa implica que ei
franquiciante venda directamente la franquicia al franquiciante extranjero. Sin embargo,
el problema de ofrecer apoyo a los franquiciatarios que estan a miles de kilémetros de
distancia, impide qus muchos franquiciantes elijan este sistema.

5. Coinversién; En ocasiones, si un posible franquiciatario ya maneja un negocio
similar al de Ia franquicia extranjera, el franquiciante puede optar por convertlr fa tienda o
la cadena existente en una franquicia, siempre que esta medida beneficle a sus
operaciones y prestigio. Una vez realizada la colnversién, el franquiciante otorga al
propletario de la empresa la franquicia maestra u otros derechos para el desarrolio,

6. Unidades de prusba: Debido a que el sistema de franquicias aun es Inclerto en
muchos paises, algunos franquiciantes abren una tienda de prueba con un
franquiciatario. En este caso, fa obligacion del franquiciatario de desarroliar el mercado
no se negocia sino hasta la consolidacion de una o dos "unidades de prueba”.

5. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE FRANQUICIAR UN NEGOCIO.

En términos simples, el franquiciante es un hombre de negocios con un concepto
probado. La franquicia ie ofrece fa oporiunidad al franquiciante de expandir su negocio
utilizando el capital de otros, Incrementar sus Ingresos, minimizar ol rlesgo, y
proporcionar oportunidades de negocio para otros.

Entre los beneficios principales que otorga la franquicia se encuentran:
~ Facllita la formacién de capital- La inversién de los franquiciatarios en sus propias
unidades propotciona una nueva fuente de capital que facilita el crecimiento conjunto.
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Expansién del sistema- El franquiciante puede establecer una sélida y fuerte
presencia en cualquler mercado lejano mas rapida y eficientemente que el que se
pudiera alcanzar mediante las formas de mercadeo y financiamiento tradicionales.
Diversificacidn del riesgo- El rlesgo se distribuye entre el franquiciante y los
franquiciatarios, entre todos aquellos que hubiesen invertido fondos en el sistema.
Recursos humanos- Los problemas de reestructuracion de personal asociados con el
rapido crecimlento son reducidos al transferir esta actividad a cada franquiciatario.
investigacion y desamollo de nuevos productos.

b

b

4

2

~ Regalias
Ingresos como recuperacion de la inversion inicial.

4

Las desventajas que pudieran existir dependen de las politicas establecidas por la
empresa y de algunas olras circunstancias como:

~ "Socledad" con los franquiciatarios.

~ Control y Gerencia en las manos de ofros.
~ Flujo de caja sujeto al pago oportuno de franquiciatarios.
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CAPITULO IV

ASPECTOS LEGALES Y CONTABLES DE LAS
FRANQUICIAS

1. MARCO JURIDICO DEL SISTEMA DE FRANQUICIAS

Al no existir una regulacion especifica sobre las Franquicias, éstas se contenian en
dos contratos separados, que deblan inscribirse ante el Registro Nacional de
Transferencia de Tecnologia

A. Contrato de Licencia de Uso de Marca o Nombre Comercial
B. Contrato de Asistencia Técnica ylo Transferencia de Tecnoiogia.

Actualmente, el marco juridico de la Franquicia en México lo constituyen las

siguientes disposiciones:

¢ Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos, Articulos 25 y 28.

s Ley de Fomento y proteccién de la Propiedad Industrial,

o Ley Federal de Derechos de Autor.

¢ Codigo de Comercio.

¢ Ley General de Sociedades Mercantiles.

¢ Cddigo Civil.

o Legislacion Fiscal {(Ley de Impuesto sobre la Renta, Ley del Impuesto al Activo, Ley
del Seguro Social, SAR, Infonavit, etc.). -

¢ Ley Federal del Trabajo
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2. EL CONTRATO DE FRANQUICIA.

El contrato de franquicia controla la relacién entre el franquiciante-franquiciatario. Es
la base legal para la relacion existerte en el Sistema de Franquicias que debe cubrir
todos los aspectos del negocio franquiciado; asimismo, define los derechos y
obligaciones, tanto del franquiciante como del franquiciatario.

Las obligaciones basicas del Franquiciante deben incluir:

Otorgamiento del uso de la marca.

Definicién territorial ( Exclusividad territorial, asignacién especifica de unidades).
Numero de unidades que se otorgaran.

Entrenamiento en el uso y elaboracién de los productos y servicios.
Entrenamiento para la operacién del negoclo.

Apoyo en el inicio de las operaciones,

B Apoyo en el establecimiento e instalaciones.

8 Proveer de manuales de operacion.

B Definicion de los sistemas financieros.

Asistencia en los problemas de localizacion.

Mercadotecnia y publicidad.

En contraparte, el Contrato deberd definir los pardmetros de actuacion del
Franquiclatario, estableciendo las siguientes obligaciones basicas:

Forma de pago del costo de la franquicia

Qué puede y qué no puede ser vendido,

Confidencialidad que envuelva el proceso de produccién, comercializacion y venta,
asl como la férmula del producto.

Patrones de desempefio que observen la calidad de los productos o el servicio.
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Utilizacién integral del sistema de negocio por franquicias.

Uso de publicidad, propaganda o promocldn institucional.

Utilizacién de Instalaciones y equipo autorizados y previamente probados.

El pago de las regallas acordadas por el uso de la marca y la metodologia de
operacién del franquiciante.

I El pago deregalias de publicidad.

Obligatoriedad en la presentacion de estados financieros.

Como en cualquier contrato, también debera especificarse:
El periodo del mismo.
Las condiciones para su renovacion.
Las condiclones por las cuales se puede rescindir e contrato.

Adiclonalmenta, el Franquiclatario propletario de un establecimiento comercial debera
condicionar preferentemente la venta del negocio al Franquiclants, en caso de muerte o
retiro del negocio.

Es frecuente que se establezcan penas convencionales para casos como:
Restricclones en cuanto a ocupaclon de ofros glros.

Atentar contra manuales y sus descripciones,
Retraso o mora en el pago de regallas.

Los contratos de franquiclas, independientemente del giro, estan sujetos a las

disposiciones sobre contratos contenidos en la legislacién civil, |

Decisiones eslratdgicas clave que sa deben considerar en el coptrato de franquicia
Regalias de publicidad adecuadas con la opcion de incrementarias en el futuro.
Desarrollo de un verdadero sistema de soporte y el compromiso de trabajar con
los franquiciatarios como socios del negocio. '

128



Retroalimentacién de los franquiciatarios en el proceso de planeacién, asi
como en todas las decisiones que afecten fa operacion a largo plazo del negoclio,
fa obtenci6n y 1a retencion de los clientes.

3. LA CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUICIA Y EL DOCUMENTO
INFORMATIVO “DiSCLOSURE DOCUMENT”

Dada la globalizacién de los mercados, es necesario que el empresario mexicano de
respuesta eficiente a las necesidades de informacion confiable que requieren dia con dia
los inversionistas tanto nacionales como extranjeros.

La legislacion mexicana regula a la Circular de Oferta de Franquicia (C.O.F.) mediante
ol reglamento de la ley de Propledad Industrial publicado en el diarlo oficial en noviembre
de 1964. E| contenido de esta circular se volvié plenamente obligatorio a partir del 8 de
diciembre de 1994. No entregar la Circular de Oferta de Franquicia representa para el
franquiciante el incumplimiento do una obligacion legal, lo que podré traerle
desagradabies consecuenclas en caso de litigio con ef franquiclatario. El contenido de
esta C.OF. es el siguiente’ :

1. Nombre, denominacién o razén social, domicilio y nacionalidad del
franquiciante. Deberdn incluirse todos los datos que permitan Identificar ai
franquiciante.

2. Descripcién de fa franquicia. La franquicia deberd describirse con ia mayor
amplitud posible. Se recomlenda incluir la misién, filosofta y metas que se persiguen,

| Enty 500 Franquicias en Mexico” Tetcera Bdicién, Reviats mensual pp. 13-2.
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3. Antigiedad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso,
franquiciante maestro en el negocio objeto de la franquicia. Elaborar una resefia
histérica de la empresa franquiciante.

4. Derechos de propiedad intelectual que involucra la franquicia. Deben
especificarse los nimeros de titulos de los certificados de registro marcados y de
derechos de autor.

6. Montos y conceptos de los pago que el franquiciatario debe cubrir al
franquiciante. Incluir todo tipo de regallas ya sea iniciales 0 continuas, aportaciones
para publicidad, inventario inicial, compra de equipo y en general cualquier pago que se
tenga que hacer al franquiciante.

6. Tipos de asistencia técnica y servicios que el franquiciante debe
proporcionar al franquiciatario. En este punto, se debe ser lo mas explicito posible,
teniendo cuidado de no contradecir lo estiputado en el contrato, ni tampoco excederse on
lo que el mismo sefiala.

7. Definicion de la zona territorial de operacion de la negociacion que explote la
franquicia. Es muy recomendable la utilizacidén de planos o croquis para definir con
ciaridad el territorio. Cabe seflalar que este punto no es indispensable para que exista
una franquicia.

8.Derecho del franquiciante a conceder o no subfranquiciar a terceros, y en su
caso, los requisitos que deben cubrir para hacerlo. En caso de que puedan
otorgarse subfranquicias, deberan sefialarse con toda claridad los requisitos y
consideraciones.

9. Establecer ias obligaciones del franquiciatario respecto de la informacién de
tipo confidencial que se le proporcione. El franquiciante debera indicar -qué
informacién es confidenclal, cdmo debe resguardarse y qué sanclones existen en caso
de que ia confidencialidad no sea respetada.

10. Descripcion de las obligaciones y derechos del franquiciante y
franquiciatario. Debera presentarse un resumen del contrato de franquicia haciendo
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hincapié en los derechos y obligaciones de ambas partes, que deriven de la celebracion

del contrato.

En la legislacién norteamericana existe un documento equivalente al exigido por las
leyes mexicanas y en definitiva mas completo; dicho documento es conocido como
“Disclosure Document® que se vuelve imprescindible para exportar una franquicia o
simplemente para pertenecer la la International Franchise Asosiation (IFA). Este
documento cubre aspectos informativos importantes y minimos para el fuluro
comprador.

E! Documento Informativo contiene 23 aspectos informativos reclentes (principalmente
correspondientes a! (itimo aflo fiscal). Este docuemento se entrega a aquellos
prospectos que el franquiciante considera serios candidatos. Segin la reglamentacion
Norteamericana, éste documento debe ser presentado en los siguientes casos:

A). Cuando se tenga la primera entrevista personal enfre el prospecto y el
franquicliante.

B). 10 dlas habiles anteriores a la ejecucién del contrato o al pago de la franquicia,

1. Historla del Franquiciante o cualquier predecesor.

Se compone generaimente de informacion histérica. Esta debe contener al menos la
siguiente Informacion;

a. El nombre oficial, Oficinas generales o principal lugar de negocios del
franquiciante. Proporcionar informacion sobre la compafila Holding si es que cuenta con
fal. '

b. El nombre bajo ef cual ef franquiciante se encuentra haclendo o tratando de hacer
negocio. |

c. Informacién especifica sobrs la naturaleza de la franquicia, experiencia del
franquiciante en el negocio, que tiempo Nleva vendiendo franquicias y cuéntas ha
vendido, si es que ha trabajado para otras franquicias.
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Il. Descripcion y experiencla personal de los asoclados, ejecutivos y Franchise
Brokers,

La experiencia laboral de los Ultimos cinco aftos de cada uno de los directivos y
gerentes. La informacién debe incluir al personal actual de la compafila, sus cargos,
experiencia y cualquier otra informacion relevante que pudiera tener repercusion en la
decisién del futuro franquiciatario.

Si existen Brokers involucrados en la franquicia es necesario recabar la misma
informacién.

lIl. Historia Legal del Franquiciante,

Se compone de informacién detallada sobre aspectos criminales, civiles o
administrativos que hubiesen involucrado al franquiciante en un litigio, o a cualquiera de
sus directivos o gerentes. Adicionalmente se deben destacar aquellos casos en donde
las partes involucradas fueron los franquiclatarios con el franquiciante,

IV, Historia sobre las quiebras del Franquiciante, sus Directivos y Ejecutivos.
Deben revelarse detalladamente y por separado, las quiebras en las que estuvieron
involucrados el franquiciante o sus directivos en los Ultimos quince afos.

V. Cantidad de dinero requerido para comprar o iniciar la operacion de la
Franquicia,

Aqui se especifica el costo de la franquicia y cualquier otro pago requerido “al
franquiciatario una vez realizada la firma del contrato de franquicia. Se determina como
tienen que ser hechos los pagos, para que se utilizardn y si el costo de la franquicia es
reemboisable.
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V1. Otros Pagos.

En este punto se especifican el pago de regalias, regalias de publicidad
(inauguraciones, contribuciones nacionales o locales y cualquier otro fondo controlado
por el franquiciante), seguros, honorarios contables y de auditorfa, costos de
entrenamiento, mejoras a fas tiendas, y cualquier otro costo relevante relacionado con la
franquicia.

VIl Inversion inicial estimada y otras obligaciones financieras.

Se compon de una proyeccidn de los costos asociados con la apertura de una unidad
tipica. La variabilldad en el costo es determinada por las regallas, inmuebles, pubiicidad,
equlipo, firma del contrato, inventario, capital de trabajo, arrendamlentos, etc., todo esto
reunido y estimado lo mas exacto posible por el franquiciante

Viii. Obligaciones para el franquiciatario de comprar o arrendar en determinadas
fuentes de financiamiento.

Sl es que el franquiciante requiere que el franquiciatario compre bienes o serviclos de
una fuente determinada, este punto debe ser listado bajo este rubro.

IX. Obligacién del franquiciatario de comprar o arrendar de acuerdo con
especificaciones o con un proveedor especifico.

Aqui se describe cualquler servicio Inmabiliario, suministros, productos, inventarios,
seflalizaciones o anuncios, accesorios o equipo relativos con la operacion de la
franquicia los cuales el franquiciatario esta directa o indirectamente requerido por el
franquiciante a comprar, arrendar o rentar en conformidad con un programa de
proveedor establecido.

X. Acuerdos financieros.
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Independientemente de que el franquiciante lo ofrezca, directa o indirectamente,
cualquier acuerdo para financiar ja inversién inicial o cualquier otra inversion requerida

sobre la operacion del negocio se encuentra en este punto.

XI. Obligaciones del franquiciante; Otras supervislones, Asistencia o servicios.

Basicamente esta seccion delimita el papel que juega el franquiciante antes
(entrenamiento y otros servicios) y después que la franquicia se vuelve operativa. Y si
existe la responsabilidad del franquiciante en ayudar a ubicar el lugar de la unidad.

XIl. Derechos territoriales.
Si es que e! franquiciante ofrece proteccion territorial. Se debe inclulr un mapa que

oxhiba la delimitaclon territorial.

Xiil. Marcas, Nombres Comerclales, Logotipos y Simbolos Comerclales.
Se especifica lo que se puede y no se puede hacer con el nombre y las marcas.

XIV. Patentes y Derechos Registrados.
Esta secclon cubre cualquler derecho que el franquiciante pudiera tener para
comercializar secretos e informacién confidenclal.

XV. Declaracién sobre las situaciones en las cuales ol franquiciante requiere al
franquiciatario a participar personalmente en la operacion directa de la franquicia.

XV1. Restricciones sobre el manejo de ta franquicia; por ejemplo, Bienes o servicios

que son ofrecidos para |a venta, Cllentes a quienes los bienes y servicios deben. ser
vendidos, etc.
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XVIl. Terminacién, Renovacion, Asignacion del contrato de franquicia ¢
informacidn relativa.

Aqul se discute fos términos dei contrato de franquicia, razones para la terminacion.
Obiigaciones del franquiciatario una vez terminado el contrato como podria ser el no
divulgar la informacién, etc.

XVHIl. Participacion de celebridades en la publicidad de la franquicia.

XIX, Ventas actuales, promedio y proyectadas, asi como un presupuesto de ventas
y gastos,

XX. Informacion concerniente a las franquicias actuales.

Esta seccién contiene un sumario sobre el nimero de franquicias vendidas, operadas
y aquelias que son propiedad del franquiciante. Se debe incluir e} niimero de franquicias
que se estima vender en el afo en curso a partir de la fecha de elaboracion del
Documento informativo. Adicionaimente, las terminaciones o renovaciones de ios
anterlores tres afos.

XX\, informacion financiera sobre el franquiclante,

Debo mostrarse of Estado de Shuacion Financiera def afio fiscal més reclente; un
Estado de Resuitados asi como un Estado de Cambios en la situacién financiera por fos
tres ejercicios mas recientes. Estos estados deben ser auditados con el fin de vaiidar
dicha informacion.

XX\ E! contrato de franquicia y contratos relativos,

Una copia del contrato de franquicia debe ser anexado a este documento, asl como
cualquier otro documento que deba ser firmado por el franquiciatario.
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XXM, Acuse de recibo por parte del prospecto a adquirir la franquicia.

4, COMO REGISTRAR UNA MARCA COMERCIAL

Uno de los pilares sobre los que se sustenta una franduicia es la marca. L.a propia ley
de la propiedad industrial cuando define a la franquicia, establece como requisito
fundamental para que ésta exlsta, el licenciamiento de una marca.

La marca es todo signo visible que sirve para distinguir productos o servicios de otros
de su misma especie 0 clase en ¢} mercado; en tai virtud, se pueden constituir marcas,
denominaciones, figuras, formas tridimensionales e incluso nombres comerciales,
razones soclales 0 nombres de personas flsicas.

En primer lugar, como en la mayoria de los palses latinoamericanos, el derecho
exclusivo para explotar una marca derlva de su registro. La solicitud de registro de una
marca en México debera de contener los siguientes datos:

& Nombre, nacicnalidad y domiclilio del sollcitante;

& Ei signo distintivo de la marca, mencionando si es nominativo, innominado o mixto y,
on su caso, si es tridimensional;

& Lafecha de primer uso de la marca, la que no podrd ser modificada ulteriormente, o la
mencién de que no se ha usado;

4 Los productos o servicios a los que se aplicardn las marcas, y

4 Lo demas que prevenga el reglamento de esta Lay (Ley de Fomento y Proteccién a la
Propiedad Industrial).

Si se tiene un diseflo que se desse proteger, serd también necesario anexarlo a la
solicitud con ocho ejemplares en blanco y-negro y a color (si es que se dasea proteger
algun color en especial) en un disefio gue no sea mayor de 10 x 10 cm ni menor de 4 x 4
cm. Debera acompafiarse a la solicitud o comprobante de pago de derechos que fije la

136



Ley Federal de Derechos vigente, asi como un testimonio notarial en el cual consten las
facultades legales necesarias del poderante paré sustituir en favor de la o las personas
que vayan a realizar ol trAmite, lo anterior en caso de que el titular sea una persona
moral. Ahora bien, si se trata de una persona flsica, bastara que anexe una carta poder,
firmada por dos testigos.

Una vez que se ha presentado la solicitud ante la Direccién General de Desarrollo
Tecnoldgico, dependiente de la Secretarla de Comercio y Fomento industrial, debera ser
objeto de un examen administrativo, para posteriormente sujetarse a uno de novedad,
con el fin de buscar si no existen otras marcas semejantes en grados de confusién y
similitud a aquella que pretende registrar. En el supuesto de que también se pretenda
registrar un disefio, éste tampoco debera presentar una similitud con algtin otro que éste
previamente registrado o que sean iguales o semejantes en grado de confusién, a fin de
no afectar los derechos de un tercero.

En México es posible transmitir los derechos de una marca, con el simpie hecho de
suscribir un' contrato de cesién de derechos y presentario para su registro ante la
Direccion General de Desarrollo Tecnolbgico. Asimismo, una marca podra ser utilizada
tanto por su titular como por aquellos a quienes este Gitimo conceda una licencia para su
uso, |a cual tendra que ser registrada para que tenga efecto ante terceros.

La vigencia de un registro de marca en la actualidad es de diez afos. Una marca
podra ser renovada por periodos consecutivos de diez afios por [as veces que su titular
lo desee,

Iguaimente esta ley de Propiedad Industrial comprueba el uso efectivo de las marcas.
Anteriormente era necesario demostrar en forma fehaciente el uso de una marca;
actuaimente s6lo es necesario deciarar dicho uso bajo protesta de decir verdad. Esto se
hace mediante un escrito que se presenta ante la Direccién General de Desarroilo
Tecnolégico, a los tres afos de la fecha legal. Por fecha legal se entendera el dla en que
3o presentd ia solicitud de registro.
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5. IMPLICACIONES FISCALES.

Las franquicias se encuentran reguladas por distintas disposiciones de caracter fiscal,
dentro de las disposiciones federales? que deben cubrir las franquicias encontramos:

Ley del Impuesto Sobre la Renta.

Ley de! impuesto al Activo.

Ley del Impuesto al Valor Agregado.

¢ Ley del Seguro Social.

Ley del infonavit.

Sistema de Ahorro para sl Retiro (SAR).

Adicionaimente deben observar el reglamento respectivo de cada una de las
disposiciones arriba sefaladas.

A EL IMPUESTO SOBRE LA RENTA Y LAS FRANQUICIAS.

Las franquicias tributan bajo el Tiulo I} (De las personas Morales) de la Ley de!
Impuesto sobre Ia renta, o blen bajo el Tiulo IV “De las Personas Fisicas” Capltuio VI
“De los Ingresos por actividades empresariaies”.

A1, TRATAMIENTG FISCAL DE LAS REGALIAS

Como se seflalé en capfiulos anteriores, en las franquicias se exige a cada nuevo
franquiciatario el pago de regalias, en un po}centajo y durante un periodo determinado
on ef contrato de franquicla; por lo que es necesario dejar una visién mas amplia de su
implicacion fiscal,

Y hay que olvidar gue existen impusstos Eetatales, los que consideran obligaclones o estiranlos flacales adicionales
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Las franquicias se encuentran reguladas por el titulo Il de la Ley del ISR denominado
De las Persanas Morales”

Desde el punto de vista del franquiciante, las regalias representan un ingreso
acumulable para su negocio. segun lo establecido en el articulo 15 de Ia ley del ISR que
menciona’

“Las personas morales residentes en el pals acumularan a totalidad de los ingresos
en efectivo, en bienes, en servicio, en crédito o de cualquier otro tipo, que obtengan en el
gjercicio. inclusive los provenientes de sus establecimientos en el extranjero..."

Para el franquiciatario, los pagos que realiza al franquiciante por concepto de regalias
o publicidad, se consideran deducibles segun lo dispuesto por el articulo 24 -"Requisitos
Generales para fas deducciones”, en su fraccion Xl Asistencia técnica y regallias.

* Que tratdndose de asistencia técnica, de transferencia de tecnologla o de regallas,
se compruebe ante la Secretarla de Hacienda y Crédito Publico que quien proporciona
los conocimientos, cuenta con elementos técnicos propios para ello, que se preste en
forma directa y no a través de terceros, excepto en los casos en que fos pagos se hagan

_aresidentes en México, y en el contrato respectivo se haya pactado que la prestacion se
efectuard por un tercero autorizado; y que no consista en la simpie posibilidad de
obtenerla, sino en servicios que efectivamente se ileven a cabo.”

En el caso de que el franquiciante y el franquiciatario se encuentren en territorio
nacional, ios pagos de regalias se considerardn un ingreso acumulable para el primero y
una deduccion autorizada ( siempre y cuando cumpla con todos los requisitos de
deducclon) para el segundo
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Si el franquiciante es extranjero es necesario atender lo dispuesto en la Ley del ISR
por el Titulo V. DE LOS RESIDENTES EN EL EXTRANJERO CON INGRESOS
PROVENIENTES DE FUENTE DE RIQUEZA UBICADA EN TERRITORIO NACIONAL,
en su articulo 156. Fuente de rigueza en México por regalias que dice:

* TratAndose de ingresos por regallas, se considerard que la fuente de riqueza se
encuentra en temitorio nacional cuando los bienes o derechos por los cuales se pagan
las regallas se aprovechan en México, o cuando ios pagos de regallas que se efectden al
extranjero se deduzcan, total o parcialmente, por un establecimiento permanente o base
fija en el pais, aun cuando el pago se efectie a través de cualquier establecimionto en el
extranjero. Salvo prueba en contrario, se entenderd que el aprovechamiento se efecttia
en el pais cuando se paguen las regallas por un residente en territorio nacional, o por un
residente en el extranjero con establecimiento permanente o base fija en México."

El porcentaje de impuesto se menciona en la fraccion ll. del mismo articulo:

“El impuesto se calculara aplicando al ingreso que obtenga el contribuyente, sin
deducclonalguna, la tasa que en cada caso se menciona;

Il Regallas por el uso o goce temporal de patentes o de certificados de invencién o de
mejora, marcas de fabrica y nombres comerciales, asl como por conceplos de
publicidad.....35%"

El franquiciatario esta obligado a retener segun lo establecido el citado articulo:

“Las personas que deban hacer pagos por los conceptos indicados en este
articulo estén obligadas a efectuar la retencién que corresponda”
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Ha sido una preocupacion internacional ayudar a los contribuyentes evitando lo que
se conoce como doble tributacion, por lo que existen convenios binacionales para evitar
esta clase de supuestos.

Veamos por ejemplo ol supuesto de que of franquiciante es Norteamericano y el
franquiciatario mexicano realiza pagos al exterior por este concepto.

El franquiciatario debe verificar ia existencia de convenios para evitar fa doble
tributacién; en este caso recurrirla al "CONVENIO ENTRE EL GOBIERNO DE Los ESTADOS
UNinos DE AMERICA Y EL GOBIERNO DE Los ESTADOS UNiDOS MEXICANOS PARA EVITAR LA
DOBLE IMPOSICION E IMPEDIR LA EVASION FISCAL EN MATERIA DE IMPUESTOS SOBRE LA
RENTA" que en su articulo 12, se refiere a las regalias y sefiala:

1. Las regallas procedentes de un Estado contratante y pagadas a un residente del
otre Estado Contratante pueden someterse a imposicion en este otro Estado.

2. Sin embargo, dichas regallas pueden también sometersa a imposicion en ef Estado
Contratante del que procedan y de acuerdo con la legisiacion de este Estado, pero si el
beneficiario efectivo es residente del otro Estado Contratants, el impuesto as! exigido no
excedera el 10 por ciento del importe bruto de las regallas.

Para efectos del tratado, of término “regallas® se aplica a las cantidades pagadas por

_ ¢l uso o la concesion de uso de un derecho de autor sobre una obra literaria, artistica ¢

clentifica, incluidas las peliculas cinematograficas y cbras registradas en peliculas o
cintas magnetoscopicas u otros medios de reproduccion para uso con relacion a la
television, de una patente, marca de fabrica o de comerclo, dibujo ¢ modelo, plano,
formula o procedimiento secreto, u otro derecho o propiedad similar, o por informaciones
relativas a8 experiencias industriales, comerciales o clentificas, asl como por el uso o la

concesién de uso de un aquipo industrial, comercial o cientffico que no constituya
propiedad inmueble.
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También se consideran “regalias” las ganancias obtenidas en la enajenacion de
dichos derechos o bienes que estén condicionadas a la productividad, uso o disposicion
de los mismos. ‘

El tratado indica que la tasa reducida del 10% no sera aplicable cuando el beneficiario
efectivo de las regallas tenga un establecimiento permanente o base fija en ol Estado
contratante de donde procedan, siempre que la percepcion de las regallas sea atribuible
al establecimiento permanente o base fija en el Estado contratante de donde procedan.
Ademas, se establece que en el caso de que existan “relaciones especiales” entre el
deudor y el beneficlario efectivo de las regallas, la tasa reducida tinicamente se aplicara
al importe de las regallas que se hubieran pagado en usencia de dichas “relaciones
especiales”,

6. ASPECTOS CONTABLES RELEVANTES

Las franquicias en México, se encuentran sujetas en materia contable a lo dispuesto
por el Instituto Mexicano de Contadores Publicos, AC., quienes en su boletin A-1
proponen un Esquema de la Teoria Basica de la Contabiiidad Financiera.

Todos los conceptos tratados en dicho boletin se encuentran ordenados de acuerdo
con su jerarqula que son:

o Principios,
o Reglas particulares y
o Criterio Prudencial de aplicacién de ias reglas particulares.

Dado que las franquicias han tomado un carcter internacional, es necesario que se
reconozcan las principales diferencias contables existentes entre los paises invoiucrados
en el hegocio.
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En un contrato de franquicla, el franquiciante garantiza ciertos derechos al
franquiciante en cuanto a la operacién del negocio. En los contratos de franquicia
quedan estipulados un pago inicial de franquicia (franchise fee) que cubre el
franquiciatario al franquiciante; y pagos continuos de regallas (continuing franchise fees).
Estos aspectos, por ejemplo son cublertos por las normas norteamericanas e
internacionales de contabilidad.

A. En los Estados Unidos la responsabilidad de hacer normas de contabilidad
financlera residla en el Instituto Americano de Contadores Publicos (AICPA), sin
embargo a partir de 1973 dicha responsabilidad la delegé al Financial Accounting

- Standards Board (FASB).

El FASB en su boletin SFAS 45 reconoce que el pago Inicial de franquicia contiene
una parte correspondiente a servicios Iniclales, tales como asesorla en ubicacién de
lugar, asistencia an construcclon. entrenamiento de personal. EI SFAS 45 establece que
ol ingreso proveniente del pago inicial debe ser reconocido cuando estos servicios
Iniclales que cubren este pago inicial han sido “substanciaimente ejecutados”.
Substancialmente ejecutados significa que el franquiciante no tiene obligacion alguna o
Intencién de reembolsar cualquier cantidad de efectivo y ha ejecutado todos los servicios
iniciales.

B. El international Accountig Standards Comitiee (Comite de Normas Internacionalas
de Contabiiidad) IASC, agrupa a cerca de 80 paises de partes distintas del mundo y su
fin desde su creacion en el afio de 1973, ha sido la de conseguir la armonia internacional
de las précticas de contabilidad para beneficlo de los palses asociados.

Canada, Estados Unidos y México son socios fundadores con otros paises de. este
grupo normativo, considerado como el mas Importante en el mundo de la contabilidad
financiera,
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La norma internacional en el IAS-18 establece en cuanto a las franquicias;
Generalmente los honorarios de franquicias pueden cubrlr el abastecimiento o
cualquier combinacién inicial y servicios subsecuentas, equipo y ofres servicios, el
know-how, etcétera. Frecuentemente la determinacion de tales asuntos y Ja
asignacion del horario de la franquicia correspondiente, es diflcil y requiere de juicio
considerable. Sin embargo como una gula general, los métodos de reconocimiento
puedan ser apropiados si:

La porcién inicial del honorario de franquicia correspondiente a los activos tangibles
(si alguno) debe reconocerse cuando los activos se integran.

La porcion aplicable a servicios futuros (si alguno) debe diferirse su reconocimiento
como ingreso hasta que el servicio sea prestado.

C. México no tiene normas de reconocimiento de ingresos por giro, empero en el

Boletin A-11 sefiala;

El ingreso se reconoce contablemente cuando su proceso de generacién ha terminado
0 esta terminado casi en su totalidad, lo cual ocurre cuando el evento critico o crucial
3¢ ha llevado a cabo.

El evento critico de una entidad esta determinado por los esfuerzos acumulados
desarrollados por ésta, para generar los ingresos. Normaimente el evento critico es la
venta o prestacion del servicio.

Para los propletarios, acreedores y terceros interesados (futuros franquiciatarios) en

una empresa resulta de primordial importancia, el contar con informacion dtil y confiable
para la toma de decisiones adecuadas.

En virtud de que los estados financieros constituyen un instrumento utilizado por la

administracién de una empresa para dar a conocer Informaclén de caracter econémico

sobre la entidad, nace la conveniencia de determinar el grado de confiabilidad de los

mismos mediante la auditoria de estados financleros,
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La finalidad del examen de estados financieros, es expresar una opinién profesional
independlente, respecto a st dichos estados presentan la situacién financiera, los
resultados de las operaciones, las variaciones en el capital contable y los cambios en la
situacion financiera de una empresa, de acuerdo con principios de contabilidad,

aplicados sobre bases consistentes.

El contar contar con Informacion financiera auditada y dictaminada es de gran ayuda
para e| franquiciante dado que le permite fortalecer la imagen de su franquicia. En cuanto
al franquiciatario, la informacion financiera dictaminada le permite tomar una decision
financiera favorable en una ambito de confianza y seguridad.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES

El sistema de franquicias resulta altamente interesante dado los resultados que se
pueden aicanzar en el corto plazo, igualmente ofrecen cierta seguridad al ser un
negocio firme y constante en el largo piazo, aspecto que se ha demostrado con
estadisticas ya que se consideran como negocios con muy baja posibilidad de fracaso.
Por otra parte hay que destacar que definitivamente es necesario que fa franquicia
cuente con un crédito mercantil, con un status dentro del mercado, ya que es su nombre
el que permitira una rapida expansidn.

Indudablemente los conceptos que se manejan en una franquicia tal como
uniformidad en operacién, calidad, imagen, producto resuitan ser paraddjicamente la
fortaleza y debilidad del negocio. Hablo de fortaleza dado que el lograr controlar y
estandarizar un negocio permite enfrentar con mayor éxito a la competencia
desorganizada e inexperimentada; pero a su vez resulta peligroso, pues si el
franquiciante no responde efectivamente a los cambios en el entorno y no anticipa
contingencias importantes, arrastrard a todos los integrantes de su sistema, y correran
todos la misma suerte.

Tanto el franquiciante como el franquiciatario deben analizar la viabilidad de la
franquicia, ya que el simple hecho de pertenecer a éste sistema no garantiza el éxito dei
negocio, factores como: las costumbres, tipo de producto, nivel socicecondmico,
situacién econdmica del pafs, etc., tienen un impacto importantfsimo en las franquicias.

En las franduicias. la fuerza radica principalmente en el franquiciante, quién
desarrolla en su totalidad a la franquicia, y adicionamente debe analizar
concienzudamente a los prospectos a adquirir su franquicia (para quienes debe vivir
una vez que se integren al sistema, ya que sin estos no existe franquicia) dado que si
no hay uniformidad y compromiso por parte de los franquiciatarios; se pone en riesgo
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todo el negocio. Por su parte el franquiciatario Gnicamente se encuentra en fa
posibilidad de reforzar su decisién de compra con una evaluacién minuciosa de los
sistemas, procedimientos y condiciones que le ofrece el franquiciante.

En cuanto a lo anterior, hay que destacar un punto que creo muy importante, el
franquiciatario debe considerar adicionalmente, las expectativas futuras del negocio y
prever cierto grado de flexibilidad en las condiciones del contralo de franquicia
{relacién franquiciante-franquiciatario), con el fin de garantizar la viabilidad de la
franquicia, asi como la supervivencia de la misma. Analicemos concretamente lo
sucedido en México:

En el caso de franquicias extranjeras que se encuentran ya asentadas en nuestro
pals, es necesario resaltar que las expectativas generadas en su momento permitieron
cuantiosas inversiones por parle de quienes las adquirieron con las consecuentes
cargas financieras y compromisos contraidos para la inversidn, que en su mayoria no
han alcanzado amortizacidn alguna.

Iguaimente, las obligaciones naturales de una franquicia de conservar niveles de
presentacion y preparacidn de los productos a nivel mundial, exige usualmente que
muchos de los insumos empleados sean importados, lo que conlleva, en estos tiempos,
a elevar los costos mismos que elevan el precio del producto que vende la franquicia
hasta llevarlo a la Inconpetencia y en consecuencia mantener el producto fuera del
mercado. '

Las franquicias de origen extranjero cuestan més en México que en su pals de
origen, y en muchas ocasiones la marca que venden no es conocida en nuestro
mercado, carecen de asesorfa eficiente, falta experiencia, los rendimientos esperados
son menores y la adapiacidn a los gustos y habilos de consumo son altamente
cuestionables.

Adicionalmente, los incrementos en los costos financieros resultado de las altag tasas
de interés, la contraccion del mercado interno, 10s compromisos en divisa extranjera y la
falta de comprensidn de parte de los franquiciantes estan poniendo en entredicho el
éxito de el sistema de franquicias.
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El contar con flexibilidad permite manejar beneficio de la franquicia toda clase de
contingencias, y tomar acciones tales como la reduccion de costos, adaptacion del
praducto al mercado (en precio y calidad), etcétera. En cambio, las normas estrictas
que rigen a las franquicias de origen extranjero impiden modificaciones de las politicas,
exigiendo a los franquiciatarios el cumplimiento de los montos y plazas contratados.

Pero afortunadamente estos aspectos no pueden opacar las bondades de un sistema
de franquicias; mas aun, resultan un reto para los franquiciantes quienes deberan ser
mas cautelosos en sus decisiones y por otro lado trataran de vislumbrar el futuro para
recibirlo con estrategias creativas que permitan sortear cualquier adversidad. En
definitiva un sistema de franquicias debe ser cambiante y anticipar cualquier tendencia
del mercado an donde opera.

Ya se habld que el reconocimiento que posea una franquicia en el mercado son un
alemento imprescindible, pero no hay que olvidar que éste tiene dentro de si una
asencia propia, un modus operandi que le permite conservar esa imagen. Considero
que as posible identificar los factoras elementales con que debe contar una franquicia

- que sa pratende exitosa, pilares donde descanse el éxito permanenete de la misma y

que desde mi punto de vista son:

1. Un conttol eficiente.

El control en definitiva resulta imprescindible en las franquicias, dado que son
negocios que requieren un monitoreo constants, que permite jograr un maejor manejo
dal nagocio, asi como una innovacion parmanente an los sistemas y procedimientos en
miras de perfeccionar la franquicia.

El sistema que se implante dabe permitir la verificacion y seguridad de que el
franquiciatario esté cumpliendo las clausulas establacidas an el contrato. Este sistama
busca controlar seis variables 0 puntos claves para el negocio, y son los siguientes:

o Variablas contables, utilizar el mismo criterio sobra el tratamiento de {a informacion
financiera (depreciacién, valuacion de inventarios, etcétera).
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o Variables financieras, volumen de ventas, rentabilidad razones financieras, etcétera

e Variables de calidad y marca, se debe cumplir la identidad corporativa (como
decoracién de tienda, uso aporpiado del nombre y logo, misma calidad en el
producto, etcétera.)

+ Variables de Bperacién, distribucion y colocacidn de productos, atencién y servicio
apropiado al cliente, tiempo de ejecucion del servicio, periodos de espera, etcétera,

¢ Variables de mercado, como el nivel del precio, productos comercializados,
publicidad local y contribucién a la publicidad institucional o corporativa.

o Variables legales, entre las que se incluyen aquellas relacionadas en el contrato,
como ejemplo se encuentra la exclusividad, restricciones territoriales, etcétera.

Pero este control eficiente requiere herramientas fundamentales que deben presentar
los franquiciatarios como:

Presupuestos, flujos de efectivo, etcétera.

Informes de ventas, inventarios, compras, etcétera.

Reportes financieros: Estado de posicién financiera y Estado de resultados.
Auditorias financieras.

Auditorias de calidad.

Inspecciones que realice el franquiciante a los franquiciatarios.

N

. Sistemas de informacién y comunicacion.

Tienen la funcién de cuidar el cumplimiento de los objetivos fijados por la direccién.
Para este fin se requiere de un sistema integrado de informacién que cumpla con los
siguientes objetivos:

o Mantener canales de comunicacion directa entre franquiciante y franquiciatarios.

o Facilitar la informacién necesaria a las personas o departamentos involucrados.
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» Establecer objetivos concretos a cumplir por los distintos depaptamentos y con los
franquiciatarios y permitir evaluar el grado de cumplimiento de ambos asi como 108
recursos utilizados para ello.

s Retroalimentacion directa con los clientes.

En cuanto a comunicacién esta es de vital importancia, y debe buscar siempre cuidar
la imagen, calidad y servicio que ofrece la franguicia, igualmente es menester compartir
la informacién entre los departamentos involucrados y muy importante es el permitir a
los franquiciatarios contar sus experiencias y originar con esto mejoras continuas y

retroalimentacion.

3. Factor Humano.

El elemento humano es de vital importancia en toda empresa y no podia ser la
excepcion en Jas franquicias, se requiere contar con individuos de gran calidad humana,
integridad, cultura de servicio y que cusnten como una gran disposicién a trabajar en
equipo, pues son finalmente quienes llevan acabo el buen funclonamiento y éxito de Ia
franquicia.

De esta manera concluyo este recorrido sobre el mundo de las franquicias, espero
par Gltimo, haber cantribuldo a hacer més grandes las dudas en cuanta al tema tralado
on esta tesis y con ello estimular a la busqueda de nuevas propuestas que estoy saguro
enriqueceran este trabajo.

150



BIBLIOGRAFIA

. Owning your own franchise

Herbert Rust
First Edition, Englewoad Cliffs, NJ
Prentice Hall, 1991

. Franchising: The inside Story

John E. Kinch, John P. Hayes
First Edition, Wilmington, DE.
Trimark Publishing Co., 1986

. The Start-Up Entrepreneur.

James R. Cook
First Edition, New York, NY.
First Perennial Library, 1987.

The Vast-Pocket Guide to Business Ratios
Michal R. Tyran

First Edition, Englewood Cliffs, New Jersey.
Prentice Hall, 1992.

. The Essentials of intermediate Accounting i

Eidon R. Bailey, Ph.D.
Second Edition, Pisicataway, New Jersey
Research and Education Association, 1996,

151



. The Essentials of Financial Management
Omer. L. Carey, Ph.D.

First Edition, Pisicataway, New Jersey.
Research and Education Association, 1994,

. The Essentials of Business Statistics !
Louise. J. Clark, Ph.D.

First Edition, Pisicataway, New Jersey.
Research and Education Association, 1994.

. La Experiencia de las franquicias
Enrique Gonzalez Calvillo
Primera Edicién, México, D.F.
Edilorial Mc. Graw Hill, 1993,

. Franquicias: La revolucion de los 90

Enrique Gonzédlez Calvillo, Rodrigo Ganzélez Calvillo
Edicion Revisada y Actual.izada, México, D.F.
Editorial Mc. Graw Hill, 1994

10. Auditoria Operacional

México, D.F.
Instituto Mexicano de Contadores Publicos, 1992.

11. Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados

Octava sdicién, México, D.F.
Institulo Mexicano de Contadores Publicos, 1992,

162



12

13.

14,

15.

16.

17.

Normas y Procedimientos de Auditoria
Décima Segunda Edicion, México, D.F.

Instituto Mexicano de Contadores PUblicos, 1992,

Contabilidad de Costos
John J.W. Neuner, Ph. D.
Segunda Edicion en espariol, México, D.F.

Contabilidad Intermedia

Donald E. Kieso, Jerry J. Weygandt
Tercera Reimpresién, México, D.F.
Editorial LIMUSA, 1989.

Norma de Contabilidad Financiera Comparada.
Javier Cocina Martinez.

Primera Reimpresién, México, D.F.

Instituto Mexicano de Contadores Publicos, 1994.

El Manual de Ingenieria Financiera.

Dr. Octavio Aguirre.

Primera Edicion, México, D.F.

Derechos Reservados Octavio Aguirre Mora, 1994,

Sistemas y Procedimientos Administrativos.
Jose Luis Kramis Joublanc.

Segunda Edici6n, México, D.F.

Editorial PAC, 1985.

153



12,

13.

14

15.

16.

17.

Normas y Procedimientos de Auditoria
Décima Segunda Edicion, México. D.F.
Instituto Mexicano de Contadores Publicos, 1992.

Contabilidad de Costos
John J.W. Neuner, Ph. D.
Segunda Edicion en espaiol, México, D.F.

Contabilidad Intermedia

Donald E. Kieso , Jerry J. Weygandt
Tercera Reimpresion, México, D.F.
Editorial LIMUSA, 1989.

Norma de Contabilidad Financiera Comparada.
Javier Cocina Martinez.

Primera Reimpresion, México, D.F.

Instituto Mexicano de Contadores Piblicos, 1994.

ElManual de Ingenieria Financiera.

Dr. Octavio Aguirre.

Primera Edicitn, México, D.F.

Derechos Reservados Octavio Aguirre Mora, 1994.

Sistemas y Procedimientos Administrativos.
Jose Luis Kramis Joublanc.

Segunda Edicién, México, D.F.

Editorial PAC, 1985.

1563



18. Fundamentos de Administracién Financiera.
J. Fred. Weston, Eugene F. Brighman.
Décima edicién, México, D.F.

Editorial Mc. Graw Hill, 1994.

19. Elementos de Adminstracién
Koontz O'Donell
Cuarta edicidn, México, D.F.
Editorial Mc. Graw Hill, 1989,

20. La Contraloria y sus funciones.
C. Alcantara Gonzalez,
Decimotercera Reimpresion, México, D.F.
editorial ECASA, 1993.

21. Revista Contadurfa Publica
NuUmero 249,

22. Revista Entreprensur
Volimen 4. Nuimero |

23. Revista Entrepreneur
Volumen 3, Numero |

24. Revista Entrepreneur
Voldmen 2. Nimeros: 1, 2,3,4,5,8, 9, 10

164



	Portada
	Índice
	Introducción
	Capítulo I. Introducción a las Franquicias
	Capítulo II. Guía para el Franquiciatario: Pasos a Seguir Antes de Adquirir una Franquicia 
	Capítulo III. Guía para el Franquiciante: ¿Cómo Franquiciar el Negocio?
	Capítulo IV. Aspectos Legales y Contables de las Franquicias
	Capítulo V. Conclusiones
	Bibliografía



