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!NTRODUCCION 

INTRODUCCION 

Nuestro país atraviesa por una época difícil. económicamente hablando. 

donde las principales necesidades del mismo son: crear empresas productivas. 

competitivas y sólidas. hacer a las actuales eficientes y crear empleos. 

Ante la globalización y las condiciones económicas en las que está 

it101erso nuestro país es priorilario que se encuentren mecanismos o fonnulas 

nuevas n1cdiantc las cuales se puedan satisfacer las necesidades antes 

n1encionadas, una de estas forn1ulas es ci sistcn1a Jlan1ado franquicia que es 

sin duda el rnétodo ideal t..lc desarrollo de negocios y ha probado ser una 

solución para un in1ponantc núnu;ro de t:znprcsarios. No sólo debe ser una 

solución 1norncnránca sino que tan1biCn se prcscnca corno una opción dc 

desarrollo para las ernpresas rnexicanas en el rncdiano plazo y dircctan1entc 

con10 una aJlcrnaciva de creación de cn1prcsas. 

Para integrar a las empresas o franquicias rncxicanas a la globalización 

se debe visualizar que el pri111cr paso es incursionar en el increado de países 

de habl:! hispana (Laiinü AtnCrica y Espaila), ya que México cuenta con una 

irnagcn apreciada y rcsperada en cscns rncrcados. Por lo anterior se presenta 

una oponunidad en el corto plazo para la.s franquicias n1cxicanas con 

posibilidades arnplias de éxito. 

Debe considerarse que en México el sisccrna de franquicias se 

encuentra en una etapa de n1adurcz. donde Jos objccivos principales serán; el 

desarrollar franquicias de acuerdo a las características del rnercado rnexicano. 

incernacionalizar cn1prcsas 111cxicanas que cuentan con éste sislen1a para 

lograr el rcconocin1icnto en estos rncrcaúos y prepararlas a nivcf profesional 

y con calidad co1npetitiva a nivel internacional. 



INTRODUCCION 

La Franquicia es una oportunidad de negocios para la distribución y 

comercialización de productos o servicios. en la cual existe una relación 

contractual y temporal de dos personas: una denominada franquiciante la cual 

otorga el uso y explotación de su marca así como los conocirnientos y 

asistencia técnica de toda la operación de su negocio a una persona llamada 

franquiciatario. con el fin de que este repita cJ éxito <.Je su negocio. 

El sistema de franquicia da la oportunidad a las empresas tnexicanas 

que cuentan con sisternas adrninistrativos eficientes. a diversificar su negocio 

hacia un n1crcado rnás an1plio. con el beneficio de que al transn1itir su rnarca 

y sus conocinlicntos recibirán un n:ndirniento denon1inado regalía. aden1ás de 

obtener un reconocirnicnto 111ayor de su n1arc;:1 o negocio_ 

Es necesario resaltar que toda empresa exitosa que quiere crecer tiene 

diversas opciones las cuales pueden ser riesgosas o bastante costosas. 

Podernos citar alguna corno: iniciar Ja apertura de sucursales que le 

signif1caría dcscn1bolsar una cantidad irnponantc de dinero y con alto riesgo 

de no repetir el Cxito, además del ticrnpo que necesitaría para posicionar su 

n1arca. 

Al franquiciar el empresario tendrá b seguridad de que su negocio y 

su marca ya está posicionada y reconocida, además de que cuenta con una 

estructura adn1inistr:uiva sólida que puede respaldarlo, al desarrollar su 

sistcn1a de franquicia, pues ésta estructura cficicntará cualquier organización 

sicn1pre y cuando se in1ple1ncnte de la n1isrna n1anera que Ja original. 

Al tornar Ja decisión de franquiciar la cn1prcsa tendrá que considerar 

si cuenta con tecnología adecuada. si sus procesos pueden estandarizarse, si 

dispone de un nlanual de organización y de procedinlicntos, si ofrece 

productos o servicios <.Je calidad. si tiene un control de calidad riguroso. si 
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INTRODUCCION 

desarrolla economías de escala; todo esto para mostrar su situación actual y 

sobre todo si su marca tiene aceptación en el n1ercado; es aquí donde el papel 

del Licenciado en Administración será de vital in1portancia porque de acuerdo 

a sus conocimientos y habilidades será capaz de crear y desarrollar esta 

opción de negocios con los factores antes mencionados ya que requiere de una 

organización y dirección eficiente. 

No queren1os presentarla como una panacea ya que sabcn1os que no 

existen soluciones únicas e imncdiatas y rncnos en el inundo de los negocios. 

La franquicia es una oportunidad pero sólo puede ser exitosa si el cn1prcsario 

ha trabajado lo suficiente y por el carnina correcto para que su c111prcsa pueda 

llarnarsc sólida, reconocida y de calidad. 

La c1nprcsa que quicr~1 franquiciar debe ton1;:ir en cuenta que será una 

labor constante de cooperación con el 4ut: cornpre o at..lquicra una de sus 

franquicias. no bastará con venderla sino ta1nbil:n vigilar que se dcsarrollc 

con10 se cspc ra. 

Si se quiere que se prcst.!ntc una sinergia con10 la que se n1cnciona, el 

franquiciantc tendrá que estar atento a que sus fr;:1nquiciatarios igualen o 

supen:n su éxito. Lo anterior se logrará con la capacitación y asistencia 

técnica continua que el franquiciantc proporcione al franquiciatario. 

·· Algunos datos significati\.'OS para 111ostrar la in1porta11cia y 

perspectiva de fa franquicia son: 

- Exislt!ll en el país cerca de 400 flr1nas de franquicias 111aestras. 

- Existen 30.000 puntos de venta en todo el país. 

- E111plcan a poco nuís de 150.000 trabajadores. 

3 



INTRODUCCION 

- El nivel de ventas de las franquicias representan el 1 % del PNB .. 1 

Otra oportunidad que se presenta para las empresas mexicanas en torno 

a las franquicias y que no es franquiciar. es el emprender o el desarrollar el 

concepto de comisariato que es un negocio adyacente a la franquicia. 

Los comisariatos se caracterizan principalmente por dar servicio o 

proveer insun1os o materia prima a las franquicias en operación. 

Anterion11cnte las franquicias se satisfacían de sus n1atcrias primas en 

un 70% del extranjero pero hoy esas con1pras se redujeron a un 20% por Jo 

que se presentan posibilidades an1pJias de que los con1isariatos sean 

desarrollados por empresas n1exicanas. 

Un aspecto irnponante que se relaciona cstrcchan1ente con el desarrollo 

de sistemas de franquicias en México. es el financjarnicnto. ya que es un 

factor que puede lin1itar o fon1cntar su crccin1icnto. 

Para que un sistcrna de franquicias funcione de n1anera óptin1a necesita 

de un plan de rncrcadotccnia que reúna las características principales para que 

las empresas con posibilidades de franquiciar Jo utilicen o se apeguen a éste. 

en el cual los principales aspectos serán: 

1. Perfil del franquiciatario. 

2. Mezcla de n1crcadotccnia oíicntada al franquiciatario y al consumidor final. 

3. Formas n1ediantc las cuales el franquiciantc puede contactar prospectos a 

franquiciatarios. 

4. Seguiiniento de los prospectos. 

5. Localización del punto de venta. 

1 "Periódico Excclsior del jueves 27 de febrero <.le 1997 Sección Financiera .. primera 
plana. 
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CAPITULO l. GENERALIDADES 

CAPITULO 1 

GENERALIDADES 

1.1 ANTECEDENTES DE LA FRANQUICIA 

Es importance dar una breve definición de lo que es la franquicia pues 

con esto se podrá entender claramente Jos antecedentes de Ja n1isma: 

Se puede concebir con10 un sistema que ofrece la alternativa de 

expansión para negocios bien adaptados. en donde el ducfio cede el derecho 

de uso de su rnarca y de los n1anuales de operación del negocio a can1bio de 

un pago inicial más regaifas posteriores, a su vez la persona a la que se le 

cede Ja franquicia se cornpron1cte. a cun1plir con los estándares establecidos 

por el dueño. 

La Franquicia surge en los años 60~s del siglo pasado. cuando la 

cn1prcsa SINGER busca un nuevo sistcn1a para vender rn~ís y cn1picza a 

vender algunas fr::u1quicias en lo.s Estados Unidos. 

Más tarde este sistcn1a es adop:ado por algunas cr11prcsas rcfrcsqucras. 

auto1notriccs y hoteleras. etcétera. que se puede decir que son pioneras en 

aplicar este fonnato. 

En la década de Jos cincuenta. sesenta y scccnc~ de éste siglo se da el 

auge por las franquici:J.s en todos los .sectores cn1prcsarialcs de Jos Estados 

Unidos corno un csquc111a de expansión y dci111inación de rncrcado y de ahí se 

ex.tendió a otros países de Europa. 

En México la franquicia Jlcga hasta la década <le los ochentas. La 

prin1era crnprcsa en establecer una franquicia en México fue Me Donalds 

arriesgándose. pues las condiciones de la ccono1nía no eran las adecuadas 

para la inversión productiv¡¡ o al menos eso parci.;ía. 
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CAPITULO t 

En esta década~ ta econon1ía de México era cerrada e ineficiente, 

aunado a un fuerte proteccionismo que provocaba que la importación de 

insumos para las pocas franquicias que existían fuese muy problemática y con 

muchos retrasos~ además tas altas tasas de interés n1otivaba la inversión 

especulativa y desalentaba la productiva. 

Con el crack bursátil de 1987 se dcn1uestra que la inversión 

especulativa acarrea enorrncs riesgos y se c1npieza a querer invertir en el 

sector productivo y es donde ta franquicia aparece co1no una alternativa de 

inversión. 

A finales de 1987. México entra al Gi\11" co1no prin1cr paso de la 

aperrura co1ncrci~1l lo cual cn1picza a exigir con1pctitividad y calidnd de las 

empresas nu:xicanas y cslo hace que forn1atos de negocios corno la franquicia 

sean necesarios c-n el país. A la finna del Tratado de Libre Con1ercio de 

Noncan1érica se pron1ucvc en l'Ytéxico un a1nbicntc cconótnico propicio para 

el desarrollo Uc un núrncro 1nayor de franquici~s. y l~1s acciones que 

l!Sti1nulan ese a111bit.:ntc son: 

l. Se crea una nueva legislación de 1narcas eficiente. 

2. Se deroga la Ley de Transferencia de Tecnología que frenaba la operación 

de la franquicia. 

3. Es creada una definición juríc..Jica de b. fr:inquicia y se conforma el n1arco 

legal apropiado para su desarrollo. 

A todo lo anterior se sun1a que el cinprcsario 1ncxicano se c.la cuenta 

que el esqucrna de este fonnato se puede adaptar a su forn1a de trab;.1jar ; es 

así con10 en n1cnos de un afio (1990 que es la entrada fonnal al país de la 

franquicia) de 6 c1nprcsas que operan con este sistcn1a. aun1cnta a 100 en 60 

giros diferentes. 
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CAPITULO 1 

1.2 ELEMENTOS DE LA FRANQUICIA 

A continuación se especificarán los principales elen1entos que 

conforman un sistema de franquicias. comenzando por su definición. 

clasificación y sus elementos. 

1.2.1. DEFINICION DE FRANQUICIA 

"La Franquicia podenzos definirla co1110 un siste1t1a de cornercializ.ación 

de bienes o ser\·icios en la que una persona fisica o 1noral de11011zi11ada 

franquiciante, tra11s111ile co1uractual _)' te111poraltnente a arra de110111inada 

franquiciarariv la lirencia de uso de nuzrca y los conoci1nientos, 

procedi11zie111os, 111érodos y siste111as que le per11zi1a11 a éste ú/tilno operar. en 

fornu1 1111ifor111e _V estandarizada 11r1 negocio" . 1 

Corno podcn1os V(;r es una relación estrecha de intereses. en la cuaJ las 

panes unirán sus es fuer Los y habilidades para que Ja franquicia. crezca y sea 

aceptada en diversos n1crcado.s. Esra relación .se da por el cst.::1blccin1icnto de 

un contrato en el cual se estipulan los dcrcl.'.hos y obligaciones que contraen 

las partes. Es tc1nporal porque el franquiciarario no co1npra la franquicia. sino 

que se Je otorga el derecho de explotación por cieno tic1TlpO. nonnahncnte 

diez arios. con opción de arnpliarla a cincuenta. 

Las características de la Franquicia son: la transferencia de Ja n1arca, 

la trans1nisión de sistcrnas de operación y la relación financiera o 

contraprestación. 

!'"Conferencia <le! Presidente de la Asoci;ición Mexicana de franquicias. ¿Qué es una 
Franquicia y cómo se regula"'. Feria lmernacional de Franquicias del 28 de fcbn.:ro al lo. 
de marzo de 1997. 
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CAPITULO 1 

I.2.2. CLASIFICACION DE FRANQUICIAS 

Existen diferentes criterios para clasificar a las franquicias, dependiendo 

de las características de cada negocio. 

Una primera clasificación de la franquicia puede ser de acuerdo al 

sector donde se encuentre inmersa, por tanto la franquicia puede caer dentro 

de Ja siguiente taxonomía. 

De acuerdo al ran10 de actividad del franquiciance pueden ser. según 

el Centro Internacional dt: Franquicias: 

"a) Franquicia de Industria. 

Es aquella en Ja que el franquiciantc opera una cn1prcsa industrial. y 

su actividad dentro dr.:I sistcn1a de franquicias es de abastecer Ja 111atcria prin1a 

esencial y el "know-ho\v". adcrnás del uso de explotación de su n1arca en un 

mercado dctcnninado. Un cjen1plo de este tipo de Franquicia en México. es 

el de Ja industria ernbotcJJadora de refrescos~ cuyas fáhricas son Clpcradas por 

franquiciatarios. en dondc los fran4uiciantcs abastccc:n Jos jarabes 

concentrados y el "know-ho\v". 

b) Franquicia de Cornercio. 

Es aqueJJa en Ja cual cJ franquiciancc instala y opera un negocio a niveJ 

de cornercio. en donde corncrcializa csencialnu:ntc productos o servicios. o 

los dos. 

Ejemplos de cscc tipo de franquicias Jos podcn1os encontrar: 

- Nurrisa. Con1crcializa productos. 

- Dry Clean. Prestación de servicios de tintorería. 

- Opticas Dcvlyn. Con1crcializa productos y ofrece servicios ópticos. 

De acuerdo al estado de desarrollo de operación que pueden ser: 
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CAPITULO 1 

e) Franquicia de producto y marca. 

Es donde el franquiciantc otorga la autorización para el uso de su 

marca y donde él provee los productos o servicios que serán comercializados 

por el franquiciatario. 

d) Franquicia de distribución exclusiva. 

Tiene las 111isn1as características que la de producto y n1arca con la 

diferencia de que las franquicias que funcionen con la marca del franquiciante 

se usarán con10 canal exclusivo de sus productos y servicios del franquiciantc. 

e) Franquicia de formato de negocio. 

Es ;1qucJl¡1 <lonl.ie el franquiciantt..:. ~1poya en la ubicación del negocio~ 

controla Ja transferencia <le tccnologia para Jos franquiciatarios. orienta la 

in1plcrncntación, operación y ad111inistración de un negocio. actualiza 

continuarncntc los n1anualcs del franquiciatario de acuerdo a sus patrones. 

cuenta con al tncnos una unidad piloto con las características que serán 

operadas por el franquiciatario". 

De acuerdo a la Asociación rv1cxicana Lle Franquicias existen diferentes 

tipos de Franquicias las cuah.:s ~e describen a continuación; 

1. "Franquicia ?vtac~ara. 

Es aquella en la que el franquiciantc concede al franquiciatario el 

derecho a otorgar subfranquicias o franquicias unitarias en el territorio". 

2. Franquicia Regional. 

El franquiciantc otorga al franquiciatario el derecho a abrir un nún1cro 

dctcnninado de franquicias unitarias en una región dcli111itada; pudiendo o no 

concederle el derecho de subfranquiciar u otorgar franquicias unitarias". 

3. Franquicia Unitaria. 
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Como su nombre lo indica es Ja unidad que se otorga a un 

franquiciatario no siendo este susceptible de subfranquiciar u otorgar otras 

franquicias". 

1.2.3 FRANQUICIANTE Y FRANQUICIATARIO EN EL 

AMDITO DE LA FRANQUICIA 

A continuación se definen las partes que confonnan el sistenta de 

franquicias y se describe el papel de cada una. Básic;:uncntc son dos personas 

que se involucran directamente en este sisten1a. 

1.2.3.1 PAPEL DEL F"RANQUICIANTE 

Franquiciantc. Persona física o n1oral que otorga una franquicia. 

transn1iticndo los derechos de c~plotación de su rnarca y aportado Jos 

conocin1icntos ( asislcncia técnica. n1anualcs. experiencias) a can1bio de una 

paga inicial que cubrirá los aspectos antes 111cncionados. 

El franquiciantc es: 

- El dueño de la 111arca o producto. 

- El dueño del "know-ho\.v" del negocio. 

- Innova o desarrolla nuevos productos. 

- El de la experiencia coinercial. 

- Es el de las relaciones con los proveedores. 

- Administra la reserva de 1nercadotecnia y publicidad. 

- Supervisa el in1pacto de Ja i1nagcn corporativa. 

- Proporciona asistencia técnica. 
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1.2.3.2 PAPEL DEL FRANQUICIATARIO 

Franquiciatario. Persona física o 1noral que adquiere una franquicia. 

El franquiciatario es: 

Adquiere una franquicia, pagando al franquiciante casi sien1pre un pago 

inicial además de regalías. 

- Es el responsable de la instalación, operación y ad1ninistración de la 

franquicia de acuerdo a los parámetros del franquiciantc. 

- En general paga todos los costos de instalación y gastos de operación. 

1.2.4. MARCO LEGAL DE LA FRANQUICIA 

Es in1portantc contemplar este aspccco para sJber que ley es la que 

regula el aspecto jurídico de la franquicia en lv1é:xico. Las autoridades a fin 

de evitar Ja sobrcregulación y lirnitar el desarrollo de éstas especificaron en 

la Ley de Propiedad Industrial (junio de 1991) la definición legal de 

franquicia: 

"Et:istirá franquicia. cuando con la Licencia de uso de 1narca se 

rransnlitan conoci11lientos tJcnicos o se proporcione asistencia técnica. para 

que l<l persona a quien se le concede pueda producir o vender bienes o 

prestar servicios de rnanera 1111ifor111e y con los 111érodos operativos. 

conzerciales .\' ad11li11istratii·os establecidos por el titular de la 111arca, 

tendientes a 111c1111ener la calidad. prestigio e i111ag(."/l de los productos o 

servicios a los que ésta disringue ".:; 

Según lo atHcrior cspccific.:i claran1cnte los clcrnt:ntos característicos 

que debe reunir una fr:inquicia. Esta definición legal ha ayudado a rcncr un 

n1cjor cntcn<lin1icnto de este forrnato de negocios, contribuyendo a dar 

3 Ley de la Propiedad lnduslrial artículo 142. 
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confianza y seguridad a las personas que quieran incursionar en este sistema. 

En cuanto a las obligaciones del franquiciante la rnisrna Ley cita Jo 

siguiente: 

" Quien conceda una fra11quicia deberá proporcionar a qu/en se la 

pretende conceder, pre1:ia1ne11te a la celebración del convenio respectivo, la 

infonnación relaliva sobre el estado que guarda su e111presa. en los tér111inos 

que esrablezca el reglanzenro de esta Ley" ... 

Este segundo párrafo del n1isn10 artículo establece la obligación de los 

franquiciantes de entregar o. los futuros franquiciatarios la información relativa 

a la franquicia que se prcccnde otorgar. este docun1cnto se llama o se conoce 

en el medio de la franquicia con10 Circular de Oferta de Franquicia (COF). 

1.2.4.1 CIRCULAR DE OFERTA DE FRANQUICIA 

La Circular de Oferta de Franquicia es la inforn1ación que deberá 

presentar el franquicianle al franquiciatario la cual describe todo lo relativo 

a la franquicia que se pretende otorgar. El objetivo de la Circular de Oferta 

de Franquicias es que el franquiciarario profundice en el análisis para la 

inversión en una franquicia. 

Los clcn1cntos que debe integrar la Circular <le Oferta de Franquicia 

están regulados en el 3rlículo 65 del Reglarncnto de la Ley de Ja Propiedad 

Industrial y estos son: 

·• 1. A'o111bre. de11011linación o razón social. do111ici/io y nacionalidad del 

franquiciante. 

2. Descripción de la franquicia. 

3. Antigüedad de la e111presa franquiciante de origen y. en su caso. 

"' lbidem 
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franquiciante 1naestro en el negocio objeto de la franquicia. 

4. Derechos de propiedad intelectual que involucra Ja franquicia; 

5. Montos y conceptos de los pagos que elfranquiciatario debe cubrir 

al franquiciante. 

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

proporcionar al franquiciatario. 

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

explote la franquicia. 

8. Derecho del franquiciatario a conceder o 120 subfranquicias a 

terceros y, en .su ca_.,.o, los requisitos que debe cubrir para hacerlo. 

9. Obligaciones del franquiciatario respecto de la infor111ación de tipo 

confidencial que le proporcione el franquicianre. 

10. En general las obligaciones y derechos del franquiciatario que 

deriven de la celebración del contrato de franquiria ". ~ 

Estas son las únicas disposiciones que regulan dircctan1cntc a la 

franquicia. pero cabe scflalar que son aplicabh.:s disposiciones de tipo civil. 

n1crcantil. de propiedad autoral. 1narcario. fiscal. laboral etcétera. 

1.2.5 CONTRATO DE l'RANQUICIA 

La ;i.utoric..lad ha pretendido que la franquicia se autorcgulc básicamente 

a través de las obligaciones que las p.irtcs pal.'.tcn en el Contrato de 

Franquicia. que sin duda se convierte en clcnu.:nto esencial en la operación de 

todo negocio a franquiciar. 

"El contrato de frcu1q11icia es un c<Jnlrato nzcrcantil, bilateral. oneroso 

y de trato suce ... ;i\'O en virtud del cual t:I _(ra11quicia11te le otorga al 

Rcgl:11ncn10 de L'l Ley de la Propiedad Industrial artículo 65. 
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franquiciatario el derecho no exclusivo para usar su rnarca o nombre 

comercial y le transfiere su tecnología (know-how) para la operación de un 

negocio. Por su parte el franquiciatario se obliga al pago de una regalfa y 

al esrricto apego a todos y cada uno de los estándares y requisitos impuestos 

por el franquiciatario ... 6 

Este contrato detem1ina la relación entre el franquicianle y 

franquiciatario~ aden1ás de establecer los derechos y obligaciones de calla una 

de las partes. por tanto es necesario que se consideren todos los aspectos 

vinculados con la franquicia para evitar problcn1as posteriores de carácter 

legal y operativo estipulados en el docurncnto presentado por el franquiciante. 

A) Derechos y obligaciones del franquiciante. Dentro del contrato 

precitado se estipula lo siguiente: 

A. 1) Conceder el uso de 111arca y el no111brc con1crcial. Nornbrc de la 

marca. como se debe usar y lugar autorizado para el uso. 

A.2) La concesión de explotación de patentes. Cuando el producto o 

servicio. materia de la franquicia. requiera par:i la explotación por un tercero 

el uso de una o varias patentes se deberá de incluir en el 1..:ontrato con10 una 

obligación del franquiciantc la autorización para explotar estas patentes. 

A.3) Suministrar la tecnología. Transn1itir Jos conoci1nientos técnicos 

indispensables para el buen funcionanlicnto de Ja franquicia que incluye: 

proporcionar Jos rnanualcs. guías. proccdi111icntos de operación. asistencia 

técnica para la aplicación de la tccnologfa. infonnación que pcnnitan Ja 

explotación de la franquicia. puede incluir inforn1ación acerca de la 

locaJización óptin1a para la franquicia. aprobación de Uiscfios. decoración. 

t. Sánchcz, Soto Armando. "Sección Pautas de la Administración·. Admjnf~-i~liQ!i. 
México. D.F. No. 4. agosto de 1994, pp. 53-55 
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etcétera 7 capacitación y cntrcnanüento. 

A.4) Derecho de inspección. El franquiciantc tiene la facultad de 

inspeccionar y supervisar las operaciones del franquiciatario con el objeto de 

especificar si se están cun1plicndo de 1nancra estandarizada los procesos. 

además de considerar si los productos y servicios que se están 

comercializando. son los que le ha trans1nitido, todo ello mientras dure Ja 

situación contractual. 

A.5) Si la franquicia cst;:i refcriU.a a un negocio co1ncrcial. El 

franquiciantc provee sus productos al franquiciatario. y se tiene que establecer 

entonces los plazos de entrega y volún1cncs. 

A.6) En algunos casos realizar Ja publicidad necesaria para la 

franquicia. 

B. Derechos y obligaciones dcJ franquiciatario: 

B. I) Usar las tnarcas y non1brcs con1crcialcs conforn1c a lo cslablecido 

en el conlrato. 

B.2) Explotar las patcnlcs. 

B.3) Situar el cstablcci1nicnto conforn1c ~1 Jos estándares y aprobación 

del franquicianlc. 

B.4) Seguir todas las especificaciones sobre la organización del negocio 

(adrninistración y organizaciún di.: acucn.Jo a norn1as y reglas cslablccidas por 

el franquiciantc). 

B.5) Pagar la contraprestación: esta se diviJc en: pago inicial que licnt: 

el propósilo de pcnnirirlc al franquiciantc el rccrnbolso de los gastos que hizo 

para llevar a cabo la finna c...lcl contrato y pago periódico de regalías~ este es 

un punto clave de la negociación. 
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El monto o porcentaje de las regalías depende de una serie de factores 

entre los que figuran, el valor y penetración de la marca o nombre comercial 

en un mercado en particular así como el valor de los conocinlientos que le 

son transmitidos al franquiciatario. Dicho pago se dctennina aplicando un 

porcentaje de los ingresos brutos del negocio franquiciado. este porcentaje 

varía de una a otra franquicia. 

B.6) Proporcionar inforn1ación periódican1cnte (cumplimiento de 

norn1as. estandarización de procesos o si se rcquien..!' asistencia técnica. 

resultados obtenidos para detcrn1inar regalías). 

B.7) Guardar el secreto. No divulgar a terceros la inforn1ación 

confidencial de la operación y tecnología de la franquicia. no sólo durante la 

vigencia del contrato sino tan1bién después de la tenninación. 

B.8) No vender o explotar otros productos o servicios. No se pueden 

vender productos o servicios que no se contc111plcn en el contrato de 

franquicia. 

B.9) No ceder~ traspasar o subliccnciar. Este derecho corresponde 

cxclusivan1cnte al franquiciante. 

La causa de rescisión puede ser por el incu111plimicnto de alguna de las 

partes. 

Se puede establecer que al presentarse el incun1plimicnto de alguna de 

las cláusulas la pane afectada notificará por escrito a la parte que incurrió en 

éste el plazo para resarcir el incurnpli1niento y en caso de no hacerlo en dicho 

plazo la parte afectada podrá dar por tcnninada la relación. 

El contrato de franquicia debe estar elaborado de tal fonna que pcnnita 

la óptitna operación y adnlinistración de la n1isn1a, debiendo cun1plir con tres 

requisitos básicos: 
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1. Ser una verdadera herramienta de ventas de franquicias. 

2. Prevenir litigios. y; 

3. Evitar conflictos. 

Este contrato podrá tener una duración de diez años con opción 

ampliarse hasta cincuenta afios. 

1.2.6 LO QUE ES Y NO ES FRANQUICIA 

Para dar un panoran1a objetivo y general de la franquicia~ con el fin de 

evitar confusiones se presentan a continuación los elementos característicos 

que ayudan a diferenciar a una franquicia de otro tipo de negocio 

(independiente) . 

.. Un siste1na de franquicias si es: 

* Una fonna de hacer negocio. 

* Un negocio basado C'll porcentajes·. 

* Una combinaciún del espíritu e111prendedor y la ad111i11istració11 profesional. 

* Una es1rategia de desarrollo de negocios para 11110 111is11zo pero no por si 

111is1110. 

* Una operación basada en la co1~fianza. 

* Un for111ato de negocios co11iercial11ze11te atractivo. 

* Un negocio con 111e11or riesgo de inversión que uno independiente. 

* Un negocia que basa su éxito en la cornunicació11 perrnanente1nen1e entre 

las partes. 

Un siste11u1 dt:' franquicias no es: 

* Un sisrerna totalitario . 

.., Proble111<1 de una sola persona. 

* Una solución a proble111as fl11a11cirros. 
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*Desarrollar representantes o distribuidores. 

* El éxito inmediato. 

* U11 contrato que liga a las parteS para toda la vida. 

CAPITULO 1 

* Un instru1nento a través del cual se vende algo (una franquicia se otorga). 

* Un for1nato que garantice el éxito del negocio. 

* Una relación pasajera". 7 

7 Conferencia del Presidente de la Asociación Mexicana de Franquicias .. ¿ Qué es 
una fr;mquicia y cómo se regula?. XVTI Fcr-ia Internacional de Franquicias del 28 febre¡..o 
al lo. marzo de 1997. 
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CAPITULO 2 

SINERGIA DE LA FRANQUICIA 

2.1. OPORTUNIDADES EN LA GLODALIZACION PARA LA 

FRANQUICIA MEXICANA 

La apertura económica en todo el n1undo ha permitido que las empresas 

se internacionalicen y ha motivado a Jos inversionistas a integrarse a un 

formato de negocios dcnon1inado franquicia para incursionar en este escenario 

Cfl_lpresarial moderno. 

Podemos ve1· que la Franquicia es una alternativa que cuenta con las 

caracrcrísticas necesarias para que .se integre en el proceso de globalización~ 

tanto para con1petir y desarrollarse en México con10 en eJ extranjero. 

La contribución a las cconornías que integran a sus actividades 

c1nprcsarialcs el sistt:rna tic franquicias se ve reflejada en un incremento en 

el c111plco. rnayor producción úc bienes y servicios. 1ncjuranlicnco de la 

productividad. 111ayor co1npetitividad y aun1ento en cJ producto nacional bruto 

de cada país. 

Espccíl1can1cntc en rvtéxico el proceso de apertura cconó1nica ha 

provocado que se busquen rnccanisrnos que lo incur.sioncn a Ja dinámica 

integradora o globalizadora. Si bien el cstablccin1icnlo de relaciones 

cconóznicas con diversos países a través de tratados y acut:rdos corncrcialcs. 

han hecho que la actividad corncrciaJ de México se incrcn1cntc en el 

extranjero pero sólo en algunos seccon:s que tienen a su vez cn1prcsas que 

cuentan con Jos inedias para exportar y con1pctir. Los beneficios no han sido 

equilibrados para Ja gran rnayoría de las cn1pn:sas rncxicanas. pues la entrada 

<.Je rnuchas c111prcsas extranjeras al país ha originado el cierre o Ja 
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desaparición de un alto número de empresas. principaln1enlc micro y 

pequeñas. aunado a esto Ja in1portación de infinidad de productos ha sido 

factor que limita el crecimiento de las en1prcsas mexicanas. 

Está visto que no se ha aprovechado adccuadan1ente los escenarios que 

se presentan en la actualidad. por eso se debe considerar que México cuenta 

con una situación geográfica que brinda excelentes oportunidades para hacer 

negocios. tanto para los inversionistas extranjeros con10 para los nacionales. 

Se puede considerar que l\.'léxico es un puc:ntc entre los países del nonc 

y sur del continente. constituyéndose así en el rncdio idóneo para que las 

franquicias del resto de nonca111érica se adapten :il increado rncxicano para 

poder después. ser fácilrncntc irnplantadas en el resto de Jos países de 

Ainérica Latina. siendo esto un hc.:cho en nuestro!'. días, pero 111ás que 

irnponar franquicias originarias de otros países .se Uchc aprovechar Ja 

oportunidad para la inrcrnacionali?ación Je las franquicias rnexicanas. Esta 

consideración debe hacerse ca1nhié11 rcspccro a la ubic:.11...:iún gcngr:.""tfica y Ja 

relación con Europa. cncorHranJo en .Espaila una pucna nacural (idioina). 

La p:.tnicipación de lVtéxico en Ja .r\PEC (Asia-Pacífic-Econo111ic 

Copc1·alion). igualn1cntc constiruyc una gran oportunidad. para que Ja.s 

franquicias lleguen a fonnar parte de las n.:laciones cornerciah.:s entre los 

países que fnnnan esta organización. 

Los tratados co1111.:rciales que J\1éxico ha cstahlt:c.::ido con divt.:rsns países 

de An1érit:a Latina n1uestran can1po~ naturales para que !V1l:xi<:n pucUa hacer 

presencia con su propia tecnología de Ja franquicia. 

Por Jo anterior rodas las acfrvi<ladcs de J;_is franquicias n1cxicanas 

manifiestan una postura ncordc al proyecto cconórnico del país. en el cual un 

objetivo principal es que México se convierta en el 111ediano plazo en un 

20 



CAPITULO 2 

exportador de franquicias n1exicanas que sean reconocidas y accpradas en un 

número importance de países. 

Las ventajas que ofrece Ja globalización a Jas empresas que quieran 

franquiciar y que curnplan con Jos requisiros establecidos son; mantener su 

posición nacion:tl e inrcrnacional. crecirnicnto y fortalecin1icnto de su 

producto y 1narca. irnagcn reconocida y don1inio del n1crcado en que 

participa. 

2.2 ;. PORQllE FRANQUICIA.n ? 

Los principales 1110! ivo.s por los cuales el propict;:irio de un negocio 

tiende a adoptar un .sisten1a de franquicias son; necesidad de expansión del 

negocio irnpu<.:sra por el increado. por la c.:nrnpcrcncia o por inquietud 

personal. 

Se ricnc que ro1nar en cucrlla que- para que .sc.:an aplicables estas 

considcr-o.H;iunc!-. eJ negocio ~e c...Jebc encontrar en una crapa cxí.rosa. pero licnc 

Jin1iracioues en cuanttl a csrar gcugr~íficauH.:ntt.: restringido en una soloi uuic...Jad. 

Existen otras raznncs adicionalL's que fon1cnran Ja adopción de e.sic tipo de 

negocios y pucLIL~n ser: cuando Ja Ucr11:1nda es rnayor a b c:1pacii.Jad de Ja 

crnprcsa p;1ra nfrcccr produc[(_l.S y servicios. cu:lndo existen n1ercado.s 

desatendidos quL" .son posibles de sali.sfaccr y por la diversificación de Ja 

con1pclcncia. 

La.<; c.:onsider;u.:ic111c.s que d L"lllprcsarin Uehc tornar en cuenta para 

analizar Ja decisión de franquiciar son: 

- Potencial del negocio a franquiciar. 
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- Analizar si es la mejor fonna de expansión. 

- Definir cuando e) negocio está listo para franquiciarse. 

2.2.1 OTRAS OPCIONES DE EXPANSIÓN PARA EL DUEÑO DE 

UN NEGOCIO EN COMPARACIÓN CON EL SISTE!\-IA DE 

FRANQUICIAS 

A continuación se det:illarán las opciones que tiene el dueño para 

expandir su negocio. haciendo una co1nparación con el sistc1na de franquicias. 

es decir; se 1nostrarán las ventajas y desventajas que ofrecen están opciones: 

l. Desarrollar sucursales propias. 

El dueño rccihc el lOO~íó de las utilidades obtenidas a diferencia dc la 

franquicia en donde el franquiciantc recibirá una regalía por la exploración del 

negocio. El abrir sucursales requiere una gran inversil)n por parte de Ja 

cn1prcsa que quier:.\ cxpanUirsc. adc111ás presenta 

problcrnas para allegarse dd personal que tenga las hahilit.ladcs y 

conoci111icntos necesarios para repetir el éxito del negocio. aunado a que el 

período tlt: rccupcraciún dc la inversión t:s n1uy largo; la franquicia no 

requiere de grandcs inversiones de capital propio. ya que el franquiciatario 

es el que dcst:1nhc11sa d capit:il para Jt:sarrollar una nueva unit.!ad y el 

franquiciantc nbticnc regalías desde los pri1ncros reportes de ventas que hace 

el franquiciatario, adcn1::ís de que el negocio ticnt: grandes posibilic.Jadcs de ser 

exitoso pues ha sido probado por el fr:inquiciantc y los rcquerin1icntos de 

personal están hicn definidos y cstahlcci<los por el franquicianu.: que ha 

probado cuales son los n1ejorcs. 
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Otra de las ventajas inn1ersas en el sistema de franquicias es la 

asistencia técnica que proporciona c1 franquiciantc al franquiciatario desde el 

inicio de las actividades y que se ve reflejada en la capacitación inicial y en 

la adaptación de la tecnología. 

11. Contratos de Asociación. 

Este tipo de acucn.h>s resultan de negociaciones entre dos panes que se 

asocian para expandir sus 1h:gocios bajo el n1isn10 notnbrc, pero donde cada 

una de las partes pron1ucvcn sus propios objetivos y a su vez provoca una 

pérdida de control en tas decisiones ilnportantcs del negocio y presenta serios 

conflictos de intereses~ a Uifcrcncia de un contrato t..lc franquicia en el que el 

franquiciantc unilatc.:rahni.:ntc dt:finc las condiciones de operación y 

ad1ninistraciún del ncgoL".io que \t.: da un 1nayor contro1 sohrc el 1nisn10. 

adc1nas. de que se L:Stahkcc una rd:.H:illn cstn.:cha cntrc franquiciantt: y 

franquit;iatario put.:~ ln~ 1ntercst.:~ SfHl Cl)lllpartidns y c1 C.::-;.itu o fracaso del 

franquiciatario afecta din.:cta1m . .:ntc al franquicianlt;. 

llL Crcci111icnto n1c.:Lliantc u:1:1 Uistrihuci6n gcncr~11izada. 

Si un negocio indcpcn<licntt; quiere an1ptiarsc y ofrcct.: un producto que 

no exige un servicii.l ..:srci.:ial de disL-úP, instalaciún y n1antcni1nicnto de 

posventa. la 1ncjor funna <le Llistrihuir t.::~tc producto cs a través de canales de 

distribuciún establc..:idl)~. 

Por el contrario. si el producto es original y requiere de vendedores 

especializados. un respaldo constanlc, el crcci111icnto pnr n1cdio c..lc un sistcn1a 

de fran4uicias resulta lo 1'..h.:al. 
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2.3 REQUISITOS Y CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA 

QUE QUffiRA FRANQUICIAR 

Las empresas rnexicanas que quieran incursionar en eJ sisten1a de 

íranquicias deberán cubrir cienos requisitos indispensables con10 son: can1año 

y ciempo en el nlercado~ además de tener una operación estandarizada por 

medio de manuales de operación claramente especificados, ser un negocio 

rentable y fácil de operar. 

Existen otros elementos que tarnbién intervienen para que se fon1cnre 

Ja encrada de una crnprcsa al sisrcma de franquicias: 

- Son negocios exitosos. 

- Tienen un mercado definido y scgmcnt<..1do. 

- Cun1plcn con Ja dcrnanda a largo plazo (cconornías de escala). 

- Ofrecer productos y servicios adicionales. 

- Ofrecer el valor agregado par~1 que el c/icnrc: se sienta sarisfccho_ 

- Los productos han sido probados y aceptados an1pJian1cnrc por el 

consumidor y/o usuario. 

2.3.1 REQUISITOS QUE DEBEN REUNIR LAS EMPRESAS QUE 

DESEEN INCURSIONAH EN EL FORMATO DE FRANQUICIAS 

El cn1prcsario que ha decidido expandir su negocio 1ncdiantc 

franquicias. Lle be tener en cucrHa que csro sigui fica un c.anibio en el concepto 

del misrno. el nuevo producto que ofcrtar;.í será la propia frauquici:.i y su 

rnercado cstarü confonnado por los posibles franquiciacarios potenciales y por 

aquellos que ricncn una franquicia de su negocio a quienes dl..·bcrá prestar 

servicio y apoyo constante en Ja inswlación. operación. y adrninistración del 

rnisn10 es decir que el franquiciar rrac consigo nuevas responsabilidades. 
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Para desarrollar un sisletna de franquicias se tiene que estar consciente 

de los requisitos legales. adrninistrativos. operacionales y cconónücos que hay 

que cubrir para que las cn1presas n1cxicanas puedan franquiciar. 

A continuación se enunciarán los principales requisitos y 

responsabilidades que el franquiciantc debe cubrir: 

l. El franquicinntc debe ser pro"·ccdor al fra1u¡uiciatario. 

Se tiene que tener lo necesario para proveer de servicios al 

franquiciatario (asistcncia técnica, capacitación. adecuación de la tecnología. 

n1anualcs de operación) con el fin de que el franquiciatario repita el éx.ito del 

franquiciantc y ohtcnga una ventaja adicional al Uc hacer un negocio 

independiente. 

2. El negocio a franquiciar dchcr:.i !-.er rcntablt._·. 

Punto prirnonlial ya que d ncgn:.::io a franquiciar debe probar ser lo 

sutícicntcn1cnlc rentable pues ascg.urar~i la generación de las utilidades del 

futuro franquici;.\tario y a su vez este podr~-, recuperar su inversión en cuanto 

a trabajo y pago 1...h: regalías_ 

3. Capital. 

El franquiciantc dche tener el suficiente capital para operar una l> varias 

unidades propias. que tienen cn111n prnpúsitn funda1ncntal el ser prototipos del 

negocio en donde lns procesos opcr~11ivns, financieros y de 1111.;rcado puedan 

ser probados y rctínaUD~~-

Los costos de tipo legal y de desarrollo del nt:gncio son indispensables 

para dejar listo el progra111a para l"ranquiciar. Otras situaciones que el 

franquiciantc debe afrontar ecotHí1nica1ncntc son; pérdid~ts al inicio de 

operaciones. sclcL":ción Lle personal aLlccuado para soportar el desarrollo del 

negocio y desarrollar nuevos productos y scrvü;ios. 
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4. Gerencia y Dirección. 

La persona encargada del negocio que será además la responsable de 

\a operación eficiente del sistema de franquicias deberá contar con un equipo 

de trabajo que tenga experiencia en ad1ninistración. sistemas. tnercadotecnia. 

finanzas y recursos hun1anos. 

Esto le pcnnitirá tener un mayor control de las actividades que se 

realicen en el sistcn1a que se prl!tcnda in1plan.tar. 

5. Marcas. 

El 50% del desarrollo de un sisten1a de franquicias es la n1arca. por lo 

cual se debe partir de su registro ante \as autoridades con1pctcntcs. se deben 

cstin1ar algunas consideraciones especiales para la utilización de la n1arca y 

sus aplicaciones con10: .su ubicación en nuevos territorios. con1pctidorcs y los 

posibles conflictos con otras 1narcas. 

Los aspectos relativos a la nlarca que la ctnprcsa 1ncxic.ana que quiera 

franquiciar deberá contt!n1plar y que scr:.in inU.ispcnsable5 s:.on: 

- La 111arca o non1hrc cotnercial deberá idcnti ficar al concepto de la 

franquicia. 

- lnlagcn corporativa adecuada a la 1narca o non-ibrc comercial. 

- Registro ante dcpcndcncias correspondientes de la n'larca o notnbrc 

co1ncrcial. 

- Manual de identidad corporativa en donde se especifique todas las 

características del uso de n1arca o non1hn: con1crcial. 

6 .. Vh1bilidad del negocio .. 

La cn1prcsa n1cxicana que quiera franquiciar dl!bcrá ser exitosa y tener 

ciertas consideraciones relativas al n1crcaUo con10: buen posicionan1icnto en 

el increado. ofrecer productos y servicios con un valor adicional al 
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consumidor o usuario y tener un producto aceptado y reconocido por Ja 

calidad a nivel nacional. 

Otro aspecto in1ponancc es que debe ser una cn1prcsa que el futuro 

franquiciacario pueda operar con facilidad. 

Los estudios de n1crcado son de gran utilidad para conocer n1uchos 

aspectos que pueden dcn1ostrar si es o no viable el 111crcado, son costosos y 

en ocasiones largos pero si son realizados por gente experta y profesional son 

como se dijo invaluables y sirve corno sustento de la fr3nquicia. para su venta 

posterior. 

7 .. Operación f;,ícil. 

Otro aspecto irnponantc es que debe ser una cn1prcsa que el futuro 

franquiciatario pueda operar con facilidad. ya que la capacitación. el 

cntrcnanlicnto y la enscfianza de lo quL" es la franquicia Je pcnnitirán operarla 

sin prohlcn1.as. 

2.3.2 CARACTERÍSTICAS QCE DEBE REUNIR LA EMPRESA 

QUE DESEE FRANQUICIAR 

Lo.s elcrncnlos característicos principalr.:s para que exista un sistema de 

franquicias Uc cn1prcsa~ 1ncxica11as. scr~í responsabilidad directa del 

franquiciantc ya que harú que su negt ... cin sea diferente a otros. al ofrecer 

pro<.luctos y servicios que sc.:an plcna111cnte identificados por Jos consurnidorcs 

o usuarios. tan1híén presentar a sus futuros franquiciatarios la esencia de su 

éxito para que sea rL·pctido por estos. 

Se citar~í un r.:jc1npln de un~' 1.:n1prcsa n1cxic¡,na que ha incursionado en 

el fon11ato de franquicias: 
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l. Cuenta con operaciones y procesos estandarizados susceptjbJcs 

de ser repetidos por el franquiciatario. 

U. Se apoya en un paquete de manuales administrativos de toda 

operación y procedimientos que son indispensables para el 

efecrivo funcionamiento de Ja franquicia. 

111. Ofrece productos y servicios de calidad. 

IV. Se reconocen sus produccos por los cornpradorcs o usuarios. 

V. Cuenta con tecnología y n1érodos de producción eficientes. 

VI. Cuenta con economías de e.scal:.i. 

VII. Tiene personal ejccurivo y operativo cornprornetit;Jo con la 

crnprcsa. 

Vlll. Cuenta con un segrncnro úc 1nercado bien definido. 

IX. Su rnarca es reconocida y con prestigio. 

X. Tiene un buen nivel de venias. 

XI. Tiene provcc<lorcs o con1i.sariatos que abastecen en forn1a 

eficiente a Ja franquicia. 

XI. Es un negocio exitoso. 

2.3.2.1 UTILIZACIÓN DE MANUALES DE OPERACIÓN 

Un requisito indispensable: para generar un sistcrna de franquicias es fa 

cJaboración de rnanualcs de operación ~on cJ propósito de que Jas actividades 

del franquiciatario sean iguales a las del franquiciancc y se ofrezcan pro<..luccos 

y servicios estandarizados para esto el franquiciatario dcbcrü apegarse al 

estricto curnplin1icnto de dichos n1anualcs aportados por el franquiciante. En 

base a ello Ja unidad franquiciada dctc.:rrninar;:í su posicionanlicntn en el 
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mercado~ la satisfacción del cliente y la unifonnidad de los productos y 

servicios. 

El paquete operacional o conjunto de rnanualcs de operación y servicio; 

es una serie de guías que se le proporcionan al franquiciatario para n1ostrar 

la forma dcta liada en que se debe producir un bien o prestar el servicio~ 

además en la forma en que se le ha de presentar al cliente incluyendo también 

la imagen del local y de los crnplcados. 

En ténninos gcncr~tlcs el franquiciantc ofrece al franquiciatario la forma 

de cornprcndcr la naturaleza del negocio. asi1nisn10 dar con precisión los 

requcrinücntos y proccdin1icntos probados y t:xitosos de la franquicia. 

" El 11ú1nero y contenido de los ma1111alcs varían según el giro. tipo y 

esquema del negocio a frcuu¡uiciar. Sin cnzbargo. entre los 111ás comunes se 

encuentran: 

• lvfanual de operado11c_•.;. 

• A1anual preoperath·o. 

• Manual de capacitación y e111renanliento. 

• Ma1111a/ publicirario. 

• /vfanual para la seh•ccián del lugar !-'ll que se in·•;talartí la unidad 

franquiciada. 

• Ma11ual para desarrollar el plan de mercadotecnia. 

• /vlanual de reporte_\. (incluye fonnas financieras y procedilnienros 

apropiado.\). 

• /l.1anual de SO/h?r/e en el campo. 

• Catálogo de formas. 

• /\1anua/ de descripción de pw .. ·stos. 

• Mn1111a/ de rontrol de cnlidad. 
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• Manual de for1nas. 

• Manual de descripción puestos ... 8 

A continuación se explican cinco de los manuales más importantes de 

todo sistema de franquicias; manual de operaciones. de capacitación y 

entrenamiento. de mercadotecnia. de forn1as de control de calidad y manual 

preoperativo. Con el fin de que la e1nprcsa a franquiciar tome en cuenta lo 

esencial que deben contener estos manuales para dar la información pertinente 

al franquiciatario sobre el negocio a operar. 

A. Manual de Operaciones 

Es el docurncnto que describe en detalle los proccdin1icntos y rnateriales 

que se utilizarán en las actividades diarias y que hacen que la franquicia tenga 

éxito. Este n1anual proporciona información acerca de la operatividad de la 

franquicia y ayudará a resolver los problcn1as que se puedan presentar al 

futuro franquiciatario. por otro lado la infonnación se debe estructurar para 

que el franquiciantc controle.: el registro de ventas e ingresos <le cada unidad 

franquiciada para evitar la evasión en el pago de cuotas o rcg¡1Jías. 

Existen dos tipos lle 111anualcs de operación: 

" a) El destinado al franquiciarario. Debe describir cada función y 

procedi111it~1110 operacional de cada negocio. Esta infor111aciún debe explicar 

paso a paso cada una de !a~..,- operaciones e incluir gráficas, tablas e 

i/11s1racio11es que le ayud~n al franc¡uiciatario a identificar todos los aspectos 

Íll\.Jolucrados en la O/Jt!raciñn diaria del negocio franquiciado. 

Esre docunzento servirá de guía para entrenar a 1111evvs e111pleados. 

b) Para uso del fra11q11icia11te. Debe tener 1111 11u11I11al operativo del 

" DÍ Constanzo Juan y otros .. l2_esarrQJlo de Sistcrn3s de Ft<:tJ!Ullk_l_•.15- pp. 76. 
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sistema de franquicias. en el que se describan procesos de vigilancia y 

supervisión. conrrol de calidad, periodicidad de visitas, a_•.;f conzo la 

estructura ad111inistra1iva que ayudará en la gestión del sistenlll global ... 9 

Cada uno de los anteriores rnanuales son de gran i1nportancia para cada 

uno de los elc111entos que los utilizarán. Se puede decir que el destinado al 

franquiciatario es de suma irnporrancia para él ya que le rnostrará la n1ancra 

de hacer las cosas y así poder repetir el éxito del franquiciantc. 

En lo que respecta al 1nanual para el franquiciantc el tenerlo 

adccuadan1entc estructurado le pcrrnitirá ccncr un control exacto y confiable 

sobre el siste111a Uc franquicias que pretende desarrollar. Es n1uy útil ya que 

sin1plifica su labor de gerencia y le pcrn1itc Ja delegación de las tareas propias 

de cada uno de los puestos que integran el sistcrna. 

Los docurncntos antes 111encit1nados dcbt:n cubrir· los requisitos de la 

adn1in1stración (fondo y forrn~1) así t..:01110 la legalidad y fun~ión del sislc1na 

de franquicí~s. 

Es reco1nendah1L· actuali/,ar· los 111anualcs ~egún can1hic la situación 

tecnológica del franquiciantc. se inc:luyan ntH:vc .. s productos y/o procesos. 

según ca111bic el clirna de negocios en el cual esta inn1crso el sistcn1a de 

franquici~1s. ya que el propósito funda1ncntal es generar nuevos clientes y 

incjorcs rcsultaU:os finarn.:icros dt...• la rr~1nquicia. 

A .. l P~rtcs integrantes del rnanual de urcraciún y !->crvicios. 

Los rubros que intt..·gran el 111a11ual <le: operación de la crnpresa a 

fr;uu.1uiciar contendrán la siguiente inforn1aciún: 

1. Antecedentes 

EJ fr~nquiciantc debe incluir la historia de la c111prcsa. Ja forn1a en que 
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logró su posicionamiento en el mercado y las necesidades de personal para la 

aplicación de la franquicia. 

También se debe especificar las obligaciones de los elementos del 

sistema (franquiciante y franquiciatario). 

2. Operación General 

Se deberá explicar factores de éxito de la cn1prcsa a franquiciar 

(servicio. calidad. rapidez y productos) así co1no los estándares de calidad y 

dese1npcño. 

Tan1bién se especificará la garantía. políticas de devoluciones. atención 

al cliente. adc111ás de explicar c~ula uno de los procesos que se llevan a cabo 

y dar a conocer las recetas si es que las hay. 

3. Gestión 

Presentar políticas de sueldos y salarios. dctcnninación de los 

proveedores potenciales que.: cun1plcn con l;ts rcgbs de calidad de los insun1os 

(con1isariato). así con10 prcscnt;;ir las nonnas b¡isicas de publicidad y 

prouaoción del negocio. 

Es indispensable que se especifiquen los docun1cntos legales que pueden 

ser; reportes. estados financieros. contabilidad. seguros y fianzas. etcétera. 

de la relación franquiciantc-franquiciatario a lo largo de su relación. 

En el área laboral. se debe indic.:~u que hacer en caso de accidente de 

trabajo o percances a clientes. igualn1cntc la fonna de supervisión y en 

gcnC"ral las prácticas de personal corno capacitación. adicstran1icnto. st.:rvicios. 

sueldos y salarios. prestaciones. cte . 

..t. Opcracil>n de la Unidad 

Con el objeto de estandarizar el sistcn1a Uc franquicias. el franquiciantc 

debe detallar los aspectos relativos al producto con10 son: procesos. calidad. 
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precios. imagen de la franquicia. servicio al cliente. cortesía y políticas de 

crédito. 

En relación al local. se especificarán elen1cntos característicos como 

son; mantenimiento. horas de apertura. horario de oficina. descuentos a 

empleados. relaciones con la comunidad. políticas de 111arca y su uti1ización. 

S. Organización 

Es la esquen1atización de la descripción de los diversos puestos que 

integran una franquicia representados por organigran1as que servirán para 

describir la autoridad y responsabilidad individual Lk cada clc111cnto de l;.1 

franquicia. 

Se debe describir el procL·dinlicnto de apertura. cierre de caja y de 

tienda, acJcn1ás <le la lin1picza del local, e incluir un prograrna de 

111antcni111icnto preventivo de equipo e instala(.:ioncs. periodicidad de 

inspecciones y auditorías internas y externas. 

6. '-'cntas 

Es in-1ponantc destacar c:-;tc punto ya que es pri1non..tia1 en el rnanual; 

aquí se irn..Jicar~i la fonna en que se dchcr¡i de proyectar el producto al 

n1crcado. Por tal 1notivo t.•I fr;.1nquiciantc dchc presentar los mélodos de venta 

y l¡i fonna l'll que st: n1ancjarán las devoluciones y ca1nbios de los productos. 

Tatnhién para llevar un control es rc1.:01ncnc..lablc que se describa el 

proccdin1iento de tcvantan1iento de ordenes y su ronna Lle pago. 

Es pertinente que en el rubro de ventas SL" aclaren por ~eparado: 

- Co1no 11evar las cuentas de cn~dito. 

- Forn1a de hacer c;J cobro del i111pucstll de ventas. 

- Relación de ventas con el inventario. 

- Las con1pras de acuerdo a lo que se tenga en inventario en 
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proporción con el volwnen de ventas. 

- Manejo de aparadores (anaqueles o vitrinas). 

- Eventos de apertura. 

- Pro1nocioncs en ventas estacionales y 111ensuales. 

- Uso de medios (televisión. radios. periódico. correo directo). 

Es indispensable que éstos aspectos se detallen y expliquen en forma 

general en esta parte del manual. ya que existe un 111anual de publicidad y 

promoción que si lo analizará a fondo. 

7. Inventarios 

Están cstrccha111cntc relacionados con las ventas por lo que en este 

apartado se tienen que especificar detalles corno: co111pras (ordenes). logística 

y recepción. 111étodos de control de inventarios, forn1as de prevención de 

pérdidas; robos y seguros para los inventarios. 

8. Mantenin1icnto 

Los factores que el franquiciantc debe poner a consideración del 

fran4uiciatario para que este opere sin algún inconveniente son: 

- tv1antcnimicnto preventivo. 

- Mantcnitnictuo del local y su periodicidad. 

- Cuidado del equipo. 111aquinaria y mobiliario en cada parte del local 

con10 (bafios. cstacionatnientos, cocina. 3rca de recepción). 

- Música de fondo que tiene que tener el negocio. 

- Protección contra incendios. 

- Progran1a de rnantcnÍlnicnto e.Je sc:rvicios (eléctrico. plon1ería~ 

n1ecánico y de construcción). 

- Alarn1as. llaves. cerraduras. 

Para Negocios Relacionados con Alitnenros 

34 



CAPITUL02 

- Plan de fumigación de plagas. 

- Entrada y salida de emergencia. 

Esta es sólo una breve descripción de cada uno de los elementos que 

puede incluir el rnanual de organización. de hecho; cada sistcn1a de 

franquicias incluiní estos u otros según sea el giro. estándares de 

adn1inistración o país donde se encuentre la franquicia. 

B. Manual de Entrcnan"'licnto. 

El contacto del franquiciante con los franquiciatarios debe ser directo. 

Mediante este contacto c1 franquiciantc cnscña al franquiciatario los diferentes 

procedin1icntos de operación y con10 in.anejar al personal. Jo cual puede 

l1an1arsc cntrcna111icnt0 forn1al y continuo cn el cual se transnütcn 

conocin1icntos específicos para 1nancjar una fr.:lnquicia. 

En el transcurso del cn1rcna1nicnto fonr1al el franquiciantc n1ucstra al 

franquiciatario la fonna de operar la franquicia utilizando los n1anualcs. En 

esta fonna el franquiciantc se cerciora de qut: el franquiciatario conocc 

pcrfcctan1cntc el ncgoL.:iu y a su vez el fr;:inquiciatario conoce las rorrnulas por 

las que pago la franquicia y pagará en In sucesivo. 

Por nlro lado cslt.: n1anual contiene un progra1na U.e entrena1uicnto el 

cual es conveniente que conozca al detalle el franquiciatario pues le servirá 

para conocer en profundidad el negocio y a su vez pueda lrans1nitirlo a sus 

etnph:aUos. El prng,ra111a dchc estar <liscí1ado de acuerdo a las características 

de la fraru..¡uicia. y en gcncral Llchc contener los siguientes puntos: 

* Opcracioncs básicas. 

* Contabilil..lad y con1putación. 

* Ad1ninistración. 
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* Entrenailliento de empleados. 

* Planes arquitectónicos y especificaciones. 

* Criterios para seleccionar el punto de venta. 

* Control de inventarios y co1npras. 

* Publicidad y pron1oción de ventas. 

* Aspectos legales. 

* Seguros. 

* Equipo y mantenimiento. 

c. rvtanual de f\.1crcadotecnia. 
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Es el docun1cnto que se encarga de trasmitir la filosofía rnercadológica 

del franquiciantc al franquiciatario y que dará la orientación hacia el cliente 

que debe tener y con10 tratarlo. 

Los aspectos que este tnanual debe contener y describir dcta1ladan1ente 

tanto para el franquiciantc corno para los futuros franquiciatarios que pretenda 

tener son: cspccificacioncs dctallada.s del envase, c111paquc. c1nbalajc, y 

servicios al cliente. Este 1nanu;.ll debe estar elaborado de tal fonn<.1 que se 

pueda adaptar a los ca1nbios de la franquicia es decir que se puedan agregar 

algunos ;a~pL"ctos o corregir los cst;ablcciLlos. 

•l) Env'1St! 

" Por enrase St! e111iende el n1att"rial que contiene o ¡¿uarJa a 1111 

producto y qut: for11ui parle inte~ral del nzisnto; sirve para proteger la 

nzercancía y disti11guirla de otros procluctos ". 10 

En fonna general es cualquier recipiente, lata. caja o envolturas propia 

111 FlSCllER. L1ura. Mcrc~lo1i:cni;1. Ed. f\.1c:.Grawl-lill, IV1Cxico. D.F. pp l50. 156, 
162. 
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para contener alguna materia o artículo; se tiene que tornar en cuenta que lo 

fundamental del envase es dar protección al producto para su transportación. 

b) Empaque 

" E1npaque se define cotno cualquier 111aterial que encierra un ariiculo 

con o sin envase. con el fin de preservarlo y facilitar su entrega al 

consu1nidor ". 11 

El propósito del ctnpaque es c1 proteger el producto. el envase o ambos 

y ser pro1notor del artículo en el canal de distribución. 

e) E.1nbalajc 

" E111balaje en Sil expresión más breve es la caja o envoltura con que 

se protegen las 111erca11cías para su transporte y allnaccnarniento. 

Por tanto el objetiro del embalaje es /le\.'llr un producto y proteger su 

contenido durante el traslado de la fábrica a los diversos canales de 

distribucián .. _ 1 ~ 

d) Servicio al clit.~ntc 

Aqui se llctalla la 1nanl.!'ra en que se debe presentar y ofrecer el 

producto o servicio al clientc y los aspeL'tOs adicionales que incluye 1.a 

co1npra. con10 pueden ser la garantía o sugerencias. 

Elc1ncntos cu1110 el precio. la n1czcla de n1crcatlotccnia y lle producto. 

estrategias lk: of<...~rtas y pron1ociones can1bian de tnancra diná111ica. por lo que 

el n1anual dchc .st,;r vcr:-;.;.ítil. 

Este 1nanual l.lchc describir la posición del negocio en el n1cn.:.ado. ante 

la con1pctcncia y scg1ncnto dc increado al que va dirigido. 

11 lbidcm 

iJ lbidcm 
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D. Manual de Formas de Control de Calidad. 

Este manual hará que se mantengan los estándares de calidad del 

producto. servicio y en general de las operaciones del negocio y deberá 

contener las forn'las de evaluar si se cumple o no con dichos estándares. 

El empresario que desee franquiciar deberá ton1ar muy en cuenta que 

con base en lo que él defina con10 estándar de calidad para su franquicia. los 

franquiciatarios deberán repetir esos estándares tal y corno aparece en su 

manual. 

Las áreas generales de este n1anual podrán incluir por lo n1cnos la 

apariencia física del local. presentación de cn1plcados. apego a los 

proccdin1ientos operativos y servicio al cliente. 

E. Manual Prcopcrativo. 

La 111.:iyoria de- franquicias utilizan listas que incluyen diferentes 

actividades que dchcn llevarse a L:aho para cc11ncnzar la üpcración de las 

diferentes franquicias. En este 111¡1nual se scf1ala Ja 111.anera en que se pueden 

prcscncar difcn:nccs situaciones ya operando y que es Jo que debe hacer c1 

franquiciatario al verse en tal o cual caso. 

En el n1anual prcopcrativo se dctal1an ciertas ac:tivid:1dcs que <lcbcn 

rcalizarsc para antes <le la in;iuguración de ta franquicia. con10 realizar 

pruebas de actividaUcs. probar que funcionen todos los i111plcn1cntos y que 

estén con1plctos. que se capacite a las personas que van a trabajar en la 

franquicia y realizar prut.:bas dc conio ~e atcnLlcrü a los clientes. 

Con10 ya se ha dicho los rnanualcs de opcr:1ción son dc1ncntos 

imprescindibles para el dcsarr01lo de una franquicia. Los n1anualcs Uc 

operación le ast.:gurarán al franquiciante que el franquiciatario repetirá las 
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operaciones y el éxito del negocio. 

2.4 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE FRANQUICIAR 

El empresario que opte por franquiciar su negocio además de cubrir los 

requisitos neccsarius y las características ya 111encionadas deberán tomar en 

cuenta que la franquicia con10 todo negocio conlleva oportunidades de 

rentabilidad y de riesgo. es decir. que tiene ventajas que se pueden 

aprovechar pcrfcctan1cntc y desventajas que se pueden contrarrestar de tal 

fonna que no influyan de 111ancra dctcnninantc en la operación de la 

franquicia. 

2.4.1 VENTA .. JAS 

l. Expansión dirigida y controlada del negocio. Aquí Ja eficiencia 

au111cnta ya que Ja 1nayor parte de los problc1nas rutinarios son atendidos por 

los franqui¡,;iatarios. El franquiciantc orienta sus esfuerzos a aunu::nlar la 

eficiencia Ucl pn)Uucln n servicio y supervisar c1 cu1npli111icn10 de los 

estándares. 

2. Ingresos pern1ant:ntcs a travt:s dt:I cohro de regalías. Las cuotas y 

regalías garantizan una cntraUa constante de dinero al sistc1na de franquicias 

a parte del pagr1 inici~ll que co1npcnsa Jos costos de desarrollar el sislC111a. 

3. rvtaynr conocirnicmo o difu.sil'ln del concepto. producto o scrvicio 

que se Ucsarrollú originaln1c11tc. Pucs crun: 1n~ís franquicias se transtnitan y 

operen con los estándares cstabll:cidos por el c1nprcsario que dcs;1rrollo la 

idea original. se propalarú la farna y prcstigio de la franquicb. 

4. PosihiliUad úc rápiJo crccirnicrHu y penetración en el n1crcaJo. /\.1 

establecer el sisu:111a de franquicias se necesitará una inversión rcla1iva1ncntc 
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baja para abrir puntos de venta en comparación con lo que se necesita para 

abrir sucursales. Aunado a esto se integran a su negocio cualidades e ideas 

de los nuevos inversionistas (franquiciatarios) con10 quien dice 1nás de una 

cabeza piensa mejor que solo una. 

5. Estín1ulo de la demanda. La difusión del concepto de la franquicia 

y sus productos en diferentes lugares facilit3 el posicion~unicnto del producto 

en los diferentes nu.:rcados. El consunüdor. al ver el producto o servicio con 

mayor frc.:cucncia tiende a solicitarlo en n1ayor 1ncdida. 

6. Gerencia compro1nctida y leal. El franquiciatario es el dueño de la 

unidad franquicü1t..la. ha invertido capital propio en ella. por lo que el 

franquiciantc dcb!.! tener la certeza de que la gestión gerencial del 

franquiciatario. la hará con un gran con1prorniso por alcanz.:u el éxito. 

2.-l.2 DESVENTA.JAS 

l. Posibilidad de pérdida de c1.HHrol sobre las actividades que realiza 

el franquiciatario. Un nún1cro in1portantc de decisiones que se to111an en la 

franquicia van por cuenta del franquiciatario por la gl.~stión diaria y contacto 

directo con la operación. Este riesgo se reduce considcr.:1blcn1entc con las 

asesorías y 1nanualcs quc presta cl franquiciantc al franquiciatario. 

2. Riesgo del 1nal uso dc la tnarca. St..: corre el riesgo de que los 

franquiciatarios Uctcriorcn el buen non1brc quc el franquicianrc ha tardado en 

darle a su n1arca. Con la capacitación adecuada :.t los franquiciatarios se podrá 

reducir ese riesgo. 

3. Responsabilidad del fracaso Uc un~t Uc las unid~ .. 11.Jcs franquiciadas. 

Aquí se corrc el riesgo de que el franquiciatario culpe de su fracaso al 

cn1prcsario franquiciantc y entable c..lcrnandas judiciales en su contra. Para 
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contrarrestar lo anterior el franquiciante deberá establecer en el contrato de 

franquicia la responsabilidad que tendrá cada una de las partes. La 

comunicación fluida entre las partes es clave fundamental para solventar 

cualquier desacuerdo. 

4. Desarrollar un sistema de franquicias implica una gran inversión ya 

que se tiene que elaborar 1nanualcs. capacitar al personal técnico-operativo y 

entrenar a los franquiciatarios. 

5. Ric.sgo de generar un competidor. Algunos franquiciatarios tratan de 

independizarse con lo que se presentan prohlc111as con10 rehusarse a pagar 

regalías y tratar de hacer 1110<..lificacioncs a las técnicas de operación. Esto se 

puede dis111inuir an1paránt..losc con el contrato firn1ado por el franquiciatario 

con sus obligaciones contraídas. 

2.5 EL PAPEL DEL LICENCIADO EN ADi"11NISTRACION EN 

EL DESARROLLO DE FRANQUICIAS 

El papel del Licenciado en Adnlinistración en el desarrollo de todo tipo 

de cn1prcsas c.s funda111cntal. pues es el encargado de diseñar su estructura y 

la fonna de trabajar sic111prc en un sentido de calidad. rcntahilidad y beneficio 

para la sociedad. 

Algunos aspectos del pcrfi1 del LiL:cnciado en Ad111inislración que se 

encuentran rclacionaLios dirccta1ncntc L'.(111 Ja fran4uicia son: 

Detec1ar opor11111idude.<1: y clise1lar estrategias creati\·as e 

i11110,:adoras para las orga11i::::.acio11es en el contexto nacional e i.11ter11acio11al. 

- Generar fuentes de 1rabajo y pro111over el desarrollo de las personas 

111edia11te la expa11sicJ11, 111a11re11i11lie1110 y creación de todo tipo de 

orga11i::.aciones. 
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- Analizar. diseiiar. ünplantar y e11aluar sistenras adnzinistrativos y 

progra1nas de calidad coordinando los esfuerzos del factor Juunano. 

- Aplicar la tecnología adnzinistrariva para dese111peiiar sus funciones. 

El Licenciado en Adtninistración es el profesionista que tiene los 

conocbnientos para: 

- Crear y desarrollar organizaciones. 

- Organizar y dirigir. 

- Diagnosticar y evaluar organizaciones 

Como se puede advenir el Licenciado en Adn1inistración puede ser 

pieza fundan1cntaJ para el desarrollo de franquicias, ya que con10 se ha 

expuesto antcriorrncntc todo lo que se tiene que hacer para convertir un 

negocio en franquicia ataf\e dircctatncntc al Adn1inistrador; con10 pueden ser 

las siguientes activil.ladc.s: el análisis de la cn1prcsa para dt:tcnninar si sc 

puede o no franquiciar. dirigir y organizar a la cn1prcsa que sea susceptible 

de ser franquiciada, elaborar tndo.s los n1anualcs que ncccsiw In cn1prcsa para 

funcionar con1n franquicia. etc. 

El criterio arnplio del adnlinistrador le pcrrnitirá confonnar en la 

franquicia una cultura organizacional que se 1nanifcstará en los objetivos. 

políticas. norn1as. estructuras y relaciones personas-trabajo y en general en 

las relaciones enrrc individuos y grupos. 

Los tres clcn1cnlos organizacionalcs clave en la conforrnación de una 

cuhura organizacional que deben tornarse en cuenta en el desarrollo de la 

franquicia son: la estructura, la tecnología y el 1ncdio arnbicnt<:. 

13 Código de ética, Colegio Nacional de Licenciados en Administración. A.C. pp. 
18 y 19. 
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l. La estructura. Define las relaciones formales de las personas, que 

estarán inn1ersas en el sistema de franquicias. estableciendo cuales serán las 

responsabilidades. delegación. y la autoridad que tendrá cada una de estas 

para contribuir al funcionan1icnto óptin10 de la franquicia. 

Las funciones características que se desarrollarán en el sistema de 

franquicias se centrarán en la conceptualización y corncrcialización del 

negocio. existiendo otras actividades con1plcn1cntarias que servirán de apoyo 

para la buena orientación del negocio como son la adnlinistración y control 

en áreas adn1inistrativas. legales y financieras. 

" El siguiente cuadro es la estructura organiz.acional que puede ser 

considerada 111odelo para la co1ifor1noció11 de 1111 sis1e111a franquicianle ". 1 ~ 

-~-:;;¡;-i>I: 

CRIOllOY 

1" Gallastcgui Armella. Juan ~1anucl y llucrdo Langc Juan ... Franquicias un mundo 
de oportunidades"'. /\sociación l\-1cxican.-i de r:ranquicias /\.C. pag 31. 
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2. Tecnología. Por su parte. este factor tiene una influencia 

significativa en las relaciones de trabajo; aquélla puede pernlitir que las 

personas realicen 111ayor cantidad de trabajo y n1ás calificado sin tanto 

esfuerzo. pero también restringe al personal en diferentes forn-ias, corno 

sustitución de trabajo manual por auton1atizado, haciendo a la vez que los 

trabajadores se vean obligados a adiestrarse y capacitarse para entender y 

manejar estas tendencias de trabajo. 

El concepto de tecnología adquiere din1cnsioncs tnúltiplcs cuando se 

incluye el saber tccnolúgico o know-ho\v proporcionado por la en1prcsa que 

está dispuesta a franquiciar y transnütiéndole sus conocin1icntos y asistencia 

técnica a los futuros franquiciatarios. 

La tecnología incluye todas las actividades enca1ninadas a transfonnar 

1a n1atcri~1 prin1a t:n pro<luctos o servicios que serán repn:scntativos de la 

franquicia: el adn1inistrador es el profcsionista capaz. de aplicar ta tecnología. 

La tecnología adn1inistrativa. es un clcn1cnto fundaincntal para el 

111ancjo de los procesos organizacionalcs de la franquicia. concrctanll.:ntc esta 

se n.:ficre al conjunto de cc1nocin1ientos. n1étodos y técnicas requeridos para 

el tnancjo de procesos operativos. directivos. gerenciales y adn1inistrativos 

para su aplicación en lo!S tnétodos de organización. técnicas de liderazgo. 

sistcn1as para la ton1a de dccisio111.:s. sistc111as para el 111a111.:jo de i11forn1ación 

y n1étodos de adnünistración de personal. 

La función prin1ordial de este sahcr tccnológico-adn1inistrativo consiste 

en la optirnización de los recursos de la franquicia con vicras al logro de la 

eficiencia. 

Existen ciertas in1plicacionc.s irnportantcs en el aspecto tecnológico que 

el Licenciado en Ad1ninistración debe considerar para establecer este concepto 
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en la franquicia: 

- Tiene repercusión directa en la calidad del producto o servicio. por 

tanto el administrador será responsable del n1anejo de esta. ya que esto 

repercute dircctmncnte en la imagen y desarrollo de la franquicia. 

- Competitividad en precio. Debido a que la franquicia cuenta con 

econon1ías de escala que pennitc que haya una dis111inución en los costos de 

producción. 

- Manejo Uc infonnación en cuanto a la estructura de 111crcado 

representad~\ por las relaciones entre franquicia, productos de la con1pctcncia, 

pro1nocioncs que se ofrecen, todo ello utilizando las nuevas hc:rrarnicntas que 

facilitan tener acceso a dicha infonnación y quc pueden ser: intcrnct, correo 

electrónico, fax.. etc. 

3. i\·lcdio an1bicntc. Este factor intluyc cn la conducta de las personas 

relacional.las con la frarn.-luicia ya que ~us decisiones c-starán c-n función de las 

condiciones generales del a1nbicntc lalcs con10: cmnpclencia. guerra de 

precios. d\.'.'tcccic1n de- nucvus nichos de increado. aUe1nás t.lc los aspectos 

legales. a1nbicntalcs y cconó1nicos (inUicadon:s 1nacrocconó111icos) que afecten 

dircctanu:ntc a la franquicia. 

Los ad111inistradorcs conscientes de su papel dcntn.> <lcl sistcn1a de 

franquicias intluycn y detcr111inar~in la cultura organizacional dc esta. Estos. 

en su búsqueda racional de objetivos. nn solo son lns creadores de la 

estructura . .adecuación de Ja tecnología y Jos sistcrnas en uso. sino ta111bién es 

responsable de la co1nprcnsión e identificación de la franquicia y de la 

transnlisión a las personas que la intt.:gran. incluyendo la elaboración de los 

valores. y todo aquello propio de la fr;.inquicia que servir;."\ co1no c-standartc 

p~ua realizar las actividadc-s. 
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El Licenciado en Administración debe llevar a cabo Ja revisión de las 

actividades encaminadas a Ja producción y entender el trabajo técnico a través 

de las personas asignadas a éste. No tiene que realizar personalmente el 

trabajo. su responsabilidad es realizar el trabajo a través de los dc1nás; para 

esto deberá utilizar las habilidades propias de su carrera como son: Ja 

comunicación. motivación. supervisión y dirección. 

A su vez tiene que planear. organizar y controlar el trahajo: para esto 

necesita idear. crear o conceptual izar Jo que es el crabajo en conjunto. 

indispensable para el adecuado desarrollo de la franquicia y la función de un 

trabajo específico en Ja organización o en el proceso cornplcto de producción. 

Este personaje decidirá donde encajar el trabajo encargado a cada individuo 

así con10 dctcnninar que parte de Jos objetivos generales Je tocarán participar 

a cada una de Ja.s áreas que conforn1an la franquicia. 

Para lograr In anterior se requiere de una característica que hace 

diferente al Licenciado en Ad111ini.stración de orros profcsionistas. esta 

habilidad es t:I liderazgo; 4ut.: es un aspecto surna111entc irnportantc para hacer 

funcionar una c111prcsa que quiera incursionar en las dirnensioncs del sis1cn1a 

de franquicia. pues n1cdiantc Ja.s actividades que se desprenden de este 

concepto podr5. lograr la participación de las personas que lo integran. estas 

actividades son: b n1ocivación. co111unicación, rccnn1pensa o castigo y que 

tiene corno propósito unificar csrc fon11ato dc negocios. Adcrn:is esta 

característica debe darse en la relación franquicianrc-franquiciatario pues el 

pri111cro es el que llevará la batuta de las prirn.;ipal<.:s Llccisiones rclativ;1s al 

sistcn1a de franquicia. 

Por otra parte dicho profcsioni.sta es el t:ncargado dc <..it:sarroJlar el 

paquete de n1anuales operativos de Ja c1nprcsa a franquiciar. y tiene que tener 
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en cuenta la importancia de 1a realización de estos documentos ya que serán 

la base de las futuras unidades franquiciadas. la intención es proteger al 

franquiciante y apoyar al franquiciatario al proporcionarle el kno\v-how para 

que el último repita el éxito. 

Estos manuales deben cubrir los requisitos de la adnlinistración (fondo 

y forma) así con10 la legalidad y la presentación de las funciones que se 

deberán realizar en el sisten1a de franquicias. Todos los n1anualcs que se 

proporcionarán son i1nponantcs. pero se deberá poner tnayor atención en el 

n1anual de operaciones y de cntrcnan1icnlo. 

Para la elaboración Hsica del rnanual de operaciones es recomendable 

que se verifiquen y controlen las actividndcs específicas de todas las áreas de 

una c1nprcsa a franquiciar. cahc 1ncncionar que este 111anual se realiza con un 

estudio analítico de las operaciones c...h: la c1nprcsa; prin1cru se tienen que 

rcvi~ar clcn1cntos indispensables para la elaboración de los proccdi1nicntos y 

estos son: 

• Delegación de autorid;u.J. 

• Relaciones sindicales. 

• Costo de 1nano de obra. 

• Organigra1na. 

Plancación del trabajo y su ticn1po. 

• Entrcnarnicntn de personal. 

• Organizaci6n cJc c...h;parta1ncntos. 

• Estructura legal. 

• Consultoría externa. 

• Tipo y costo de seguros. 

• Planes de retiro y plancación de la sucesión. 
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En cuanto al manual de entrenamiento orientado al franquiciatario será 

indispensable, pues le indicará como manejar u operar el negocio y le 

proporcionará los lineamientos para dirigir el proceso administrativo de 

personal ya que la seleccióny capacitación. desarrollo. motivación y en 

general la administración de las relaciones laborales son necesarias para tener 

un óptimo desempeño de las personas que integran las franquicias. 

Es recon1endablc actualizar los n1anualcs según ca111bic la situación 

tecnológica del negocio, se incorporen nuevos productos y servicios. se 

tengan nuevos planes de carrera y de incentivos al personal y según cani.bic 

el clima de negocios en el país en donde esta establecido el sistcrna de 

franquicias con el objecivo de 1nantener nlejorcs relaciones de trabajo. atraer 

a nuevos cliente y obtener mejores resultados financieros del negocio. 

Cabe scfialar que en la revisión de los n1anuales la opinión de los 

franquicialarios es de v;1al in1por1ancia ya que esto detcnninará que tan 

eficientes son estos docrnnenlos y adctnás podrá pl'"oponcr n1cjo1"as porque son 

los que tienen contacto directo con los proveedores o clientes y por 

consecuencia el franquiciantc analizará la viabilidad de estas propuestas. 
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CAPITULO 3 

OTROS TEl\fAS IMPORTANTES EN TORNO A LA FRANQUICIA 

FINANCIAMIENTO DE FRANQUICIAS Y COMISARIATO 

3.1. FINANCIAMIENTO DIRECTO E INDIRECTO 

El financia1nicnto en !a franquicia es rnuy ~n1portantc ya que tiene por 

objeto que el franquiciantc financie a un nú111cro 1nayor de franquiciatarios~ 

por tal n1otivo es necesario que el franquiciante apoye a prospectos 

franquiciatarios calificados que no tengan t.!I potencial econótnico para 

encarninar el proyecto de una unidad f¡-anquiciada. 

Existen dos tipos de financia(nicnto a franquicias que hay que tomar en 

cuenta; uno es el directo y otro d indirecto. 

3.1.l FINANCIAMIENTO DIRECTO 

Es el que el franquiciante otorga al franquiciatariu con recursos 

propios. Se dchc considerar que par.t que exista c.stc tipo de financi01n1icnto 

la cn1prcsa franquiciantc debe contar con una estrategia <le crcci1nienlo en el 

n1crcado a corto plazo adctnás de este tipo de crédito existen otros que se le 

pueden acceder al franquiciatario. coino facilitarle inventarios propios de la 

unidad a franquiciar en consignación (rop3. c:t.lzaLlo. rcf:t.cciones. etc). 

3. I .2 FINANCIAi\IIENTO INDIH.ECTO 

Es el que él franquiciatario logra a travC.:s de institucioncs de crédito. 

H;:1hitualnu.:ntc el franquiciantc apoya este tipo de créditos al quedar con10 

aval en la institución financiera apoyando así al futuro franquiciatario. Por 

tanto esta es una gar;;1ntía adicional al franquiciatario y se refuerza aún n1ás 
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la relación entre las partes de Ja franquicia. 

Una empresa franquiciante es más efectiva si apoya y asesora a los 

franquiciatarios en quién. dónde. cuándo y a qué costo puede ser financiada 

su inversión inicial. 

En Ja relación franquiciantc-franquiciatario con respecto al crédito es 

necesario que se analice la n1ejor opción así con10 su monto. esto para evitar 

adquirir una deuda que un negocio franquiciado por sí misn10 no potlría 

cubrir. 

3.2. PROBLE/l.IATICA DEL FINANCIAMIENTO A 

FRANQUICIAS 

El panoran1a del financia1nicnto para Ja franquicia pasa un tanto 

desapercibido para las Instituciones Financieras .sobre todo los hancos. que. 

no conciben a la franquicia co1no una cstr;:ucgia rn~ís de inversión y a Ja cual 

deberían darle.: un trato rnás direclo y verla co1no una opción que ellos 1nisr11os 

puedan explocar. 

Ante Ja falta de interés que se ha rnostrado en este rubro cabe scfíalar 

que no se han analizado las extensas oportunidad que rcprcscrlla l:.1 franquicia. 

tanto para el franquiciantc que quiere desarrollar una cadcn;.t de franquicias. 

corno para el franquiciatario que pretende el <.JcsarrolJo de una o varias 

unidades franquiciadas. 

Si partirnos del fundan1cnto de que la franquicia es un forn1ato que es 

rentable y tiene un n1crcado potencial asegurado no se co1nprcmJc por que no 

se le da un tratamiento especial en Ja asignación de financian1icnto. De hecho 

gcneraln1cntc las instituciones financieras y los bancos al otorgar créditos a 
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las franquicias aplican sus políticas crediticias generales; solicitando los avales 

y garantías convencionales y sobre todo asignando tasas de interés poco 

atractivas. 

Existen algunas consideraciones que han provocado que los 

responsables de otorgar financiarniento a franquicias lo olviden o no lo 

consideren interesante y estas son: 

- No con1prendcr el sistema de franquicias y por ende desconocer que 

es rentable y viable. 

No existen progran1as bancarios específicos dirigidos a las 

franquicias. 

- Poco o nulo accrcarnicnto de las Instituciones de crédito a las 

franquicias o a negocios susceptibles de ser franquiciados. 

- No se considera a la fran4uicia coir10 un=i oportunidad n:al. 

- La falt¡1 de un sisrc111a de cobcnura nacional capaz de ser eficiente 

para prestar el ~crvicio a franquicias. 

- Falla e.Je visión a largo plazo que origina Ja incrcdibilid;.:id de estas 

franquicias. 

Por lo anterior se pretenden realizar alianzas que apoyen de rnancra 

constante y efectiva d financia111icnto a las franquicias, adcn1¡'1s de la 

interrelación entre franquiciantc, franquiciatario y las insrituciuncs de crédito. 

Para lograr Ja cn:<libili<lad de: estas instituciones 1;.:i c111prcsa a 

franquiciar deber¡\ tcncr un plcno increado potencial. prestigio y calidad de 

sus pro<luctns y/o servicios quc ofrezca y sobre toc..Jo tcncr una estructura que 

soportará el sistcrna de franquicias proyectado. 

El franquiciantc deberá presentar a Ja Institución Financiera para que 

esta tenga una garantía; 
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l. Registros de marca. 

2. Manuales de operación. 

3. Contratos. 

4. Materiales promocionales. 

5. Estudio de increado. 

6. Estudio técnico. 

7. Estudio adnünistrativo. 

8. Estudio financiero 

9. Objetivos que persigue al acceder a créditos. 

10. Proyecciones de ventas. 

11. Estados Financieros actuales y proyectados. 

12. Experiencia en los negocios. trayectoria. filosofía. calidaJ n1oral~ 

calidad de la franquicia con10 opción viable de inversión. 

Con esto el empresario dcrnostrará su trabajo y su constancia, creando 

confiabilidad y sobre todo dcn10.strando la vi3bili<laU del negocio. requisito 

indispensable para acceder a cstc tipo de créd nos. 

Se rccornicnda a los fr"anquiciantcs que deseen obtener créditos. que 

antes de ir con un banquero ton1c en cucnt:t lo ~iguicntc: 

a) Lleve un proyecto concreto. 

b) Solicite el crédito o servicio tínancicru nt5s adecuado a su necesidad 

específica. 

e) Hable con la verdad y cun1pla sus co1npron1isos. 

d) Si tiene <leudas con n1ás de un banco negocie por separado. 

e) Cuide su tesorería. 

t) Reconozca que debe. 

g) No diga que no puede pagar. 
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3.2.1 SUGERENCIAS PARA LAS INSTITUCIONES QUE 

OTORGAN CREDITOS A LOS EMPRESARIOS 

" Se propone a las instituciones de crédito vinculadas o interesadas en 

el sector franquicias lo siguiente: 

1. Formar departan1entos especiali~ados enfinancia111ienro de negocios 

en franquicia con un sisten1a dt! cobertura nacional y con personal 

altarnente capacitado que tenga experiencia en franquicias. 

2. Fo1nentar y difundir en fonna estratégica (logrando que la 

i11forn1aciá11 llegue a los fra11q11icia1arios y fra11quicia11tes). los 

esfuerz.os concretos que hagan al respecto. 

3. /111pleme11tar si.••te11u1s de com1111icació11 con e111presas franquiciantes 

con el ohjero de tener 1111 scgui111ic11to per111ane11re dt! las necesidades 

y per ... :pectiva ... ; del Jf1w11cia11Iiento a s115 respectivas franquicias . 

./-. Crear t' i111pla11tar 111oclelos de jl1u111cit111tie1uo que rea/111ente _.,oean 

co111patibles con la i11dustri1..1, incltt_\'€1Uiu 1110111os. garant{as. pautas de 

pagos y tasas de inlt'rt's atractii·as para los iln:ersionist<L\·. 

5. Si111p!íJicar y efiáentar la en1luació11 y aprobación de créditos. 

1nedia11tc la h11p/enw11tació11 de políticas. prnccdi111ie11ros y fornuz.s 

especiab11c111e creadas para frc11u¡11icia111e.\· y franquiciatarios. 

6. Rcali::..ar e\·a/uucio11es profesionales, anali::.ando las características 

generales y particulares de cada franquicia, as( co1110 sus i·a/ores 

tangibh~.\· e i11ta11giblcs 

" Entrcprcncur. Sección Financiamien10 ... Financiamiento en Franquicia.'i .. Abril 
de 1996. 
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3.2.1 SUGERENCIAS PARA LAS INSTITUCIONES QUE 

OTORGAN CREDITOS A LOS EMPRESARIOS 

•• Se propone a las instituciones de crédito vinculadas o interesadas en 

el sec1or franquicias lo siguiente: 

de 1996. 

J. Fornzar deparrarnentos especiali::ados enfinanciarniento de negocios 

en franquicia con un sisrenuz de cobertura nacional y con personal 

allarnenre capacitado que tenga experiencia en franquicias. 

2. Fo111entar y difundir en fornu1 estratégica (logrando que la 

i11for1nación llegue a los fra11c¡11icia1arios y franquiciantes). los 

esfuer.:.os concretos que hagan al respecto. 

3. bnp/e111e11rar sistemas de co11u111icación con e ni presas franquiciantes 

con el objeto de tener 1111 scgui111ic111v per111ane11re de las necesidades 

y perspecrivas del jina11cia111iento a sus respectivas franquicias . 

..J.. Crt!ar e únpla!ltar 111odc!os dt! jilla11cia111ie1110 que real111enre sean 

co111pariblt!.\" con la inclustria, i11cÍl(\'t!1uio 111011tus, garantías. pautas dt! 

pagos )' rasas de inren_;s atractil:as para los ill\'ersio11istas. 

5. Si111p/ijlcar y t1icientar la evcz/uarió11 y aprobación de créditos. 

111edie111te la i111p!e11u•111aciá11 de políticas, procedinzientos y fonnas 

t•specia/J11e11re creadas para fra11q11icia111es y franquiciatarios. 

6. Realizar C\'a/11acio11es prtJfesionalcs. anali:::.nndo las caracterísrica.s 

generales .\.' particulares de cada franc¡uicia. asf co1110 sus i·a/ores 

rangiblt!s e i111a11gibles 

Entrcprcncur. Sección Financiamicn10 ... Financiamiento en Franquicia<> " Abril 
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3.3. PROGRAMAS DE APOYO A FRANQUICIAS 

Existe sólo una institución de crédico que cuenta con un programa 

especial de financiamicnco a franquicias. tanto para desarrollar sisten1as de 

franquicias como para financiar a personas que quieran adquirir una 

franquicia,. el BNCI (Banco Nacional de Con1ercio Interior) ha dcsarroJiado 

el Programa Integral de Franquicias por n1cdio dcJ cuaJ este banco brinda 

apoyo a los propietarios de en1pn:.sas JícJcrcs en su ran10. que deseen 

franquiciar su negocio. 

En Ja modernización en la infrac.:srrucrura para au:nción y control de 

franquiciatarios. n1c<...lianre equipo de córnpuco y sus .sisternas espectaJmcntc 

diseñados, BNCI Je otorga recursos crcdicicios, qu<.: se discrlan de acuerdo con 

los rcqucrin1iencos paniculares de cada fürnnila o forruaco de franquicia. 

Para faciJic.:t.r Ja copanicip3ciún de invcrsilHlisras en su negocio. el 

BNCI financia, la adqui.sición. n:n1odc:laciún o at.Jccuación del local 

comercial; adquisición dcJ ec¡uipo de orcración y dc transpone y para capicaJ 

de crabajo. 

El rnodeJo para otorgar csros crédiros consiste en lo siguicnlc: 

Se sugiere formul;:ir un CONVENIO DE COLABORACION para 

establecer un Prograrna de Financiarnü:nco para Franquiciarario.s de la 

Ernprcsa. En csrc convenio, se c.srablcccn los principios, acciones y 

proccdirnienros por Jos cuales se regirán lo:-; créc.Jiros que se olorguen. Así 

1an1bién se fincarán las bases para i.:J recuperación y conH.:rciaJización de 

franquicias derivado del incun1pJitnicnlo cn cl pago <le los cn:ditos. 

En cscc csqucrna la cn1prcsa dcbcrj integrar y proponer a BNCI a Jos 

posibles acreditados del PROGRAMA~ considerando los rcquisico.s rnínirnos 

de carácter corporativo. legal y cconórnico, así corno úc rnoralidaLI n1crcantil. 
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que deberá cubrir el franquiciatario sujeto al PROGRAMA. 

Las garantías para la obtención del crédito. simplificando con ello el 

sistema de garantías. 

El financiamiento se canalizará a personas físicas o morales que 

pretendan adquirir franquicias de la empresa. 

El crédito que se otorgaría por punto de venta sería del 70% n1áximo 

en relación con la inversión necesaria. sin considerar la adquisición del 

terreno. en su caso. 

La tasa y el plazo del crédito se ajustará conforn1c las ncct:sidades de 

cada proyecto. 

La forn1a de pago es capital 1ncnsual vencido e intereses sobre saldos 

insolutos. 

El 1110010 y condiciones para el financiamiento para el capital de trabajo 

se establece a partir de la rotación de inventarios de n1crcancías. 

3.3.1 REQUISITOS Y DOCUMENTACION GENERAL PARA EL 

ANALISIS Y CONTRATACION DEL CREDITO CON BANCO 

NACIONAL DE COMERCIO INTERIOR (UNCI) 

i\ .. Requisitos: 

- Solicitud dc crédito BNCI 

- Cana Lle presentación del franquiciantc. 

- Estados financieros l.lt.: apertura o rccic.:ntcs con antigücLlad no rnayor 

a. tres 111cscs. con relaciones analíticas. 

- Estados financieros proforn1a durante la vigencia del crédito. con 

bases de proyección. 

- Presupuesto de inversión validado por el franquiciantc. 
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B. Documentación: 

- Acta constitutiva. reformas y poderes (personas rnorales). 

- Copia del contrato de franquicia. 

- Copia del registro de marca (SECOFI) del franquiciante. 

- Copia R.F.C. de la empresa y de Jos principales accionistas. 

- Copia de las escrituras de los inn1uebles otorgados en garantía. 

- Acta de ruatrimonio. en su caso. 

- Ullin10 recibo de prcdiaJ y agua. 

Con10 se n1cncionó el BNCI es Ja única institución que cuenta con un 

prograrna específico de financiamiento a franquicias. las dc1n3.s instituciones 

de crédito otorgan financiamiento en los térrninos y con el tratan1iento de los 

créditos convencionales sin rcner un csquc1na definido cspccialn1cntc par:i la 

franquicia. es decir. que la franquicia que quiera acceder a créditos tendrá 

que reunir una scric de requisitos con10 si fuera cualquier tipo de crnprcsa. 

Bancon1cr y Banan1cx que son los bancos qui..: apoyan la.s activiUadc.s 

c1nprcsarialcs dt.!l país para otorgar créditos, pi.Je se cubran los siguientes 

requisitos: 

- Ser cliente del banco y por lo n1cnos con un afio de antigüedad. 

- Presentación de estados financieros del ai'lo anterior al solicitar el 

crédito. 

- Presentar estado financiero parcial en el afio en qut.: se soliciw el 

crédito. 

- Relación patri1nonial del titular Ucl crédito. 

- Llenado de solicilud del banco. 

Si califica de acuerdo a un estudio de factibiJh..lad que realiza el banco 

deberá presentar los siguientes docurr1entos: 
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1. Acta constitutiva de la empresa. 

2. R.F.C. de la empresa. 

3. Comprobante de domicilio fiscal. 

4. Tres referencias bancarias o comerciales. 

5. Identificación de las personas que firman. 

Es importante señalar que NAFIN no otorga financiamiento para el 

desarrollo de sistc1na de franquicias y en general para el sector con1ercial y 

de servicios. sólo apoya al.:tividadcs industriales. lo anterior fue expresado por 

el Ingeniero José Urquiza Zanella gerente de desarrollo tecnológico de 

NAFIN. Por tal fflOtivo es necesario que se desarrollen csquc1nas de 

financian1icnto alternativos que sirvan de apoyo a la franquicia, pues como 

hen1os visto la irnportancia de esta ha pasado desapercibida por la banca de 

dcs;.1rrollo y corncn.;ial. 

3.-l ARRENDAMIENTO FINANCIERO C0!\-10 OPCION PARA 

LA FRANQUICIA EN DESARROLLO 

Una alternativa para qut: la cn1presa a fran4uiciar pueda estructurar 

unidades piloto con crét.litos 1nás factibles es el arrendan1icnto financiero~ que 

tendrá con10 propósito d intcgr~1r d equipo e instal3cioncs para continuar con 

las actividades de la franquicia. que prohará su eficiencia tanto en procesos 

co1no en el know-ho\v dd negocio. 

El fin que prctcnUc la franquicia al tener este crédico es corroborar que 

es un ncgocio proba<lo tanto operativa. tecnológica y ad111inistra1ivan1cntc, 

pero sobre todo que cuenta con Jos requisitos financieros indispensables para 

poder afrontar cualquier tipo de créditos. 
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El arrendamiento financiero es una de las ni.ejores opciones para 

allegarse de equipo. maquinaria y en general cualquier bien sin necesidad de 

desembolsar un peso. al obtener estos créditos se encontrarán bienes a un 

costo bajo y con plazos considerables. 

El arrendamiento financiero consistirá en que el franquiciante solicitará 

a la institución arrendadora y esta se con1pron1ctcrá a otorgar el uso o goce 

del bien arrendado durante un plazo determinado con tres opciones; transferir 

Ja propiedad del bien por rnc<lio del pago equivalente al uno por ciento del 

valor original del equipo. la segunda es prorrogar el contrato y establecer 

pagos interiores a los fijados en el plazo inicial. y la tercera opción es la 

venta del bien a otra persona en la cual se solicitará que se facture por escrito 

a nombre del con1prador de acuerdo al precio de venta. 

Qhljpacioncs del franquician~ 

El arrendatario será el franquiciantc que en este tipo de contrato tendrá 

las siguientes obligaciones: 

- Cubrir gastos por n1antcni1nicnto del bien arrcnd.:.1c.10. 

- Seguro contra cualquier percance que llegara a suceder con los 

bienes. 

- Costo de operación de los artículo~ arrendados. 

Qhljg;;t~..LQ_c 1 a_lllS.l..i!.yj;_li!.JLArL~Qilll o rfu 

- Gastos de instalación (cubrir) 

- hnpucstos que pagar por el bien arrcnUado cuando sea de irnportación 

e incluso tan1bién los derechos de in1portación. 

- Pago servicio aduanal. 
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- Flete del bien. 

Estos se cargarán al costo total del equipo arrendado sin necesidad de 

que la empresa franquiciante desembolse al inicio de su proyecto de 

crecimiento. 

Para que la cn1presa a franquiciar sea sujeto de crédito debe JJenar los 

siguientes requisitos que contengan infonnación financiera y otros de carácter 

de garantía del crédito y estos son: 

1. Estados financieros de los últirnos 3 años. 

2. Llenar solicitud. 

3. Gararuías reales personales o Lle accionis1as con10 hipoteca. 

4. Aval que garantice el pago en un dcterrninado 11101nento. 

5. Explicar el ohjcto del crédito de una forn1a cconó1nica~ técnica y 

financicran1cntl.': viable. 

Ofrece lo. ventaja la instituciún arrendadora de conseguir bienes que son 

indispensables en el funi.:ion~unicnto Ucl sistc1na de franquicias sin nc\.'.:csidad 

de pedir un crédito hancario. 

Con lodo lo anterior solo se pretende 1nostrar la problc1nática del 

financiarnieruo para el sistcn1a de franquicias. sin crnbargo este tcn1a puede 

abarcarse en otra tesis con10 1cn1a central. 

3.5 COi\-llSARIATOS COMO APOYO EN LA OPERACION DE 

LA FRANQUICIA 

El conlis:.1riato es un negocio que se puede desarrollar paralclainentc al 

sistcn1a de franquicias. y por sus características pernlitc que las operaciones 

que se rc:.llizan en la últin1~1 sean rnás cticicntcs. 
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3.5.1 DEFINICION DE COMISARIA TO 

Las franquicias han generado el surgimiento de negocios adyacentes 

llamados comisariatos. que son empresas que empiezan a tener presencia en 

México. y que se caracterizan principalmente por dar un servicio o proveer 

de insumos o materia prima a las franquicias en operación. 

Los cornisariatos son negocios que se dedican cxclusivan1cn[c a 

suminis1rar los insun1os a Ja franquicia es decir. conocen los rcqueriinienros 

y especificaciones exactas de lo que dcn1andan en las can[icJadcs y calidades 

que necesita. 

"Los co111isariatos son pruuos de dis1ribuciórz para indu.wrias que 

consu111en 11orrna/!nente lo rnis1110. esto es, inlegran la linea de prod11c1os que 

requiere un negocio o industria para dis1ribuirlo a su i·f'~ a !odas sus 

unidades o puntos de ven/a". ir. 

La función principal de los comisariatos es c..·srandarizar aspectos 

irnponanccs de la franquicia, ofrccicnllo un servicio de caJidaU a un bucu 

precio. 

Al estandarizar. los con1isariatos se encargan de unificar en todo el 

sistcn1a de franquicias la utilización de n1arcrias prin1as e insurnos con la 

rnis1na calidad. cantidad crcctcra. a través de un sc.:rvicio eficiente y oporluno. 

3.5.2 CONSIDERACIONES PARA QU1<: UNA EiWPRESA SEA 

COIVllSARIATO 

Co1110 se ha dicho el sistcn1a de franquicias c.Jcpcndt.:: de una adccuaJa 

selección de sus pl'"ovcedorcs o comisariatos poccncialcs. Poi'" cJJo es 

'" Enfrepcncur, Especial de 500 franquicia"i en México, enero 199h. 3cr;i edición 
pp.32. 
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importante contar con comisariatos que cubran con los requisitos, 

especificaciones y características de la franquicia a suministrar; por tal motivo 

se especificará las consideraciones para que una en1presa sea un buen 

comisariato: 

1 . Ofrezca econo111ías de escala a la franquicia. 

2. Calidad de los productos o servicios ofrecidos. 

3. Que presente precios competitivos. 

4. Esqucrnas atractivos de crédito. 

5. Sun1inistro logístico de los volú1ncnes que requiera la franquicia en 

cada punto de venta. 

6. Seriedad. responsabilidad y con1pron1iso. 

La vinculación entre co1nisariato y el franquiciantc o franquiciatario 

pcrn1itirá que :unhos sc desarrollen y crezcan en forn1a coordinada ya que 

poseen cualidades operativas para disn1inuir los costos productivos y obtener 

cada uno por su parte atractivas utilidades. 

Es in1portantc t:ontar con proveedores cticicntcs yo.1 que la franquicia 

podrá 111antcncr líneas claras de operación donde la productividad y la 

eficiencia sean sus principales factores. 

Un aspecto que se debe considerar es que 1nicntras 1nás se desarrollen 

los proveedores. in;.i.s se a.scgurar:1 su rcntabilidaU y se tcndrj la ccncza úc 

que este desarrollo se lh;var;:í a cabo en paralelo al del sistcn1a de 

franquicias. 

Las crnprcsas franquiciantcs que han logrado desarrollar co1nisariatos 

gozan ya los hcncfícios de una gran estructura; son nt:gocios que hoy en día 

rebasan 1115.s de 111il estahlccitnicntos y que en los casos de restaurantes y 

comida rápida son un cjctnplo de un cticaz sunlinistro. 
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3.5.3 VENTAJAS DE OPERAR COMO UN COMISARIATO 

Al tener presente el concepto de franquicias. que incluye entre otras 

cosas importantes el repetir el éxito de la franquicia original por medio de 

franquiciatarios. el con1isariato es una opción que se an1olda a las expectativas 

de la misma franquicia en cuanto a lo anterior. pues si bien es cierto que el 

franquiciantc será el encargado de estandarizar las operaciones para que el 

siste1na de franquicias sea exitoso. t::l contar con proveedores que le 

suntinistrcn las n1atcrias prin1as e i nsun1os estandarizados en este caso los 

con1isariatos. le servirá dc gran apoyo pues contará con los suministros 

necesarios para todo el sistcrna y se cu111plir:1n los objetivos de la franquicia 

en este aspecto irnportantc:. 

" Las ventajas de opt:rar co1110 un conzisariato son varias: 

/. Un sólo proveedor es el que a/Jastt•ce toda la línea de productos que 

requiere la cadena o rt•d de franquiciatarios. 

11. Un sólo proi·eedor es el que se apegu estrictan1en1e a Jos 

req11eri11zientos del cliente. 

///. Debido a los volú111enes de ecnnpra. el pro\/eedor obtiene un 11H.>jor 

precio gracias a ÜLfO econon1ías de escala. 

IV. Un sólo proveedor es p/ que se preocupa por 1l1a11tcner el precio y 

la calidad de los i11s11111os. 

V. Al con/ar co11 este scrl'itio. el propietario del negocio tendrcí 111ás 

tie111po para lle1·ar a cabo las tareas ad111inistratin1s y de operación que 

requiera. 

VI. Las e111presas q11e operen co,,10 co111isaria10 si ct1111plt?11 co11 las 

el:igencias de las fra11q11icias tendrán 1111 111ercado 11111y a111plio en este sector. 

VII. El 111í11zern de c/it!1Ues pzu-'<le ser {Unplio y seguro. 
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Este tipo de servicios no sólo opera en el ra1no restauran/ero. ta1nbién 

se pueden encontrar despachos de profesionales que prestan sus servicios en 

el área de las cajas registradoras, correo directo. etiquetas prornocionales. 

videos. rotulación y anuncios lutninosos. equipauliento integral de 1nueb/es. 

despachos de abogados. contadores, consultoría y co1nercializació11, y hasta 

en los ser\•icios de capacitación y for111ació11 de recursos Juana nos". 17 

Cabe mencionar que algunos negocios que cn1pczaron con10 

con1isariatos dcsarro11aron tan cfcctiv~uncntc su negocio y lo estandarizaron 

que se han convertido en franquicia. 

El futuro para estos negocios es pron1isorio. pues el nú1ncro de 

franquicias crece cada día y sólo falta que las personas íntercs:.tdas en operar 

con10 con1isariato discf11.:n 111uy bien las opciones que pueden n1ancjar ante sus 

clientes potenciales. con10 puede ser el trasladarles parte del ahorro o 

bonificaciones que reciben por i.:0111pras al 1nayorco~ .scrvicio y calidad 

inco1nparz1hlcs y sobre todo hact:rl<.:~ patente que scr~l proveedor de sus 

insumos con un enfoque único y cxclusivo para su franquicia. 

Debe recordarse que gracias a la fuerza Lle con1pra. los conlisariatos 

tienen una excelente oportunidaLl para negociar forrnas Lle pago. obtener 

créditos. 1ncjorar condicioru.:s Lle calidad. realizzu cmnpras en gran volunu:n 

y estandarizar prt..H..luctos. 

Se debe re1narc:.1r que las grandes cadenas. así crnno los negocios 

pcqucüos y n1eLlianos tienen algo en co1nún: husc~u1 sic111prc precio. i..:alidad 

y servicio. 

17 Entrcprcncur "Especial 500 (-.;"ranquidas en I\.1é)l;ico~. Jera edición. enero de 1996 
pp 34. 
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3.5.4 BENEFICIOS PARA EL FRANQUICIANTE y 

FRANQUICIATARIO 

La mejor alternativa de aquellas empresas que se encuentran en la etapa 

de lanzamiento o desarrollo de su propio siste1na de franquicias es buscar 

alianzas estratégicas con los principales proveedores de inswnos o materiales 

relacionados con su giro~ para ello tendrán que realizar una exhaustiva y 

minuciosa selección de proveedores que satisfagan las necesidades principales 

de la franquicia en cuanto a calidad. costo y ticn1po oportuno de entrega. 

Los principales beneficios que tienen los integrantes de la franquicia al 

tener un buen desarrollo de con1isariatos son: 

a) Si la franquicia es nacional los co1nisariatos tienen ciertas ventajas 

ya que la capacidad de producción, la tecnología y la calidad de los productos 

que ofrecen están en el territorio nacionai. situa\;iúu que se refleja en la 

disminución de costos. 

b) Si el comisariato es nacional se tendrá un sun1inistro 1nás oportuno 

de la materia pritna. 

e) La c1nprcsa que opere co1no conlisariato tiene la ventaja de que 

conoce la idiosincrasia. las condiciones de trato y negociación de los 

mexicanos. 

d) Existe una ccnnunicación rnás estrecha entre el co1nisariato. el 

franquiciantc y franquiciatarios. 

e) Los tietnpos de entrega de insu1nos o 111atcrias prilnas son n1ás cortos 

y los rcqucrinlicntos son cubiertos tan"lbién con 1nayor precisión. 

t) El comisariato puede seleccionar la 111isn1a calidad de los inswnos y 

1nateria prin1a requeridas por la fr¡1nquicia. 

Este concepto no se desarrolla n1ás por que puede ser tcn1a de otra tesis. 
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CAPITULO 4 

PLAN DE MERCADOTECNIA PARA DESARROLLAR 

UN SISTEMA DE FRANQUICIAS 

La en1prcsa 1ncxicana que desee otorgar franquicias. debe estar 

consciente de que la incursión al sisterna trae consigo nuevas 

responsabilidades y actividades. 

Entre la gama de servicios que tendrá que ofrecer el futuro 

franquiciante serán: apoyo técnico. adaptación de la tecnología. capacitación. 

apoyo adrninistrativo y descripción de procesos dirigido a los franquiciat:irios 

de una n1ancra constante. 

Por lo anterior es necesario que el futuro franquiciantc realice una 

evaluación objetiv.;:1 de .su cn1prcsa. cnca1ninaJa a úc.:lt.:nni11ar si tiene las 

caractcrístic;:1s indispensables para .;:1su1nir los co1npro111isos que se derivan de 

un contrato de franquicia. 

Cabe sci'ialar que las caractr.;rística.s tanto de una cn1prcsa que quiera 

franquiciar. con10 las del franquiciantc y franquiciatario se describen en el 

capítulo 2. 

4.1 DIAGNOSTICO li'iTERNO Y EXTERNO PARA LA 

DETERiHINACION DE Fl.IERZAS. OPORTUNIDADES. 

DEIHLIDADES Y Al\.IENAZAS (F. O. D. A.). 

Para hacer una evaluación interna de Jos rcqui.sitos que .se deberán de 

cubrir para incursionar en el si.stctna de franquici~lS es necesario que se 

analice y se ton1cn en cuenta los siguientes aspectos que .son considerados 

con10 puntos neurálgicos en toda en1prcsa: 
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Precio 

Es un aspecto importante que hay que considerar. ya que hoy en día los 

consumidores son más exigentes en la selección de productos o servicios con 

determinados estándares de calidad y acompañado de un precio justo. 

Producto 

Este elemento es indispensable en la franquicia pues se tendrá que 

ajustar a los requerimientos del cliente (cualidades. funciones. variedad) ya 

que se debe canear con un producto c.~itoso en cualquier n1crcado. 

Plaza 

Es un factor que ha tenido rnucho peso en las probabilidades de que un 

producto se venda con facilidad. Es decir. que el seleccionar la ubicación de 

donde se venderá el producto es factor tlctcrn1inanrc para el desarrollo de la 

franquicia. 

La pro1noció11/publicic.lad 

Se debe ton1ar en cuenta que la publicidad que se haga debe considerar 

la opinión del consurnidor final y no sólo 111andar rncnsajcs o prornocionar 

indiscrirninada1nentc sino entablar una cnn1unicación estrecha con el cliente. 

Es indispensable que se analice el nlcdio arnbicruc en el que se desarrolla la 

franquicia y tornar en cuenta las características del sector donde quiera 

incursionar con el fin de tener un estudio cornplcto para dc1crn1inar las 

oportunidades y a1ncnazas que la franquicia deberá afrontar. 

Michacl E. Poner señala cinco fuerzas cotnpctitivas que se deben to1nar 

en cucnm al realizar el análisis de un sector industrial. 

Este análisis puede ser aplicado para analizar el entorno donde se 

desenvolverá la nueva franquicia y csto le pcrrnitirá tcner un rncjor 

conocilnicnto del sector donde participará: 

66 



CAP1TUL04 

1. Amenaza de ingreso. Se debe considerar la relación entre 

competidores existentes. así co1no las barreras que se presentan para ingresar 

al sistema de franquicias. Algunas barreras que limitan el ingreso de una 

franquicia en un sector son: 

- Economías de escalas. 

- Diferenciación del producto. 

- Requisitos de capital. 

11. Intensidad de la rivalidad entre cotnpctidorcs existentes. Se debe 

detcrn1inar cuales son las principales franquicias que participan en el sector 

donde se dcsarroll~irá la franquicia. a su vez tiene que identificar cuales son 

los grupos estratégicos del sector para que tlctcrnlinc en cual de ellos está y 

a cual quiere ingresar. Para esto últitno la cnlprcsa a franquiciar debe totnar 

en cuenta las barreras que se presentarán al entrar a alguno de los grupus. así 

crnno las diferentes tácticas que utilizarü para contpctir cn ese nuevo 

escenario y que podrán ser: ¡1rccios cotnpctitivos. catnpailas de publicid:id. 

intro<lucción de nuevos productos. lh.:scuentos. pro1nocioncs. servicios 

adicionales. cte. 

Más aún debe estudiar el co1nporta111icnto de la con1pctencia en cuanto 

a sus estrategias ccuncrciales. financieras. operativas y ad111inistrativas. 

111. Presión de productos sustitutt'>S. Un producto sustituto es aquel que 

puede <lcscntpcfiar la 111is1na función que el producto que se 1naneja en el 

sistcn1a de franquicia~. Se ticnt:n que toniar en cuenta por que linütan Jos 

rcndi1nicntos potenciales del sistcnia (precio. pro1nocioncs. publicidad). 

IV. Poder negociador de tos cticntcs. Los consu1nidorcs influyen en el 

sector donde se encuentra la franquicia y ..::ondicionan las operaciones de las 

ctnprcsas que lo integran. en ocasiones forzan a una baja en los precios y 
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exigen una calidad superior. aunado a servicios adicionales lo que ocasiona 

que las empresas compitan para satisfacer los requerimientos del cliente. 

V. Poder negociador de los proveedores. Estos ejercen influencia sobre 

el sistema de franquicias. intimidando con aumentar precios. reducir calidad 

o encarecer productos o servicios. Los proveedores pueden provocar que las 

empresas reduzcan su rentabilidad cuando estas se ven irnposibilitadas a 

aumentar sus precios por el aun1cnto de los costos provocado por los 

proveedores. 

4.2 UN PLAN DE !VIERCADOTECNIA ORIENTADO A 

FRANQUICIAS 

El cn1prcsario que detcnninó arnpliar 5U negocio o cn1prcsa por niedio 

del concepto de franquicia. deberá tener en cuenta que esto in1plica un can1bio 

en la concepción de la rnisma, ya que el nuevo producto que tendrá que 

vender pri111ordialn1cncc será su franquicia y el nH.:rcado que tendrá que 

abarcar o considerar será el de los franquiciatarios potenciales y por cualquier 

persona que se interese en comprar una franquicia de su negocio a los cuales 

tendrá que asistir. apoyar y prestar servicio en codo lo relacionado con la 

instalación. operación y administraciún de la franquicia. Por Jo anterior el 

c1nprcsario o franquicbntc tendrá que ton1ar las debidas precauciones para 

iniciar el can1bio. 

A lo n1encionado se debe suinar que una revisión cuidadosa de las 

técnicas actuales de tncrcadotccnia, operación, y organización del negocio; 

al igual que del estilo gerencial del personal de que dispone, Je hará visualizar 

en qué. cón10 y cuánto cambiar o reforzar para c111pn:ndcr Ja franquicia. 

Al franquiciar se deberán realizar actividades suplcrnentarias a las que 
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se hacían en la empresa tales como: vender franquicias. prestar atención y 

servicios constantes a los franquiciatarios. 

Para pretender vender franquicias el franquiciante debe pensar cómo lo 

va hacer y para esto tendrá que diseñar un plan. este es el llamado plan de 

mercadotecnia: 

" Un Plan de Mercadotecnia funge conzo una herrallzienta de 

co1nu.11icación que integra todos los ele1nentos de la 111e:::.cla de 1nercado1ecnia: 

ventas, publicidad, pron1oción de ventas. relaciones públicas, etc., en un 

progra111a co111prensivo para acción coordinada de todos los niveles de 

111ercadotec11ia. El plan especifica por producto. nzercado y región. quién 

hará qué, dónde, cuándo y có1110, para alcanzar los objetivos de la en1presa 

Franquiciante de la 111anera 111ás eficiente". " 1 

Adicionalrncntc la elaboración de un Plan de Mercadotecnia enfocado 

a franquicias tiene los siguicnlcs beneficios: 

1. Estirnula el pensar corno hacer un rncjor usn de los recursos de la 

crnprcsa. 

2. Asigna rcsponsabilklades e itinerarios de trabajo. 

3. Coordina y unifica esfuerzos. 

4. Facilita el conffo1 y evaluación de rcsullados de todas las 

actividat..lcs. 

5. Crea conciencia acerca de Jos obstáculos a superar. 

6. Identifica oportunidades de rncrcado. 

7. Provee una fuerte inforn1ación de rncrcado invaluable para referencia 

presente y futuro. 

,,. E.C.F. EJw;¡nJ Sdunidt Shimmt!'l ... Importancia Uc l;:1 Mcn:aUntccnia en d Sistema dt: 
F1·;,mquicias'" CONFERENCIAS XVII FERIA INTERNACIONAL DE FRANQUICIAS. Fchrcro 28 
y Marzo 1 de 1997. pag. 40. 
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B. Facilita avances progresivos hacia las n1ecas y objetivos de Ja 

empresa. 

Es indispensable que el Plan de Mercadotecnia cumpla con las 

características necesarias para su mejor utilización: 

- Sencillo. Fácil de entender. 

- Claro. Preciso y detallado para evitar confusiones. 

- Práctico. Realista en su aplicación y logro de objetivos. 

- Flexible. Adaptable al cambio. 

Escc plan debe comenzar con la definición de: objetivos de Ja 

fFanquicia. enunciación de ventajas competitivas. diferenciación de Ja 

franquicia con respecto a otras. la identificación de los nichos de mercado. 

la segmentación del increado. el posicionanlicnto. la identificación de la 

marca y la definición de mercados. El plan debe detcrn1inar la dirección que 

tornará la 1ncrcadoLCcnia de la franquicía. la 1nancra en que se estructurará el 

sistcn1a de otorganlicnto de franquicias y su costo. 

4.2.1 ASPECTOS QUE DEBE CONSIDERAR UN PLAN DE 

MERCADOTECNIA 

Un buen Plan de Mercadotecnia debe contener infonnación necesaria 

para orientar el carnino de la franquicia en un futuro, ya que de acuerdo a los 

objetivos y a las cstr~llcgias planteadas se establecerá el funciona1nicnto 

óptin10 de la rnisrna. 

"Los aspectos generales que debe considerar un plan de esta naturaleza 

son: 

l. Misión de la franquicia. 

//. A1ercado en que participa In franquicia. 
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/JI. Objetivo de posicionanzienro de la franquicia. 

IV. Análisis FODA (fuerzas, oportunidades. debilidades y amenazas) 

referente de a la franquicia. 

V. Objetivos de ventas de la franquicia. 

VI. Objetivos de costos de la franquicia. 

VII. Objetivos de rentabilidad de la franquicia. 

VIII. Plan de personal de la franquicia. 

IX. Presupuestos de acciones planeadas. 

X. Controles de la franquicia para niedir el progreso de las acciones 

planeadas. 

XI. Procedi111ientos para nzantener un plan actuQJizado. 

}(//. Acciones a desarrollar en caso de q.ue el plan no funcione".•<> 

El futuro franquicianrc debe tener prcscrn.e Ja promoción que deberá de 

hacer a la franquicia para contacrar con futuros franquicia1arios ade1nás de 

disciiar estrategias que tengan por objetivo el consurniüor final. 

Desde el punto dc vista de la expansión que se orienta a contactar 

franquiciatarios. esto dcpcnUcrá en gran 1ncdida de que t3.n grande haya 

proycclado su crccin1icnto en el plan estratégico. 

El plan de nH.:rcadotccnia entonces dctenninar{t el perfil del fuluro 

franquiciatario a~í con10 la generación de contactos. scguinlicnto y evaluación 

de los n1is1nos. 

Postcrionn<..:nlc, el nturgan1icnto y venta de la franquicia que se debe 

contemplar en esta etapa. aunado a una serie Lit.: pro1nocioncs que se dirijan 

a satisfacer el n1crcado en donde se desarrollará y crecer{1 la franquicia. 

1 ~ Confcrcnci.a <le Ec..iwanJ Schmidt Shimmcl. Importancia de la f\·1crcado1ecnia en el 
Sistema de Franquicias. XVII Feria Jmcrnacional de Franquicias del 28 de febrero al 1 
marzo de 1 997. 
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4.3 ELEMENTOS FUNDAMENTALES DEL PLAN DE 

MERCADOTECNIA ORIENTADO A LA FRANQUICIA 

Para formular el plan de mercadotecnia 9 hay que tonl.ar en cuenta los 

siguientes elementos de forma específica: 

4.3.1 PERF1L DEL FR.ANQUICIATARIO 

El éxito o fracaso de un sistema de franquicia depende en gran medida 

de la solución del perfil de los franquiciatarios. por tanto la prin1cra pregunta 

que debe resolver es ¿ Quiénes serán los principales prospectos a 

franquiciatarios'?. por tal niotivo hay que definir con precisión el perfil exacto 

que deben cun1plir. 

Por ello. existen algunos puntos importantes relacionados con el 

concepto segmentos que es necesario considerar: 

"J. No existe 1111 co1npratlor tic franquicias !Ípico. Hay 11111chos 

co1npradores porcnrialcs para diferentes tipos de franquicias. a1uu¡ue 

co1nparte11 ciertas carac1erísríca.s. cada 11110 de ellos tiene antecedentes 

distintos. Por ello debe estudiarse al prospecto en su conjunto con 

características actuales J' sus antecedenles. 

2. El siste11w de la franquicia debe ei·o/ucionar de acuerdo con su 

propio rit1110 de creci11lf1._7 /l/v. Ello puede suceder debido a call'1bins ele precios 

(regalías y cuotas). de fa región (ca111bios socioeco11ó111icos) de in1age11 de Ja 

franquicia o de los objt:tii·os de la misnza ". ::-n 

Por tanto el perfil debe conten1plar al prospecto de for111a integral y 

tan1bicn deberá ser flexible para c.::1111biar úc acuerdo a las necesidades del 

Di Cn.stanzu Juan. Vilalta Akjamlra. C;tnlcn;.1s Dun;:lln. Desarrollo de Si.,·1en1a.'i de 
Franquicias. McGraw-ltill pp 99. 
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negocio (mercado. económico. social. etc). 

Es primordial que se consideren factores como: responsabilidad. 

compromiso e interés para que los franquiciatarios sean capaces de vender y 

de brindar servicio al cliente. también se debe tomar en cuenta la escolaridad 

que deberán tener y buscando sobre todo a candidatos que tengan estudios 

comerciales como Lic.cn Adn1inistración, Contaduría, Relaciones Industriales, 

Relaciones Comerciales. etc .. ya que ellos por sus características pueden 

desarrollar y entender con rnayor facilidad el formato de franquicias. 

Existen ciertos aspectos a considerar para definir el perfil del 

franquiciatario de acuerdo al autor del libro Desarrollo de Sistemas de 

Franquicias. a saber: 

1.- Disponibilidad del prospecto para iniciar y operar una cn1prcsa. 

a) Profesionales de negocios y gerencia media. 

Son in1ponantcs debido a que entienden la naturaleza y beneficios del 

trabajo en equipo y tienen experiencia en cuanto al n1ancjo de una crnpresa. 

Además. son personas que gcncraln1cntc buscan independizarse y que son 

cn1prendedon.:s. 

b) Parejas que tratan de independizarse. 

Estas pueden ser parejas de profesionales. jubilados que desean invertir 

con el fin de ser Uucilos de su propio negocio e independizarse de sus jefes. 

e) Inversionistas ausentes. 

Cuando se requiere de una gran inversión. el franquiciantc tiene la 

opción de financiarse rncdiantc invt:rsionistas a quienes no les interesa 

1nancjar el negocio. pero si hacer producir su negocio. De tal fonua, el 

franquiciantc contrata al personal que n1ancjc la franquicia por el inversionista 

y la supervisa dircctan1cntc. 
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d) Empleados, proveedores y clientes. 

Estas son las personas más familiarizadas con el negocio (especialn1ente 

los gerentes de tienda). La ventaja principal de este grupo, es que sabe mucho 

acerca de la franquicia y además son partidarios entusiastas de la mism3. 

e} Conversión~ unidades múltiples. subfranquicias. 

La conversión es el buscar establecimientos que puedan aplicar las 

estrategias de la franquicia y venderles un mismo nombre y un progran1a de 

mercadotecnia. 

La segunda opción es permitirle a grandes grupos tener unidades 

múltiples en diferentes territorios._ lo cual pennite la rápida expansión del 

negocio. 

Por su panc. la subfranquicia es vendida por un franquiciatario 111ayol" 

y no directamente por el franquiciantc. 

2. Aspectos demogr.ificos. 

a) Edad. 

Aunque no es un faccor dctcrn1inancc. las personas entre 30 y 40 afios 

tienen una 1narcada tendencia a buscar el sisten1a de franquicias corno una 

ahcrnativa de negocios. 

b) Estado Civil. 

Un esposo o esposa puede ser un factor importante en el éxito de la 

con1pra de una franquicia y para su sano desarrollo. debido a que. 

generahnenlc el o ella serán el brazo derecho del franquiciatario. 

c) Escolaridad. 

La educación formal debe ser un cle1nento importante del perfil 

buscado ya que facilita la asirnilación de los conceptos de la franquicia y del 

modo de operarla. 
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3. Personalidad. 

a) Energía; debe ser entusiasta y participativo. 

b) Estabilidad emocional y autocontrol; deberá ser capaz de trabajar 

bajo presión. 

e) Autornotivación y sentido con1ún: para tener un buen desarrollo. la 

motivación es la clave del éxito. 

d) Capacidad de liderazgo. de comunicación y nivel de responsabilidad; 

éstos tres elcn1cntos son vitales ya que así podrá tener el control de su 

personal además de llevar una relación favorable con t:I franquiciantc. 

e) Sentido de ética en aspectos co1no: pago de regalías. cuotas fijas. 

estados financieros. secretos de la franquicia y relaciones laborales. 

4 .. Credibilidad en el Sistcn1a de Franquicias y la experiencia .. 

La forn1a de hacer negocios en el sisten1a de franquicias requiere Ja 

plena credibilidad del n1is1110, esto influye en la participación del 

franquiciatario en las decisiones y en el desarrollo dc 1a franquicia. Por su 

parte la experiencia del franquiciatario le ayudará a sortear obstáculos que se 

presenten en la ad111inistración de la franquicia. aunado a esto es necesario 

que el prospecto tenga los conocin1ientos técnicos suficientes para vender el 

producto de la franquicia y para n1antcncr en niveles aceptables la 

111aquinaria. el equipo y en fonna general los procesos de la rnisma. 

5. Situación financiera personal. 

Un prospecto solvente generalmente tiene ventajas sobre los dcn1ás. 

podcn1os decir que es un aspecto sun1arncntc in1portante. Ernpero no es 

detenninantc para el otorgan1icnto de una franquicia~ pues muchas veces el 

tener la capacidad financiera no asegura que el aspirante tenga la capacidad 

para adn1inistrar adccuada111cntc el negocio. 
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El propósito fundamental del franquiciante debe ser. fomentar el 

crecimiento del sistema a largo plazo. y no sólo tener una explosión de la 

franquicia que se extinga rápidamente. 

4.3.2 LOCALIZACION 

Después de haber definido el perfil del franquiciatario. es preciso 

determinar la localización de la franquicia. lo cual incluye señalar la zona 

geográfica y territorios de otorgan1icnto de la franquicia, como la zona 

(delegación, colonia. barrio) de la ciudad donde deberá establecerse el punto 

de venta. Es rccon1endable que la prin1cra franquicia que sc otorgue esté 

ubicada en un territorio cercano a la franquicia maestra u original, para que 

la comunicación y el contacto se lleve a cabo de n1ancra Uinán1ica y se puedan 

realizar visitas con frecuencia. Es preciso rncncionar que una ventaja tnás de 

la cercanía es que los consu1nidorcs se fan1iliarizan con la franquicia. 

Al definir cx.actalncntc los lugares o zonas Llondc se deberán establecer 

las pri1ncras franquicias se cstar:i en la posición c..lc canalizar o dirigir la 

promoción para apoyar la venta de franquicias a un scg111cnto bien específico 

de prospectos franquiciatarios. 

Con respecto al local en sí es in1port3ntc que se consideren aspectos 

tales corno; características estandarizadas de la franquicia. escoger un lugar 

donde transiten tnuchas personas. sobre todo en una zona propicia para el 

éxito de la franquicia (centro comerciales. plazas. cte.) y frecuentada por 

personas que cubran el perfil del consunlidor de la franquicia. 
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PARA LA 

Aquí debe determinarse Ja mezcla de rnercadotecnia de la franquicia. 

el franquiciante deberá realizarla de tal fonna que identifique claramente 

cómo se interrelacionarán los clernentos de la mezcla y los cuales son: 

producto. precio~ plaza y pron1oción. 

s~ debe hacer notar que esta mezcla de n1crcadotccnia será realizada 

exclusiva1nente para el franquiciatario la cual se orientará en dos direcciones; 

la prin1cra será pron1over la franquicia a los franquiciatarios y la segunda la 

que utilizará el franquiciatario para vender Jos productos al consun1idor final. 

.i.3.3.1 l\1EZCLA 

FKANQUICIANTE 

DE l\I EH.CADOTECNIA DEL 

Con10 se n1cncionó es realizada por el franquiciantc y se divide en 

cuatro panes fundan1cntalcs que abarcan Jo que es en si la íranquicia: 

producto. precio. plaza y pron1oción. 

A) Producto: Se dchc dctcrrninar si será 111ancjaU.o por una n1arca 

rcgiscrada o utilizando n1arcas ya existentes. Se dchc describir el tiempo que 

cs necesario para entrenar a las personas en relación al producco {la 

franquicia) a ofrecer al igual que el costo rcsulcantc de cscc cn1rcnan1iento. 

Se debe especificar la ~cric de pasos para brindar el servicio. detallar Ja 

descripción de los puestos y otros aspectos con el fin de escandarizar el 

servicio al franquiciatario. 

En cuanto al discilo del cstableci111icnto debe especificarse la 

distribución física del local y especificar Ja rnaquinaria a utilizar. 

Un aspecto rnuy in1portantc es considerar el desarrollo de nuevos productos 
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para lo cual se precisará: los responsables y la frecuencia para desarrollar los 

nuevos productos o ideas con el fin de ampliar la gaina de productos de la 

franquicia. Aunado a lo anterior el franquiciante debe determinar el tipo de 

garantía o servicio que acompañara al producto~ los términos en que se harán 

validos y los periodos para otorgar la garantía. 

B) Precio: en este punto se deben deterrninar la cuota inicial que es la 

cantidad que el franquiciatario pagará para obtener el derecho de explotar la 

franquicia. Las regalías. deben estar en función de las ganancias esperadas del 

negocio. lo anterior se especifica en porcentaje del ingreso. así con10 la 

nl.anera y la periodicidad del pago de las misn1as. 

Puede incluirse cuotas por publicidad ya que esta es irnportante pues se 

dctemlinará la difusión del sistcn1a de franquicias. 

Con lo que se refiere a descucn[OS por volún1encs de co1npra debe 

especificarse cual será el porcentaje de descuento en cotnpras de acuerdo a 

estándares en el caso de que el franquiciantc sirva de con1isariato. 

C) Pron1oción: las can1paflas de publicidad deben proyectarse ton1ando 

en cuenta su alcance y cobertura especificando el tien1po en que deben lograse 

las nietas pron1ocionalcs tan1bién deben tncncionarsc Jos medios por los cuales 

se harán efectivas. 

En cuanto a la fuerza de ventas se debe precisar en que fonna se solicitará. 

ya sea por agencias de colocación o periódico. En lo quc se refiere a la 

apertura úc nuevos puntos de venta deben 111cncionarsc qué apoyos se les 

otorgará y por que n1cdios~ para dar a conocerlos en la localidad 

correspondiente adcn1ás debe estructurarse un calendario a largo plazo que 

explique la forn1a de pron1oción que se llevará a cabo constantcn1cntc para 

lograr la expansión deseada. 
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Por último se debe establecer el tipo de publicidad que se llevará a cabo 

en et punto de venta para contactar posibles franquiciatarios. 

En todos los n1ensajes que se utilicen para promocionar la franquicia 

debe hablarse con mucha precisión de los beneficios potenciales de unirse a 

una empresa nueva y creciente. 

Es de sun1a in1portancia que este aspecto sea tratado con bastante 

cuidado y diseñado tle 1nancra n1inuciosa~ debido a que al parecer la 111ayoría 

de las franquicias en México sólo diseñan o estructuran sus promociones para 

dirigirlas a los consumidores finales que son los clientes de los 

franquiciatarios y la pro111oción que hacen para vender la franquicia sólo se 

lin1ita a estar presente en ferias o en eventos n1uy restringidos. 

D) Plaza: la prin1era consideración que debe hacerse es entorno al 

diseño del punto de venta que deberá contcn1plar la apariencia exacta que 

debe tener; el territorio a cubrir. t:s Llccir; hasta Uondc se linlitará el n1isrno 

y los puntos de venta de los territorios. 

La Ucternlinación de n1aquinaria y equipo para los puntos de venta se bebe 

ton1ar en cuenta en este factor. Tatnbién se dchc aclarar si existe.: o no un 

conlisariato que abasteccr;i de materias priinas o productos a las fr~nquicias 

y en caso de no tenerlo se especificarán los proveedores autorizados. 

Para la localización Llcl punto de vt:nta deben cstahlcccrsc criterios en cuanto 

a los requisitos que debe cubrir el área: n1cdidas, uhit.:ación. uso de suelo. 

Es indispensable fijar la frecuencia con que se realizarán las 

inspecciones para con1probar el cun1plinlicnto de los estándares. 
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4.3.3.2 MEZCLA DE MERCADOTECNIA DIRIGIDA AL 

CONSUMIDOR FINAL PRACTICADA POR EL 

FRANQUICIATARIO 

Con frecuencia es Ja mercadotecnia que más desarrollan las franquicias 

y que ponen en práctica. esto es valiosísimo para cualquier franquicia. En el 

caso de la en1prcsa que está desarrollando su sistcn1a de franquicias es decir. 

que está queriendo vender franquicias. es necesario que el franquicíante 

formule una 1nczcla óptima que pueda dar oportunidad a los franquiciatarios 

de empezar bien y repetir en breve el éxito de la franquicia original. 

Esta nu:zcla contempla los 1nisn1os conceptos que cualquier otra pero 

con sus características propias y destinatarios diferentes que a saber son: 

proporcionar al franquiciatario infonnación de la co1npctcncia directa, 

scgn1cnto de increado al que va dirigida la franquicia, el perfil 

sociocconórnico del consun1idor. características de los productos o servicios 

que ofrecerá, expectativas y estudios de n1ercado y los t..'Onccptos rncdularcs 

se describen a continuación. 

r\..) Producto. El franquicia1uc debe ton1ar en cuenta los gustos, 

preferencias y exigencias del consurnidor. Es evidente que al desarrollar un 

sistema de franquicias los productos han probado ser aceptados, sin ctnbargo 

los gustos de la gente son can1bianu:s. sobre todo por la co1npc1cncia. es por 

eso que el franquiciantc dchc estar en una constantt: invc~tigación y desarrollo 

de productos. 

Lo fundan1ental es que se detalle con precisión las características del 

producto y sus beneficios y presentarlo con10 un producto líder y que debe 

ser respetado por el franquiciatario, y quererlo esto es que el franquiciatario 

se convenza de que cst~i vendiendo un inigualable producto por supuesto que 
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e.Jebe ser avalado por estudios de mercado. Es importante que después de esto 

se pormenorice la línea de productos a ofrecer. mezcla de productos en punto 

de venta. servicios asociados a Jos productos. garantías. empaque. envases y 

n1crcado de prueba. En el caso de que el producto tenga la marca de la 

franquicia es n1ucho n1ás in1portante que sea un producto su1narnente cuidado 

para poder venderlo y que al n1ismo ticn1po se haga publicidad por el propio 

producto. 

B) Precio. Se debe plantear el precio al público, descuentos autorizados 

y valor cconórnico de las prornociones de venta. El precio al público de Jos 

productos debe ser consistente con Ja irnagen de Ja franquicia, es decir. el 

precio de Jos productos que vende la franquicia deben estar dccern1inados úc 

acuerdo a Ja calidad, el rcc.:onocin1ienco y Ja cornpetcncia, todo esto para 

pcnnitirlc a Jos franquiciacarios obtener una utilidad cquit.:J.tlva o que le 

t.:nnvcnga, dcspul:s de pagar las regaifas al franquiciantc. Un aspecto que 

i11Jluyc dircctaniencc en el precio es el 1na11ccncr relaciones con proveedores 

;iutorizaLlos por el franquiciantc. ya que estos rcspccarán los costos de las 

1uatcrias prin1as necesarias para que c..-I prct.:io de los productos no difiera de 

lns que originallncntc ha escablccido el franquiciancc. No dchc olvidarse que 

los consun1idores ya no con1pran productos por bonitos. sino por calidad, y 

pc,r un valor agregado quc tenga y s<>Jo asi estarán Llispucstos a dcscn1bolsar 

t.:I c.Jincro para pagar el precio. 

Los dcscucncos en los precios dchc:n consiúerarse por el franquicianrc 

c,;01110 estrategia para incrcn1cntar ventas y para pron1ocionar la franquicia y 

hacerle publicidad a su vez. 

El vaJor de las pron1ocioncs es orr·o concepto que debe ron1arsc en 

cuenta al dctcnninar precios. es decir el precio de las prornociones debe valer 
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la pena en el sentido de que se debe reflejar el beneficio en el incremento de 

ventas pero a un precio que le permita aumentar sus ventas y las regalías del 

franquiciante. 

C) Plaza. Aquí es importante seleccionar el punto de venta. la con1pra 

de territorios. determinación de un cuadro comparativo entre franquicia y 

subfranquicia. pcrrnisos y rnantenimiento del punto de venta. Con base a los 

estudios de n1ercado y la definición del perfil del consu1nidor hecho con 

anterioridad por d franquiciante. los puntos de venta deben seleccionarse para 

que se vayan acortando los riesgos. pues así la franquicia se establecerá en 

un lugar donde acudan los consurnidorcs que se desea. 

El franquiciantc debe diseñar un plan en el cual detcnnine el punto de 

venta para los franquiciatarios y de que forn1a estarán ubicados en relación 

a la franquicia origen del siscc1na. Lo que se pretende es que la franquicia se 

ubique en el n1ejor lugar para que sirva de canal efectivo de distribución y 

que sea aprovechado por el n1ayor núrncro de consurnidon:s. 

Al analizar este punto el franquiciantc debe cornar en cuenca la 

con1pctcncia a que se podrá enfrentar el franquiciacario. 

D) Pron1oción. Entendido este concepto corno la cornunicación efectiva 

que la franquicia dcln: entablar con los consu1nidorcs. el franquiciante debe 

aplicarse de una n1anera excepcional en este aspccco. ya que es del 

conoci1nicnto de los adrniniscradorcs y crnprcsarios que la prornoción y la 

publicidad es la hase del t:xito de un núrncro i111porlantc de franquicias. 

No debe advertirse que el t:xito radica en la cantidad de publicidad o 

pron1ocioncs que realizan. sino en que el cn1isor del n1cnsaje publicitario es 

una parte del proceso de venta y la otra parce es la opinión c..lc.:J receptor 

(consu111idor) acerca de con10 se vcnUc un producto o servicio es crucial para 
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el éxito de cualquier campaña. 

La publicidad que esté dispuesto a poner en 1narcha el franquiciante y 

proporcionarle a los franquiciatarios para que ta apliquen debe reflejar el 

verdadero valor de su producto o servicio. de tal forma que el consumidor no 

sienta un choque o una diferencia entre publicidad y operación real de la 

franquicia. 

Es necesario que la publicidad que se disefie esté estructurada de 

acuerdo a las opiniones de los franquíciatarios pues son los n1ás sensibles a 

los resultados de la niis1na. 

Tan1biCn debe proporcionarse la infonnación necesaria de las 

negociaciones que realice con los 111edios en los cuales se hará la publicidad. 

Las pron1ocioncs en el punto de venta son in1prescindiblcs. estas deben 

estructurarse por el franquiciantc cst~\ co1nprohado que estas pron1ocioncs han 

resultado .ser n1uy efectivas en diversa.;;;. franquicias con10 la de VidcoCcntro, 

pueden ser 1nasivas o selectivas . 

.t.3.3.3.FORMAS QUE EL FRANQUICIANTE TIENE PARA DAR 

PROI\.tOCION Y PUBLICIDAD A LA NUEVA FRANQUICIA 

Puede ser obvio, pero el 1ncjor n"Icrcadco que puede hacerse de una 

franquicia es dcn1ostrar su éxito; las nu:jon.~s franquicias se venden p0r sí 

1nisn1as. 

Existen pruebas piloto que el franquiciantc realiza para dc...~n1ostrar que 

la franquicia y su concepto tendrá validez o éxito. Si 1ncdiantc estas pruebas 

se continna que l.:\ franquicia no tiene éxito, entonces será un negocio no 

franquiciahh:. si por el contrario tiene el éxito se convertirán en la n1cjor 

hcrra1nicnta para el lanza1nicnto de la franquida. 

83 



CAPITUL04 

herramienta para el lanzamiento de la franquicia. 

Al inicio de la franquicia muchos franquiciantes llevan a cabo un nivel 

bajo de Mercadeo. siendo los únicos medios utilizados los especializados en 

el tema. Esta comprobado que la publicidad inicial de una franquicia es n1uy 

efectiva en medios como: prensa y publicaciones especializadas o bien 

boletines de Ja Asociación Mexicana de Franquicias. 

A continuación mencionaJTios las formas más usuales en que un 

franquiciantc puede darse a conocer para contactar con futuros 

franquiciatarios: 

1. El futuro franquiciatario acude atraído por la recomendación de un 

amigo que ha adquirido una franquicia~ o por que ha hablado con algún 

franquiciatario. 

2. El interesado ha leído alguna crónica o artículo sobre la franquicia 

en alguna publicación especializada o prensa. 

3. El intcrcs:ic.lo ha leído un nún1ero especial dedicado a las franquicias 

en alguna revista de negocios. 

4. Por medio de exposiciones sobre franquicias de acceso al publico en 

general que tengan el propósito de fon1crllar la cultura cn1presarial de la 

franquicia en México. 

5. Realizar una lla1nativa inauguración de uno o varios de los prin1cros 

cstablecin1icntos franquiciados con apoyo de la Asociación f\1cxicana de 

Franquicias y de la prensa especializada, es importante 1ncncionar que el 

franquiciantc debe tener ~l la 1nano toda la infonnación indispensable acerca 

de la franquicia para posibles accrcanlientos con algunos interesados con la 

franquicia. 
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6. No se debe olvidar la publicidad dirigida al consumidor final; cada 

establecimiento va anunciar sus productos o servicios a su posible clientela~ 

creando la posibilidad de que esta publicidad llegue a futuros franquiciatarios. 

Después de que se IJcvó a cabo el prin1cr contacto con Jos prospectos 

es necesario tener preparado un paquete de venta de Ja franquicia. que servirá 

con10 medio para informar al futuro franquiciatario acerca de aspectos 

específicos de la franquicia. Es indispensable que este paquete este 

estructurado de una fonna profesional pues será Ja manera en que el 

prospecto se interese aun nü't.s por Ja franquicia; dicho paquete debe contener 

cifras estadísticas y 111odclos que rnuestrcn de fonna clara y precisa el 

funcionan1iento de la franquicia. adcznás de Jos beneficios y ventajas que se 

pueden obtener al cornprarla. Desde Juego que es sunianlentc in1portante 

rncncionar que toda la infon11acil>n que se 1nucstrc debe ser fidedigna. 

eon1probablc y redactada de n1ancra totahncntc clara. 

El paquete de venta cstar~í integrado por Jos aspectos n1ás irnportantcs que den 

una idea general. describan a la franquicia. estructura de Ja nüsn1a entre 

01ros. 

Los aspectos que incluye un paquete de venta de franquicias puede ser 

diferente en cada franquicia, <le a.cuerdo a las características, giro y increado. 

Pero existen ciertos parántctros que pueden ser n1cncionados con10 guía 

para Ja estructuración del paquete. 

l. Antcccdc1ucs y éxito de la franquicia.- Describir la industria en Ja que 

opera. Ja historia de sus logros. la ventaja diferencial sohi-c otras: razones por 

las cuales no puede ser in1itada fácihncntc. 

2. Organigrarna del corporativo.- Se pueden incluir los nornbrcs y fotos del 

director general. del dirccror de franquicias. adcrnüs del organigraina dt! Ja 
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empresa y una tarjeta de presentación de la persona a contactar en caso de 

interesarse en adquirir una franquicia. 

3. Tipo de servicios de apoyo que brindará el franquiciatario.- Describir 

detalladamente la cobertura, el apoyo operativo. el procedimiento para 

adquirir una franquicia. los requerimientos para iniciar una operación de 

franquicias. los periodos en los que se otorgará el apoyo continuo para el 

franquiciatario, la cobertura del programa publicitario. Jos programas de 

mercadotecnia que se utilizan. entre otros. 

4. Productos y servicios que se ofrecen en el paquete.- La localización de las 

oficinas generales. el cntrenarniento. la asistencia cécnica. la adn1inistración 

los estándares de ejecución. los non1brcs y marcas rcgiscradas. la duración del 

concrato de franquicia y la posibilidad o no de subfranquiciar. 

5. Inversiones.- Las cuotas iniciales. la cuota de pron1oción. los 

requerimientos financieros n1ínirnos en edificio. equipo. capical de trabajo y 

gaseas iniciales y el mínimo de inversión en efectivo. 

6. Fonnato de solicitud.- En éstt: se úcbc pedir infonnación personal 

(nombre. edad. estado civil), escolaridad, experiencia de trabajo. razones para 

querer ser franquiciatario. historia de crnplco y en general todos los aspcccos 

mencionados en el perfil del franquiciatario. 

4.4 PROCESO DE ASIGNACION DE FRANQUICIAS 

Ya hemos dicho que después de contactar al prospecto a franquiciatario 

el franquiciante debe llevar a cabo una serie de pasos que Je permitan 

determinar si escc prospecto cun1ple con el perfil que tiene escablecido para 

que pueda ser susceptible de comprar la franquicia. 
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La presolicitud se entrega en los diferentes Jugares o formas que tenga 

el franquiciante para ser contacto con los prospectos y que pueden ser: ferias? 

exposiciones o con el propio franquiciantc en sus oficinas. 

Esta prcsolicitud se analiza y después pasa a la siguiente etapa. 

2. Entrevista. 

Cabe mencionar que en esta etapa pasan los prospectos que ya han sido 

evaluados por 1ncUio de su presolicitud de acuerdo a parárnetros. En c1la el 

franquiciante da un panoran1a general de la franquicia y ahonda en aspectos 

que le pennitirán conocer n1ás la personalidad del prospecto. 

Es sin duda la etapa donde se disipan muchas dudas tanto para el 

franquiciatario con10 para el franquiclante_ En el caso de que apruebe la 

entrevista se le proporciona la solicitud_ Esta solicitud incluye todos los 

aspectos que deben coincidir o parecerse a los puntos que reúne el perfil del 

franquiciatario. 

3. Exa111cn psicon1étrico. 

Después de evaluar la solicitud, el aspirante puede pasar a un cxan1cn 

psicornétrico el cual tnostrará aspectos de tipo mental. en1ocional y otros que 

pueden dar un n1ayor panorarna de Ja personalidad del aspirante. 

4. Pron1esas por curnplir y entrega de Circular Ofcrt.."1. d.c Franquicia 

(COF). 

En esta etapa el candidato ha sido seleccionado para otorgarle la 

franquicia y es aquí donde se pone en claro que se espera de él y a su vez 

que puede esperar de la franquicia. Asin1is1no se le proporciona la Circular 

Oferta de Franquicia y una copia del contrato que firn1ará. 
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5. Firma del contrato. 

Es necesario mencionar que el contrato debe contener todos los 

elementos que ya se describieron. pero sobre todo que este redactado de la 

manera más clara tanto para el franquiciante como para el franquiciatario~ ya 

que este será el lazo que los una legalmente durante el lapso que estipule el 

mismo. 

Conviene que el franquiciatario revise minuciosamente la Circular 

Oferta de Franquicia y la copia del contrato que se le proporcionó cuando 

menos 1 mes antes para estar seguro de firmarlo. 
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CASOS PRACTICOS 

Para vincular lo que se ha expuesto en este trabajo y corroborar los 

conceptos con la práctica. se han incluido dos casos prácticos de franquicias 

mexicanas las cuales n1ucstran la operación de la franquicia. 

Son dos entrevistas realizadas a ejecutivos responsables del área de 

franquicias de sus respectivas empresas. 

La prin1cra fue realizada a la Dra. y E.C.F. Ana María Mancera 

Reséndiz Gerente de Franquicias y a la Lic. María Teresa González Gerente 

de Operaciones. de la Franquicia "Los Bisquets Bisquets Obregón". el día 11 

de agosto de 1997 en las oficinas generales de la empresa. 

La segunda se realizó al Lic. Fernando Díaz Gerente de Franquicias 

"Grupo VidcoVisa" el día 29 de agosto de 1997. 

Los casos pr~ícticos están divididos en dos partes. la primera n1ucstra 

lo.s aspectos gi..:ncrales Ue las franquicias y la segunda los aspectos específicos. 

La finalidad de los casos t!S tener una visión clara y objetiva de cómo 

se han dcsarrollalio dos franquicias <le diferentes giros y con características 

propias de cada una. 
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CASO 1 

Aspectos Generales de Ja Franquicia "Los Bisquets. Bisquets Obregón" 

Antecedentes 

Tiempo que llevo 

para desarrollar su 

sistema de 

franquicias 

Prin1era unidad 

franquiciada 

Contraco 

Es una empresa que tiene 52 años de haber sido 

creada y en J 992 se deciden incursionar en el 

sistema de franquicias con el objeto de expandirse. 

Para esta empresa fue muy importante el análisis 

de su cscruccura organizacional junco con Ja 

planeación del desarrollo del sistema de 

franquicias. Esto cs. no perder de visea Jas 

sucursales propias y paralclarncntc crear Ja nueva 

estructura organi?.acional del sisrc1na de 

franquicias. Lo anccrior se logro aJ paso de dos 

años y con .:iyuda de gente experta en desarrollar 

franquicias. 

En 1994 se otorga Ja prirncra franquicia para Ja 

apcnura de un c:stahlcci1nic:nto de LOS 

BISQUETS. BJSQUETS OBREGON en la ciudad 

de Cancún. Quint;ina Roo y su apertura fue hasta 

el año de 1995 con la puesta en n1archa de 

accividadcs. 

Después de realizar una evaluación dcJ po.sihlc 

franquicialario se tlcu.:nnina si se Je otorga Ja 

franquicia. si es el caso se le presenta la Circular 

Oferta de Frauquici~ en doudc se da inforrnación 

específica de Ja franquicia. 
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Firma del Contrato 

y 

Cuotas 

CASOS PRACTICOS 

Dos semanas después se lleva a cabo la firma del 

contrato que en este caso tiene una duración de 10 

años con opción a otros 10. 

En lo que se refiere a la cuota inicial se nos 

informó que es de $ 35.000 dólares (agosto de 

1997) para cualquier tamaño e incluye uso de 

n1arca. capacitación en cada uno de los puescos. 

manuales de cada área y asistencia técnica. 

Las regalías son del 7 .5 % sobre el total de ventas 

rnensuales que se desglosan en los siguientes 

conceptos: 

- 5.0 % sobre los ingresos brutos nlcnsuales. 

- 2.0 % de cuota para publicidad institucional. 

- 0.5% de cuota para publicidad interna por punto 

<.le venta. 

No se nos proporcionó inforrnación específica de 

lo que contiene su Contrato y Circular Oferta de 

Franquicia. 

l. Prograrna de prcapcrtura. 

Progran1as que tiene En el cual el equipo de BISQUETS. acude al 

antes de apertura punto de venta para supervisar y capacitar al 

franquiciatario y a su personal en cada una de las 

áreas para la instalación y operación de la 

franquicia. 
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2. Programa de apertura. 

Continuación En los primeros días el equipo de BISQUETS 

Programas que tiene supervisa que todo se lleve acabo conforme a lo 

antes de apertura planeado. esta supervisión dura 8 días en el punto 

de venta. 

Tipo de franquicia 

que otorga 

Franquicias 

otorgadas hasta 

agosto de 1997 

Unidades propias 

3. Programa de posapertura. 

Un supervisor visita al franquiciatario 

generalmente 2 veces a la scn1ana corno parte del 

plan de apoyo. posteriormcncc cuando se considera 

que él franquiciatario está apto para desarrollar las 

actividades. la visita se realiza una sola vez a la 

semana pero sólo en forma de supervisión. 

Unitaria que puede ser de tres diferentes tan1afios: 

1. Chica que es fast food es decir; áreas d~ 

comida rápida. 

2. l\rlcdiana que se ubica en avenidas principales. 

3. Grande que tan1bién se.: ubica en avenidas 

principales. 

No se proporcionó datos de la inversión que se 

ncccs ita para cada tan1aJ10. 

Se: cuenta con 5 unidades franquiciadas y s.c tienen 

proyectadas 4 unidades 1nás para 1997. 

Cuentan con 14 unidades propias y 1 en vía de 

apcrtura. 
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Exportación de 

franquicias 

CASOS PRACTICOS 

Existe el antecedente de la participación en una 

feria de franquicias en Madrid. España, la cual 

tuvo por objeto no vender la franquicia. sino 

conocer el mercado en cuanto a características del 

consun1idor y competencia. 

Se tiene planeado hacer un programa que incluya 

la Circular Oferta de Franquicia y el Contrato para 

el mercado internacional. 

Actuah11cnte no se ha exportado ninguna 

franquicia. 
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CASO 1 

Aspectos Específicos de Ja Franquicia "Los Bisquets. Bisquets Obregón". 

Aspectos operativos 

Financiamiento 

Los manuales que otorga son: 

- Manual de Instalaciones y Equipamiento. 

- Manual de Imagen Corporativa. 

- Manual de Recursos Hun1anos. 

- Manual de Adn1inistración y Contabilidad. 

- l\ttanual de Cocina y Manual de Panadería. 

Manual de Administración de Recursos 

Hun1anos. 

- lv1anual de operaciones. 

- Manual de rnercadotecnia. 

- Manual de seguridad e higiene. 

- Manual de relaciones y políticas laborales. 

Estos n1anualcs se otorgan para controlar cada 

una de las arcas de la franquicia. 

El cun1plilnicnto de los n1anualcs se revisa cada 

15 días. 

LOS BISQUETS. BISQUETS OBREGON no 

ofrece ningún tipo de financian1icn10 ni apoya al 

franquiciatario para obtener el 1nis1no para 

adquirir la franquicia~ puesto que uno de los 

requisitos que este debe cubrir es la liquidez. 
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Comisariato 

Puntos que incluye la 

supervisión 

CASOS PRACTICOS 

Con1isariato. 

No lo ha desarrollado debido a que la empresa 

esta en una etapa de expansión y consolidación 

de su sistema de franquicias y no quieren 

desatenderlo. para desarrollar otro negocio como 

sería el con1isariato. 

El supervisor lleva una lista de chequeo que 

abarca n1ás de 60 puntos que entre los 

principales se encuentran: 

Revisión de irnagcn exterior. 

Revisión de irnagcn interna. 

Lirnpieza del punto de venta. 

Supcrvisiún de cada ¡·,n:a. 

- Prob¡u platillos. 

- Cu1npli111icnto de rnanualcs. 

- Cun1plinlicn10 de la isnagcn corporativa. 

- Control <le bs con1pras en cuanto a la calidad. 

Mantenir11icnto del equipo e instalaciones. 

- Servicio al cliente. 

- Arqueo de caja. 
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Plan de 

Mercadotecnia 

CASOS PRACTICOS 

Perfil del Franquiciatario: con respecto a este, 

LOS BISQUETS, BISQUETS OBREGON lo 

tiene bien definido y los aspectos claves que 

consideran son: 

- Actitud de colaboración y disciplina en el 

cumplimiento de los manuales. 

- Aptitud para manejar el negocio. 

- Operador de tiempo completo 

- Que sea un profesionista con carrera afín a la 

Administración. 

- Que tenga liquidez. 

- Que no tenga relación con negocios paralelos 

al giro (pueden ser panaderías. restaurantes). 

Mezcla de merc:J.dotccnia dirigida al 

franquiciatario: 

- Se proporciona inforn1ación en cuanto a 

publicidad y pro111ocioncs. adcn1ás se tiene 

planeado que apartir de la quinta franquicia se 

formará un fideicomiso que tendrá con10 objetivo 

formar un fondo para publicidad tanto para las 

sucursales como para las unidades franquiciadas. 

en el cual éstos aportarán el 2.0% de sus ventas. 

La cual Ja llevará a cabo una agencia ya 

contratac..la para dar publicidad institucional. 
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Mercadotecnia 

Proceso de 

Comercialización 

CASOS PRAC"nCOS 

Mezcla de mercadotecnja orientada al 

consumjdor final: 

- Cada unidad aporta el 0.5% de las ventas para 

realizar promoción y publicidad dirigida al 

consumidor final. además se cuenta con otras 

herramientas de publicidad como son: radio y 

periódico. pero sobre todo su publicidad más 

grande es de boca en boca por su tradición. 

Forma de conractar a prospectos franqujciatarios· 

- Por n1edio de ferias que organiza la Asociación 

Mexicana de Franquicias. 

Por medio de información que Jos 

franquiciatarios proporcionan en cada punto de 

venta a interesados en la franquicia. 

- Revistas especializadas. 

Seguirniento: 

1. Entrevista de rcconocin1icnto. 

2. Presolicitud que se da en ferias y en las 

oficinas de desarrollo de franquicias de LOS 

BISQUETS. BISQUETS OBREGON. Se analiza 

la prcsolicitud y se establece una cita en Ja 

oficina para que el prospecto aclare dudas y 

expectativas con un trato personaliz:ido. 

3. Llenado de solicitud por parce del prospecto. 
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Proceso de 

Comercialización 

Localización del 

punto de venta 

CASOS PRACTICOS 

4. Se le presenta la Circular Oferta de 

Franquicia (COF). 

5. Se le proporciona copia de contrato. 

6. Se hace la revisión de las corridas financieras 

de la franquicia. 

7. Dos sen1anas después firnl.a el contrato. 

8. Evaluación del punto de venta. 

9. Capacitación del franquiciatario. 

10. Inauguración de la nueva franquicia. 

El franquiciatario propone algún lugar para 

ubicar su punto <le venta y la empresa analiza si 

es factible ubicar la franquicia en ese lugar. si 

no es factible propone un estudio de increado 

para ubicarlo en una zona adecuada. 

Cuando se tiene <lcfínido el lugar donde se 

cstablcccrú la unidad se crnpieza el trabajo de 

obra con la supervisión de una persona del 

equipo de BISQUETS. para seguir los avances y 

que vaya qucdanc.Jo de ~lcucrdo a los lincanlientos 

establecidos. 
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CAS02 

Aspectos Generales de la Franquicia "VideoCcntro" 

Antecedentes 

En 1984 se crean las marcas de VideoCentro y 

VideoVisa e incursionan en el formato de 

franquicias en el año de 1985 con el propósito 

de combatir Ja piratería y ade1113.s expandir su 

negocio. 

En este año se otorgan 125 franquicias a videos 

independientc:s sin ningún costo y bajo la 

condición de que estos se co1npron1eticran a 

entregar los videos piratas. a su vez 

VidcoCcntro les proporcionaría videos legales. 

El Grupo Televisa presionó a las autoridades 

para que se c1npczará a tcgislar en 1natcria de 

derechos de autor. 

Sucedió de una n1ancra casual ya que se puede 

Ticn1po que llevo para decir que VidcoCcntro c.s un0 de los pioneros 

desarrollar su sistc111a en i\-1éxicn en el LlcsarrolJo de sistc1nas de 

de franquicias franquicias. esto con la finalidad de con1batir la 

piratería de videos y aprovechando el nuevo 

concepto que en ese entonce.:$ poco se conocía 

en México. 
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Continua Es así como empezó a otorgar su marca para 

Tiempo que llevo para que se explotara de manera legal; debe 

desarrollar su sistema señalarse que si bien se aplicaba el concepto 

de franquicias de franquicia no se hacia de manera bien 

estructurada como hoy se conoce. 

Primera unidad Fueron 125 puntos que originalmente operaban 

franquiciada en 1985 corno videos piratas. 

* VIDEOCENTRO. 

Marcas que otorga * VIDEOVISA. 

como franquicias * VIDEOVISION. 

* GALA VIDEO. 

* VIDEO AMERICA. 

* MUL TIVIDEO (cinc cxprcss ). 

La Circular Ofcrra úc Franquicia es la 

inforn1ación que se Je da al franquiciatario que 

especifica en forma general lo que es y con10 

Contrato funciona la franquicia. Lo único diferente es 

que se le inforn1a que el producto. es decir; los 

videos no se les vende. se les proporciona y 

ellos lo único que tienen que hacer es rentarlos 

y si no los desplaza. el franquiciata.rio no paga 

regalías. Nota los videos nunca pasan a ser 

propiedad úcl franquiciatario. sicn1prc son 

propiedad del franquiciantc. 
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Contrato 

CASOS PRACrICOS 

Aspectos espec!ficos del contrato: 

- Cuota inicial para agosto de 1997 .- depende 

del tamaño del punto de venta, desde $67 ,000 

por una franquicia de 100 metros cuadrados 

hasta, $800,000 por un MacroVideocentro. 

- Regalía que cobra en agosto de 1997.- 50% 

sobre el producto de renta que se cobra 

semanalmente. tomando en cuenta que no 

con1pran el producto. Al pagar esta regalía ya 

no se cobra a los franquiciatarios otro 

porcentaje para publicidad con10 se hace en la 

mayoría de las franquicias. 

- Obligaciones del franquiciatario. 

1. Estar de tiempo cornpleto en la franquicia. 

2. Compron1ctcrsc a no realizar piratería. 

3. No afectación a tiendas establecidas 

(evitando crnnpctcncia desleal). 

4. Seguir los estándares establecidos y cumplir 

las promociones que constantemente se 

realizan. 

- Duración del contrato. Es indefinido. se 

dctcnninan las causas por las cuales se podrá 

rescindir el tnistno. y tan1bién se establece que 

en el 1non1ento en que estén de acuerdo ambas 

partes se puede tern1inar la relación. 
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Programas que tiene 

antes de apertura 

Tipo de franquicia que 

otorga 

CASOS PRACTICOS 

Tiene diversos programas previos a Ja apertura 

y son: 

- El franquiciatario al ser aprobado ya esta 

enterado som~ramente de como se maneja el 

negocio. 

- Al aprobarse el punto de venta se pone en 

marcha el programa de construcción y de 

equipamiento y paralelamente se desarrolla el 

programa de capacitación al franquiciatario en 

las diversas áreas que componen la franquicia, 

Jos cuales duran aproxirnadarncnte 2 meses. 

- Puntos que incluye el programa de 

capacitación: 

* Manejo de sistcina computacional OPTIMA. 

* Mercadotecnia 

* Atención ::il cliente. 

* Procedimientos de cada área y trámites. 

Franquicias unitarias de los siguientes taruaños: 

-VideoCcntro tradicional de 80 a 100 metros 

cuadrados. 

-VidcoCcntro para poblaciones pequeñas de 50 

metros cuadrados. 

-Jumbo VideoCentro de 200 a 250 metros 

cuadrados. 

102 



CASOS PRACTICOS 

- Macro VideoCentro tienda n1ás moderna con 

Continua 10000 videos. 

Tipo de franquicia que Inversión requerida para adaptación y 

otorga equipaniiento por cada tamaño: 

Sólo se nos proporcionó el monto que se 

requiere para adaptar y equipar un punto de 

100 metros que es de $100,000 

Franquicias otorgadas 1050 puntos de venta con10 franquicias 

hasta agosto de 1997 distribuidas en 830 franquiciatarios. 

Empleos generados Ha generado aproximadatnente 5.500 cn1pleos 

directos. 

Unidades propias 80 unidades. 

Exporración de Si tienen planeado exportar pero no han 

franquicias definido nada concreto. 
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CAS02 

Aspectos Específicos de la Franquicia "VidcoCentro". 

Estructura del Sistema 

de Franquicias 

Aspectos 

Opcralivos 

Financiarniento y 

Con1isariato 

- Dirección General. 

- Dirección divisional de VideoCentro que 

reporta a la Dirección General de la empresa. 

Esta dirección maneja las siguientes áreas: 

• Operación de la franquicia. 

• Mercadotecnia. 

• Producto. Esto es a nivel corporativo. 

- A nivel regional se tiene una Gerencia Local 

de Franquicias en cada región de la República 

(7 regiones). 

Asesores ele franquicias, son los 

supervisores. auxilio úc franquiciatarios y 

arranque de nuevas tiendas. 

f\.1anua1cs que proporciona: 

- Manual de operación que es el n1ás extenso. 

- Manual de 1ncrcadotccnia. 

- l\.1anual de atención al cliente. 

El franquiciantc cuenta con opciones de 

financian1icnto para los franquiciatarios para 

que puedan pagar la cuota inicial hasta en un 

85CJ'o del costo esto~ rncdiancc un plan de 

pagos. 
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Co111isariato 

Puntos que Incluye la 

Supervisión 

CASOS PRACTICOS 

Este financiamiento sólo es para comprar la 

franquicia. no n1ancjan financiamiento para el 

equipamiento y adaptación del punto de venta. 

* Plazo n1áxin10 para el pago: dos afios. 

En sus inicios VidcoCcnrro no requirió 

financiamiento de alguna institución bancaria 

ya que siempre ha tenido el soporte financiero 

de Televisa. 

No han desarrollado un con1isariato. 

Todas las con1pras de equipo y n1obiliario las 

adquieren por n1eüio Lle proveedores 

autorizados. o en el caso de que el 

franquiciatario tenga algún proveedor propio 

lo puede hacer sicrnprc y cuando se respeten 

los estándares establecidos. 

En cada punto de venta existe un sistcrna de 

cnn1puto 1Jan1ac...lo "OPTll'VlA" 1ncdiantc el cual 

el franquiciantc controla las operaciones de 

renta de videos. inventarios, aün1inistración y 

esto Je pennitc dctc-n11inar el 1nonto dt: las 

regalías. 
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Puntos que Incluye la 

Supervisión 

Plan de Mercadotecnia 

CASOS PRAC'rICOS 

La supervisión de Jos puntos de venta se hace 

cada mes y medio y los aspectos que se toman 

en cuenta son: 

1. Atención al cliente. 

2. Limpieza de la tienda. 

3. Mercadeo en piso de venta. 

4. La iluminación e imagen de la tienda. 

5. La exhibición de los videos. 

En el caso de nuevos franquiciatarios Ja 

supervisión Ja realizan dos personas que están 

durante quince días continuos antes del 

arranque de la operación del punto y otros 

quince días después de la fecha de apertura. 

Después de esto la supervisión se hace cada 

semana hasta que se pueda llegar al nivel de 

las demás franquicias. 

~-~LQJJC Jo intcgr~m. 

Perfil del franquiciatario: 

l. Que esté dispuesto a estar de ticrnpo 

completo en el punto de venta. 

2. Que no tenga un negocio paralelo a la 

franquicia. 

3. Que no tenga un desajuste rncntal. 

4. Que el capital a invenir no sea úc dudosa 

procedencia pues es investigado antes de 

otorgar. 
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Plan de Mercadotecnia 

CASOS PRACTICOS 

5. Que tenga solvencia económica. 

6. Tener una preparación mínima de 

preparatoria. 

7. Ser una persona joven mentaln1entc o con 

actitud modernista. 

8. Que tenga actitud de servicio y no deje salir 

a ningún cliente con las n1anos vacías. 

La mercadotecnia está dirigida al consun1idor 

final para que la ponga en práctica el 

franquiciatario. 

Está enfocada en dos aspectos principales y 

son: 

1. Mercadotecnia corporativa que incluye 

pron1ocioncs para todo el sisterna. y su 

adecuada i111plc1ncntación. fijación de cic111pos 

de las prornocioncs y prc1nios. a esto se le da 

5cguiinicnto. 

2. Mercadotecnia local, y en tienda que 

incluye tips que lo guían para ir11plcn1cntar la 

1ncrcadotccnia rnás adecuada de acuerdo a las 

condiciones de su 111crcado y de su tienda es 

decir. sirven con10 directrices para saber que 

hacer en situaciones t.Jctcnninadas con10 

pueden ser eventos que afecten el ingreso de la 

tienda. 
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Proceso de 

Comercialización 

CASOS PRACTICOS 

1. Se convoca a Ja gente en ferias y eventos 

regionales de franquicias, además de la 

atención que se da en las misn1as oficinas de 

Ja empresa. 

2. Al contactar con la gente se llena una 

solicitud. 

3. Se realiza una entrevista en el caso de que 

la persona apruebe Ja entrevista con base en el 

perfil que tiene t.>:stablccido VidcoCcntro. se 

pasa a la siguiente fase. 

4. Se realiza un estudio sociocconórnico para 

dctern1inar su liquidez. 

5. Se aplica un ex.anu;n psico111étrico al 

candidato para ver si es una persona viable 

para otorgarle la franquicia. 

6. Después del e xan1c n pasan 

aproxin1adan1cntc 3 nlcscs y se le entrega la 

Circular Oferta de Franquicia. 

7. Se firn1a el contrato. 
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Localización del punto 

de venta: 

CASOS PRACTICOS 

- Existen estudios de 111ercado que ha realizado 

el franquiciantc mediante los cuales ha 

determinado zonas susceptibles de ser 

ocupados por franquicias. para el caso de que 

el franquiciatario no tenga algún punto 

específico. 

- El franquiciatario puede sugerir o escoger el 

punto donde desea abrir la franquicia siempre 

y cuando éste sea aprobado por el 

franquiciantc de acuerdo a varios estudios que 

realiza para dctcnninar su factibilidad. 

- Durante el transcurso de la obra hay un 

supervisor enviado por el franquiciantc que 

vcri fica que se cun1plan los estándares 

requeridos. 
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CONCLUSIONES 

CONCLUSIONES 

1. La Franquicia podemos definirla como un sistema de 

comercialización de bienes o servicios en la que una persona física o moral 

denominada franquiciante~ transmite contractual y temporalmente a otra 

denominada franquiciatario la licencia de uso de marca y los conocimientos~ 

procedin1ientos~ métodos y sistemas que le pern1itan a éste último operar~ en 

forma unifom1c y estandarizada un negocio. De acuerdo a esta definicíón 

debcn1os decir que la franquicia es una forn1a <le hacer negocios y para que 

se logre deben conjuntarse varios elementos: 

• Propiedad de una marca. 

• Tener bien definidos los proccdinlicntos <le la operación de un negocio. 

• Que los procedimientos puedan ser rcalizallos por la persona que adquiere 

la 111arca y el concepto del negocio para c.~plotarla. 

• Lo anterior con el fin Lle que se opere una franquicia de l;i misrna forma 

que la original ya que las operaciones deben estar estandarizadas. 

2. La franquicia no es un forn1ato de negocios que por si solo lleve al 

éxito a las en1prcsas que lo desarrollen. se necesita trabajar más que en otro 

tipo de negocios. con el fin <le que sea repetido el concepto en 1nuchos 

lugares. lo que si se ha probado es que es la forn1a de expansión 1nás rápida 

que se conoce. pero sólo se consigue después de que la franquicia es 

reconocida y aceptada en el 1ncrcado. para esto tendrá que pasar el tien1po 

necesario para poder decir que es un negocio sólido. forrnal. rentable. 

organizado y repetible. 
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3. Después de esta investigación se puede detcm1inar que el desarrollar 

un sistema de franquicias no es lan sencillo co1no se manejo durante la fiebre 

de las mismas. a con1ienzos de Ja década de los noventa, ya que sino se 

cuenta con Jos elen1entos rnencionados Ja franquicia está en riesgo de quebrar 

o de mantenerse poco tien1po en el n1crcado. Se necesita invertir una cantidad 

importante de dinero para preparar una franquicia, pero sobre todo se necesita 

disciplina, organización y Ja firn1c convicción del franquiciante de que al 

vender franquicias no sólo será la responsabilidad de proporcionar todos Jos 

secretos a otra persona sino de proporcionar apoyo constante durante toda la 

relación y rnantcncr una con1unicación casi de fan1ilia para que los 

franquiciata.-ios logren el éxico y a la vez el suyo. 

4. Es evidente que México no cuenta con una cultura de franquicias 

corno la tienen otros países, pero está tr:itando de a.sin1ilarla Jo n1ás pronto 

posible; debe lograrse en esa 111cdida debido a que las condiciones de la 

cconon1ía global lo dcn1a11Lla. pues solo así nuestro país podrá rc:ilrncntc decir 

que es un país co1npctitivo. nn solo en c.src sector que puede ser 111uy benéfico 

par:i el p;iís sino co1no una forrna de responder y adapt:irsc a los carnbios del 

n1crcado y de las relaciones corncrciales a nivel irHcrnacional. 

5. La c1nprcs:i ruexicana que pretenda incursionar en el sistcrna de 

franquicias debe estar hicn preparada y tener una estructura que soporte el 

desarrollo del sistcn1a. esto cs. tener dos ernprcsas en una. por un lado la que 

controlara a las .sucursah:s y la otra que soponarü el desarrollo de franquicias. 

6. Par3 adquirir una franquicia asi corno para desarrollar un sistc111a <le 

franquicias se requiere que tanto el franquiciatario con10 el franquiciantc que 

pretenda incursionar en este fonnaco úc negocios tenga liquidez. 
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7. En lo que se refiere a la compra de inswnos y dada Ja situación 

económica es recomendable que se desarrollen comisariatos. La mayor parte 

de las compras se hacen en el mercado nacional y por tanto sería conveniente 

fomentar e impulsar a proveedores nacionales que cun1plan con los requisitos 

de cantidad y calidad que requiere el sistcn1a de franquicias. 

8. La creación y desarrollo de franquicias requiere de la sistctnatización 

administrativa tanto en: 

- Recursos Humanos. Capacitación. inducción y selección del personal. 

- Finanzas. Con la revisión de Estados Financieros para dctenninar las 

regalías. 

- Jurídico. El desarrollo del contrato es in1portantc para el franquiciantc 

ya que ahí se dctcrn1inará la cuota inicial, regalías y en general los derechos 

y obligaciones. tanto del franquiciantc co1110 del franquiciatario. 

- Operación. En Ja capacitación para la preparación de cada producto 

o servicio, presentación de los 111anualcs claves para la operación del negocio. 

- Mercadotecnia. Para la nu:zcla de n1crcadotccnia orientada al 

franquiciatario. consu111idor final y para reclutar nuevos franquiciatarios. 

9. El in1plantar sisternas de franquicias trae consigo nuevas 

responsabilidades ya que lo que se con1crcializará serán franquicias y no 

productos o servicios. por eso es in1portantc que se de una buena orientación 

hacía el posible inversionista o franquiciatario. 

1 O. Es in1portantc señalar que las cn1prcs;:is n1cx.icanas quc quieran 

introducirse en el sisten1a <le franquicias deben ser sólidas tanto por su 

consolidación en el increado que se representa por el rcconocirnicnto y por 

la calidad de los productos o servicios, así con10 por la solvencia cconórnica 

que se necesitara p:.ira desarrollar el sistcn1a. 
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11. En el desarrollo de sistemas de franquicias se requiere de la labor 

del Lic. en Administración ya que de acuerdo al perfil que posee es el 

indicado para crear 111anuales de operaciones. llevar a cabo la supervisión. 

realizar auditorías y sobre todo ayudar en la etapa de co111crcialización de la 

franquicia. 

Por otra parte los tnanualcs que se ofrecen al franquiciatario están 

cstrictan1cntc relacionados con las ;1ctividadcs que se desarrollan en la 

franquicia: esto cs. de acuerdo al giro al que cstjn dirigidos. tal es el caso del 

111anual de control <le calidad que en VidcoCcruro se presenta con10 111anual 

de atención al cliente; y en el c:.1su del rnanual de prcapcrtura que se 

rncnciona en esta tesis, en Los Bis4ucts Bisqucts Obregón lo concihcn corno 

un progran1a th: apertura que indica los n1is111os puntos. 

12. Al desarrollar franquicias se requerirá de un equipo altarncntc 

calificado en aspectos Lle operación. capacitación, jurídico. asesoría técnica 

especializada en sistc1nas y supcrvison:s de obra. adcn13.s de personal que 

realicen el chequeo a cada punto Ue venta. 

13. El desarrollar sistc111as de franquicias requiere de una fucnc 

inversión, por un lado se n.:quicrc el suficicntc dinero para tener unidades 

piloto en dont.lc probar los prodLH.:tos n servicio!' que t.lcspués serán 

iJnpl:.ultados en el siste111a de franquicias. y por el otro en asu1nir gastos y 

costos para desarrollar 1nanualcs. estrategia~ de 1ncn.:aUotccnia. c..lc n:lacioncs 

públicas entre otras. cn la cual se ncccsilarú el suficiente L'.apital para soportar 

dichos gastos. 

14. f'vtt!xico requiere de la generación de cruplcos y creernos que si t::I 

sistcina de franquicias vuelve a ton1ar auge. entonces podrá reactivar esta 

necesidad que exige un país cn1no el nuestro. 
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15. Es importante señalar que el número de empleos que generan las 

franquicias es alto y en aumento. tanto directos corno indirectos. que 

podrí3.111os decir que son mucho más pues Ja cantidad de negocios que se 

realizan en torno a las franquicias son de tomarse en cuenta. 

16. En cuanto a la mezcla de mercadotecnia en su mayor parte está 

dirigida al consumidor final y muy poco al franquiciatario que debería ser su 

objetivo primordial. al cual debe destinar n1ayorcs recursos la empresa que 

quiera desarrollar su sistema de franquicia. esto no quiere decir que se 

descuide Ja 111ezcla que deben realizar los franquiciatarios en el punto de 

venta. sino que debe ofrecer una gan1a rnás amplia de hcrran1icntas para 

captar un nún1ero mayor de posibles franquiciatarios. 

17. Las franquicias mexicanas no eslán preparadas aún para incursionar 

en mercados internacionales. ya que 111uy pocas han podido exportar su 

franquicia a a diferencia de las dcn1ás empresas que sólo han sondeado los 

diversos n1crcados sin concretar ninguna operación del proceso de 

exportación. siendo que esto es de sun1a in1portancia para el dcsarroJlo de 

estas crnprcsas. 

18. Podrían1os decir que el incursionar en el sistcn1a de franquicias 

quiere decir que se tiene calidad en Jos productos y servicios que se ofrecen. 

sirviendo esto de parán1ctro para que n1uchas crnprcsas consideren sí están 

preparadas para integrarse a este fonnalo de negocios. por tanto afirrnan1os 

que no es una opción de desarrollo para cualquier cn1prcsa. 
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GLOSARIO 

GLOSARIO 

Franquicia: sistema de comercialización de productos o servicios en la cual 

existen dos personas. una denominada franquiciante que le otorga el derecho 

de explotación de su marca y te apoya en la asistencia técnica a otra llamada 

franquiciatario que se con1promete a pagar una cuota inicial además de pagar 

regalías. 

Franquiciante: es aquel que transmite una detcrn1inada rnarca y tecnología de 

con1ercialización de un bien o servicio además de ser el proveedor de la 

asistencia técnica. organizativa. gerencial y administrativa al negocio de los 

franquiciatarios. 

Franquiciatario: es aquel que adquiere contractualtncntc el derecho de 

co1nercializar un bien o servicio. dentro de un rncrcado exclusivo utilizando 

los beneficios de una n1arca y el apoyo que recibe en la capacitación para Ja 

organización y n1anejo dcJ negocio. 

Siste111a de franquicias: se refiere a la planeación. organización y dirección 

de cadenas de franquicias. en la cual c.'<.istc sinergia entre las partes que lo 

integran franquiciante y franquiciatario. 

Know-l--low: es la tecnología necesaria para operar el negocio y que debe ser 

susceptible de ser estandarizado ya sea en proccLlin1icntos operativos y 

técnicas de adnlinistración plasn1ados en los di fe rentes n1anuales que el 

franquiciantc otorga a los frnnquiciatarios. 
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GLOSARIO 

Comisariatos: son los proveedores de los insumos o de la materia prima 

indispensables para el desarrollo de franquicias ya que ellos optimizarán el 

sistema al ofrecer economías de escala~ calidad y servicio eficiente. 

Circular de Oferta de Franquicia. es un documento en el cual se detalJa la 

información relativa a una franquicia determinada para que el franquiciatario 

perciba con mayor facilidad el negocio. 

Pago inicial. contraprestación por el derecho de explotación de Ja n1arca así 

como de Ja transn1isión de la asistencia técnica y Ja capacitación que se Je da 

al franquiciatario. 

Regalía: pago que el franquiciatario realiza por Ja explotación de Ja marca al 

franquiciantc. 

116 



BlBLIOGRAFIA 

BIBLIOGRAFIA 

1. XVII Feria Internacional de Franquicias. "Conferencias". 

Asociación Mexicana de Franquicias. febrero 28 de 1997. México D.F. 

2. Gallastegui Armella. Juan Manuel y Hucrdo Lange. Juan. " Visión 

Estratégica de Franquicias en México", Asociación Mexicana de Franquicias, 

México D.F. 

3. Gallastcgui Arn1clla, Juan Manue1 y Huerdo Lange, Juan. 

"Franquicias un mundo de oportunidades ". Asociación Mexicana de 

Franquicias. México D.F. 

4. Dí Constanzo Juan y otros. "Desarrollo de Sistemas de Franquicias". 

Ed. Me Graw-HilJ. Prirnera edición. ~1éxico. 1997. 

5. Boroian D. DonaJd. " Las ventajas del Franchising ". Ediciones 

Macci. Buenos Aires Argentina, 1993. 

6. Raab S. Stcvcn, Matusky Grcgory. "Franquicias. cón10 111ultiplicar 

su negocio". Li1nusa, grupo Noricga Editores. México. 1992. 

7. De 13. Cerda Gastélu1n José, Francisco Núñc:z de In Peña. " La 

Adrninistración en Desarrollo ". Ed. Instituto Internacional de Capacitación 

y Estudios En1prcsarialcs. I\.-1éxico. 1993. 

8. Fishc.:r. Laura. "f\.tcrcadotccnia". ELI. Me Gra,v-Hill. J\..1éxico 1992. 

9. Código de Etica. Colegio e.le Licenciados en Ad111inistración. A.C. 

CONLA. Ec:lfsa, México. 1996. 

117 



HEMEROGRAFIA Y ENTREVISTAS 

HEMEROGRAFIA 

l. Adminístrate Hoy, México D.F .• Ecasa. Año l. numero 4, agosto 

de 1994. 

2. Entrepreneur. Especial 500 Franquicias en México, 3era edición, 

enero 1996,. 

3. Entrepreneur. Edición de septiembre de 1997. Franquicias en 

proceso de exportación. 

4. Manual de Franquicias. Centro Internacional de Franquicias. México 

1994. 

5. Reforma 21 abril 1997. Sección Mundo del Trabajo "Hacen cambios 

a selección de ejecutivos". Jesús Castillo. 

ENTREVISTAS 

l _ Entrevista realizada al Lic. Dagobcno Vargas Méndcz consultor de 

operaciones del Despacho Francorp f\.1éxico, el día 7 dt: julio de 1997. 

2. Entrevista realizada a la Dra. y E.C.F. Ana Maria Mancera 

Rcséndiz Gerente de Franquicias y a la Lic. María Teresa Gonzálcz Gerente 

de Operaciones. de la Franquicia "Los Bisqucts Bisqucts Obregón". el día 11 

de agosto de 1997. 

3. Entrevista realizada a1 Lic. Fernando Díaz Gerente de Franquicias 

"Grupo VideoVisa" el día 29 de agosto de 1997. 

118 


	Portada
	Índice
	Introducción
	Capítulo 1. Generalidades
	Capítulo 2. Sinergía de la Franquicia
	Capítulo 3. Otros Temas Importantes en Torno a la Franquicia Financiamiento de Franquicias y Comisariato
	Capítulo 4. Plan de Mercadotecnia para Desarrollar un Sistema de Franquicias
	Casos Prácticos
	Conclusiones
	Glosario
	Bibliografía
	Hemerografía   Entrevistas



