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OBJETIVO GENERAL

Dar mayor difusion sobre el sistema de franquicia como una alternativa de
inversion para la pequefa y mediana empresa que permitan su desarrollo y
como a través de los presupuestos nos permita tomar la decision para su

adquisicion.
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INTRODUCCION

La mayor parte del sector industrial del pais la forman empresas medianas y
pequeinas, que representan un importante papel para el desarrolio del pais; y una
fuente de frabajo muy importante para el Licenciado en Contaduria
independiente, por tal motivo debe brindar un servicio que prepare a la empresa
para la realizacidn de proyectos de crecimiento y una de las herramientas con
que se cuenta es la elaboracion de presupuestos que le permitan realizar una
planeacion estratégica y prospectiva en el ambito de ta globalizacion y apertura
comercial, permitiéndoles la asignacion eficiente de los recursos en corto y largo
plazo, sirviendo como una herramienta profesional para estudiar, evaluar vy
proyectar el futuro econdmico-financierc de una empresa para tomar decisiones
acertadas para su desarrollo.

La franquicia, es una alternativa para expandir un negocio, permitiendo a las
pequedas y medianas empresas la alternativa de sobrevivir y crecer dentro del
pais, ya que es un sistema sustentado tanto de grandes como de pequefios
inversior.istas, empresarios y comerciantes de todos los sectores de la industria
gue desean invertir su dinero en una actividad productiva y poco especulativa,
permitiendo asegurar su capital contable y aumentar sus ventas, significando la
recuperacion de la inversion de forma mas rapida y segura.

El presente trabajo cuenta con cinco capitulos en los que se pretende que el
inversionista conozea  las franquicias y cdmo puede, a través de los
presupuestos, ir planeando la adquisicion de las mismas.

En el primer capitulo se tratardn los antecedentes historicos que permitiran ver
cual ha sido el desarrolio de las franquicias en el mundo y en nuestro pais,
observando cuales han sido las bases en las gue se ha ido desarrollando este
sistema en el pais.

El segundo capitulo tratara de forma particular qué es la franquicia, su concepto,

tos elementos que la forman y la terminclogia que se utiliza, también dara a
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conocer cuales son los pros y los contras para su adqguisicion vy tener un
panorama mas objetivo sobre la misma.

El tercer capitulo tratara el aspecto legal, permitiendo conocer la ley en la cual
esla sustentada, asi como mostrar las partes en que esta conformando su
contrato.

El cuarto capitulo tratara de los aspectos financieros como la utilizacidén de
presupuestos, conociendo su concepto, los tipos y un analisis de cada uno de
ellos para ver cual es el mas factible para la adquisicion de franquicia.

El quinto capitulo se tratard de la elaboracién de un caso practico de

presupuestos.



CAPITULO 1

ANTECEDENTES HISTORICOS

1.1 ;Por qué surge la franquicia?

El ongen de los primeros modelos rudimentarios del sistema de franquicias se
puede ubicar en la época feudal durante los siglos guinto al duodécimo, en donde
la Iglesia Catélica Romana desarrolld el derecho del cobro del diezmo otorgando
una parte de éste a Roma; de la misma manera la Inglesia utllizaba este sistema
otorgandoles derecho de administrar las parroquias a cada uno de sus
encargadoes en el nombre del Papa, en toda Europa se desarrollaba el sistema de
comercio feudal; en el cual soélo habia una persona que era duefia de las tierras
y quien tenia a su cargo el servicio de esclavos o siervos; pasé el tiempo y en
Inglaterra los siervos emprendedores y productivos fueron recompensados con
derechos y privilegios especiales, incluyendo el derecho a la ganancia que se
obtuviese de la tierra que habian trabajado, sujeta a las cuotas de impuestos que
se le pagaban al rey, estas cuotas se llamaban diezmo real y conforma la raiz
etimolégica de la palabra “regalla”. En Francia al olorgamiento de derecho
adicional, como la ciudadania, a los campesinos se les llamaba francis, que
quiere decir otorgar derechos; de la raiz francesa francis paso al ingles como to

enfranchise que significa conceder derechos politicos

El concepto manejado en la época feudal se estanca y no fue hasta el siglo XIX
cuando en Estados Unidos empezd a evolucionar el concepto y pasod a ser
franchising que gano notoriedad mientras las empresas ferroviarias y de servicios
publicos buscaban los métodos para acelerar su crecimiento. Fue a través de fa
venta de los derechos de subsidiarios a su nombre y/o sisternas, lo gue permitio
abrir mas rapidamente una nuevas secciones de via, asi como nuevas centrales

eléctricas en los siguientes pueblos.



Sin embargo no fue sino a mediados del siglo pasado cuando .M. Singer
Company enfrenta problemas de distribucion de sus famosas maguinas de coser
y en 1851 uno de sus representantes en Dayton, Ohio, que operaba bajo
comision, logré vender su cuota de dos maquinas y generar una lista de personas
interesadas en conocer el funcionamiento de las mismas, pero la casa matriz
atravesaba problemas de flujp y no contaban con capital suficiente para
manufacturar las maquinas solicitadas, a partir de esta situacion la compaifia
cambio su estfruciura basica de funcionamiento y comenzd a cobrarles a sus
vendedcres en vez de pagarles, elimind su carga de asalariados y cred o que

hoy podriamos denominar como el primer esquema de franguicia en EE.UU

Enfre 1850 y 1860, Singer establecié una red de vendedores/concesionarios que
le abonaban por el derecho de distribuir maquinas de coser en una region en
particular, éstos convenios no fueron un éxito total para Singer y se
interrumpieron tuego de 10 afos aproximadamente. L.a Compafiia Singer sembro

las semillas del futuro empleo y eventual aceptacién universal del franchising.

Para 1898 la General Motor se encontraba en una situacion parecida a la de
Singer y resolvio de la misma forma sus problemas de distribucion, pero fue en
1900 cuando fa industria automotriz, petrolera y los fabricantes de bebidas
gaseosas fueron los primeros que volcaron a fa franchising a fines del siglo
pasado y principios de! actual, debido a que carecian de canales de distribucion
para su producto. No les convenia comprar la propiedad y levantar los edificios
para albergar las multiples plantas, locales o sucursales, contratar a los gerentes
y empleados que los ocuparan y, en el caso de los productores de las bebidas
gaseosas, proporcionarles el inventario para vender. En cambio vendian las
franquicias a las personas gue asumifian la responsabilidad financiera y
operativa de crear concesionarias, estaciones de servicio y compafiias

embotelladoras.



Las franquicias de productos y marcas registradas tuvieron éxito al incentivar el
crecimiento de un nuevo fendmeno de expansion, pero su influencia comenzo a
debilitarse luego de la Segunda Guerra Mundial, sin embargo en Estados Unidos
habia aumentado su produccion nacional en un 216%, y a pesar de 10s gastos de
guerra las induslrias nortleamericanas tuvieron gue reconvertirse al finalizar ésta,
tan solo le tomd seis meses para establecer un ambiente de paz y productividad,
a medida que otro sistema de franchising surgia con la aprobacién en los
Estados Unidos del Lanham Act en 1946, que finco las bases para el desarrolio
de las franquicias con formato de negocio al legalizar el derecho de los duefios
de una marca para establecer y exigir estandares de calidad a sus licenciataros;
fa introduccion de la televisién y el avance tecnoldgico, permitié crear nuevas
necesidedes a la poblacién gque requerian mayor volumen y rapidez en
distribucion de los productos, generando un mercado cada vez mas exigente que
sentd fas bases para construir un esquema de consumismo, que dio pie a la
compra generalizada de todo tipo de productos y bienes, en estos factores
sociales, econdmicos, politicos, tecnolégicos y legales se cred un clima propicio

para la adopcion y desarrolio del sistema de franqguicias.

Para los anos cincuenta el comercio mincrista comenzo a orientarse més a los
servicios que a los productos. A medida de que se iba mejorando e! status de los
norteamericanos y se comenzaban a reubicar en cantidades significativas a la
poblacién de los suburbios los propietarios de una gran variedad de negocios
empezaron a aumentar sus establecimientos, ejemplo de esto fueron los
restaurantes que proporcionaban la comodidad para llevar o consumir en el local
la comida y servicios para automovies, que se especializaban en el
mantenimiento de unidades, ya que cada dia eran mas caros los automaviles
nuevos y se vieron en la necesidad de conservar sus automoviles en condiciones
oplimas: ejemplo de este tipo de servicios es Tony Martino quien reconstruia
cajas automaticas y lanzé la franquicia de AAMCO junto con el empresario
Robert Morgan, en donde el primero se encargaba de la sistematizacion de los

procedimientos y capacitacion del personal de los nuevos franquiciatarios, en la



reparacion de las complicadas reparaciones de las cajas automaticas, mientras
Morgan trabaja en la concepcién del contrato de franquicia, la redaccion de los

folletos publicitarios y la venta de mas franquicias.

Otro de los pioneros en la franquicia que dieron las bases para el formato
moderno fueron los hoteles Howard Johnson's 'que surgieron para satisfacer las
necesidades de [os viajeros de carreteras antiguas en los Estados Unidos, que se
desplazaban a grandes distancias para recorrer su pais y que tenian problemas
de no encontrar hospedaje limpio y confortable ni comida sabrosa y nutritiva.
Algunos de los sitios eran aceptables o de tercera categoria; y fue hasta 1957
cuando ocurrié el surgimiento de la mas grande cadena hotelera en el mundo
que, empezd a otorgar franquicias a hoteles de la costa atlantica con gran

acometiva.

La comnaiiia ofrecia un producto de calidad y en forma consistente a quienes

viajaban, ofreciendo bafios limpios, al igual que las habitaciones y las camas.

Las franquicias no obtuvieron el apoyo y ni el reconocimiento pablico hasta la
década de 1950, cuando los restaurantes y los hoteles empezaron a aparecer
como ciclones a través de todo Estados Unidos ya que los hoteles Howard
Johnson's antes de ser una gran cadena hotelera, fueron restaurantes y se

dedicaban a la venta de helados.

1.2 La Franquicia Moderna

JQuién fue el creador de la franquicia como formatc de negocio y como
evoluciona? Su creador fue Kroc, un vendedor de vasos de cartdn y batidoras de
malteadas de Multimixer y observador interesado en el negocio de la comida,
quien sugeria siempre a sus clientes nuevas aplicaciones a los productos que

vendia. Para mediados de los aiios ‘50 las ventas de las batidoras habian caido,

" Actualmente los hoteles utiliza la venta de membresias para sus chientes, cabe aclarar que estas son dos
{ormas distntas hacer negocios, coma lo veremos la franguicia es un forma mucha mas estructurada y la



sin embargo un puesto de hamburguesas adquirid su décima Multimixer y estaba
utilizado por lo menos tres o cuatro en el momento dado, este fendmeno le lamd
la atencidn y decidio visitar el puesto en San Bernardino, California, el cual era
dirigido por Dick y McDonald's en 1954. Para interpretar algunos de los
indicadores que les daban impulsc a sus ventas, observande una
conglomeracidn sorprendente de gente para comprar una hamburguesa de 15
centavos, pero lo que le llamo la atencién fue la velocidad, eficiencia y la limpieza
de la operacion. Kroc se enterd de que los duefios querian aplicar el franchising a
su servicio, lamado Sistema de Servicio Rapido, v que en realidad ya habian
vendido los derechos de copiar su nombre, menud, estructura edilicia® y un
sistema general, a un pufiado de franquiciados que estaba considerando Ia
posibilidad de seguir expandiéndose. Kroc convencié a los hermanos McDonald's
para otorgarle una franquicia, estaba convencido del concepto de hamburguesas,

pero llegd a la conclusion de que el método libre que utilizaban era defectuoso.

Las primeras franguicias quedaron mas o menos hbradas a su propia suerte, ya
que luego de ser provistas de planes para su construccion y para el Sistema de
Comida Réapida, algunos estaban cambiando radicalmente el concepto inicial,
adecuandose a sus propias ideas, lo que provocaba que la expansion de sus
empresas careciera de uniformidad y un formato de calidad, impidiendo su
crecimiento en el pais. Kroc pensaba que el sistema se estaba suicidando
lentamente por no prestarie la atencion a las raices de sus problemas lo que no
permitiria  su futuro éxito, ya que dependia de cada una de las unidades para

logrario.

Ray Kroc tomo prestado y amplié el concepto de calidad consistente de Howard
Johnson. Analizado los puntos mas importantes, concertd una reunién con los
hermanos Mc Donald's y juntos redactaren un acuerdo en ef cual Kroc venderia

el negocio a operadores independientes y que los hermanos participarian en las

menmbresia se considera una forma de atraer clientes al negocio por un iempo determinado brindando con
esto e} uso de 1a instalaciones y descuentos en otros hoteles.
* fdilicia concerniente a la edificacién



utitidades. £l éxito de McDonald's ha dependido de su devocién casi fanatica por
ia consistencia y el control de calidad, el cual no acepta desviaciones a las
normas preestablecidas, aplicando técnicas altamente sistematizadas en las
lineas de ensamble a fa preparacidn de los alimentos, proceso que ha mejorado
la eficiencia y reducido los desperdicios. Kroc brindd la uniformidad, el sistema

operativo, la forma de trabajar y el formato de negocio de las franquicias.

Desde entonces McDonald's se ha hecho sinénimo de franchising por todos los
E.E.U.U., v el exterior. No solo es el principal minorista de fast food con mas de
10,000 unidades, sino gue también es el mayor poseedor de inmuebles de
negocios minoristas del munde. McDonald's alcanzé una solida posicion
financiera gracias a su decision. Las etapas iniciales del negocio ya habian
pasado y se empezaron a cobrar las regalias al propietario del terreno y de sus
locales. Para fines de los '70 McDonald's poseia mas del 50% de los terrenos
donde se estaban edificando sus sucursales y cobrando un alquiler que ascendia
al 8.5% de ventas unitarias por encima de sus regalias oficiales de 3%, mientras

que los competidores solamente estaban cobrando regalias.

Por otra parte, McDonald’s no fue la creadora de hamburguesas, ni tenia mas
afios en el negocio de las hamburguesas; la empresa que tenia 70 afios en el
negocio fue White Castle que tuvo la oportunidad de monopolizar el mercado de
la fast food, sin embargo tomd la decisién de no comprar nada que no pudiera
pagar, de modo que su expansion fue lenta, porque se invertia la ganancia de

sus demas locales en la construccion de nuevas unidades.

Ray Kroc transformd los habitos alimenticios de los EEUU. y convirtio a
McDonald's en el rey de la fast food y un gigante en el mundo del franchising.
Kroc compré la marca y know how de McDonald's en 1962 por casi tres millones

de dolares, en la actualidad la marca sigue incrementando su precio.



Como se explicd anteriormente, Kroc dio la pauta para que el desarrollo de las
franquicias fuera mas solido y miles de franquicias tuvieran éxito como Holliday
inns (hoteles), Dominos’s Pizza, Bugget Rent A Car (renta de automdviles),
MicroAge (ventas de sofware y hardware} y Red Carpet Really { inmobiliaria). En
lugar de otorgar una licencia o vender un producto, 1as crecientes franquicias de
servicio de comidas, estaban empleando una forma sustancialmente diferente de
franchsing. Estos franquiciantes vendian el derecho de adaptar todo un concepto
comercial, desde carteles y publicidad hasta receta y uniforme y a menudo los
licenciatarios eran personas sin ninguna experiencia comercial previa. Aunque
algunos duefivs de franquicias con formato de negocio requieren que los
franquiciatarios les compren ciertos suministros y productos, su principal fuente

de ingresos es la venta de su sistema comercial de demostrada eficiencia.

Una meduida clara del desarrollo de las franquicias en Estados Unidos ha sido el
apoyo del gobierno de ese pais. El Departamento de Comercio, ademas de
publicar sus encuestas e investigaciones anuales, asi como su completa guia de
oportunidad: Franchising Oportunities Handbook, ha sido muy activo en la

promocidn de las franquicias en formato de negocios.

La internacionalizacién de las franquicias empezd a producirse en la década de
los ‘70 con 156 franquicias norteamericanas operando con 3365 unidades fuera
de los Estados Unidos. Actualmente se cuentan con mas de cuatro millones de
franquicias en la Union Americana, que generan méas de nueve billones de

dolares anuales y son una gran fuente de empleo.

En la actualidad la franquicia ha tenido un gran impacto en la economia de
muchos paises, en las vidas de cientos de miles de nuevos empresarios, en el
comportamiento de los consumidores de los bienes y servicios en todo el mundo,
asi como su comercializacion, brindando mayor seguridad en la expansidn de las

unidades; para aquellos que alguna vez han sofiado ser duefios de su propio



negocio. 1a franquicia se ha convertide en una opcién interesante y segura para

lograr su propdsito en un ambiente de negocio incierto.

1.3 La franquicia y la globalizacién

La globzlizacion es uno de los fendmenos mas grandes que han estado sufriendo
en la actualidad el mundo en donde es necesario ser competitivo vy eficiente
mediante costos bajos, asi como tener una vision mayor a medio y a largo plazo,
mayores necesidades de tecnologia y, capital e inversidn, para suponer una
mayor necesidad de trabajo asociado y vinculado, tanto en el ambito de

produccién, como principalmente de distribucion.

ta globalzacidbn y la apertura han generado espacics con mercados tan
gigantescos, que resulta imposible para cualquier empresa competir en todos
lados a la vez sobre base de estrategias tradicionales, donde todo es con

FECUrS0S Propios y sin recurrir a asociaciones.

A esta realidad se agrega, gue a partir de 1991 la rescision de los Estados
Unidos, que no sodlo deja de ser el primer gran comprador del mundo, sino gque
comienza a reexportar parte de lo que ya no puede absorber, opta por una nueva
mentalidad administrativa en donde se desarrolla una politica mas agresiva para
exportar su produccidén y mejorar su balanza comercial, fomentando el
proteccionismo en los diferentes blogues ya que, en la mayoria de los casos, la

competencia se basa en los precios y en la calidad del producto.

Por tales razones las empresas se asocian en blogues regionales o conforman
megaempresas para ser mas competitivas y no duplicar recursos, asi también
proteger los canales de comercializacion y distribucion que manejan. Las nuevas
opciones que se estan aplicando a las empresas de todo el mundo dentro de ese

asquema asociativo son:



ALIANZAS es la unidn de un grupo de empresas en la cual. sus recursos
humanos, materiales y capitales, asi como sus propios beneficios; para
competir contra un mismo adversario.

JOINT-VENTURES es una alianza mas estructurada y duradera en que dos
empresas agregan recursos y suman mercades, asi conforman upa nueva
unidad de negocics u otras empresas, compartiendo el riesgo, pero
potenciando los resultados conjuntos en otra etapa de la cadena de valores
en el cual esta posicionada.

FRANCHISING de la cual se hablara en el presente trabajo.

ASOCIACIONES FLEXIBLES permite lograr acuerdos de asociacion con
distintos partners (socios), sin que uno invalide a los otros ¢ sin atarse a
exclusividades que impliguen altos costos de oportunidad para los aliados;
generalmenie se usan para distribuir en forma conjunta en una misma area y
tiempo, permitiendo compartir puntos de venta en una determinado canal o en
fa realizacion de una tecnolegia, ya que hacerlo por separado no es viable,
por carencia de masa critica o por su alte costo.

POOL PARA COMPRAS O VENTAS es una figura de asociacicnes con fines
determinados y especificos con duracién variable y puede ser perdurable o
simplemente ocasional, ejemplo es cuando las empresas competidoras
organizan un pool para comprar materias primas en el exterior y lograr
mayores descuentos por cantidad y mejores precios para los fletes,
consiguiendo una mejor posicion con sus precios de sus productos finales y
ganar mayor mercado respecto a sus competidores, manteniendo su posicion
eriginal y logrando un beneficio compartido.

HOLDING PARA ASUMIR DISTRIBUCION funciona con empresas con lineas
de productos y servicios afines, complementarios y no competidores directos,
permitiendo lograr una sélida fuerza de ventas y promociones que cubre todo
el pais, todos los canales y ofras alternativas posibles.

COALICION PARA USO CONJUNTO DE MARCAS esta opcidn pude realizar
dentro de un mercado especifico, a través de un sistema de cuotas o dentro

de varios mercados con fines de exclusividad.



El mundo es ahora un gran mercado, vy la apertura hace que cada empresa deba
competir, no solo con otras empresas del mismo pais, sinc con ofros productos
de otros paises y continentes por lo que la franchising es la opcidén que aparece
mas explosiva para los primeros afios de esta década en los paises de América
del Sur,

La ruta econdmica de los noventas se encamina hacia fa globalizacion y las
franquicias no son la excepcion. Las nuevas tendencias del mercado para la
apertura de nuevos canales de comercializacion y distribucion superan las
fronteras geograficas y cada dia se establecen entre los paises relaciones mas
cercana:, que ocasionan nuevos fendmenos en las distintas sociedades, ya que
han encontrado comunes similitudes de gusto y actitud, sin perder por ello la
identidad cultural y ética. Las franquicias han logrado prosperar fuera de sus
paises de origen, para lo cual han tenido que adaptarse y hacerse cambios que
permitan peneirar y satisfacer las necesidades de los consumidores, a este
fenomeno se le llama “tropicalizacién”, que -se realiza mediante el estudio del
mercado, ambiente, costumbres y tradiciones del lugar en el que se pretende

introducir un determinado producto o servicio.

La apertura comercial en que se desarrolla la economia latinoamericana ha
propiciado un incremento de ia calidad y servicio de sus empresas. La posibilidad
de exportar los buenos productos y servicios, utilizando como herramienta el
sistema de franquicias es una buena opcion, Actualmente el exportar franquicias
ha tenido en todo el mundo gran éxito; y se debe continuar haciendo con el fin de
fortalecer la imagen y logros financieros de los negocios regionales ya que para
tener éxito en el ambiente econdmico hoy en dia se necesita emprender, innovar

y ser creativo.

El Departamento de Comercio de Estados Unidos ha catalogado a diez paises

como grandes mercados emergentes y por lo tanto, ideales para las franquicias



como son: Argentina, Brasil, China, India, Indonesia, México, Polonia, Sudéfrica,
Corea del Sur y Turquia. Algunas estadisticas pueden dar una idea de Ia
importancia de las redes de franquicias para el desarrollo de la economia
estadounidense. Segun el Departamento de Comercio de Estados Unidos, cada
17 minutos se abre un nuevo establecimiento franquiciado en ese pais. * En la
actualidad cuentan con mas de 600 mil franguicias y para el afio 2005 se espera
que el 50% de las empresas norteamericanas se convertiran a franquicias con
giros de la construccion, transporte, servicio de hogar, servicios profesionales,
entrega a domicilio, radiocomunicaciones y servicios domésticos, segun datos de

la XXl Feria de Franquicias,

Los factores que han contribuido a la expansién del sistema de franquicias son el
juridico y social ya que las leyes juegan un papel importante en la adecuacion
legal al sistema de franquicias y en la sociedad se destaca el hecho de que los
habitos 4e consumo de la poblacién se ha modificado segun los esquemas de

calidad y compras.

El sistema de franquicia es una excelente opcion para crecer fuera del propio
pais, para o cual se requiere el desarrollo de un negocio fuerte y bien adaptado,
que tenga como filosofia una cultura de cambios y actualizacién, pero en st que el
concepto de la franchising es la transmision total de un sistema know how, que
consiste en un entrenamiento y apoyo del sistema operativo desarrollado con
recursos propios del franquiciante, el cual genera la difusion de la marca y
permite mayor captura del mercado, siendo imposible por vias tradicionales de
mayoristas y minoristas la expansion y penetracion en la cadena de distribucion y
comercializacion. Si realmenie estos cambios implican una transformacién
definitiva del perfil del comercio minorista, se debera asumir este proceso en
términos de cambiar o morir, ya que la falta de inversion e imaginacion comercial
en los tiempos de inflacion da como resultado una fuerte mortalidad de minoristas

gue se enfrentan ante desventajas competitivas. Al desarrollarse solamente en

' Cardenas Duran, Donato Desarrollo de Sistema de Franquicias Mc-Graw Hill, 1997, p 18




mercados locales las empresas tienen a su cargo los gasios para comprar el
terreno, levantar la fabrica, comprar la maquinaria, incorporar obreros, producir y
administrar, sin embargo el desarrollo de la franquicia le ayuda a la expansion de
sus productos por medio de la posesion de un concepto de negocio que le
permite realizar multiples figuras asociativas {tales como lineas de proveedores
de servicios o de materias primas) para [ograr mayores ventajas competitivas sin

arriesgar su capital.

Algunos de ellos pueden llegar a comprender la realidad de los cambios, perc en
general existen severos problemas culturales para aceptar el nuevo orden, vy la
mayaoria cree que [0 que esta fracasando es el comercio minorista 0 que la gente

no tiene dinero para gastar.

Es natura! que un comerciante minorista con mas de 5 afios de experiencia crea
tener todos los conocimientos del mercade, cerrandose a nuevas ideas, lo cual
esta completamente alejade de la realidad, porque justamente el franchising es
el sistema que ofrece al franquiciante el expandir su negocio y para el
franquiciado el tener un negocio ya probado, pero se lucha contra la ideologia de
los minoristas que pueden ser franquiciantes y cree gue nadie mas puede saber
su secreto del éxito de su negocio, el sistema le permite expandir sobre la base
de franquiciados gue operan sus propios negocios y del franguiciatario considera
que el sistema no le permite tener un negocio propio, pero esto es falso ya que

opera con sus recursos propios, permitiendo que ambos ganen dinero.
El franchising es la arquitectura basica para aprovechar la transformacion de los
tradicionales minoristas, integrandolos en una cadena ¢ red de negocios, que

operen sobre la base de un exitoso marketing de concepto.

Existen tres factores principales que han propiciade la internacionalizacion:



+ las innovaciones tecnologicas. |.os procesos tecnolégicos influyen dado que,
al hacer mas eficientes los procesos, los paises y las empresas logran
ventajas comparativas sodlidas y el estimulo necesario para buscar la
internacionalizacion.

+ La homogeneizacidn. En la actualidad, fa mayoria de los consumidores
debido al poder de la mercadotecnia, comparten gusio y gratitud. Son
precisamente los jévenes quienes muestran una mayor similitud, lo que hace
pensar que la homogeneizacion general de gusto se incrementara a medida
que el ttempo avance.

+ Eljurgo estratégico mundial. Este juego consiste en riesgo e inversiones que
pueden generar perdidas al principio, pero que en el mediano plazo facilitan la
obtencion de una buena posicidbn competitiva apoyando una estrategia

internacional.

Factores como el PIB, |as tasas inflacionarias, los diferentes tipos de cambio y los
indices de empleo también afectan directamente el florecimiento de las
franquicias en una region. En México y Latinoamérica, a pesar de la inestabilidad
economica, ka inversion en franquicias se ha mantenido estable. En México las
franquicias emplean muchos trabajadores y representan un elevado porcentaje
de la actividad econdmica nacional y han incrementado su participacion en el

sector terciario de la economia.

1.4 El desarrolio de fas franquicias en México

Vartios autores coinciden en que el desarroffo de las franquicias en México ha
tenido tres etapas importantes conocidas como la Teoria de las Tres Edades que

S0n.

Primera Etapa: Fue la importacién del concepto a nuestro pais. Meéxico se
mantuvo por afios ajenos al desarrollo explosivo gue la franquicia alcanzd

durante las Gitimas dos décadas por haber tenido una economia cerrada en los



‘70, esquemas financieros gque ofrecian altas tasas de interés a los ahorradores y
un sobreproteccionismo por parte del Estado; pero el crecimiento explosivo de las
franquicias se debid a la reduccién en el margen de los negocios especulativos,
la reduccion de opciones de inversion para el inversionista medio y la apertura
comercial, y las primeras bases del marco legal que la regulara, sin embargo,
podemos decir que la franquicia hoy en nuestro pais ha registrado un mayor

crecimiento.

Nos remontaremos a 1980 toda vez que los primeros caseos de franquicias que se
importaban en México se conocieron en los inicios de esa década. También, en
vitud de que fue precisamente en 1982 cuando se promulgd ia Ley de
Transferencia de Tecnologia en nuestro pais de la cual se hablara en el capitulo
3.

En realidad los antecedentes de las franqguicias en México son sumamente
recientes ya que en 1985 McDonald's abrid el paso para las franquicias
extranjeras al mercado mexicano, cuando {omo la decision de entrar a nuestro
pais en los primeros afios de los ochenta; en un momento de dificultad
economica y de gran incertidumbre acerca del futuro del pais; precisamente en
esta época caracterizada de incertidumbre econdémica aguda, McDonald's
comenzd a sentar las bases para su ingreso al mercado mexicano. Primero,
celebrd contrato de franquicias con Salt Kahan y Diego Zorrilla respecto de las
dos primeras unidades que se abririan en la ciudad de México y Monterrey. La
primera unidad fue abierta por Saul Kahan en noviembre de 1985. Antes de la
apertura de dichos restaurantes, McDonald’'s tuvo que obtener la aprobacion y
registro de sus contratos en el Registro Nacional de Transferencia de Tecnologia,
lo cual representd un tramite dificil y complicado ya que se trataba del registré de

ios primeros contratos de franquicias en la historia de nuestro pais.

Para que la aprobacién y el registro de los contratos fueran posible, las

autoridades le impusieron a McDonald’s una serie interminable de compromisos



ya que éstas no tenian una idea clara de lo que es una franquicia vy las
diferencias basicas que existian entre este tipo de contrato y los que
tradicionalmente se llevaban a cabo. Una vez establecidos los lineamientos del
esquema del contrato de franquicias, se permitid que en proyectos posteriores se
partiera de una base mas firme para la aprobacion y Registro de este tipo de

contratos.

Una vez abiertas las primeras unidades, se dio a conocer en Estados Unidos que
McPonald's ya estaba en México, dando la pauta a la entrada de otras
importantes franquicias norteamericanas entre las que figuraban Howard
Johnson, TGl Friday’s y Funddrucker, marcando a finales de 1987 el inicio de lo
que, en los afos posteriores, seria la explosion de las franquicias extranjeras en

México.

En 1988 |la Asociacion Internacional de Franquicias, con sede en Washington,
D C. dusignd como representante especial en México a Enrique Gonzalez
Calvillo, quien fue el encargado junto con otros deslacados empresarios de
colaborar con las autoridades mexicanas para adoptar disposiciones legales que
fueran menos restrictivas y mas adecuadas para el desarrollo de esta importante

forma de hacer negocios.

El 16 de junio de 1988, se llevd a cabo la primera conferencia sobre franquicias
en México la cual estuvo a cargo de la Camara Americana de Comercio, a fines
de este afo se crea en el mes de febrero la Asociacidn Mexicana de Franquicias,
A.C., teniendo como proposito fundamental la difusion y promocion de las
franquicias en nuestro pais y el mejoramiento de las condiciones legales para asi

propiciar un crecimiento sostenido de las franquicias en Mexico.

Las primeras franquicias que llegaron a México despues de McDonald's fueron
Alphagraphics, Thirifty Rent A Car, Super 8 Motels, Days Inn y Hard Rock Café,

ya en 1989, observando la expansion del mercado de los restaurantes rapidos,



comenzaban también a explorar su ingreso a México los otros gigantes de las
hamburguesas como Burger King y Wendy’s, asi como Domino’s Pizza y
Subway. ésla Ultima una de las franquicias de mayor crecimiento en el ambito

mundial entre los afios de 1990 y 1991.

Segunda Etapa. La de la creacion de las primeras franquicias mexicanas. Los
casos de franquicias mexicanas en 1988 y en afos posteriores fueron aislados,
entre ellos se encuentra Videocentro, Tridnica y Dormimundo, franquicias
desarrolladas por el Grupo Mexicano de Franquicias, S.A., compania creada bajo
el auspicio de Televisa. También se flevé a cabo por parte de José Luis Gonzalez
y Gonzalez ta compra de Helados Bing y la consolidacion de Helados Holanda en
Grupo Quan, S A, la historia data con la adquisicién de una pequefia compaiiia
en Guadalajara, que tenia 14 negocios y una fabrica de helados de nombre Bing
con capacidad para producir helados para atender 100 negocios. Su estrategia
de crecimiento se baso en reinvertir las utilidades de la compafiia en la creacion
de nuevas sucursales en Guadalajara y Puerto Vallarta, y en aventurarse en
otorgar cinco concesiones (antes de entrar al esquema de franquicias) en
ciudades de estados cercanos en 1984. Su crecimiento fue acelerado y con 96
franquicias en 1987, la compafia adquirid la linea de Helados Holanda para
comercializar franquicias con esta marca en el interior de la Republica vy,

posteriormente, en la ciudad de México.

Otra de las empresas importantes en México fue Sushi Itto que abrid su primer
restaurante en junio de 1988, era una unidad muy pequefia que buscaba crear un
nuevo concepto de comida japonesa en México: con sabor latino y bajo un
ambiente casual. Ei tamafio reducido de la primera unidad les permitid mantener
contacto con sus clientes que les ayudd a modificar su ment. La empresa crecio
con unidades propias hasta que en 1991 decidié otorgar su primer franquicia a un
cliente fracuente de sus locales, por lo que tuvieron que plasmar en manuales la
sistemalizacion de sus procesos de operacion. Asi también como el desarrollo de

Vip's ta cual se presenté como un proyecto de franquicia mas serio y de mayor



potencial que se ha desarrollado en el pais. Asimismo, se lanzaron franquicias
mexicanas como La Mansion, La Tablita y Club de Precios. Para 1990 sé habian
registrado mas de 40 contratos de franquicias en la Transferencia de Tecnologia
de ta SECOFI siendo un crecimiento Gnico en el mundo. * Como hemos visto para
la mayoria de los inversionistas representa una opcién en dénde asegurar su

capital contable y aumentar sus ventas hasta en un 60%.

Tercera Etapa. La exportacion de las franquicias mexicanas a otras partes del
mundo. Como ya se menciond la primera etapa esta representa por la llegada de
firmas extranjeras, la segunda se distinguié por la consolidacion de éstas y la
aparicior de marcas mexicanas y la tercera etapa esta caracterizada por la
presencia de mas empresas nacionales que extranjeras y por la exportacion de
las franquicias mexicanas; después del proceso de consolidacion ya que a partir
de 1996 los empresarios de este negocio comenzaron a notar la necesidad de
expandir sus conceptos y de comercializar sus productos a otros paises y para
1997 diez empresas mexicanas exportaban ya su imagen y sistema de
operaciones a través de este concepto 5 convirtiendo a Centro y Sudamérica en
mercados naturales y punta de lanza de las franquicias mexicanas, tanto por el

idioma como por la cercania geogréfica.

Con inversiones superiores de 100 mil dolares, empresas tales como Ef
Fogoncito, Opficas Devlin, Helados Bing, Sushi ltto, han empezado a hacer
negocios en paises como Panama, Costa Rica y Guatemala, mientras que
empresas como Moy, Ferrioni, Carl and Charlie’s y los Bisquets Obregon han
comenzado a canalizar inversiones en la capacitacidn y regisiro de sus marcas
en Centroamérica para la instalacién de estos negocios y cuya recuperacion del

dinero se espera sera de seis meses.®

' Gonzalez Calvillo, Enrique. Franquigias: la revolucion de los "90 p. 65
* \Mundo Ejecutivo Fabiola de Ajuna, México, D.F. Nim. 221, vol. XXXI, septicmbre de 1997
“ Mundo Erecutivo Fabiola de Ajunia, México, D.F Nam. 221, vol XXXI, sepuembre de 1997




1.5 Las franquicias y las crisis mexicanas

Al igual que la Bolsa de Valores en México en 1987, en el “boom” salinista el
sislema de franquicias se consideraba la ruta mas corta para la llegada a ser
empresario, tener éxito y recoger miles de pesos, ya que cientos de mexicanos
se fueron a Estados Unidos a traer negocios, como si fueran a los centros
comerclales, éslo origind que por la falta de profesionalismo de la industria como

efecto del "boom” se suscitaron pérdidas por mas de 100 millones de ddlares.

Las franquicias no conocian la crisis, sin embargo le mostré la mala cara de un
dia para otro e hizo que este sistema de comercializacion, aln naciente en el
cual les compraba la franquiciante desde la materia prima hasta las envolturas de
origen extranjero que se manejaban en dolares, cayera 50 por ciento {la
supervivencia de un negocio en franquicia son de 265 veces superiores a los de
negocios independientes). La falta de conocimiento y el afan de muchos por
recuperar rapidamente la inversion hizo que este negocio no viera la salida de
sus deudas, pero algunas franquicias lograron consolidar su nombre vy
comenzaron a elaborar estrategias internas, tales como la sustitucion de
importaciones, beneficios a proveedores nacionales, siendo la clave para salvar
su vida o el servicio, por Jo que redefinieron objetivos, ubicacion, precios y sus
nstalaciones. Durante la crisis disminuy6 50% el crecimiento de las franquicias y
el 80% sobrevivieron. Después de los afios de crisis econdmica y luego de
demostrar que son una herramienta indispensable para la supervivencia de los
negocios, las franquicias trabajan mejor su tecnologia, servicio y productos, con

el objetivo de conservar a un cliente que se ha vuelto cada vez mas exigente.

Entre enero y agosto de 1995 cerraron casi 6 mil restaurantes (CANACINTRA} y
solo 29 de ellos pertenecian a alguna cadena de franquicias. En México a pesar
de la desaceleracion econdmica y devaluacién del peso, el sector de las
franquicias crecié un 20% en 1998. En 1997 el sistema de franquicias generaba
mas de 156 mil empleados, la Asociacion Mexicana de Franquicias registro cifras

que durante la crisis de 1995 se reportaron un crecimiento de alrededor de un 15



por ciento, y en 1996 tuvieron nlumeros mejores a lo esperado va que

aumentaron un 25%.

Las empresas mexicanas, fradicionalmente constituidas como negocios
familiares, tarde o temprano tendran que emigrar hacia las franguicias, ya que
este sistema ha probado ser un negocio a prueba de depresiones econdmicas,
ya que se resaltd que durante la crisis econémica de los restaurantes sole

cerraron 29 franquicias’.

El abatimiento de la inflacion en 1988 vy en 1989, marcé la pauta para que los
ojos de las compariias de franguicias mas importantes del mundo se fijaran
defintivamente en México, pero durante 1989 se empezd la desregulacion total
de la economia; las franguicias no fueron la excepcion, no se produjeron cambios
regulatorios o legislativos importantes sino hasta enero de 1990 con la
publicacién del Reglamento de Transferencia de Tecnologia. “El negocio de las
franquicias, que empezd como una moda en México a principios de los noventa,
es el sistema probado por mas de 400 empresas con 29800 puntos de venta, gue
ha generado ventas anuales por 7000 millones de ddlares y da empleo a 20 mil

trabajadores al afio” 8,

En {a actualidad, operan en el pais 500 franquicias, de las cuales el 62% son
nacionales y el 38% extranjeras; segun los especialistas un mercado de
franquicias es maduro cuando el 80% de los franquiciantes son de origen
nacional. México ocupa el octavo lugar en el ambito mundial por el ndmero de
franquicias que tiene, con cerca de 1% mil puntos de venta, una facturacion por
3,600 millones de délares al afio, son generadoras de 200,000 mil empleos,
ademas cuenta con 48 giros en el mercado. Las ubicaciones geograficas de las

franquicias se segregan de la siguiente forma: ciudad de México y area

? Mundo Fiecutivo. Fabiola de Ajuria, México, D.F Num. 233, vol . XXXIIL, septiembre de 1998, p 60
* Mundo Ejecutivo op aif.
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conurbada tiene el 67%, noroeste el 10%, centro y accidente el 4% y lo restante

significa el 19%°.

El papel que jugaran en unos anos las franquictas en México sera desplazar a los
negocios independientes por no tener una red de proteccion para seguir
creciendo, de estas expectativas se estima que su crecimento para 1999 sera
del 18%, y por lo menos habra 40 mil unidades franquiciadas para et 2005, lo
cual representara una generacion significativa de ingresos para el pais por PIB y
generacion significativa de empleos, los especialistas mencionan que las
tendencias de las franquicias serén a lo automotriz, al hogar, limpieza, educacion,
consultoras, agencias de viaje, salones de belleza y servicios financieros no
tradicionales, en la actualidad el 36% lo ocupan firmas especializadas en
servicios, alimentos el 22%. vestmentas el 10% y la construccion y bienes raices el 24%,

segan informacion de la XXII Feria Internacional de Franquicias.

* Informacion presentada en la XXII Fena Internacional de Franquicias el dia 4 de marzo de 1999
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CAPITULO 2

. QUE ES LA FRANQUICIA?

2.1. Concepto

El concepto mas anliguo que existe sobre franquicia nos indica que ésta es: "La
libertad y exencidn que se concede a una persona para pagar derechos por las
mercancias que introduce ¢ exirae o por el aprovechamiento de algun servicio
publico en particular'™.

Los ejemplos mas tipicos de este concepto de franguicias son.

1. Las franquicias fiscales.

2. las franquicias postales.

En los inicios de las primeras la franquicia se tenia la confusidén de si era una
concesion, una herramienta de distribucién o una licencia de uso de marca, a
continuacién se define cada uno de los conceptos, para tener mas claro que es

una franquicia:

Concesion:  Acto administrativo reservado al poder piablico a través del cual la
administracion plblica otorga a los particulares el derecho para explotar un
servicio publico o un recurso natural, como concesion de radio, TV y mineras.
Distribucion: Figura a través de la cual ef distribuidor adquiere el derecho de
comercializar los productos vendidos o producidos por un tercero, recibiendo un
beneficio econémico (comisidén o descuente) por sus funciones.

Licencia de uso de marca: Figura por la que el lincenciatario (tituiar de los
derechos marcarios) confiere al licenciatario el derecho de usar una marca o

ncluso el producir bienes con una marca determinada.

" Definicion tomada del curso Introduccion al Sistema de Franquicias del dia 3 de Febrero de 1999
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En la franguicia se maneja la licencia para uso y explotacidon de un nombre
comercial y/o marca, pero por si solos no forman una franquicia. En la franquicia,
ademas de otorgar la licencia para el uso y explotacion no exclusiva de su marca
o nombre comercial, &l franquiciante le transmite una gama de conocimientos y
experiencias que le permiten a este dltimo llevar a cabo la operacion eficaz de!

negocioc franquiciado; es decir:

1} Pretende que al utilizar una marca y los conocimientos transferidos, el
franquiciatario pueda repetir con éxito una operacién comercial.

n La franquicia involucra necesariamente a la marca y a la tecnologia o
canocimientos técnicos en forma conjunta.

HI) La franquicia de formato de negocio podemos distinguirla porque involucra
dos aspectos fundamentales:

» La licencia de uso de una o varias marcas, o varios nombres comerciales.

» El traspaso tecnologico sobre sistemas de operacion, comercializacion ylo

produccion de bienes o servicios.

La franquicia es un formato o método para hacer negocios que involucran la
comercializacion de productos y servicios'". El éxito logrado en la utilizacion de la
franquicia en una amplisima variedad de industrias es algo universalmente

aceptado y reconocido en nuestros dias.

£1 “sistema” que el franguiciante pone en manos de los franquiciatarios en este
tipo de acuerdo incluye, en forma integral, su nombre comercial o marcas, sus
conocimientos y experiencias en la operacion del negocio, sus criterios y
especificaciones para la construcciéon o adaptacion del local; los parametros y
requisitos que debera cumplir el franquiciatario en la seleccion y contratacion de
personal, en la publicidad y promocién de las franquicias y, en general, en forma

en que debera conducir las riendas del negocio'?.

" Gonzatez Calville. Envique op citp.20
“ldem p.26
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Una franquicia es una aiternativa de expansion para negocios bien adaptados. En
ella el propietano otorga los derechos de uso de ta marca y los manuales de
operacion del negocio a cambio de un pago inicial y regalias posteriores, con la
promesa de cumplir con los estandares establecidos con anterioridad por el
propietario. El éxito internacional de las franquicias es satisfacer los deseos y
necesidades mediante bienes y servicios que seran iguales en cualquier parte del

mundo en donde la comunidad los podra adquirir.

Defirucion de la franquicia actual: La franguicia constituye un formato de negocios
dirgido a la comercializacion de bienes y servicios, segin el cual, una persona
fisica o morat (franquiciante) concede a otra (franquiciatario} por un tiempo
determinado, el derecho de usar una marca o nombre comercial, trasmitiéndole
asimismo los conocimientos técnicos necesarios que le permitan comercializar
determinados bienes y servicios con métodos comerciales y administrativos

uniformes.

En la actualidad hay un buen nimero de empresarios que contemplan otorgar
franguicias de su negocio, con la seguridad de que hacerlo puede resolver sus
necesidades de expansién; para aquello que alguna vez han soiiado ser duefios
de su propic negocio, la franquicia se ha constituido en una opcion interesante y

segura para lograr su proposito en un ambiente de negocios inciertos.

2.2. Elementos que la constituyen

En la franquicia existe una relacién en donde quien otorga la franquicia y quien
goza de ella aportan valores y talentos que son complementarios y que permiten

la eficaz conduccion de un negocio.

La definicion de franquicia es muy amplia y contiene varios conceptos que a

continuacion se mencionaran.
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FRANQUICIANTE es el propietaric de una marca y tecnologia de
comercializacion de un bien ¢ servicio, que mediante un contrato de franquicias,
otorgando a otra persona la posibilidad de uso, comprometiéndose ademas a
proporcionar asistencia técnica y administrativa al nuevo negocio, es decir:

~ Cede el concepto, manuales de operacion y servicio, tecnologia y marca.

» Ofrece la experiencia a través del apoyo técmico por la operacion, la

capacitacion y adiestramento.
» Recibe pago por la licencia de uso de marca o nombre comercial, incluyendo

los conocimientos técnicos y las regalias.

FRANQUICIATARIO es quien paga al franquiciante una determinada cantidad
de dinero para que se otorgue la explotacién y uso de la marca, ademas del
apoyo administrativo y operativo para que el negocio funcione correctamente, es
posible desglosarlo en:

» Cede de pago por Ia cesion de derechos y regalias.

» Ofrece una garantia de acuerdo a especificaciones.

~ Recibe beneficios de un negocio ya probado, reduccion del riesgo y apoyo

constante y permanente para la operacion del negocio.

Marca, las patentes y los nombres comerciales constituyen uno de los
objetivos de la franquicia y es necesario hacer la distincion de estos tres

concepics:

MARCA es el signo visible que distingue el producto o servicio de otros de su

misma especie, pueden constituir una marca:

-~ l.as denominaciones y figuras visibles, suficientemente distintivas, susceptible
de identificar los productos o servicios a que se aplique o trate de aplicarse,
frente a los de su misma especie o clase.

~ Las formas tridimensionales.

» Los nombres comerciales y denominaciones o razones sociales, siempre que

por disposicion de ley no constituya una marca.
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~ El nombre propio de una marca fisica, siempre que no se confunda con una

marca registrada o nombre comercial publicado.

Respecto a este concepto existe la obligacion de franquiciatarios de hacer un
buen uso de marca, tanto frente a terceros como respetando las normas para

producir y comercializar.

PATENTE se realizan sobre invenciones nuevas, resultado de una actividad
inventiva, que transforma la materia o energia, para aprovechamiento por el
hombre y satisfacen las necesidades concretas y susceptibles de aplicacion

industrial.

NOMBRE COMERCIAL de una empresa o establecimiento industrial, comercial o
de servicios, y el derecho a su uso exclusivo estara protegido sin necesidad de
registrarlo. La proteccion abarcara la zona geogréfica de la chentela efectiva de la
empresa o establecimiento al que se le aplique el nombre comercial y se
extendera a toda la Repuiblica si existe difusion masiva y constante en el ambito

nacionai del mismo.

MANUALES OPERATIVOS son documentos de induccion para el personal de
nuevo ingreso a través de los cuales se conocen los elementos operativos de
comercializacion, financiero y administrativo del negocio siendo la base para
innovaciones de desarrolle de nuevas tecnologias y uniforma las operaciones de
las unidades, logrando que los clientes obtengan el mismo nivel de calidad de los
servicios basicos, éstos se deberan entregar como anexos al contrato que mas
adelante se analizara. Los manuales deben ser utilizados por el franguiciatario
autonizado expresamente; los gerentes de unidad y personal autorizados; por el
personal de la empresa franquiciante con objeto de ser fuente documentada
respecto a la delimitacion de responsabilidades, acciones, politicas y normas
aplicadas, estableciendo objetivamente los compromisos, obligaciones vy

derechos de las partes; el personal se encarga de los Programas de
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Capacitacion y Motivacion y todos aquellos que influyen en un cambio de actitud
del personal para supervisores autorizados. El franquiciante efectuara revisiones
y aclualizaciones a los manuales operativos en forma periodica y el
franquiciatario podra externar sus opiniones y sugerencias para modificar los
manuales, siendo el franquiciante quien proceda a efectuar las modificaciones
de acuerdo con fos criterios generales con los que fueron disefiados los
documertos. Todas fas modificaciones que sufran los manuales deberan
comunicar por escrito y mencionar las fechas en que iniciara la vigencia. Los

manuales que generalmente se entregan son:

» Manuales de Recursos Humanos proporcionan la informacion, elementos,
medios y herramientas necesarias que permitiran administrar de una forma
optima al personal con gue cuenta.

~ Manuales de Relaciones laborales presentan las principales politicas,
informacion, elementos, medios y herramientas necesarias para cumplir con
todos los mandatos minimos que la legislacion laboral vigente exige y que son
llevados a tas necesidades y requerimientos especificos.

» Manual de Procedimientos Administrativos ofrece al franquiciatario y
gerentes de la unidad, los lineamientos y topicos necesarios para dirigir,
organizar y administrar el manejo de los recursos de su franquicia.

~ Manual de Mercadotecnia, Promocién y Publicidad ubica al franquiciatario
en lo que son las caracteristicas basicas del mercado en donde se
desenvuelve; proporcionando las herramientas necesarias para responder a
los cuestionamientos del lugar que ocupa actualmente y dénde quiere llegar
respecto a la cobertura de su mercado.

» Manual de Ildentidad Corporativa establece los lineamientos graficos y
visuales que identifiguen a la empresa del franquiciante y su red de
franquicias por medio de simbologia y medios impresos, con el objeto de
uniformar la imagen de la red ante el mercado.

~ Guia Basica de Seguridad y primeros Auxilios establece los mecanismos

para proteger tanto al personal y cliente, como recursos materiales de la
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franquicia, contra cualquier dafic que ocasiona pérdidas econdmicas, de
materiales o de cualquier otro tipo, a través de la prevision y deteccion de

confingencias que pudieran provocarlas.

TRASFERENCIA DE TECNOLOGIA segin la definicion de Association des
Bureaux pour la Protection de la Propiete Industielle «es el conjunto no divulgado
de informacion técnica, patentable o no, que son necesarios para la produccidn

industrial directa ».

La trasferecnia tecncldgica son las invenciones de los procedimientos, formulas
o disefios del manejo del producto y las técnicas de elaboracidn del mismo como
la administracion del negocio, a través de manuales, dibujos, especificaciones,
que incluyen casi invariablemente los secretos comerciales y que generalmente
se pueden transmitir personalmente. En pocas pafabras podemos decir que es
mejor conocida como “know-how” que permiten la estandarizacion de los
procesos para desarrollar el producto o servicio, la administracion y
mercadotecnia; teniendo como fin perseguir la uniformidad en todas las unidades

siendo la base para el éxito de cualquier sistema de franquicias.

SERVICIOS DE ASISTENCIA TECNICA es el flujo continuo de instrucciones,
directivas o consejos suministrados en la medida en que son requeridos para la
conduccion y operacion del negocio', es decir, son las consultas que se realizan
a ingenieros, abogados o a un experto contable, brindando un trabajo terminado
para solucionar problemas que se presentan al ir desarrollando el negocio sin

necesidad de informar todo lo que se tuvo que hacer para obtener la solucion.

REGALIAS es la remuneracion por el uso de la franquicia y son pagadas por el
franquiciatario al franquiciante por el derecho de vender o comercializar los

productos yfo servicios, siendo la forma continua de ingresos de las franquicias.

' Arce Gagollo, Javier, El contrato de franquicia. México, Ed Themir, 1991.p. 42
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La esfipulacidn y cumplimiento de la misma varian de acuerdo al contrato

firmado.

Los pagos ascienden a cantidades considerables. Para pagar las regalias, 1os
franquiciantes pueden aplicar un porcentaje a las ventas brutas de Jos
franquiciatarios o cobrar una cuocta fija, la primer forma tiene la ventaja de que es
un incentivo para el franguiciante para seguir financiando e invirtiendo en los
negocios que operan sus franquiciatarios, por €l contrario esto no lo proporciona
la cuota fija, ya que sin importar el volumen de ventas que se haya realizado, el
monto siempre sera el mismo, el franquiciante inspeccionard a través de la

informacion financiera del franquiciatario la correcta obtencion de las regalias.

Uno de los puntos mas importantes que se utilizan las regalias es para
incrementar la publicidad, mercadotecnia, investigacion de mercados y mejorar el
producto y/o el servicio. El porcentaje de regalias gue se gasta en publicidad
naclonal es vital, por la expansion que vaya sufriendo el negocio se hace
necesario redoblar los esfuerzos publicitarios para que el sistema prespere y sus

unidades franguiciadas se mantengan y sean beneficiadas para dicha expansion.

CUOTA INICIAL es una cantidad de dinero no reembolsable que generalmente
cubre el permiso de entrar al sistema, como el uso de marca y el costo de
entrenamiento y asistencia técnica inicial, la reproduccién del concepto
mercadologico y los materiales necesarios para la inauguracion, tambien son los
que permiten al franquiciante recuperar |a inversion para el desarrollo del sistema

de franquicias.

CUOQOTAS DE PUBLICIDAD es una cooperacion que todos los franquiciatarios
otorgan, para que el franquiciante realice publicidad y promociones con una
calidad que esté de acuerdo con la imagen del grupo, ésta pude ser pagadera
mensualmente o por determinados periodos y, generalmente son porcertajes

establecidos sobre las ventas netas; siendo importante que el franquiciante
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mantenga una transparencia en el manejo de este tipo de aportaciones porque

de lo conirario, puede crear descontento dentro del sistema.

2.3. Caracteristicas para gue un negocio sea franquiciable

Es indispensable que el franquiciatario conozca cuales son las caracteristicas
que debe presentar la franquicia ya que la inversion que realizara es importante y

debe cerciorares de que es un negocio confiable.

Franquiciar es una manera practica, efectiva, segura y econémica de acrecentar
el valor de su empresa, ya gue se safisfacen las necesidades de puntos de venta
cautivos, ampliacion de cobertura operativa, comercial y de la demanda de
clientes de cobertura nacional o regional. El sistema de franquicias permite la
supervivencia, la capitalizacion del negocio, internacionalizacion y la definicion de

marca.

Las caracteristicas con las que deben contar el emprendedor y su negocio antes

de decid'r franquiciar son los siguientes:

1) Tener marca y servicios sin fronteras, que satisfagan necesidades iguales de
consumidores en diferentes lugares y que sean exitosos en su lugar de
origen, es decir debe tener un concepto uniforme, atractivo y definido.

2) Debe ser repetible.

3} Debe ser transmisible.

4) Estar dispuesto a invertir un tiempo considerable en la preparacion de
manuales y materiales publicitarios para integrar un paquete de franquicias.

5) Contar con los medios de financiamiento adecuados y un profundo
conocimiento de la industria en la regién donde sea iniciar la expansion.

6) Detener un producto que satisfaga una necesidad real del mercado y que
haya logrado antigiiedad y reconocimiento en el mismo.

7) Debe constituir una operadora para otorgar el suficiente apoyo y asistencia

técnica a su red de franquicias.
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8) Finalmente quien desee franquicias, debe tener una actitud muy positiva hacia
el consoling o monitares continuos, ya que los franquiciatarios o requieran
asiduamente durante las etapas iniciales del proceso de comercializacion del

sislema de franquicias.

La franquiciabilidad determinara al negocio como un concepto que cuenta con
imagen. producto, un servicio, tecnclogia trasferible, impacto y sistema de
abastecimiento. Los aspectos que se deben considerar son:
» Empresa franguiciante:

- Estructura.

- Organizacion.

- Disponibilidad.

~ Inversion

Para la elaboracién de un sistema de franqguicias el franquiciante no debe de
cometer el error de querer manejar el sistema de franguicias con la misma
estructura de su negocio, ya que el otorgamiento de unidades es otro negocio y
para el cumplimiento de su misi6n estratégica, la Directiva debe identificar y
delegar autoridad y responsabilidad para el desempefio de las diferentes
funciones que se encargaran de su desarrollo, teniendo que definir las funciones
sustantivas del sistema de franquicias, las cuales tienen que ver con la esencia
propia del negocio y su aplicacion del concepto y comercializacion (la esencia del
negocio son: caracteristicas, mercado y producto); las adjetivas propician que se
cumpla la naturaleza del negocio, aplicado el sistema de franquicias en operacién
y servicios {(ejemplo de esto es la busqueda de proveedores, ete.); mientras que
las funciones de apoyo coadyuvan a los dos anteriores mediante la
administracion y control de recursos en areas legislativas, administrativas y
financieras (es decir, administran y controlan los ingresos y egresos de la
franquicia), por esto es importante que la empresa cuente con un departamento o
una gerencia especifica dependiendo del crecimiento de sus proyectos, asi como

la realizacion de una unidad prototipo, que tenga la capacidad de reproducir el
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negocio y que permita observar los problemas que se tendran el franquiciatario,
por lo tanto es necesario primero que nada elaborar una serne de planes para el

desarrol's del sistema de franquicias.

a) PLAN DE NEGOCIOS

t.a.) Mision

2.a.) Objetivos.

3.a.) Andlisis del Mercado
» Franquiciatarios

» Consumidores.

b) Descripcion del producto.

1.b.) Investigacion y desarrollo.
2.b.) Estrategia de mercadotecnia.
3.b.) Estrategia de Operacion.

4.b.) Estrategia financiera.

c) Etementos en operacion.

1.c.) Disefio de manuales.

» Aumento valor de la marca.

» Mercadotecnia, servicio y seguimiento.
~ Reclutamiento.

2.c.) Desarrollc de Staff.

3.¢c.) Desarrollo de Programas de Capacitacion.

d) Comercializacion

1.d.) Proceso de integracion de franquiciatarios, encargada de analizar a los
prospectos mejores, realizara presentaciones para los procesos rapidos y
eficientes.

2 d¢.) Disefio y desarrolio de programas comerciales.
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e} La empresa operadora

1.e.) Desarrollo y utilizacion de liderazgo

2.e.) Promocion de relaciones exitosas entre franquiciantes y franquiciatarios.

3.e.) Desarrollo det Plan de Negocios que tiene que llevar a ambos al éxito.

Una vez establecidas las etapas necesarias se tendran que especificar las

atribuciones y responsabilidades en que se debe desarrollar, como:

.

I

Confratacion que se encargara de:
Evaluar, verificar y aprobar la ubicacién de los punios de venta.
Entregar los manuales y especificaciones de imagen cooperativa.
Realizar los cursos para la formacion de instructores y entrega de manuales

de asesoria.

Preoperativa que seran los encargados de determinar en cuanto tiempo se
abrira cada unidad, brindando el apoyo para la realizacién de cada indicacion

de los manuales para llevar a cabo las operaciones.

Operativa se encargard de:
Crear, administrar, planear, controlar e implementar el fondo de publicidad por
el establecimiento de Programas de Publicidad y Promocion.
Evaluar los resultados de operacién, administracion y contables de la red de
franguicias.
Entregar la informacion estadistica sobre el desempefo de la franquicia.
Asesorar y realizar el diagnostico técnico de las alternativas de solucion de
problemas y/o mejoramiento del personal, de la apariencia del negocio.
Realizar programas de capacitacion constante para el personal operativo, asi
como la actualizacion de manuales de operacion y demas documentos.
Apovar en estudios de mercado para conocer las necesidades cambiantes.
Apoyo y asesoria sobre los planes de expansion y crecimiento.

Asesoria legal y convenios anuales.
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v, Renovacion del contrato se encargara de:
» Apoyar en las renegociaciones.

~ Determinar las preferencias del derecho territorial.

Y Terminacion del contrato sera la encargada de:

~ Terminar la relacién confractual en los mejores términos posibles.
-~ Realizar aclaraciones de las causas de la terminacion del contrato.
~ Apoyar en los casos de traspaso o cesion de derechos.

~ Facilitar los tramites de liquidacidn o finiquitos.

Como hemos visto el desarrollo del sistema de franquicias es complejo y es
necesario que se desarrollo separadamente del negocio propio del franquiciante,
por eso es necesario elaborar el modelo de estructura organizacional para una

empresa franquiciante.



MODELO DE ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL PARA UNA
EMPRESA FRANQUCIANTE

DIRECCION
GENERAL
}
DIRECCION DE DIRECCION DE DIRECCION DE
SERVICIOS Y COMERCIALIZACION ADMINISTRACION
OPERACIONES DE FRANQUICIAS Y FINANZAS
COMITE DE COMITE DE COMITE DE
CONTROLODE |—— DESARROLLO Y ADMINISTRACION
i OPERACIONES COMERCIALIZACION Y FINANZAS
GERENCIA DE GERENCIA DE I
MERCADOTECNIA| |DESARROLLO DE
Y PUBLICIDAD FRANQUICIAS
GERENCIA DE GERENCIA DE GERENCIA GERENCIA
COMPRAS Y APOYO Y SOPORTE DE CREDITO Y
DISTRIBUCION TECNICO CONTABILIDAD COBRANZA
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Para tener el mejor resultado en cada una de las etapas es necesario establecer

programas que deben contener las siguientes caracteristicas:

LOCALIZACION DE UNIDADES permite encontrar el lugar mas optimo de

acuerdo a las necesidades y criterios de busqueda para cada unidad, ofreciendo

criterios de eleccion de la ubicacién, tamafio y caracteristicas que debe tener el

negocio tanto internas como externas. Es necesaria la elaboracion de un

catalogo de zonas protegidas'.

PEROPERATIVO es el periodo de asistencia gue comprende desde la firma del

conltrato y un tiempo razonable posterior a la inauguracion que se integra de:

o

-

El tipo de remodelaciones o construcciones que se debe utilizar.

Los tramites gubernamentales que el franquiciatario debera realizar y que son
diferentes en cada entidad federativa.

La contratacion de los servicios de agua, luz, teléfonos, etc., en donde se le
indique qué tipo de voltaje y conexiones debe realizar tanto de luz como
telefonicas y detalles que permiten el buen funcionamiento de las
operaciones.

Equipamiento (se refiere los proveedores para la compra del equipo}.
Suministro de inventarios por parte del franquiciante sobre el volumen que
deben tener

Promacion y publicidad.

Seleccion y contratacion de personal.

Seguimiento operativo.

CAPACITACION a través de cursos para cambiar la actitud del personal, para

ser mas eficiente, que permitan ensefiar las bondades y riesgos del negocio y

deben adecuarse a los niveles jerarquicos

* Sipmfica el azea geoprafica para establecerse y operar la unidad
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COMPRAS Y ABASTECIMIENTOS se debe considerar

» Abastecimiento oportuno, mejores precios, calidad.

» Conformacion de un catdlogo de proveedores que garantice la calidad,
entrega oportuna, servicio y precio.

~ Instrumentacion de politicas que posibiliten economias en escala.

~ Logisticas de distribucion.

»~ Politicas de cambio y devolucidn justas y equitativas.

Es uno de los puntos mas importantes cuando la franquicia necesita un gran
volumen de productos para realizar sus operaciones y en la actualidad el
franquiciante desarrolla comisariatos que son centros de acopio y distribucion
que permiten la estandarizacion de costos y calidad, ta cual no tiene finalidad de

lucro, solo como una alternativa para generar ingresos en las unidades.

CONTROL DE OPERACION esta enfocado apoyar, lejos de evaluar y dictaminar
drasticamente los errores u omisiones que se presentan en las operaciones de la
apariencia externa, interna, limpieza, atencién al cliente, produccion de articulos y
procediriientos administrativos, se debe enfocar para apoyar a gastar bien en el

negocio y verificar que los aspectos contables se reflejen en la unidad.

MERCADOTECNIA

» Estudio de mercados y nichos de mercado en que incide la franquicia.
» Perfil socioeconémico y cultural del consumidor.

-~ Estandares de aplicacion de publicidad y promocion.

» Estudios sobre la competencia directa.

PUSBLICIDAD
+» Desarrollo de materiales publicitarios y promocion.
» Apariencia ante los medios de comunicacion.

» Produccién de articulos de promocion.
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~ Folleteria y herramientas de venta.
~ Utllizacion de correo directo que es la realizactdn de una relacion de clientes.
~ Relaciones publicas

~ Implementacion de estrategias locales y supervision.
ADMINISTRACION Y FINANZAS

» Tramites gubernamentales obligatorios para las unidades.

~ Manejo del personal (tipos de contratos y reglamentacion de su manejo).
> Politicas de sueldos y salarios.

»~ Optimizacion de recursos por medio de analisis financiero.

» Probiemas legales comunes, fiscales y laborales.

~ Adgquisicion y manejo de software y hardware.

» Manejo de inventarios.

Este tipo de programas permiten dar las bases para gue los franquiciatarios
conozcan €l manejo administrativo del negocio, ya que en la mayoria de las

ocasiones contratan a un gerente para manejar su negocio.

SEMINARIOS Y CONVENCIONES que permitan ver cuales son los problemas
que se originan en la red, que los franquiciatarios den alternativas de solucion

junto con los franquiciantes y que evitan una fragmentacién de la red.

Algo muy importante que se debe tener en cuenta que la franquicia que se
adquiera no sea la alternativa del franquiciante para solucionar problemas

financieros, sino como un medio de comercializacion.

2.4. Tipos de franquicias

Encontramos que se han reconocido dentro de las franquicias distintos grados de

funcionamiento y complejidad, permitiendo hacer la siguiente clasificacion:
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1) Franquicia de producto y marca registrada.- No es mas que un arreglo

2)

3)

virtual del cual el franquiciante, ademas de otorgarle al franquiciatario el uso y
explotacion de un nombre comercial o marca se constituye como proveedor
exclusivo de los productos o servicios que comercializara y/o distribuidora del
franquictatario, efemplo son las embotelladoras y las agencias automotrices.
En este tipo de franquicias, el nombre del negocio y de producto no cambia,
por el cual el consumidor Jo identifica faciimente. Esta especie surgid de la
necesidad de constar con canales de distribucién mas eficiente. Cada vez son

menos las empresas que utilizan este formato de franquicias.

Franquicia de formato de negocio.- Conocidas en Estados Unidos y los
paises de habla inglesa bajo el nombre de business format, que ofrece no
sélo la marca y el nombre comercial del franquiciante, sino un sistema
completo de negocio. El sistema de franquicias es:

Una forma de hacer negocios.

Un negecio basado en porcentajes.

Una combinacién del espiritu erprendedor y la administracion profesional.

La estrategia de desarrollo de negocios para unc mismo pero no por si
mismao.

Una operacion basada en la confianza.

Comercialmente atractivo,

Consumado por firma de un contrato de franquicias.

Un negocio con menor riesgo de inversion gue uno independiente.

Un negocio basa su éxito en la comunicacion de las partes.

Franquicia de conversién.- Son exactamente lo que su nombre implica:
negocios independientes o pequefias cadenas del ramo del franquiciante
convertidas en franquiciados. Este tipo de franquicias proporciona
capacitacion en administracion para su franquiciado iniciado, lo introduce en

una amplia red de referencias y con cada nueva franquicia convertida, amplia



39

la cabida pubiicitaria conjunia de todo el sistema. El franchising de conversion
funciona mejor en una industria fragmentada en la que ninguna organizacion
tiene una fuerte identidad nacional; y un aspecto importante de este tipo son
los negocios independientes que ya se encuentran en operacion. La
franquicta por conversion $on negocios en operacion que eran independientes
y que pueden convertirse al formato de negocio de franquicia. Este tipo de
franquicias es exitoso debido a que el franquiciatario cuenta con experiencia
en el ramo, y al ampararse bajo una marca se beneficia, se diversifican los
gastos de mercadotecnia y se establecen redes de comunicacion que le
permiten actualizarse a bajo costo e incluso adquirir un nuevo poder de

compra al unirse a ofras unidades convertidas.

Los tipos de franquicias se pueden distinguir por el tipo de contrato que se firme
con el franquiciante, como puede ser un contrato maestro en donde se puede
subfranquiciar a terceros para la aperiura y operacién de unidades dentro del
terntorio; y el contrato de desarrolio solo se celebra ante contratos individuales de
franquicias con el franquiciante original para todas y cada una de las unidades,
mientras que el contrato maestro tendra la facultad de otorgar contratos

(subfranquiciantes) individuales dentro de su territorio.

A continuacion se da una definicion de los contratos que puede otorgar un
franquiciante con relacion a la exclusividad y el espacio geografico en que el

franquiciatario ejerce su privilegio sobre la franquicia concebrda.

a) Franquicia maestra es aquella en la que el franquiciante otorga el
franquiciatario el derecho de subfranquiciar o franquictar en forma unitaria un

territorio.

b) Franquicias regionales son donde el franquiciante otorga al franquiciatario el

derecho de abrir un nimero determinado de franquicias unitarias en una
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reqidn delimitada; pudiendo o no concederle el deracho de subfranquiciar u

otorgar franquictas unitarias.

Franquicia unitaria; se refiere a aquella en la que el franquiciatario adquiere el
derecho de establecer y operar una unidad integrante de una red o sistema de

franquicias, en una localidad especifica en un territorio designado.

Contralo de opcion en el que el franquiciatario tiene el derecho de abrir y
operar un establecimiento y, por una cuota adicional en un plazo futuro
sefialado en la opcidn. Usualmente el precio o cuata de opcion adicional para

el nuavo establecimiento es ventajoso para el franquiciatario.

Subfranquiciar que se asemeja a la franquicia de area de desarrollo, excepto
que el franquiciatario/subfranquiciantes otorga el derecho de vender

franquicias dentro del territorio exclusivo que se ha concedido.

Perfil del empresario para desarrollar el sistema de franquicias

Los perfiles que deben tener tanto el franquiciante como el franquiciatario son

importantes para el éxito en el desarrollo del sistema de franquicias.

El franquiciante es la persona que pone el negocio y por tal motivo debe de

cumplir con una serie de tareas dificiles que debe solucionar, para esc debe

tener un espiritu de equipo y la disposicion total para resolver problemas. El

franquiciante es el emprendedor y debe de tener cierlas habilidades para el

desarrollo del sistema de franquictas como son:

~

Capacidad para trabajar en equipo requiere de una relacion constante de
franquiciantes con colaboradores, analistas, consuliores, empleados y

franquiciatarios, para ofrecer consejos y escuchar los problemas tanto de su
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equipo de trabajo como los de sus franquiciatarios, requiere tacto y diplomacia
ya que sus franquiciatarios no son sus empleados sino sus SOCIOoS.

Visién es uno de los requisitos indispensables para el desarrollo del sistema,
ya que permite posicionarse en la situacion deseada, para evaluar los riesgos
y para detectar oportunidades de crecimiento, manteniendo el rumbo vy
comprometiéndose a largo plazo con un proceso absorbente, ya que se
requiere determinacion y disciplina para llegar a la meta. La comunicacion es
otro de los factores importantes que facilita la fijacién de metas y objetivos;
otras herramientas que restltan muy valiosas en el desarrolio del sistema de
franquicias son: aprender, escuchar y comprobar.

Preparacién mental para operar hasta tres empresas en el que el
franquiciante debe crear una situacién de ventajas mutuas tanto para las
compaiias matriz como para sus franquiciatarios. En cuanto a la decision de
franquiciar, el empresario debe considerar los siguientes aspectos al

administrar por 1o menos tres empresas al lanzar su sistema de mercado:

+ La empresa original la cual no podré descuidar mientras se encuentra en
el praceso del sistema de franquicias.

» El prototipo o franquicia modelo debe ser el ejemplo de como deben
operar el sistema de franquicias que se ftenga programado  abrir,
mostrando que son necesarias la buena administracion y la intervencion
directa del duefio. El prototipo es el laboratorio de la franquicia, donde se
deben observar los muitiples detalles que irremediablemente captaran el
tiempo y la atencién del franquiciante.

« La red franquiciatario el franquiciante debera administrar el conjunto de
unidades franquiciadas, en donde deberad exigir supervision y apoyo

constante. E! franquiciante debe manejar un buen equipo de trabajo.

Capacidad para establecer objetivos cuantitativos es la realizacién de la
planeacion estratégica del sistema en el cual se tienen que fijar objetivos

cuantitativos, es el primer paso en la administracion de cualquier sistema de
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negocios, ya que el establecimiento de objetivos fleva el disefio de
estrategias que permite la expansidn organizada de! sistema. Teniendo la
capacidad de la planeacion cuantitativa debe tomar como base informacion
financiera confiable; los objetivos deben establecer claramente, en términos
cuantitativos y para un periodo determinado; los objetivos deben ser mas
especificos posibles y cubrir practicamente todos los aspectos de la empresa.
Capacidad para manejar la ambigiiedad a través del tiempo que toma al
franquiciar. Cada etapa del desarollo del! sistema tiene implicaciones
distintas que exigen de la atencion constante del franquiciante, por eso el
franquiciante debe contar con un equipo capaz de resolver estos problemas
sobre la marcha con experiencia y conocimiento de los programas y servicios
de las franquicias.

Capacidad de negociacién defina claramente sus ideas antes de
comunicarlas, con el fin de simplificar la comunicacion y optimizar el tiempo de
ambos. Practicar la empatia, en donde se necesita evaluar objetivamente la
situacion del franquiciatario y trata de ponerse en su lugar, la negociacion se
hace en términos justos, lo cual fomenta la relacién ganar-ganar. La
negociacion, es indispensable saber  escuchar tanto como el hablar
presentando documentos que acrediten |0 que se trata en términos claros y
sencillos

Ser un buen vendedor la habilidad de convencer a los demas es un factor
fundamental para lograr el éxito, ya que el crecimiento del sistema depende
de que se encuentre personas dispuestas a invertr, implicando  visitas a los
aspirantes con pocos resultados, ya que debe saber juzgar y convencer; esto
permite identificar rapidamente a los buenos prospectos, reduce tiempos y
permite enfocar la energia para convencerlos.

Habilidades emprendedoras consisten en poner en marcha cualquier
proyecto gue se proponga. En donde el franquiciante debe trabajar con
ahinco y dedicacién sobre la implementacion del sistema, ademas de
diversificar sus actividades y dividir su tiempo lo mejor posible para cumplir

sus compromisos. Unos de los puntos basicos de los emprendedores es ver
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oportunidades dentro de los problemas y posibilidades en las debilidades de
su negocio, viendo las posibilidades reales del mercado.

-~ Integridad y compromiso que le debe el franquiciante le debe a sus
franquiciatarios para brindarles los servicios y asesorias en todo momento
siendo esta caracteristica una parte indispensable para que se realicen sin
ningan contratiempo el cobro de las regalias, es decir se requiere un
compromiso constante y fotal para lograr que el sistema alcance el éxito en un
tiempo razonable.

~ Ser paciente al comenzar el sistema de franquicias no se observaran los
resultados inmediatos y se necesitard tiempo para alcanzar los objetivos
establecidos. La paciencia es una cualidad personal del franquiciante gue le

dara la tranquilidad para manejar el sistema.

Estas caracteristicas también le sirven al franquiciatario para evaluar la

confiabilidad del franquiciante.

El franquiciante para elegir a sus franquiciatarios no solo se debera fijar en su
dinero debe ser algo equitativo con aptitudes y habilidades; a continuacion se
describen los puntos que se toman en cuenta para elegir a un franquiciatario:

1. Dispcnibilidad del prospecto para operar una empresa, teniendo en cuenta
que existen cuatro clases de franquiciatario:

1.1. Profesionalismo de negocios y gerencia media, que por su naturaleza
representan fuertes candidatos para otorgar una franquicia debido a que
entienden la naturaleza y beneficio de trabajo en equipo y la experiencia
necesaria en el manejo de una empresa, pero se consideran que por tener un
amplio espiritu emprendedor quieran superar al franquiciante o bien buscan
utilizar su experiencia para cambiar procesos de la operacion.

1.2  Parejas que traten independizarse siendo profesionales. emigrantes o
jubilados que desean invertir con el fin de ser duefios de su propio negocio e
independizarse de su jefe, teniendo como ventajas el que puedan trabajar en

equipo, siguen a la perfeccion las exigencias del franquiciante, van
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conociendo el negocio y pueden adaptarse mas facilmente, trabajan
arduamente para recuperar su inversion, pero carecen por lo general de la
gran capacidad para invertir generande baja en el pago de regalias al
principio y por tal motivo necesitan supervision constante.

1.3. Inversionistas ausentes, es una alternativa magnifica para el franquiciante
en donde consigue franquiciatarios que sélo den dinero para la creacion de la
unidad, es decir gente que no le interese manejar un negocio, pero si ganar
dinero, por lo cual el franquiciante confratard a un gerente que supervisara
continuamente, dandote mayor oporfunidad de expansion, sin embargo debe
considerar que se requiere una alta inversion para seleccionar los puntos de
venta que garanticen la inversién al franquiciatario.

1.4. Empleados, proveedores y clientes, son personas familiarizados con el
negocio (especialmente los gerentes de tiendas). L.a ventaja principal de este
grupo es que sabe mucho acerca de franquicia como Domino’s y Bubbas
Breakaway que tienen planes de financiamiento con bancos particulares o a

través de los propios fondos de la franquicia.

2 Aspectos demogréaficos como son:

2.1. Edad. aunque no es un factor determinante, las personas jovenes (entre
20 y 30afos) tiene una marcada tendencia a buscar el sistema de franquicias,
como alternativa de negocio.

2.2. Estado civil, se toman en cuenta a casados (as), ya que se apoyan siendo
un fastor determinante en el éxito de la compra de una franquicia, debido a
que generalmente seran el brazo derecho del franquiciatario, y por tal motivo
ambos se deben presentar en la entrevista o dar conocimiento de ello.

2.3. Escolaridad, es un elemento importante del perfil buscado ya que facilita
la asimilacion de los conceptos de la franquicia y del modo de operar, ya que
se ha demostrado que quien tiene un diplomado o abandonado sus estudios
con una formacién tiene mayor capacidad para buscar una forma de

idependizarse y estan mas preparados para manejar una empresa.
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3. Personalidad del franqguiciatario

31. Debe ser una persona con mucha energia, entusiasta y participativa para
responder a las exigencias de un negocio propio.

3.2. Debe tener estabilidad emocional y autocontrol, capaz de manejar
situaciones bajo fuertes presiones, sobre todo en lo primera etapa de la
franquicia.

33. Debe tener automotivacién y sentido comin, es indispensable porque de
esto dependera el éxito poco duradero o el fracaso de la unidad que se le
otorgue, el sentido comin otorga al franquiciatario la capacidad para
establecer metas alcanzables y tomar decisiones adecuadas para el
mejoramiento y permanencia en su negocio.

34. Tener capacidad de liderazgo, de comunicacion y nivel de responsabilidad,
en estas tres caracteristicas de ia personalidad del franquiciatario se basa el
éxito que éste tendra en el manejo de sus empleados y en la relacion con el
franquiciante. La responsabilidad es particularmente importante ya que
deter.mina el grado de involucramiento y de participacion del franquiciatario en
el éxito de su empresa.

35. Sentido de é&tica es otro de los puntos mas importantes a considerar para
la eleccion, ya que frecuentemente los problemas que tiene el franquiciante
son el pago de regalias y cuotas fijas que se generan sobre la base de las
ganancias, ya que en ocasiones se presentan estados de resultados alterados

que diminuyen el pago, asi también sobre el secreto industriai del “know-now".

4 Credibilidad del sistema de franquicias es un punto clave ya que debe estar
consciente y tener conocimiento de todo lo que maneja el sistema y que esté

convencido que todo ello es importante para el éxito del negocio.

5. Experiencia sobre el manejo de personal, administracion de fondos,
experiencia en relaciones pablicas y otras habilidades que le serviran para el

mejor manejo de la unidad.
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Situacian financiera del prospecto, debe ser solvente, generalmente tiene
ventaja sobre los demas, pero no debe ser un aspecto decisivo para el
otorgamiento de una franquicia, ya que tener capacidad financiera no asegura

el éxito en el manegjo de la franquicia.

A parte de tener las anteriores caracteristicas debe tener disposicion de acatar

ordenes, perseverancia, amor al trabajo y compromiso consigo mismo y sus

propios proyectos, todo lo anterior serén los indicadores bases en la entrevista

para tener los parametros de aceptacion del franquiciante

A continuacion se muestran los puntos que considera la empresa Nectar Beauty

Shops, la cual es un sistema de franquicias dedicado a la comercializacion y

venta de productos naturales. Esta empresa se encuentra establecida en el

mercado mexicano desde 1990. Actualmente cuenta con ocho tiendas, de las

cuales cuatro son franquicias, las caracteristicas que se buscan y de los aspectos

que se toman en cuenta para seleccionar al franquiciatarios son:

1.
2.

Sexo: masculino ¢ femenino.

Edad: entre 30 y 45 afios, mas esto no quiere decir que se excluya si se tiene
experiencia profesional interesante o voluntad.

Estado civil: casado, soltero, union libre, viudo o divorciado
{preferencialmente en este orden).

Residencia: de 3 a 5 afos viviendo en el mismo lugar en el cual esti
solicitando 1a franquicia, con casa propia.

Estudio: licenciatura o experiencia en el &rea economico-administrativas.
Habilidades adicionales: experiencia en el area de cosméticas, ventas,
manejo de personal, control de inventarios, sistemas de computo, capacidad
de relacionarse, compatbilidad con la filosofia de la empresa (naturista,
ecologista).

Disponibilidad de tiempo: tiempo completo y sin tener otro negocio a fin de

que abra tiendas adicionales.
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8. Disponibilidad de recursos: que muestre tener por lo menos tres veces mas
de la inversion inicial para garantizar que su tienda estara abierta durante la
vigencia del contrato.

9. Referencias personales: que sea una persona honorable y respetable. No
importa s es familiar de algin de los socios.

10. Actividades y aptitudes: debe tener la certeza de que no esté involucrado

en practicas no éticas y que tenga problemas legales.

Todos los paramentos anteriores son cuidadosamente analizados y tomados en
cuenta, pero se tiene mayor rigurosidad en cuanto aspectos de capital, ya que su
experiencia les ha demostrado que las principales causas de gue una franquicia
fracase es la falta de capitalizacion, imprescindible para mantener la imagen y los

inventarios .

Para lograr su aceptacion, el prospecto a franquiciante debe pasar por cinco
pasas bien definidos:
1 Solicitud.

Entrevista.

2
3 Esiudio del mercado y local propuesto.
4 Circular de oferta de franquicia.

5

Firma del contrato.

Los puntos antes mencionados son los puntos que mas frecuentemente se
realizan para elegir algin franquiciatario en los sistemas de franquicias y algunos
puntos como las habllidades adicionales seran de acuerdo a cada franquicia y se
adicionan otros que ellos consideren méas importantes, pero se puede considerar

gue es un formato general para analizar su posible entrada al negocio.

El franquiciante debe de tomar en cuenta cuales son las motivacicnes gue tiene

para adquirir la franquicia comg son:

1% cardenas Durdn. Donato. Desarrollo de Sistema de Franquicias México, Mc Graw Hll, 1997,p.19
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Permanentes como el status y la seguridad.
Vaniables son las inversiones, diversificacion del portafolio de inversiones,
patnimonio y terapia ccupacional.

Casuistica el uso productiva de terreno o local del franquictatario.

De acuerdo con Michael, las siguientes son las caracteristicas elementales que
busca una franquiciante en un franquiciatario maestro para el desarrollo de su

concepto en un pais extranjero:

~ Conocimiento del mercado local.

» Conacimiento del segmento de mercado que interesa a la franquicia.

~ Actitud flexible.

~ Recursos economicos necesarios.

~ Recursos administrativos necesarios.

» Capecidad de comunicarse adecuadamente con su franquiciante.

~ Experiencia de negocio en el pais del franquiciante.

» Conocimiento del mercado inmobiliario de su pais.

» Habilidad para ayudar en la seleccion de los posibles proveedores del
sistema.

~ Buenas relaciones y experiencia en el trato con los funcionarios de gobierno

del pais que ingresa a la franquicia.

2.6. Ventajas y desventaja.

L as ventajas para el franquiciante son:

a) El fortalecimiento y preservacion de la marca, por medio del estimulo de la
demanda, a través de la consolidacién de la marca.

b) Baja inversion de capital en la expansion del negocio, y que el franguiciante
sera el encargado de dirigir y controlar dicha expansion por medio de recursos

y capital del franquiciatario, para hacer crecer el negocio.
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Mayor eficiencia operativa en las nuevas unidades directamente operadas y
supervisadas, a través de mayor conocimiento o difusion del concepto,
producto o servicio que se desarrolla originalmente.

El franquiciatario no asume la relacién laboral de las unidades franquiciadas.
El franquiciatario no tiene responsabilidad fiscal de las unidades
franquiciadas.

El franquiciante administra al negocio a través del area de control de calidad,
orgarizacion del negocio y asesore a sus unidades.

Incremento en la cobertura y desarrcllo de mercados.

Barrera anti-competencia.

Optimizacién de recursos.

Cobro de una cuota inicial por derechos de unos de marca, con lo que se
recupera en mediano plazo la inversion del desarrollo del sistema de
franquicias.

Cobro de regalias mensuales basandose en las ventas brutas de los articulos

o servicios de franquicias otorgadas.

L as ventajas para el franquiciatario son:

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)

Reduccion de riesgos e incertidumbre al invertir en un negocio probado.
Mayor seguridad de éxito.

Minima curva de aprendizaje.

Economias de escala.

Innovacion permanente en aspectos metodologicos y tecnologicos.
Asistencia técnica permanente.

Capacitacion documental con los manuales de operacion.

Acceso a sistemas administrativos de control y evaluacion del desempefio.
Adiestramiento en proceso productivo de bienes y servicios.

Sentido de pertenencia a una red consolidada de franquiciatarios.

Acceso a programas de promocién y publicidad.
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i} Incremento en el prestigio personal al involucrarse con un concepto de
negocio de éxito; por ser una marca reconocida al igual que los atributos de

su producto.

Las desventajas para el frangquiciante son:

a} Posibitdad pérdida de control sobre las actividades que realiza ef
franquiciatario.

b} Muitiplicacion del riesgo del negocio en caso de fracaso de una de las
unidades franqguiciadas.

¢) Ulilizacién de recursos propios para impulsar el arranque de unidades de
franquiciatarios.

d) Difusion de tecnologia si no se realiza un contrato claro y concreto.

[.as desventajas para los franquiciatarios son:

a) Pagos permanentes a franquiciantes.
b) Apego constante y minucioso a los estandares fijados por el franquiciante:
1.b.) Failta de independencia.
2b.) Disciplina fo cual implica una disminucidon de la libertad de
administrar.
3.b.) Vigilancia que a! principio es satisfactoria, pero una vez que se tiene
el manejo del negocio resulta incomoda la supervision.
4b.) Inflexibilidad por el contrato que se firma, siendo casi imposible
introducir modificacicnes, a menos que ambas partes pacten y
decidan de acuerdo mutuo.
5b.) Venta de la franquicia se restringe de forma contractual sobre la

venta y transferencia de las franquicias, en donde de estar
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plenamente consiente de que el negocio debera operar durante un

plazo predefinido, para que se reafice la revocacion tactica.

Los prinzipales problemas que se le resuelven al franquiciante: el alto costo de
expansion con recursos propios en donde los franquiciatarios aportan los
recursos, no requieren abrir sucursales propias y absorber sus costos, como
contratar su propio personal, se eliminan pasivos laborales y riesgos de
seguridad, el franquiciante por su formato de negocio recibira cuotas iniciales y
regalias.

El franquiciatario trabajo mucho mas y mejor que el mejor empieado y esto
permite que a través de las franquicias se tenga mayor oportunidad de ganar
mercados y tener una penetracion mas acelerada, casi imposible de pagar con
recursos propios, venciendo barreras anti-competencia, rebasar a sus

competidores actuales y desestimular a competidores futuros.

Riesgos para el franquiciante son los siguientes y que debe tener en

consideracion al elegir el sistema de franquicias para expandir el negocio:

~ Riesgo de mal uso del nombre comercial o las marcas.

» Fuerte inversian inicial en el desarrollo del sistema.

~ Riesgo de bajos indices de rentabilidad.

» Riesgo de resistencia de los franquiciatarios para cumplir puntualmente el
pago de regalias mensuales.

» Riesgo de presion por parte del los franquiciatarios para alterar [os métodos
de operacion.

» Posibilidad de rompimiento de espiritu de equipo, lealtad y confianza.

» Posibilidad de franquiciatarios incompetentes o no éticos.

Riesgo para el franquiciatario que se debe considerar al adquirir una franquicia:

» Riesgo de reduccion de Ia posibilidad de innovary actuar.
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Riesgo de no haber seleccionado el concepto de negocios méas afin a sus
pretensiones personales.

Posibilidad de relacionarse con un franquiciante incompetente o no ético.

Los factores que influyen en el fracaso de franquicias:

Al

El ineficaz consejo del franquiciante acerca de la viabilidad del punto de venta
elegido por el franquiciatario para establecer el negocio franquiciado.

El carente o nulo apoyo de franquiciante para la aplicacion del sistema en la
operacion del negocio. Las compras de insumos, ta politica de precios y la
promocion de los productos o servicios fueron especificamente en las areas
en donde se identifican las deficiencias.

La falta de interés del franquiciante para mantener una comunicacion franca y
constante con su franquiciatario.

Tratandose de franquicias extranjeras, |a indebida adaptacion del sistema al
territorio donde se establecio el negocio franquiciado. Respecto de franquicias
extranjeras que fueron colocadas en el territorio por un franquiciatario
maestro, la ineficiencia de éste Gltimo para traducir y transmitir el sistema al
franquiciatario.

L as cambiantes condiciones del mercado; concretamente careciendo de algln
insumo o la caida de las ventas del negocio franquiciado.

La inoperancia del sistema para el funcionamiento del negocio.
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CAPITULO 3
ASPECTOS LEGALES

3.1. Marco legal de las franquicias

Un aspecto importante que debe conocer el franquiciatario es ta estructura legal
en la cual se considera la franguicia como un formato de negocio licito; ademas
dentro del concepto de franquicias como lo menciono en el capitulo 2 se manejan
concepto de marca, nombre comercial, trasferencia de tecnologia, manuales,
asistencia técnica, regalias y cuota inicial, todas ellas estan protegidas por

diferentes leyes que a continuacién se mencionaran.

CONSTITUCION POLITICA DE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS en el
articulo 25 se establecen las bases para el desarrollc economico del pais en
donde ¢! Estado orienta hacia el fomento de actividades que demande el interes
general, estableciendo las bases para alentar y proteger la actividad economica
que realizan los particulares con los demas sectores para el desenvolvimiento de
la activiuad econdmica; y en el articulo 28 se habla de la prohibicién de los
monopolios y la prohibicién de algunos privilegios econdmicos que promuevan la
competencia, otorgando el reconocimiento a los autores e inventores para gue de

manera exclusiva y durante un tiempo determinado, exploten su produccion.

LEY DE PROPIEDAD INDUSTRIAL a parte de establecer su definicion nos
menciona en su articulo 87 que “los industriales, comerciantes o prestadores de
servicio podran hacer uso de marcas en la industria, en el comercio o en el
servicio que presten”, asi también en el articulo 136 se menciona que "el fitular
de una marca registrada o en tramite podra conceder, mediante convenio,
flicencia de uso a una o Mas personas, con relacion a todo o alguno de los

productos o servicios a la que se aplique dicha marca”.
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LEY FEDERAL DE LOS DERECHOS DE AUTOR es de suma importancia para
la franquicia ya que a los franquiciatarios se le entregan los manuales gque
contienen el “know-now” que explica las caracteristicas operacionales de su
negocio exitoso, que son los que permiten otorgar el conocimiento técnico y
praclico, estableciendo elevadas sanciones economicas y personales para evitar

el plagio de los conocimiertos otorgados al franquiciatario.

CODIGO DE COMERCIO es el que sienta las bases para la elaboracion del
contrato de franguicias que por su naturaleza y sus caracteristicas es

considerado un contrato mercantil,

LEY GENERAL DE SOCIEDADES MERCANTILES da las formas en las que se
pueden organizar bajo una forma juridica o de cualquier otra forma de sociedad
mercantil, siendo 10 mas coman la sociedad anénima y la que actualmente es la

figura mas reconocida para conformar un negocio.

CODIGO CIVIL establece los principios generales de los contratos, que sienta la
relacién de! consentimiento y el objeto material del contrato refiriendose a las

prestaciones que el franquiciatario y el franquiciante se otorgan reciprocamente.

LEGISLACION FISCAL regula el manejo de las regalias, trasferencia de
lecnologia y asistencia técnica que son los puntos medulares de las franquicias;
tas leyes que regula son;

» Cédigo Fiscal de la Federacion en su articulo 15-B menciona qué ‘regalias se
consideran entre otros, los pagos de cualquier clase por el uso o goce
temporal de patentes, certificados de invencion o mejorar, marcas de fabrica,
nombres comerciales, derechos de autor sobre la obras . . ., asi como dibujos
o modelos, planos, formulas o procedimientos y equipo industrial comercial 0
cientifico y las cantidades pagadas por transferencia de fecnologfa o

informacion relativas a experiencias industtiales, comercial o cientifica u otro
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derecho de propiedad similar” y en el mismo articulo se menciona que:
“ssistencia técnica es la prestacion de servicios personales independientes
por los que el prestador se obliga a proporcionar conocimientos no
patentables y que no implican la transmision de informacion confidencial
relativa a experiencias industriales, comerciales o cientificas, obligandose con

el prestatario o intervenir en la aplicacion de dichos conocimientos”.

En la Ley del Impuesto Sobre la Renta menciona que podré deducir la asistencia

técnica, frasferencia tecnolgica o regalias, siempre y cuando compruebe que

las personas fisicas y morales cuenten con los elementos técnicos y sean
prestados directamente y que se lleve a cabo efectivamente, y no a través de

terceros, excepto cuando se estipule en contrato esto lo menciona el articulo 24

fraccion XI: asi en el articulo 43 de Ia LISR se establecen los porcentajes para

amortizar los gastos y cargos diferidos y las erogaciones realizadas en periodo

preoperativo se amortizan en un 10% vy el 15% pa‘ra regalias, asistencia técnica y

olros cargos diferidos. La ley establece en el articulo 156 menciona que

"Tratandose de ingresos por regalias ¢ por asistencia técnica, se considera que

la fuente de riqueza se encuentra en el territorio nacional cuando los bienes o

derechos por los cuales se pagan regalias se aprovecha en México, o cuando se

paguen las regalias o la asistencia técnica por un residente en territoric nacional

o por un residente en el extranjero con establecimiento permanente o base fija en

el pais. El impuesto se calculard aplicando al ingreso que obtenga el

conltribuyente, sin deduccion alguna las siguientes tasas”

) Regalias distintas de las comprendidas en la fraccion ll, asi como por
asistencia técnica 15%.

i Regalias por el uso o goce temporal de patentes o de certificados de
invencion o de mejora, marcas de fabrica y nombre comercial, asi como su
publicidad 40%.

Para efectos de este articulo se entendera que también se concede el uso o goce

temporal cuando se enajenen los bienes o derechos a que se refiere el articulo

15-B del C.F.F., cuando la contraprestacion se determine en funcion de la
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productividad, uso o disposicion, de los citados bienes o derechos. En este caso
la tasa a que se refiere este articulo se aplicara sobre el ingreso obtenido, sin

deduccion alguna, en funcién del bien o derecho de que se ftrate.

TRATADOS INTERNACIONALES son los convenios establecidos entre México
y otros paises con el objeto de tratar cuestiones diplomaticas, economicas,
politicas, culturales y fiscales, en éstas Ultimas se firman acuerdos para el
establecimiento de los respectivos fributos y los lineamientos que deben seguir
las partes para evitar asi la doble tributacion y la evasion de impuestos.
Actualmente México cuenta con tratados para evitar la doble tributacidon con
Canada, Estados Unidos, Centroamérica y Sudamérica, Reino de Suecia,
Francia, Repiblica Federal de Alemania y Republica de Corea por citar algunos
ejemplos’®, que ayudan al pais a tener una mayor apertura econémica asi el
exterior a los empresarios mexicanos que desean vender sus productos y
servicios, permitiendo tener mayores facilidades para el establecimiento de su
negocio y minimizar la carga tributaria, esto de suma importancia para los
franquiciantes mexicanos; ejemplo de esto es el Tratado de Libre Comercio de
América del Norte que entrd en vigor del 1er. de enero de 1994, teniendo como
objeto eliminar obstaculos al comercio y facilitar la circutacion transfronteriza de
bienes y servicios entre los territorios; asi como promover condiciones de
competencia leal, aumentar la oportunidad de inversion y establecer
procedimientos eficaces para la solucién de controversias en su art. 102, este
trato constituyd uno de los primeros marcos juridicos apropiados para las
franquicias en la liberacidn de aranceles y el fiujo de maquinaria, equipo, materia
prima, productos terminados y prestadores de servicios profesionales para la

capacitacién de los franquiciatarios.

LEY FEDERAL DEL TRABAJO juega un papel imporiante ya que el
franquiciante por medio del contrato con el franquiciatario se establece gue debe

de brindar a su personal la capacitacién y un entrenamiento que le permita

' Sanchez Miranda, Amulfo, "Fiscal 17, 2¢ ed. ECAFSA, 1998, 53 p.
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desarrollar correctamente el "know-how” y la ley nos sienta las bases para que el
personal cumpla con este punto a través del articulo 145-H en el que se

menciona:

1. Asislir puntualmente a cursos, sesiones de grupos y demas actividades
que formen parte del proceso de capacitacion o adiestramiento.

2. Atender las indicaciones de las personas que imparten la capacitacion o
adiestramiento y cumplir con los programas respectivos.

3. Presentar los examenes de evaluacion de conocimiento y de aptitudes que

sean requeridas

También es importante porgue en general la mayoria de las franquicias contrata
a personas menores de 18 afios; se establece en Ley Federal del Trabajo (LFT}
en su articulo 22 “establece que queda prohibido la utilizacién del trabajo de los
menores de catorce afios y de los mayores de esta edad y menores de dieciséis
que no hayan terminado la educacion obligatoria, salvo los casos de excepcion
que aprueba la autoridad correspondiente, en que su juicio haya compatibilidad
entre los estudios y el trabajo’. Asi también el articulo 23 establece que "los
mayores de dieciséis afios pueden prestar libremente sus servicios, con las
limitaciones establecidas en esta Ley. Los mayores de catorce y menores de
dieciséis necesitan autorizacion de sus padres o futores y a faita de ellos, del
sindicato que pertenezcan, de la Junta de Congiliacion y Arbitraje, del Inspector
del trabajo o de la Autoridad Politica”. Es importante tomar en cuenta esta ley ya
que si alguna de las unidades tiene problemas con la Secretaria del Trabajo el

desprestigio seria para todo el sistema.

3.2, Ley de propiedad industrial

En el capitulo 1 se mencionan los antecedentes de las franquicias en México y
que una de las dificultades que presentaron las franquicias al entrar a nuestro
pais fue la falta de una base juridica que permitiera su desarrollo, las franquicias

que entraron en nuestro pais en la década de los ochenta fueron las que
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pusieron ias bases para un cambio juridico tanto para su manejo como para la
elaboracion de los primeros contratos, esto fue a través de la Ley de Fomento y
Proteccién Industrial que se publicd el 27 de junio de 1991 el que sustituye ala
antigua Ley de Invenciones y Marcas y de Transferencia de tecnologia surge
como una respuesta tanto en el ambito nacional como en el extranjero, para dar
un mayor desarrollo economice, fomentando la creacion € invenciones de nuevos
productos o procesos y la transferencia de tecnologia adecuada para el
crecimiento, en 1994 se modifica su nombre por Ley de Propiedad Industrial. La
Ley cambio en el término de suministrar al franquiciatario por la de la asimilacion
lo que permitid que el “know-how" no pasara a ser parte de su patrimonio del
franquiciatario, asi como el nuevo significado que se dio por el pago de regalias
que es actualmente una renta por uso y no como pagos a plazos al proveedor

para adyuirir su tecnologia.

Otro de los aspectos importantes que considero la ley fue Ia proteccion de los
secretos comerciales que la ley la define como secreto industrial en su articulo
82. en donde se encontraran las penas que se otorgan por infringir el secreto

industrial, mas adelante se daréa la definicién de éste.

Como se menciond al principio de la importancia legal que tienen los conceptos
que se manejan en las franquicias por tal motivo deberemos conocer que el
instituto Mexicano de la Propiedad Industrial es el 6rgano en el que se registran
las marcas, los nombres comerciales, las patentes y los avisos comerciales,

siendo la maxima autoridad en materia de Propiedad Industrial.

t.a ley en su articulo 88 define a: la marca como "todo signo visible que distingue
productos o servicios de otros de su misma especie o clase en el mercado”, y su
vigencia de registro es de 10 afios y se solicitara su renavacion por un periodo de
10 afos, también se aclara que si no se usa durante tres afos consecutivos en
los productos o servicios para que fuera registrada, procediere la caducidad de

su reqistro.
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La ley también define a “los nombres comerciales son los que confiere a
empresas o establecimientos industriales, comerciales o de servicio”, no hay
necesidad de registrarlos, la proteccién abarcara la zona geografica de la
clientela efectiva de a empresa o establecimiento y se extenderé a toda la
Republica si existe difusion masiva y constante nivel nacional, dichos nombres se
deben publicar en la gaceta def Instituto y establecer la presuncién de la buena fe

&n la adopcidn y uso del nombre comercial.

La ley también meciona que los "avisos comergiales son frases u oraciones que
tengan por objeto anunciar al puablico, establecimiento o negocio comercial,
industriales o de servicios, productos o servicios para distinguirlos de los de su

especie y tiene los mismos plazos gue la marca.

La ley establece en su articulo 82 también la definicion de “secretos industriales
como toda aquella informacion de aplicacion industrial o comercial que guarde
una persona fisica o moral con caracter confidencial y que le signifique obtener o
manlener una ventaja competitiva o economica frente a terceros en la realizacion
de actividades econémicas y respecto de la cual haya adoptado los medios o de
sistemas suficientes para preservar su confidencialidad y el acceso registrado a
la misma™ esta informacion debe referirse a la naturaleza, caracteristicas o
finalidades de los productos, o bien a los medios 0 proceso de produccion o a los
medios o formacién de distribucion o comercializacion de productos o prestacion
de servicios. Los secretos industriales no son registrables sino que se encuentran
protegidos en los términos de propiedad industrial, esto es de suma importancia
para el {ranquiciante porque si al elaborar los manuales para llevar a cabo el
proceso de ias operaciones los registran bajo las normas de Derechos de Autor,

es mas facil que no sufran plagio alguno.

Se define también a las invenciones como toda creacién humana que permite

transformar la materia o la energia que existe en la naturaleza, para su
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aprovechamiento por el hombre y satisfacer necesidades concretas, las cuales
podran ser patentables si son nuevas invenciones y susceptibles de aplicacion
industrial, a excepcion de las que establezca la ley y tendran vigencia de 20 afios
improrrogables, a partir de la fecha de presentacién de la solicitud y estara sujeta

al pago de Ia tarifa correspondiente.

De acuerdo con la Ley de Propiedad Industrial se considera como delitos:

-~ Falsificar marcas.

» Revelar a un tercero un secreto industrial.

» Apoderarse de un secreto industrial sin derecho y sin consentimienio de la
persona que los guarde o de su usuario autorizado.

» Usar la informacion contenida en un secreto industrial.

En la Ley de Propiedad Industrial {LP) a través del articulo 142 se regula la
figura de la franquicia en su capitulo VI, de las Licencias y Transmision de

Derechos de la LPI en la cual se define a la franquicia de la siguiente forma:

“Exjstird franquicia cuando con la licencia de uso de una marca se
transmitan conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica,
para que la persona a quien se le concede pueda producir o vender bienes
o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos operativos,
comerciales y administrativos establecidos por el titular de Ia marca,
tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o

servicios a los que ésta distingue”.

3.3. Circular de Oferta de Franquicia

El segundo parrafo del articulo 142 de la Ley de propiedad Industrial establece:
“Quien roncede una franquicia debera proporcionar a gquien se le pretende

conceder, previamente a la celebracion del convenio respectivo, la informacion
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relativa sobre el estado que guarde su empresa, en los términos que establezca

su reglamento de esta Ley”.

La informacion que debe contener la Circular de Oferta de Franquicia (COF)
debe entregarse al franquiciatario por parte del franguiciante antes de la
celebracién del contrato de franquicias segin lo dispuesto en el propio

Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial en el articulo €5, es la siguiente:

~ Nombre, denominacién o razon social, domicilic y nacionalidad del
franquiciante.

» Descripcion de la Franquicia se proporciona el giro, las limitantes y
oportunidades de la empresa.

» Antigiedad de la empresa Franquiciante de origen y, en ¢aso, franquiciante
maestro en el negocio objeto de la franquicia la cual provee la seguridad del
éxito del negocio y de su posicionamiento en el mercado.

» Derecho de propiedad intelectual que involucra las franquicias, como la
marca, secretos comerciales, avisos comerciales.

~ Montos y conceptos de los pagos que el franquiciatario debe cubrir al
franquiciante; asi también como los tiempos en los cuales se debe pagar.

» Tipos de asistencia técnica y servicios que el franquiciante debe proporcionar
al franquiciatario, definiendo qué asistencia se otorga, qué conocimientos se
brindan y el tiempo en que se proporcionan y como se manejan los gastos de
viaje por asistencia técnica.

» Definicion de la zona territorial de operacion de la negociacion que explote la
franquicta.

» Derecho del franquiciatario a conceder o no subfranquicias a terceros y, en su
caso, los requisitos que debe cubrir para hacerlo.

» Obligaciones del franquiciatario respecto de la informacion de tipo confidencial
que le proporcione el franguiciante.

~ En general las obligaciones y derechos del franquiciatario que se deriven de

la celebracion del contrato de franquicias.
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» En lo que respecta a la duracion del contrato y si tiene problemas legales de

demanda.

El articulo 65 del reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial establece que
ésta sera la informacion minima que el franquiciante debe entregar a su potencial
franquiciatario; esto no quiere decir que el franquiciante forzosamente se limite a
los establecimientos por el mencionado articulo, sin embargo es necesario que el
franquiciatario investigue mas a fondo puntos como:

» El origen de la empresa franquiciante; las unidades en operacion y las que
fracasaron y sus molivos de cerrar; las unidades que son propias, las
unidades que son franquiciadas en qué ciudades tiene presencia y en cudles
se planea abrir, si se puede conseguir un listado de las franguicias en
operacion con direccion y teléfono para consultar su aperacion.

» Sobre el aspecto financiero es importante aunque el franquiciante sdlo nos
puede entregar Estados de Resultados de dos o tres afos posteriores, se
debe averiguar si es lo suficientemente solvente en términos econdmicos para
soportar los requerimientos operativos de sus franquiciatarios y poder ver sus
Estados Financieros para examinar.

» La estructura operativa sobre los duefios, directivos y la evaluacion del
publico sobre la operacion, sus instalaciones, personal; la seguridad que le
ofrece de seguir obteniendo los productos a un precio justo cuando su
franquiciante fiene un sistema de compras centralizado que permitira igualar o
mejorar los precios de sus competidores y analizar ta posibilidad de tener sus
propios proveedores.

» Respecto a la capacitacion preguntar con cuantos manuales tiene el
franquiciante, los lugares de la capacitacidn y la duracién de los mismos y &l
nimero de empleados que asistira.

» La solucion de los problemas como se resueiven, si existe un consejo para
disputas que esté integrado por representantes de los franguiciatarios y
franquiciantes, los sistemas que tiene el franquiciante para detectar las

tempranas dificultades, qué asistencia se recibe para resolverlos y las
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politicas se tienen para tratar con las crisis personales, de incapacidad o
muerte de sus franquiciatarios.

El arrendamiento cuando se hace con el franquiciante, asegurarse que sean
las estiputaciones de acuerdo a las necesidades del frangquiciatario, preguntar
si el franquiciante es el arrendatario principal, subarrendatario o si el
arrendamiento sera directamente a su nombre.

Sobre la venta de la franquicia cudles son las condiciones que se tienen si se
decide vender v si fallece el franquiciatario la trasferencia es necesario previa
aprobacion del franquiciante. Analizar si el nivel de inversion, la naturaleza de
la industria y lo atractivo de lo propia franquicia puede atraer a nuevos
franquiciatarios que aseguren el crecimiento del sistema y se crean la
posibitidad de revender.

Dentro de la Circuiar de Oferta de Franquicias se deben brindar las
expectativas del crecimiento del mercado y de la obtencion de sus utilidades
que ganara el franquiciante. Las estimaciones de los gastos que debe

realizarse para colocar el negocio.

Al elaborar la Circular de Oferta de Franquicia (C.O.F), por parte del

franquiciatario al franquiciante, se deben considerar los siguientes aspectos:

rs

La C.OF. de cada empresa franquiciante debe trasmitir con la mayor
veracidad y amplitud la realidad de cada franquicia.

Se debe elaborar teniendo en cuenta que se trata de instrumento de venta y
no sélo del cumplimiento de una obligacion legal.

Ni la ley ni el reglamento establecen con qué con anterioridad a la firma del
contrato debe entregarse la C.O.F.

Se aconseja que para que realmente cumpla con su objetivo se realice con
10 dias de anticipacion.

Se tzne que tomar en cuenta que no obliga a registrar ia C.O.F., su Unica
obhigacion consistira en entregarla a sus futuros franquiciatarios previamente

a la celebracion de contrato de franquicias.
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La Circular de Oferta de Franquicias es de suma por ser el instrumento de
compra en el cual el franquiciatario, que ha pasado por una serie de filtros que se
plantearon anteriormente y que ha sido elegido para otorgarles una franquicia les
entrega la C.O.F., que contiene informacion sobre aspectos £conomicos,
juridicos. sociales y financieros, en donde el franqguiciante hace firmar una carta
compromiso al franquiciatario siendo la pauta para cerrar el trato del negocio con

la firma del contrato.

Cuando la elaboracion de la C.O.F es realizada por parte del franquiciante, se le

resta cierta importancia, sin embargo la falta de ética por vender mas unidades y

obtener las cuotas iniciales, lfeva al franquiciante a mentir sobre aspectos como:

~ Su antigitedad en el mercado.

» La informacion financiera respecto a la falsificacion o maquillacion de los
Estados Fmancieros, es decir presentar Estado de Resultados anterior que

reflejen utilidades siendo que se mangja en numeros rojos.

Estos puntos presentan mas atractivo para el franquiciatario, pero al transcurso

del tiempo el franquiciatario no obtiene los resultados deseados y puede acusar

al franquiciante de dolo “'que tiene como consecuencia:

» La anulacidn del contrato.

» Pago de penas convencionales por engafos y perjuicios.

» Pardida del derecho de secreto industrial y el franquiciatario pueda utilizarlo
para realizar su propio negocio.

~ Rompmiento de la red de franquicias.

Lo que debe observar el franquiciante es dar la mayor veracidad en los dos
puntos de unidades abiertas e informacion financiera anterior; y para el
franquiciatario analizar la C.O.FF. y hacer una buena investigacion sobre la

informacion anterior, teniendo en cuenta que el franquiciante proyecciones,

" FI dolo consiste en el empleo de sugestion o arnficio que tiende a inducir al error a la persona con guién
se desea contratar, es decir Hevar a una parte al error.
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estimaciones o expectativas en el mercado el cual es variable y no son
responsabilidad del franquiciante e! cual s6lo entrega proyecciones, estimaciones
o expectativas de las utilidades, en donde el franquiciatario sera responsable del

éxito de su negocio si maneja correctamente el negocio.

3.4, El contrato de las franquicias

La parte del contrato es sumamente importante para tener el mas exitoso
desarrollo del sistema de franquicias y se debe tener mucho cuidado por parte
de! franquiciante para su elaboracion, porque fijara las bases para su forma de
trabajo; el franquiciatario debe de analizar concienzudamente todas las clausulas
que se establezcan con el franquiciante como uso de marca y/o nombre
comercial, si le transfiere su tecnologia, conocimiento y asistencia técnica para la
operacion de un negocio, mediante el pago de regalias, si marca el apego
estricto  a los estandares de calidad y requisitos establecidos; debe preguntar
todas sus dudas y negociarlo, por tal motivo debera conocer como se elabora y

de donde surge.

Un contrato se puede conceptualizar como un acuerdo entre dos o mas personas
sobre una objeto de interés juridico determinado. Algunos contratos en general y

el de franquicias en particular, tienen las siguientes caracteristicas:

» Mercantil por celebrarse entre comerciantes para explotar un empresa o para
distribuir y revender productos.

» Bilateral: Significa que las partes adquieren derechos y se obliga
reciprocamente.

» Oneroso: Las partes reciben reciprocamente ventajas y gastos o pagos.

» Sucesivo: E| contrato contiene prestaciones peritdicas: renta, compra a
plazos de regalias, entre otros.

» Colaboracién porque conforme a una clasificacion de los contratos
mercantites, en los que coopera con su actividad al mejor desarrollo de la

actividad econdmica (empresa) de la ofra.
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~ Formal porque requicra celebrar por escrito e inscribirse en la Secretaria de
Comercio y fomento Industrial para producir efectos en perjuicio de terceros.

~ s a largo plazo o tracto {paso) sucesivo, ya que sus prestaciones se cumplen
en el tiempo.

» Adhesion pues una de las partes (franquiciante) elaborado unilateralmente el
contrato y a la otra sélo se deja |a posibilidad de aceptarlas, si guiere celebrar

el contrato o no celebrar éste.

El contrato por lo general cuenta con las siguientes clausulas que son las mas
regulares que se presentan al franquiciatario, sin embargo cada franquiciante

elabora su contrato con otras clausulas para mejorar su manejo de las unidades.

Una vez elegido el punto de venta el franquiciante autoriza al franquiciatario
para establecer y operar la unidad, sefialando fa opcion de que si aumenta la
demanda del punto de venta el primero en estar en esa zona protegida podra

pedir una nueva unidad.

CONCESION DE LA FRANQUICIA en donde se estipula los objetivos de las
partes que lo firman, la concesién de la franquicia y los términos y delimitacion
de la misma, es decir se designara como zona protegida de la franquicia al area
tamafio del &rea geografica y delimitacion de la misma concedida al
franquiciatario {definiendo el territorio, radio especifico, cuidad o estado, o si
depende de una base o formula, asi como exclusividad) haciendo hincapié en
que si el mercado crece se podran abrir otras unidades en su zona protegida,
teniendo el derecho el franguiciatario que ocupd primero la zona, en el
reglamento de las limitaciones para el cambio fisico del domicilio se estipula si se
trata de una franquicia simple, regional o mixta y su duracién, la cual
normatmente depende de los siguientes factores:

» Condiciones del mercado.

» La necesidad de cambiar periddicamente los términos en que se celebre el

contrato.
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» El costo esperado para empezar a operar la franquicia.

~ Duracion de los contratos de la franquicia necesaria para hacer prastamos
bancarios o contratos de renta. E! plazo o vigencia del contrato se establece
en el articulo 10 def Reglamento de la Ley de Propiedad Industrial para la
solicitud de inscripcién, pero no hay limitacion acerca de la vigencia del
contrato, pero por tener una estrecha relacion con la vigencia de la marca de
diez afios el contrato de un sistema para operar una franquicia puede ser
hasta de diez afios y de acuerdo con el contenido del contrato podra ser
renovado st se cumplen los requisitos establecidos o convenidos.

» Demanda anticipada de los consumidores de los productos y/o servicios de la

franquicia.

NOMBRE E IDENTIDAD se estipula quién es el propietario de:
~ Marcas, nombres y avisos comerciales.
» Logotipos asociados con la franquicia.

» Patentes.

Se debera indicar la propiedad o titularidad de los puntos anteriores como sus
registros, signos que constituyen su marca y producto © servicio que ampara, y
ademas el franquiciatario se compromete a usarlos, delimitando la utilizacion de

los mismos sobre la propaganda de promocién,

INTERDEPENDENGIA DE LOS CONTRATANTES es un capitulo importante,
algo que hace atractivo el sistema de franquicias es el hecho de gue ninguna de
las dos partes incurre en adeudos a cargo de la ofra; y que ninguna de las partes
se convierte en subsidiario afiliacién de la otra, solo tiene efectos contractuales
en donde cada una de los integrantes son responsables de sus de tipo fiscal,

penal, deuda y contrato correspondientes.

REGALIAS seran la cantidad resultante de multiplicar el porcentaje determinado

por el franquiciante por las ventas natas de la unidad, que debera cubyir el
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franquiciatario por el uso de las marcas, recepcién de asistencia técnica vy
capacitacion, derivados de la operacién de la unidad que se franquician de la
conformidad con el contrato; asi como se estipula el pago de las mismas, en
donde el franquiciante expedira la factura correspondiente en cumplimiento de los
requisitos fiscales que correspondan; ademas se manejaran los intereses

moratorios por falta de pago oportuno.

PUBLICIDAD, mercadeo, relaciones plblicas, que se disefian para incrementar
las ventas de la unidad y la identidad e imagen corporativa deberan ser
autorizados por el franquiciante para la realizaciéon de promociones comerciales y
de programas de descuento; la contratacion de servicios en los campos referidos,
incluyendo la realizacion y pagos por produccion, edicion y difusion de los
materiales de promocién, y su respectiva colocacion y difusion, siendo la
responsabilidad del franquiciatario usarlos. La publicidad muiti-regional sera a
cargo del franquiciante y la publicidad local refiriéndose a las zonas protegidas

por el franquiciatario.

FONDOS PUBLICIDAD Y MERCADOTECNIA se crearda por medio de las
aportaciones del franquiciatario, otro franquiciatario y e} franquiciante, mismo que
sera administrado por el franquiciatario y el franquiciante, para sufragar los
gastos publicitarios institucionales en el ambitc nacional y brindar apoyos
mercadotécnicos que contribuyan al incremento de las ventas del franquiciatario.
El sistema se origina por la contraprestacion otorgada al franquiciatario por el
uso de la marca o nombre comercial y la operacion del sistema, podemos decir
qgue el franquiciatario tiene la reputacion o el nombre del negocio y la exclusividad
del territorio y por parte del franquiciante recupera el costo inherente a los
servicios que se otorgan y la investigacion y desarrollo de nuevos productos y/o

Servicios.
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PUNTO DE VENTA es un aspecto importante para el éxito de la franquicia y la
responsabilidad de dar la ubicacion del mismo, el franquiciante puede brindar la
asesoria necesaria para obtener los mejores resultados. En esta clausula
lambién se establecen las politicas y estandares como:

» Lamagen interior y exterior del establecimiento.

~ Equipamiento, sus caracteristicas y distribucion.

~ Horario de servicio.

» Obligatoriedad de adquirir las licencias, permisos y autorizaciones necesarias

sequn la localizacién de la unidad.

FINANCIAMIENTO se debe aclarar la cantidad aproximada de capital de trabajo
requerido por el franquiciatario para cubrir los gastos operacionales hasta
empezar a generar ganancias; y de igual forma se tendra que incluir si el
franquiciante ofrecera algdn tipo de financiamiento, y de ser el caso se deben

estipular fos montos, tasa e intereses y fechas de pago.

LICENCIA DEL SISTEMA que se establece en el articulo 142 por el uso de la
marca, conocimiento técnico o asistencia técnica, la informacion econdémica y

financiera.

ASISTENCIA TECNICA permanente es basica en el sistema de franquicias ya
gue permite una constante evolucion, siendo el franquiciante el encargado de
gue cada unidad siga adelante y desarrollandose, es decir que no salga del
mercado y que venda cada vez mas. El contrato debe estipular lo mas
ampliamente posible el tiempo y las caracteristicas de la asistencia que se
ofrecera para el producto y los servicios o para ambos, tanto en la apertura de la
franquicia como después de la misma, esta informacidn se incluye en anexo.
Los servicios minimos que se ofrecen antes de la aperiura son.

~ Asesoria para encontrar el punto de venta.

» Descuento sobre volumen de compra de materia prima.

» Planos de la construccion y de los disefios de interiores.
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» Promocion para la gran apertura de la franquicia, etc.

» Un entrenamiento inicial que debe estar inciuido dentro de la cuota de ia
franquicia; en el contrato se debe especificar la duracion.

Los servicios que se prestan después de la apertura generalmente:

» Inspeccion y evaluacion periodica de la franquicia para ofrecer asistencia en
relaciones con problemas operacionales.

» Investigacion y desarrollo de campafas publicitarias y promociones en el
ambito local y nacional.

~ Elarreglo de programas de descuento sobre compras a volumen.

-~ Desamollo y mejora de productos y técnicas.

OBLIGACIONES DEL FRANQUICIANTE dar la licencia de uso de la marca y/o
el nombre comercial, entrenamiento para el uso de la tecnologla, elaboracion del
producto y/o prestacion de los servicios, entrenamiento para las operaciones del
negocio, transferencia de tecnologia, apoyo en el inicio de las operaciones y
establecimiento e instalaciones, manuales de operacion, sistemas financieros,
asistencia en los problemas de localizacion, mercadotecnia y publicidad; y algo
muy importante el desarrollo nuevos productos y servicios; asi como entregar la

Circular De Oferta De Franquicia que se explicara mas adelante.

OPERAG!ON FINANCIERA del negocio en el parrafo del articulo 142 de la LPI
establece “guien concede una franquicia deberé proporcionar a quien se le
pretende conceder, previamente a la celebracion del convenio respectivo, la

informacion relacionada sobre el estado que guarda la empresa”.

OBLIGACIONES DEL FRANQUICIATARIO definen los parametros de su
actuacion, es decir lo que puede 0 no hacer con el formato de negocio vendido; el
contrato en este aspecto regula la confidencialidad de know-how, marca [os
patrones de calidad del producto y servicio prestado, estableciendo la estricta
utilizacion del sistema, de 1a publicidad, propaganda o promocion institucional, asi

como de las instalaciones y del equipo previamente aprobado; uno de los
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puntos mas importantes es el pago de las regalias acordadas, para esto el
franquiciatario debera entregar reportes de los estados financieros con inclusion
det estado de pérdida y ganancia y un balance general que refleje la condicion
financiera de la unidad, asi como cualquier otra informacién escrita relacionada
con la operacién de la unidad, que puede requerir el franquiciante al

franquiciatario.

REGISTROS CONTABLES como en todas las unidades debe existir uniformidad
en el producto y servicio; la informacion contable debe ser uniforme debe de
utilizarse un mismo catalogo de cuentas y manual en que se estipule el manejo
de cada una de las operaciones para que el franquiciante pueda evaluar el
desarrollo de cada franquicia otorgada y analizar las regalias gue recibe el
franquiciante, el contrato establece que la informacion contable son todos
aquellos libros, registros y archivos contables y financieros referidos a ia unidad,
en donde el franquiciante por conducto de sus representantes autorizar o de
contadores designados y estipulado en el contrato tendra el derecho de
inspeccionar y auditar los registros financieros, comprobantes y demés
documentos que se refieren a la operacion de la unidad, la auditoria sera

administrativa, financiera y fiscal.

IMPUESTOS es un punto muy importante para el franquiciatario ya que por
mngln momento Y por ninguna razon podra considerarse al franquiciante como
obligado solidario o subsidiario del franquiciatario en términos de lo dispuesto en
el Codigo Fiscal de la Federacién, la Ley del impuesto Sobre la Renta y la Ley
Federal de Trabajo y sera responsable de cubrir en su totalidad los impuestos
federales, municipales o estatales que le corresponden de conformidad con las
leyes vigentes de la materia que graven la operacion, actividad o ingreso de
franquiciatario, asi como el pago de impuestos que graven inmuebles o sus
mejoras, en equipo relacionado con la unidad, impuestos respecto a sus ventas,
néminas, enteros de retenciones del impuesto y todos los impuestos pagados

directamente a las autoridades fiscales correspondientes; ademas cuando se
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adquiere una franquicia extranjera se debe tomar en cuenta los tratos para evitar
la doble tributacion y las disposiciones referentes a su importacién, se deben

observar cuidadosamente en el contrato.

INFORMACION CONFIDENCIAL se regula por el articulo 82 de la LIP de secreto
industrial que se menciond en el capitulo 2 que es la forma mas indicada de
guardar el valor de la informacion y conocimiento que el franquiciante pone a su
disposicion del franquiciatario: sus secretos, métodos y técnicas que son la
diferencia de la competencia. La informacion confidencial se complementa con un
contrato de confidencialidad en donde se debe tomar en cuenta la
responsabilidad de los empleados, los cuales también deberan firmar este
contrato. En este punto se menciona a todas las sanciones en las cuales se

recurrira si se rompe el contrato.

MANUALES es el conjunto de conocimientos y principios técnicos, sistemas de
operacion y tecnologia por el franquiciante; asi como aquellos que utilizan para la
capacitacion y desarrollo del personal del franquiciatario y todo lo necesario para
la imparticion del curso por el franquiciante, en forma escrita, ademas de toda la
compilacién escrita € informacion confidencial para la operacion de la unidad, y la
informacion relativa a otras obligaciones y derechos del franquiciatario, tales
como folletos, libros, los cuales son susceptibles de actualizaciones. E! término
pondra incluir la existencia de diversos manuales que se entregaran en forma de
anexos y se pacta la exigencia de devolver los manuales. La devolucion de éstos

se hace con la firma de un contrato como dato adicional.

ESTANDARES DE CALIDAD son una caracteristica importante para las
franquicias, es la existencia de una repeticion de los productos y servicios
ofrecidos por el franquiciante, lo que implica la uniformidad, es por ello que se
necesita sentar en apremio de realizar las compras conforme a las
especificaciones y con los proveedores que el franquiciante sugiera o apruebe,

en algunas franquicias no se estipula comprar con algan proveedor en particular
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stho que el franquiciatario lo elija, pero debe cumplir con los estandares de
calidad de la materia prima requerida. Esta cladusula busca mayores beneficios
para el franquiciatario, los mejores precios y por supuesto con la calidad de
insumos necesartos para ofrecer al pablico el mismo servicio o producto en todas
sus unidades. También se toma en cuenta el mantenimiento de las instalaciones
y de la maquinaria son parte importante para mantener los estandares de calidad
y por consiguiente mantener una imagen impecable estableciendo en el contrato
politcas de cémo debe estar el establecimiento y puntualizar una cantidad
minima de dinero para las reparaciones, modificaciones y remodelaciones de
dicha entidad.

SEGUROS que se deberan contratar durante la vigencia del contrato con el
franquiciante el cual debe autorizar ia adquisicién del seguro con la compafiia
que establezca, siendo los seguros sobre incendios de edificacion, terremotos y/o
huracanes, responsabilidad civil con la cobertura méas amplia, e robo total o
parcial, etc. de acuerdo como los solicite el franquiciante.

Incumplimiento y terminacion se dara por parte del franquiciatario en forma
escrita y por anticipado para que se pueda subsanar cualquier incumplimiento
como la falta de seguros, no establecer en plazos y lugares predeterminados la
umdad, presentacion de informacién contable y financiera falsa, o que no cumpla
con algunas de las clausulas del contrato serd incumplimiento y por lo

consecuente terminacion del contrato.

NO-COMPETENCIA a ia terminacion del contrato se establece que durante la
vigencia del contrato y de un ttempo después predeterminado por el franquiciante
se compromete a no operar o relacionarse con negocios similares en forma
directa o indirecta o tener relacion financtera, ni como socio, propietario,
accionista, funcionario, empleado, consejero, representantes, comisionistas o
agentes u otros cargos simitares, en esta parte se establecen las penas por

incumplimiento de esta clausula.
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TERMINACION DEL CONTRATO es uno de los puntos gque se deben tratar con

mayor cuidade para sentar sus bases, se deben considerar que las causas

generales de terminacion de contrato son.

-

Previo aviso de algunas partes que suelen ser pactadas en el contrato con un
plazo minimo y alguna formalidad para hacerlo saber a la contraparte y se
puede establecer una vigencia de 5 y 10 afios y se da con un aviso de 6
meses para termiario.

Terminacion anticipada por incumplimiento de alguna de las parte por
violaciones graves al contrato, la falta de pago de regalias y falta de
asistencia técnica son las mas comunes que se presentan segun el criterio del
Juan Gallastigue.

Quiebra del franquiciatario o del franguiciante, la cual se agrega a la
operacion nermal del franquiciatario, huelgas, embargos, intervencion de
administracion de la autoridad judicial, expropiacién, suspencion de pagos.
Llegado el término del contrato no es necesario dar avisos, cuando el
franquiciante y el franquiciatario han llevado una relacién bastante buena
pueden decidir continuar con el mismo periodo, o un plazo igual al inicial, si se
pacta la revocacion automatica, © menos que se dé aviso en contrario en un
plazo v forma pactada. A la llegada del plazo es conveniente que las partes
determinen contractualmente algunos efectos posteriores con el no uso de la
marca por el franquiciatario, la mergancia producida y no vendida.

Muerte del franquiciatario se produce cuando el franquiciatario es una
persona fisica y se establece que el contrato continte vigente con los
herederos o que se termine en un plazo razonable en el cual el franquiciante
tiene derecho de recomprar la franquicia 0 dar alguna indemnizacion a los
herederos. También puede pactarse que los herederos pueden ceder el

contrate de franquicias a un tercero a la muerte del franquiciatario,

PENAS CONVENCIONALES son el pacto de una penalidad de tipo econdmica a

que el franquiciatario se hard acreedor cuando cometa una falta grave, que

ocasionalmente puede ser un dafio o peruicio al franquiciante, la cantidad se
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instrumento legal alrededor del cual se desarrolla la operacidn de un negocio
franquiciado. En él se contienen los derechos y obligaciones del franquiciante y el
franquiciatario en forma escrita en un documento que facilite la operacion del
negocio franquiciado previéndose en él las soluciones de contingencias que

pudieran presentarse.

Cuando el franquiciante esté elaborando el contrato debe de pensar en los

siguientes puntos:

~ Justo.

~ Equitativo.

~ Estricto

~ Uniforme.

~ Protector de ambas partes.

» Debe contener los estandares de operacion del negocio franquiciado.

~ Debe prevenir conflictos entre las partes, lo mas frecuente que se presenta
por parte del franquiciatario es no pagar las regalias y por parte del
franquiciante no presiar asistencia.

Con la derogacién de la antigua ley ya no se vuelve obligatorio registrar los

confratos, sin embargo se debe presentar ante el IMPE sin tener efectos juridicos

y solo como informacion, por el uso de la marca, por la cual se otorga la licencia

de marcas y la autoridad debe estar informada de quienes las usan, inclusive

solo se podra presentar la parte del contrato que hable del uso de marcas

Los aspectos a considerar para elaborar el contrato son:

» Qué es un contrato mercantil.

~ Los aspectos laborales se impondra las obligaciones al franquiciado.

~ Contrato de confiabilidad para responsabilidad.
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CAPITULO 4

ASPECTOS FINANCIEROS

4.1. Costos e ingresos del sistema de franquicia

Todo concepto que resulte susceptible de desarrollarse como franquicia debera
tener una clara justificacién econdmica en la que podamos encontrar conceptos
de negocio que resulten muy atractivos en cuanto a los productos y/o servicios
que comercializan, con gran imagen, pero si no cumplen con una tasa de retorno
adecuada, si no son rentables, si tienen problemas de flujo de efectivo, resultara
muy dificil o practicamente imposible su comercializacion bajo el sistema de

franquicia.

iLa principal caracteristica que los inversionistas buscan en un conceptoc de
franquicia es la diversificacion de sus posibilidades de inversidn en negocios

productivos, con tasa de retorno interesantes.

Los valores que debera analizar la empresa franquiciante para determinar el
costo total de su franquicia y que posteriormente aplicard a cada franquicia

otorgada son los siguientes:

CUOTA INICIAL DE FRANQUICIAS

Es la contraprestacion que el franquiciatario le paga al franguiciante por el
derecho de hacer negocio bajo la marca, tecnologia y procedimientos de éste
altimo: el franquiciante debe ser muy cuidadoso al determinar eésta y tomar en
cuenta:

» Que s la cuota inicial es demasiado alta entorpecera la comercializacion de la

franquicia y frenara la expansion de la marca;
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~ Si por lo contrario la cuota inicial es baja, la empresa franquiciante corre el
riesgo de perder dinero cada vez que otorgue una franquicia:

~ Que la cuota incial representa en primera intencion la recuperacion de los
gastos en gue incurrié para desarroflar su sistema de franquicias.

~ En segunda instancia constituird una fuente mas de utitidades.

La importancia de determinar una correcta cuota inicial se basa en los gastos
que se realicen para la implementacion de un nuevo sistema de franquicias, de

los cuales hablaremos a continuacion.

COSTOS DE DESARROLLO Y ADAPTACION AL SISTEMA DE FRANQUCIAS

Este costo estad integrado por el plan de negocios o conceptualizacion; el
desarrollo del marco legal mediante la elaboracion del contrato, Circular de
Oferta de la Franquicta, contratos auxiliares, registros marcarios, efc,;
manualizacion y programas de capacitacién a franquiciatarios; marketing y
sistema de otorgamiento de franquicias; y consultorias de fiscalistas para el
manejo de la importacién y exportacion de franquicias, publicistas, estudios de
mercado, proyectos arquitectdnicos, imagen corporativa y/o convenios con

empresas pl’OVBGdOfES.

COSTOS DE COMERCIALIZACION

Es el que permite la elaboracién de medios impresos como prensa, revista de
negocios, folleteria, brochure, papel membreteado, tarjetas de presentacion,
solicitudes de franquicias, videos, eventos especializados como lanzamientos de
la franquicias, ferias misiones comerciales, etc.; los honorarios de los ejecutivos
que integran la primera etapa de comercializacion,; viajes y viaticos estimados

para la comercializacion inicial.

COSTO DE OTORGAMIENTO
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£ franquiciante debera tomar en cuenta que al obtener la firma del franquiciatario
se generan costos por el otorgamiento de la franquicia que debera incluir dentro
de la cuota imcial, siendo éstos la asistencia para localizar el punto de vents,
otorgamiento, aprobacion del proyecto de construccion o remodelacion del iocal,
ta supervision de su construccion, la capacitacion del personal, la elaboracion de

manuales y la asistencia inicial.

Cabe mencionar que para determinar el costo por franquicias, se dividira el total
de los costos entre el numero de franquicias por otorgar que arroje el programa
de desarrollo en donde la mayoria de las empresas franquiciantes, una vez que
determinan el costo por franquicias, lo convierien a dblares con la intencion de
solventar los vaivenes de la economia nacional y mantener siempre en valores
competitivos; de los resultados que se cbiengan deberd realizar un analisis de los
competidores directos verificando que la empresa franquiciante sea interesante a
la competencia, ios principales aspectos a considerar dentro de la investigacion
son los siguientes:

~ Cuotas de franquicias.

~ Regalias y cuotas de publicidad.

-~ Ventajas y desventajas de la competencia.

» Nomero de puntos de venta.

» Experiencia en el mercado.

~ Nivel de ventas.

~ Soporte técnico que recibe el franquiciatario.

» Vigencia del contrato de franquicia.

~ Valor percibido de la marca.

REGALIAS
Las regalias se consideran como la principal fuente de ingresos y utilidades de la

empresa franquiciante.

N9 DEBE
21 18YPA

1'i

ESTA TESIS
s
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La empresa franquiciante restara al monto total de las regalias los costos que
implican el personal y las actividades de soporte continuo gque se lleven a cabo
para el adecuado mantenimiento de la red de franquicias, obteniendo como

resultado final la utilidad neta del franquiciante.

Entre las diversas formas de regalias destacan tres tipos:

~ Regalias porcentuales sobre las ventas brutas se tratan de un porcentaje
fijo sobre los ingresos brutos de negocic gue, generalmente, tienen
periodicidad de cobro de un mes; el promedio en México es del 6%'8.

» Regalias de franquicias de producto o distribucién es el tipo de regalias
que comunmente aplican, aquellas empresas franquiciantes que son
fabricantes o proveedoras Unicas de los productos principales o totales que
comercializan su red de franguicias; y que implica el precio de costo al que
compra el franguiciatario; favoreciendo en mucho al franquiciante ya que le
permite cobrar las regalias en reposicion de inventario del franquiciatario, de
tal forma que el primero no cae en el sistema de monitores o de auditorias de
ventas para determinar el monto de regalias que el franquiciatario le debe
reporiar, ejemplo de este tipo de regalias son: helados, ropa y zapaterias.

» Regalias fijas son aquellas por las que el franquiciatario paga al franquiciante
una cantidad fija previamente pactada, sin importar el monto de las ventas
brutas que &l ingrese a su negocio, teniendo como ventaja una facilidad
administrativa en la operacion de su red, pero ante una economia inestable
como la de nuestro pais representa un verdadero problema al tratar de

negociar un aumento en las regalias fijas.

En las regalias se debe considerar que para calcular el monto de regalias que
deber exigir al franquiciatario, debera determinar un porcentaje que no afecte en

la rentablidad del negocio en cuanto al retorno de inversién, igualmente el

* Dato proporcionado en el curso de franquicia, “Aspectos Financieros del Sistema de Franquicias”
imparido ] L E A. Arture Cisneros Garcia el 16 de Marzo de 1999. Cabe aclarar que el porcentaje que se
srencrona va ir A anando de acuerdo a la duracién del contrato, generalmente, las regalias los primeros afios
e manuienen constante y después van disminuyendo, esto serd de acuerdo a cada franguiciante por las
proyeceiones que se realicen a fargo plazo
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franquiciante debera observar cuidadosamente si el porcentaje de regalias que
perciba cubre perfectamente los costos de operacion las expectativas de utitidad

de la misma.

CUOTA DE PUBLICIDAD

Las cuotas de publicidad se trata de una aportacién que se efectiia mediante un
porcentaje fijo sobre las ventas brutas y se destina para llevar a cabo campafias
de publividad institucional, campafias promocionales y planes de mercadotecnia;
actividades tendientes a lograr y mantener el posicionamiento de |a marca y
concepto en la mente del consumidor; en donde la administracion de este fondo

de publicidad debe ser completamente transparente.

INVERSION INICIAL

1 a inversion inicial se refiere al monto que €l franquiciatario debera ejercer para
poner en marcha la operacion del negocio:

» Construccion, remodelacion o adaptacion del punto de venta.
~ Capacitacidn inicial de trabajo.

~ Decoracion e imagen interna y externa.

» Mobiliario y equipo de trabajo.

~ Utensilios de trabajo y uniformes de personal.

» Contratacion de personal.

» fInveniarios iniciales.

» Depositos o traspasos iniciales y rentas en adaptacion de local.
~ Gastos legales, permisos y licencias.

» Gastos de preapertura e inauguracion.
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El monto de la inversion se debe analizar periddicamente para actualizarto a
valores presentes, de otra forma el franquiciatario se formara falsas expectativas
al adquirir las franquicias y, una vez que concluya la apertura de su franquicia y
se encuentre con la inversion mayor a la esperada, la credibilidad del

franquiciante se vera deteriorada, provocande una mala relacién desde el inicio.

OTRAS CUOTAS Y PAGOS

Las otras cuotas y pagos son adicionales, sclamente se hacen efectivas en
siluaciones extraordinarias entre el franquiciante y el franquiciatario vy
comunmente se encuentran detallas en el contrato de franquicia y las mas
comunes son:

~ Cuotas de capacitacién adicional.

~ Cuotas por traspaso de franquicia.

~ Multas por incumplimiento del contrato de franquicias.

- Intereses por pagos tardios de regalias.

» QOperacion de emergencia.

4.2, Investigue antes de invertir

Cada afio, miles de personas en México y en todo el mundo eligen una franquicia
como forma de hacer negocios. Existen oportunidades de franquicias en casi
cualquier giro de negocios y nivel de inversion. Sin embargo, no todas las
franquicias que se anuncian en periédicos y revistas especializadas son
realmenta seguras. Es una realidad que el rapido crecimiento de! sector ha
atraido a operadores de franguicias que no son éticos, o que desconocen
realmente lo que conforma a un sistema de franquicias exitoso en término de

estructura operativa, asistencia técnica e inversion en su concepto de negocios.

Cualquier persona que esté considerando invertir en una franquicia debe de
proteger su inversion investigando con esmero cada oportunidad para asegurarse

que estan tratando con franquiciantes que verdaderamente tengan las
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caracteristicas necesarias para establecer un relacidbn de negocios de largo

plazo.

Para muchos franquiciatarios potenciales, €l atractivo de una franquicias es que
éstas ocupan una posicion intermedia entre la seguridad restringida del empleo y
la hberlad con riesgos del empresario puro. Mientras algunas personas adquieren
una frarguicia con la expectativa de amasar una fortuna, la mayoria lo hacen
para asegurar un ingreso regular con bajo riesgo, libertad personal y satisfaccion,
Muchos franquiciatarios, no todos, obtienen un buen retorno a su inversion
después de pagarse a si mismos un buen salario. 811a franquicia forma parte de
un concepto solido es una inversion mas segura que un negocio similar abierto

en forma independiente.

La mejor estrategia para escoger una franquicia exitosa es un conocimiento a
fondo de nosotros mismos, el mercado en que queremos incursionar, asi como
del franquiciante y su red de franguicias. Asimismo, vale la pene obtener
opiniones de terceros para completar la informacién que uno mismo pueda
recabar. En este sentido se puede consultar a expertos en franquicias, a su
abogado ¢ su contador. Muchas veces estas personas le pueden abrir a uno los
ojos con relacion a puntos de vista no considerados, informacion de
franquiciante. tendencias del mercade o competidores emergentes no

contemplados.

A continuacion mencionaremos los cuatro pasos a seguir que se presentan en

terminos generales cuando consideramos invertir en una franguicia:

CONOCIMIENTO DE NUESTRA PREFERENCIA Y POSIBILIDADES
PERSONALES

El primer paso es la evaluacion personal y se debe tener claro cuales son los
intereses y las expectativas para adquirir una franquicias a través de una

definicion de los objetivos vocacionales y financieros en forma mas precisa, es
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decir, asegurarse de que la franquicia que se tiene en mente sea atractiva para

alcanzar los objetivos del franquiciante y que estén de acuerdo a su experiencia y

aptitudes gue se requieren para la franquicia; como se menciond en el capitulo 2

sobre las caracteristicas que se deben requerir para ser franquiciatario es

necesario que se pregunte sobre su personalidad y necesidades:

rd

s

¢ Cuales sus caracteristicas y metas personales?

;Qué tipo de actividad es la que mas disfruta realizar: atender y socializarse
con terceros, labores administrativas, cocinar, atender al mercado
ejecutivol/corporativo, producir articulos artesanales...?

. Si tiene experiencia en el tipo de negocio que va a desarrollar?

.Si cuenta con los contactos adecuados para desarrollar al maximo las
posibilidades de éxito del negocio?

¢, Qué tipo de horano le gustaria manejar?

Su posicion familiar es importante definir y marcar la importancia.

. Qué tan lejos queda el negocio de su casa?

También es necesario preguntarse su posicion financiera

”~

~

.Cuanto le deja el dinero en el banco y cuanto le dejaria el negocio gue se
contempla®?

;Cual es el monto maximo de inversion que puede realizar?

. Cual es el flujo de ingreso que puede esperar recibir del negocio que desea
desarroflar?

Y se debe preguntar en qué tiempo va a recuperar la inversion que realizara.

INVESTIGACION DEL MERCADO EN EL QUE DESEAMOS INVERTIR.

Al momento de tener la posibilidad de adquirir una franquicia es necesario

conocer ! mercado en que se desarrolla realizando las siguientes cuestiones:

e

-~

;Cuales son las opciones tiene el negocio con base en la ciudad o mercado
en el que desea incursionar?
Existe la necesidad real de los productos o servicios del negocio que quiere

desarrollar.
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~ Cuales son las caracteristicas del mercado en que se desarrolla el producto
O servicio?

» Sobre los competidores del producto o servicio quiénes son y qué posicion
tienen en el mercado y su manejo de mercadotecnia.

~ Sobre fos montos de inversion que tiene que realizar para posicionarse en el
mercado y darle valor a la marca comercial que se maneja.

~ Sobre las expectativas respecto a la situacion econdmica local, nacional e

internacional.

INVESTIGACION Y EVALUACION DEL FRANQUICIANTE esto se hace con
base en la Circular de Oferta de la Franquicias que nos entrega el franquiciante
en la cual se debe asegurar que los datos sean reales.

Cuando se adquiere un negocio no es con la idea de venderio en el futuro, sin
embargo es un planteamiento sensato desarroltar un negocio con la idea de
revenderlo, manejando como una alternativa de vender sus activos, ya que el
sisterma permitra vender mas rapido y a mejor precio que un negocio
independiente en virtud de su nombre, reconocimiento u ofra ventaja de la

franquicia.

INVESTIGACION ¥ EVALUACION DE LA RED DE FRANQUICIAS consiste en

que los franquiciatarios de un sistema de franquicias son los “clientes” de una

empresa franquiciante. No hay nada como hacer preguntas a los clientes de un

negocio para ver como los han atendido, tratado o resuelto inconformidades. Se

recomienda a quien va adquirir una franquicia solicite una lista completa de la

cual se onigine una seleccion y visite o hable con varios de los franquiciatarios,

realizando las siguientes preguntas concretas:

~ Fueron precisas las proyecciones financieras de ingresos, gastos y utilidades
del franquiciante.

» Tuvieron costos inesperados.

» Tuvo suficiente asistencia para abrir el negocio.

» Silas campaias publicitarias y de mercadotecnia fueron efectivas.
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~ Sirecibié el entrenamiento adecuado para el manejo del negocio.

~ Sihantenido desacuerdos con el franquiciante y cdmo fueron resueltos,

~ Cudles son los aspectos del negocio que no le gustan.

~ Si estan satisfechos con su inversidn y si invirtiese nuevamente en esta

frangurcia.

El franquiciatario debe tomar en cuenta que es un requisito fundamental para
inverlir gue cuente por 1o menos con el 70% del capital sobre el monto total de la
inversion permitiendo un sanc apalancamiento del 30%. En la actualidad el 4%
de los franquiciantes otorgan financiamieto, y ademas el 4% de los franquiciantes

solicitan a franquiciatarios con experiencia en el giro*
4.3. Lafranquicia y algunas otras opciones para el inversionista mexicano

El inversionista y el tipo de inversién van de acuerdo al perfil del inversionista o
viceversa no todas las inversiones son para todas las personas. Las personas
que deciden realizar una inversién buscan que la inversion tenga planes a futuro
o que lo. esquemas de trabajo correspondan a sus gustos, necesidades y a sus
bolsillos, permitan obtener el éxito y obtener rendimientos sobre su inversion,
pero para esto es necesario comprometerse con el manejo de un negocio y

buscar retos. Existen diversos tipos de inversionistas como son:

INVERSIONISTA PASIVO es el que dispone de un excedente de efectivo que
utiliza para wnwertir en acciones de compafiias plblicas o privadas o en fondos de
renta fija, el cual no esta completamente dispuesto al riesgo y que le interesa
poner su dinero bajo un esquema en donde no tenga injerencia en las decisiones;
a este tipo de Inversionistas solo le interesa ser compensado por los resultados
{utilidades) generados por la empresa, en forma de dividendos, de la propia
apreciacion de las acciones o simplemente con los interese que cobre por su
inversion, ademas le interesan resultados sobre su inversion en tiempos cortos y

poder convertir a efectivo de inmediato.

'* Feher Tocath, Ferenz Franquicias a la mexicana,MacGraw-Hill, 1999, p 11
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INVERSIONISTA ACTIVO es aquel que invierte capital en un negocio due
operaré ¢l mismo o que se involucrard en el manejo de éste, en busca de un
equilibrio en la situacion financiera desde el inicic de su empresa y busca un
sueldo de mercado, ademas de recibir las utilidades generadas por su inversion,
que aseguran que el retorno de la inversion sea tangible y en un periodo
determinado, generando un interés compartido por el éxito de las operaciones de

su negocio y busca diversificar su inversion.

INVERSIONISTAS DE MEDIQ TIEMPO tienen un sobrante de efectivo y deciden
iniciar su negocio al estar involucrado con la actividad que le genera experiencia
y que le absorbe la mayor parte del tiempo, generalmente utilizan préstamos o
ahorros para empezar y sacrifican parte de su sueldo o su sueldo completo en la
elapa de arranque de su empresa; son inversionistas comprometidos y arriesgan
el 100% de su inversidn para que su empresa sobresalga y se aseguran que el

retorno de 1a inversion sea en tiempos muy cortos.

Los inversionistas tienen dos tendencia sobre el futuro de su inversion como la
acumulacion de fortuna y generar riqueza; cuando se acumula fortuna sélo existe
una satizfaccion unilateral, no comparte el éxito logrado por su inversion, permite
controlar el riesgo, experiencia en un solo campo de accion y ganancia conforme
a lo establecido por terceros; y el inversionista que genera riqueza emprende y
participa en el mundo de los negocios, ser su propio jefe, es innovador, marca el
liderazgo y pretende la mejoria de su pais, mediante el establecimiento y
cumplimiento de metas de crecimiento, creando estrategias para enfrentar a la
competencia, luchando por posicionar la marca, compartir el éxito de su negocio
y participar en el mercado mundial. Los logros por la generacion de rigueza son
el acumular y trasmitir experiencia, cubrir necesidades especificas, lograr

reconacimiento del negocio y ser ejemplo para estimular al emprendedor.



88

Las franquicias son una alternativa de inversidn pero existen otros medios para

invertir que a continuacion mencionaremos:

INVERSION PASIVA son las que se realizan en la Bolsa de valores, fondos de
inversion, banca comercial, moneda extranjera, bienes raices; y diamantes, oro y

articulos de arte, por ejemplo:

INSTRUMENTOS EN RENTA FIJA ya sean en pesos o ddlares, bajo cualquier opcion,
el rendimiento sobre la inversidn en este esquema esta regido por tasas de
interés que crecen o disminuyen conforme a la tasa de inflacion, por lo tanto este

gsquema es una opcién dentro de un portafolio de inversion.

BIENES FAICES este tipo de inversidn conlieva a un alto riesgo de su operacion, es
recomendable para quien conoce muy bien los movimientos del mercado, la
recuperacion de la inversion se considera a largo plazo y requiere de fuertes

montos de inversion.

INVERSION ACTIVA es donde el inversionista requiere de tiempo para una

mayor participacion en el desarrollo de sus proyectos y éstos son:

DISTRIBUCION, REPRESENTACION que es la herramienta para ampliar los canales
de desplazamiento de productos y servicios, ofrece al distribuidor un descuento
en la compra del producto y una comision por fas ventas en las cuales no se

recurre fa licencia de uso de marca ni la trasferencia de tecnologia.

LICENCIA DE USO DE MARCA es el permiso que confiere a terceras personas, para
utihizar una marca, no utiliza transferencia de tecnologia y no comparte su formula

de comercializacion de los productos.
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MULTINIVEL liene particularidades de la distribucion o representacién ya gue los
montos de inversion son muy bajos o en ocasiones nulas y se inclina mas a ser

un trabajo que una inversion.

NEGOCIO PROPIO surge a partir de una idea propia o innovacion, en la cual se
crean prcedimientos propios y se necesitan permisos para operar y la inversion
en tiempo de trabajo rebasa a la econdmica. La creacién de un negocio es
necesana para crear marca o producto realmente innovador, luchar por una

posicion, sobrevivir a la expenencia.

Como podemos ver existe una gama bastante diversificada de opciones para
invertir, pero considero que las franquicias son una opcidn bastante rentable,

tanto para el que la desarrolia como para el que la adquiera.

4.4. Planeaci6n financiera de la adquisicion de una unidad de franquicia

El inversionista que decida adquirir una franguicia es necesario que conozca sus
antecedentes, en qué consiste y ademas es necesario conocer si cuenta con el
dinero suficiente para realizar el desembolso para su adquisicién y el desarrollo
de sus operaciones, por eso €s necesario realizar una planeacion financiera para

no tener un riesgo mucho mayor que el que existe en cualquier negocio.

Se debe tomar en cuenta que la planeacidon financiera se integra de dos
conceptos como las fianzas y la planeacion, pero qué son las finanzas, son el
acto de buscar, conseguir y aplicar capitales, por lo tanto es un verbo
{accién) y no sustantivo y esté representado por el Estado de Situacion
Financiera y el Estado de Resulfados, tiene como finalidad la inversion y
financiamiento, ya que los beneficios que una empresa puede lograr dependen
de gran parte de una forma en que se lleven a cabo los siguientes puntos:

» Seteccion de fuentes de financiamiento.

» Rendimiento de capital invertido.
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INVERSION

La inversion es el conjunto de gastos efectuados tanto en bienes, eqguipo,

mercancia, materias primas, materiales de consumo y prestacion de servicios del

personal y de terceros, es decir, la aplicacion especifica al capital monetaric, en

consecuencia, toda salida de dinero, encaminada a la adquisicion de un factor

productivo, material o inmaterial, para la obtencion de utilidades; y la cual se:

~ Configura economicamente por una serie de pagos y una serie de cobros que
tienen lugar en diferentes fechas.

» Ademas supone frecuentemente una importante inmovilizacién financiera,
cuyos efectos se haran sentir durante dos afios 0 mas anos, dependiendo del

manejo administrativo que se realice en la empresa.

Las inversiones deben contar con ciertos elementos como son:

- EI sujeto de la inversién que es el prospecto para tomar la decision de
invertir 0 no y que tendrd que desembolsar los recursos monetarios y
humanos necesarios para poner en marcha el negocio.

~ El objeto de la inversién se refiere a la adquisicion del producto o servicio y
se materializara en la inversion.

» Inversidn inicial es el desembolso presente y efectivo en que se incurre para
llevar adelante el proceso de inversion.

~ La corriente de pagos es el conjunto de desembolso liquido a los que habra
de hacerse frente a lo largo de la vida util de la inversion.

» La corriente de cobros futuros que el sujetc de la inversion espera obtener

del proyecto de la inversion.
Los objetivos de la inversion son:
» Crear, mantener ¢ aumentar el beneficio de la empresa.

» Lograr el desarroilo natural de la inversion.

-~ Ampliar o mejorar el mercado.
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~ Mejorar calidad.
» Consolidar posiciones ganadas.

~ Defenderse,

Las inversiones se clasifican en:

~ Inversién de reempiazo tiene como objeto sustituir un equipo, maquinaria o

instalacion por el envejecimiento o desgaste, por un activo fijo nuevo.

» Inversién de expansién permite aumentar la capacidad de produccion

mediante la ampliacién de la planta ¢ la conquista de nuevos mercados para
aumento de ventas, la cual necesita estimar los ingresos y costos futliros
relativos al proyecto en particular, con el costo de recursos a asignar en si
mismo, que analiza la incertidumbre y el riesgo.

- Inversion estratégica cuya finalidad es la reduccion de los riesgos de la

empresa, derivados del progreso técnico (por ejemplo las inversiones en
investigaciones) o de la competencia o el deseo de mejorar el bienestar del
personal, proporcionan el confort material y moral necesario para la existencia
satisfactoria de un ambiente psicoldgico y social en la empresa favorable para
la productividad, siendo proyectos no rentables ni medibles.

» Inversién complementaria_y mutuamente excluyentes este tipo de

inversiones se realizan en las empresas porgue no cuentan con los recursos
suficientes para llevar a cabo todos los proyectos y es necesario hacer un
anslisis de cuales son los que generan rapidamente un beneficio econdmico
para la empresa, o cual podra dar la pauta para que se desarrollen los otros

proyectos e impulsen a tiempo determinado la conclusion del mismo.

Es imporante contar con los recursos necesarios para poner en marcha un
negocio, pero si uno no cuenta con un plan bien definido de lo que quiere
conseguir y las metas que se propone alcanzar con el negocio nunca lograran
obtener un resultado satisfactorio aunque cuente con todo el capitai necesario,

por eso es importante definir ta planeacion.
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PLANEACION

Para planear lo quiere hacer, se tiene que precisar los objetivos y cursos de

accion que han de tomarse, delimitando y evaluando cudales seran las mejores

alternati.as para conseguir los objetivos establecidos, pero lo que es un objetivo

es precisamente el establecimienio de las metas o fines que se pretenden

alcanzar, por medio de las politicas, que son las normas y reglas que dirigen el

pensamiento y las acciones de los subordinados, a través de procedimientos que

establecen las el orden de las acciones, como se deben realizar y qué medios se

deben emplear y sefialando la secuencia cronoldgica; y por ultimo la elaboracion

de los programas que sefalan los tiempos y el dinero necesario para realizar

cada actividad.

Para el establecimiento de la planeacion podemos decir que se necesitan etapas

para su correcto desarrollo, como:

» Determinar objetivos y formulacion de politicas.

» Investigacion y obtencion de la informacion basica.

» Predicoion y formulacion de las operaciones en términos financieros,

- Seleccion de alternativas para la elaboracion de operaciones y formacion de
acciones.

~ Formulacion de presupuestos.

De acuerdo con lo anterior podemos definir que la planeacion financiera es la
funcion ejecutiva, seleccionadora de los objetivos y politicas, procedimientos vy
programas pendientes a la consecucion, aplicacion y control de fondos para
conduccion de las actividades empresariales y la ejecucién de los proyectos a
corto o iargo plazo para obtener un rendimiento optimo sobre las inversiones
efectuadas y satisfacer sus obligaciones hacia la sociedad; también se te puede
agregar que la planeacion financiera establece controles que permiten verificar la
eficiencia de las actividades realizadas, mostrando si se hizo correctamente, esto
es a través de los resultados obtenidos como los objetivos establecidos y en caso

de que surjan variaciones se tomen medidas correctivas para minimizar al menor
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grado posible las variaciones de lo que se pretende conseguir y de los que se

esta consiguiendo.

La planeacion financiera es sumamente importante para ia adquisicion de
franquicias como lo hemos visto, éstas pueden ser adquiridas por personas
morales (pequefias empresas o medianas) o fisicas, pero actualmente en el pais
no existe en el nivel de estas empresas una consciencia significativa de llevar a
cabo una planeacion de las actividades que se tienen que realizar, las
franquicias brindan manuales en donde se establecen los objetivos, politicas,
procedimientos y programas a seguir, sin embargo el gque adquiere una
franquicia sera responsable de poner el dinero para su desarrollo y de él
dependera el éxito y el fracaso de la empresa, por eso es necesario que cuando
se le entregue la Circular de Oferta de Franquicia o antes que investigue vea todo
lo que necesita y los ingresos estimados que puede obtener y ejecutar para un
afo, cuales son los desembolsos que realizara y el dinero que recibira, para
estimar en cuanto tiempo recuperara su dinero, st necesitara pedir financiamiento
para realizar las operaciones y si le conviene de acuerdo a la ganancia que
obtenga, esto se puede lograr mediante los presupuestos que permitiran realizar

una planeacion y control financiero.

4.5. Presupuestos y el flujo de efectivo

Los presupuestos permiten una de las mejoras alternativas de la planeacion, pero
queé significa, su origen viene de dos raices latinas pre=delante de, antes de y
supuesto=hecho, formato, significando ANTES DE LOS HECHOS?.

“El presupuesto es la técnica de la planeacién y predeterminacion de cifras sobre

bases estadisticas y apreciaciones de hechos y fenémenos aleatorios” ",

* el Rio, Gonzalez Cristobal EL Presupuesto 3° ed. ECAFSA, 1995, [-dpp.
“Idem pp -3
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“El presupuesto es un ptan financiero que detalla cuantos fondos se asignaran

para el pago de mano de obra, materiales, bienes capitales, etc.; y también,

como seran oblenidos dichos fondos, y se utiliza para ejercer el contro

122 s

Resumiendo el presupuesto es un plan financiero basado en estimaciones

estadisticas de cifras que buscan el optimo aprovechamiento de los recursos de

la empresa, es decir, sientan las bases de las operaciones y de los resultados

antes de que se generen éstas permitiendo obtener el optimo aprovechamiento

de recursos de una entidad por un periodo determinado.

OBJETIVOS

1.

Recabar de manera anticipada todo lo necesario para su elaboracion,
permiliendo anticiparse a los cambios y adaptarse a ellos, para llevar a cabo
fa ejecucién correcta del presupuesto.

Planear que los recursos de la empresas sean Optimamente aprovechados
por la administracion a través de la sistematizacion y unificacion de las
acclones para alcanzar los objetivos.

QOrganizar a la entidad en una estructura de forma adecuada, precisa y
funcional de la entidad.

Realizar una integracién de los elementos que se plasmaron en los
presupuestos para el cumplimiento de sus objetivos.

Permiten a la direccidn tener bases solidas en la toma de decisiones para
conducir, guiar y realizar correcciones.

Controlar las desviaciones de lo presupuestado y de lo obtenido en la
realizacion de las operaciones, permitiendo el andlisis especifico de las

desviaciones

REQUISITOS PARA ELABORACION DEL PRESUPUESTO

? Levy, Haime Lis Planeacion Financiera. 3° ed, 1994, EFISA, p.109.
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Para la elaboracion de cualquier presupuesto es necesario tomar en

consideracion algunos factores que permitan acercarse a la realidad para gue

sean (tiles para la empresa, como:

»”

El cenocimiento de la empresa a través de las transacciones de la misma
porque esta estrechamente ligada y al elegir a cualquiera como punto de
partida, el resto también lo podria hacer con un razonable grado de certeza y
seguridad, permitiendo tener de base para el presupuesto estimaciones con
cierta exacltitud y tomar decisiones mas acertadas.

La exposicion del plan o politicas de los directivos para conocer el criterio
sobre los objetivos que buscan al implantar el presupuesto en forma clara y
precisa por medio de los manuales que uniforman el trabajo y coordinan las
funciones delimitando la responsabilidad y responsabilidad.

La coordinacion del plan, fijando la persona que fungird como responsable de
la ejecucién y calendarice las actividades con el objeto de que todas las
unidades de la empresa entreguen sus resultados en las fechas fijadas.

La fijacion del periodo presupuestado se hara de acuerdo a la estabilidad o
inestabilidad de las operaciones que se realicen, generalmente se estiman en
un afio el cual se podra dividir en trimestres o meses, permitiendo slaborar
estimaciones por lapsos mas largos con base en la experiencia adquirida,
logrando asi el establecimiento de un presupuesto continuo.

Se requiere de trabajo continuo y minucioso, para realizar las modificaciones
de acuerdo a las circunstancias de la empresa, en donde las personas
encargadas de su elaboracion tengan conocimiento y tiempo para supervisar
su cumplimiento.

El p.esupuesto debe tener el respaldo de los directivos para su buen
desarrollo y operacion, en donde el presupuesto sera la fuente de informacion

de las operaciones y patron de medidas de lo realizado.

CARACTERISTICAS DEL PRESUPUESTO

Las principales caracteristicas para la elaboracion de un presupuesto son:
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La formulacibn de un presupuesto debe ir en funcidn directa con las
caracteristicas de la empresa, adaptandose a las finalidades de las mismas.
El presupuesto no se basa simplemente en estimaciones, su implementacion
requiere del estudio minucioso, sobre bases cientificas o de conocimientos de
otras empresas similares, que se requieren sobre [a planeacion.

La presentaciébn debe de estar con los requisites con las Normas vy
Economicas {periodos, mercados, oferta y demanda, ciclo econémico, etc.) y
de acuerdo con la estructuracion contable.

Para la aplicacion del presupuesto se deben considerar las fluctuaciones del
mercado, por tal motivo deben tener elasticidad y criterio que permiten la

aceptacion de cambios.

CLASIFICACION DE LOS PRESUPUESTOS

La clasificacion de los presupuestos obedece a las caracteristicas particulares de

cada entidad por su tipo:

r

it

De empresa se divide en:
Publicos los que realiza el gobierno en cada entidad federativa o empresas
descentralizadas para confrolar las finanzas dentro de las diferentes
dependencias, por medio de los egresos.
Privado que utilizan las empresas particulares como instrumentos de su

administracion para la obtencidn de ingresos.

De su contenido en:
Principales gque son el resumen de los demas presupuestos presentando solo
los elementos medulares de los mismos, ejemplo principal el presupuesto de
caja
Auxiliares son agquellos en que se presenta la informacién mas analitica de
todas las operaciones estimadas para cada departamento que conforma la

entidad.

De su forma en:
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Flexibles por considerar anticipadamente las variaciones que pudieran ocurrir
y permiten cierta elasticidad a los posibles cambios o variaciones logicas y
necesarias

Fijos son los que permanecen invariables durante la vigencia del periodo
presupuestado porque su razonable exactitud con que han formado obliga a
la empresa a respetarlo, tratando de apoyarse lo mejor posible en su

contenido

De duracion en;
Corto que abarca un afio 6 menos.

Largos de un ano a mas.

La duracion de un presupuesto dependera del tipo de aperacion de la empresa y

de mayor o menor detalle que se desee, ya que a mayor tiempo corresponde una

menor precision y andlisis de los mismos; ambos tipos de presupuestos son

utilizados por la direccion para conocer de antemano una perspectiva de los

planes del negocio para obtener una mejor utilidad.

V.

Vi

r

Por su técnica de valuacion en:
Estimados porque se formulan sobre bases empiricas, sus cifras numéricas
son determinadas sobre experiencias anteriores, que representan la
probcbilidad mas o menos razonable de que suceda lo que se ha planeado.
Estandares por ser formulado sobre bases cientificas, eliminando el
porcentaje de error, por los que sus cifras a diferencia de los anteriores

representan los resultados que deben obtener.

Por su reflejo en fos Estados Financieros de:
Situacion Financiera que muestra la situacion estatica que tendria la empresa
a fuiuro en caso de que cumpliera las predicciones.

Resultados que muestra las utilidades a obtener a un periodo futuro.

Ambos se presentan en estados proforma o presupuestados



98

» Costos se preparan tomando como base los principios establecidos en el
prondstico de ventas y refleja a un periodo futuro las erogaciones que han de

hacer por el concepto de costo total o por cualquier de sus partes.

Vvil.  Poursu finalidad que pretende:

» De promocion se presenta en forma de proyecto financiero y su expansion
para su elaboracion, es necesario estimar los ingresos y egresos que vayan a
efectuarse en el periodo presupuestado,

» De aplicacion se elaboran para las solicitudes de crédito constituyen
prondsticos generales sobre los distintos recursos con los gque cuenta o habra
de contar la empresa.

~ De programas se preparan por las dependencias gubernamentales,
patronatos e instituciones, ya que sus cifras expresan el gasto relacionado
con los objetivos que se persiguen, determinando el costo de las actividades
concretas de cada dependencia debe realizar para llevar a cabo los
programas a su cargo.

» De fusién se emplean para determinar anticipadamente las operaciones que
resulten al unirse varias empresas.

~ Por areas y niveles de responsabilidad cuando se desea cuantificar la
responsabilidad de los encargados de las areas y niveles en que se divide

una compafia.

VIl De trabajo

Es el presupuesto mas comun utilizado para cualquier empresa, su desarrollo

ocurre normalmente efectuando la planeacion y la formulacion de los mismos y

se clasifica en:

» Presupuestos parciales que se elaboran en forma analitica mostrando las
operaciones estimadas por cada departamento de la empresa, con base en
ello se desarrollan.

» Presupuestos previos y constituyen la fase anterior a la elaboracion definitiva

y son sujetos a estudios.
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~ Presupuestos aprobados son aquellos que pasaron por una revision y han
generade ajustes que afinan los presupuestos.

» Presupuesto definitivo es aquel que finalmente se va ejercer para coordinar y
controlar el pericdo al que se refiere y sientan las bases para el presupuesto
maestro.

» Presupuesto maesfro o tipo que al no tener variaciones ahorra tiempo, dinero
y esfuerzo, ya que solo se realizan los presupuestos que tienen variaciones
sustanciales

La clasificacion anterior separa las caracteristicas mas importantes de los

presupuestos y que éstas no son independientes, ya que el presupuesto puede

caer en una o varias.

SISTEMA PREUPUESTARIO

Como hemos visto el presupuesto es un mecanismo de control que comprende
un programa financiero estimado para las erogaciones de un periodo futuro,
mediante una coordinacion de las diferentes actividades y de los departamentos
que influyen poderosamente en la optimizacién de las utilidades que es el objeto
preponderante de cada empresa, es decir, es el instrumento mas importante con
que cuenta la administracién moderna para poder llevar a cabo sus objetivos, por
esto es necesario conocer las técnicas financieras de planeacion que se

emplean en los negocios que se dividen en categorias.

Presupuesto de operacion

Se prepara tomando como bases la estructura de la organizacion, involucrando y
responsabilizando a los gerentes o encargados de dreas en la consecucion de
los objetivos plantados en el presupuesto en el que se predeterminan las
operaciones como las ventas, compras, gastos, pagos de mano de obra, etc.,
hasta llegar al resultado. El presupuesto de operacion puede incorporar la técnica
de presupuestos variables o flexibles, la cual consiste en determinar

apropiadamente los resultados basados en diferente volimenes y niveles de
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actividad, a partir del andlisis de las operaciones reales de la empresa con bases

en el rango pronosticade en el presupuesto.

Presupuesto de Inversiones Permanentes

También conocido coma presupuesto de capital y se relaciona con la adquisicién,
venta y reposicion de activos fijos y siempre debe justificarse 1a inversion a través
det analisis y evaluacion de proyectos de inversion como el aumento de
capacidad, mejorar la eficiencia operativa, mejorar la eficiencia operativa, mejor
seguridad de la operacidn; tiene como caracteristicas que se prepara aparte de
las demas operaciones y se incorpora a sus resultados al presupueste financiero

y de operacion, permitiendo vigilar y controlar las inversiones que hacen.

Presupuesto financiero

Es la planeacion de la estructura financiera que parte del control, costo y
productividad del efectivo y del capital propio y ajeno, o sea la administracion de
recursos invertidos y obtenidos tanto de fuentes internas como externas;
comprendiendo basicamente al presupuesto de efectivo, inversiones, compras,
programas de pagos, proyectos de capitalizables, no capitalizables, las
necesidades probables de nuevos créditos a corto, mediano y largo plazo o bien
la amoriizacion parcial o total de los créditos bancarios, asi como las nuevas

aportaciones de capital que se puedan requerir.

Presupuesto base cero

Es una técnica partiendo siempre de cero y se elabora como si fuera la primera
operacion de la compaiifa, evaluando y justificando cada renglon del mismo,
tanto en monto como la necesidad de considerarlo, por medio de un Paquete de
Decisiones, es un documento que identifica y describe una actividad especifica
en forma de Jerarquica y consolidacion en que se basa, en donde su importancia
radica en que se olvidan de los vicios de las partidas que son inutiles o

innecesarias o incorrectamente calculadas; y que cada afio se revallan todos los
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programas y gastos mediante un estudio y anilisis exhaustivo del costo-

beneficio.

Presupuesto de efectivo

£l presupuesto de efectivo es el elemento coordinador de los demés dentro de un
sistema integral, siendo uno de los requisitos indispensables para su preparacion,
que el resto de presupuestos estén terminados y aprobados; su aplicacion logra
prever las necesidades o sobrantes de efectivo, las inversiones que se
efectuaran, los compromisos financieros en gue se incurrira, asi como el grado
de liquidez y lo adecuado de ia estructura financiera.

Los factores a considerar en su presentacion son:

» La forma general se considera la disponibilidad y confiabilidad en las fuentes
de informacion a partir del grado de especializacion del responsable, su
pericdicidad requerida, la anticipacidn con que se formula y la época en que
se aplica.

» En forma particular en cuanto a sus entradas de efectivo con fuentes y
canales de financiamiento, la dispersion geografica de la cartera, tiempos de
envio y recepcion de valores, las cuales influye en ia voluntad del cliente para
hacer sus pagos, como situacion limitante del presupuesto.

» En relacion con los pagos por la fijacién de politicas de compra y pagos vy la

determinacidn de su flexibilidad y plazos de financiamiento.

Los elementos constitutivos son: saldo inicial y final, entradas y salidas de
efectivo, tales factores se acomodaran seg(n su disponibilidad, exigibilidad,
importancia relativa y si sus cifras son definitivas, definidas, probables u

opcionales

En cuanto a las técnicas para su formulacion no existen reglas para determinar si
el nivel de efectivo de una entidad en particular es adecuado, en un momento
dado segun su criterio y necesidades se debe buscar el camino mas adecuado

para la formulacion de este presupuesto.
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Las normas que deben observarse en la formulacion del presupuesto de

efectivos, son.

i Definicion de responsabilidades, politicas y procedimientos:

~ La designacion del responsable financiero para ta formulacion, actualizacion,
control y funcionamiento del presupuesto.

» La definicion clara y objetiva de las politicas financieras.

» Se establecen acuerdos con clientes, deudores, proveedores y acreedores en
retac’dn con las politicas y pagos.

~ ldentificar el perfil del cliente que desea tener.

» Se debe determinar ta imagen ante sus acreedores.

» Tener la definicién el periodo minimo para su revision

+~ Determinar el grado de fiexibilidad, los limites minimos y maximos.

» Determinacion de recursos, tiempos y movimientos por un flujc de entradas y
salidas.

» Determinar los recursos internos y externos para llevar a cabo la cobranza.

-~ La definicion de plazos medios reales de cobro.

» Fijar tas metas y selecci6n de las fuentes de financiamiento.

» Ponderar el conflicto de liquidez-utilidad.

» Fijar el saldo de efectivo ideal o necesario al final de cada periodo.

» Determinar el nivel de endeudamiento de la entidad, acorde a la capacidad

generadora de efectivo.

Ik Perodicidad

Partiendo de proyeccién como el presupuesto anual, el flujo de efectivo podria
decirse que una semana antes del inicio del mes en cuestion debe hacerse una
primera revision de las cifras anuales y determinar con precision las

transacciones que se efectuaran en ese periodo.

i, Piesentacion
£l presupuesto de efectivo es la separacion de entradas y salidas de efectivo

definidas, probables u opcionales y versatilidad.
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L.a mayor parie de las empresas deben desarrollar planes, tanto de largo como

corto plazo, sobre sus flujos de efectivo, en donde a:

ra

Largo plazo se realizan planes estratégicos y proyectos de desembolso,
mediante una planificacidon de ventas, servicios, financiamientos, gastos,
desembolso de capital v pago de deuda, que son fundamentales para la sana
toma de decisiones financieras.

Corto plazo del efectivo debe ser congruente con un plan tactico de utilidades
de corto plazo mediante planes detallados de flujos de efectivo que se
relacionan en manera directa con el plan anual de utilidades, para
desarrollarlo se necesitan como base las distintas cédulas de presupuestos.
Inmediato se realiza principalmente para estimar, controlar y administrar los
flujos de entradas y salidas en base diaria continua; su objetivo principal es
asegurar que no se tengan déficit ni saldos excedentes de efectivo, que
permite minimizar costos de interés por el aprovechamiento de descuentos
por pronto pago y desembolso realizados en fechas determinadas, asi como

aprovechar los excedentes para invertir en oportunidades de ganar intereses.

E! presupuesto de efectivo tiene como objetivo el aprovechamiento superior de

los recursos por medio de:

-
ra

o

Una estimacién correcta de los cobros de acuerdo a las politicas.
Precisar el financiamiento exterior, de acuerdo o lo planeado.
Determinar correctamente los egresos para tomar decisiones sobres correcta

aplicacion en las operaciones de la empresa para hacerlas mas eficientes.

Todo esto con el fin de mantener un mejor manejo de efectivo, sosteniendo

saldos de efectivo lo mas bajo posible, evitando fondos mproductivos y

procurando tener los recursos disponibles para evitar situaciones financieras

dificiles.

Para la realizacion del presupuesto de efectivo se necesita ia realizacion del

presupuesto de ventas en que se consideran os ingresos, que posteriormente se
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realizaran por medio de la cobranza, que va a ser conforme a las politicas de
venta, tanto de crédito como de contado, asi como las fuentes de ingresos
ocasionales gue contemple el presupuesto de otfros ingresos, como ventas de

desperdicios y otros.

Basandose en el presupuesto que se han formulado anteriormente se estara en

condiciones de obtener informacién que nos auxilie con respecto a [0s recursos

de efeclivo necesarios para llevar a cabo satisfactoriamente las operaciones de la
empresa; se necesita conocer la forma en que se va a distribuir el efectivo
requerido para.

~» Compra de mercancia. Nos proporciona dicho importe el presupuesto de
Compras, que va a determinar la forma de pagos de acuerdo a la poiitica
particular de la compafiia, contemplando descuentos de pronto pago de
algut.os proveedores, o sea que no en todos.

» Gastos de operacion. Nos va a presentar el efectivo requerido para el pago de
estos gastos por diversos rubros y que van a tomar del presupuesto del
mismoe nombre, restando los gastos  que se cargan al departamento de
venta, como de administracion las depreciaciones ya sean por el equipo
utilizado o por la de edificios y las provisiones de cunetas incobrables.

-~ Otros gastos. El importe de este concepto son las operaciones que son

normales def giro de la empresa.

La suma de los ingresos y gastos, permitira comparar a éstos con el fin de saber
si esta en condiciones de operar eficientemente o deficientemente, permitiendo
saber Ia disponibilidad del efectivo, para saber si se recurrira a préstamos u otros
medios de financiamiento para cubrir dichos faltantes o en caso de excedentes

invertirlos

Con la integracion de cada uno de los presupuestos para conformar el flujo de
efectivo se tiene a las cuentas de resultados, que constituyen la base de

realizacion del Estado de Resultados Presupuestado, mediante el ensamble de
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las diversas estimacioneas realizadas. También |a informacidon que proporcione el
flujo de efectivo permitira realizar el Estado de Situacion Financiera

presupuestado. >

Para el desarrollo del presupuesto se emplean dos métodos basicos para tener

mayor eficiencia.

METODOS DE INGRESO Y DESEMBOLSO DE EFECTIVO

Este método se basa en un analisis detallado de los aumentos y diminuciones de
ia cuenta presupuestada de caja, como las ventas, el gasto y el desembolso de
capital, su elaboracion es simple y apropiada para detallar un plan de utilidades,
ademas los planes de los presupuestos que entrafian flujos de enfradas y salidas
de efectivo se analizan para traducirlos en una base de acumulacion, a base de
efectivo.

En este tipo de método es necesario realizar una planificacion de los pagos de
efectivo como compras de materiales, mano de obra directa e indirecta, gastos,
adiciones de capital, retiro de la deuda y dividendos pagados a los accionistas,
ya que constituye la base para calcular los flujos planificados de salida de
efeclivo, en los cuales no se consideran partidas comg la depreciacién y
amortizaciones; ademas permite establecer politicas de pago acreedores,
proveedores para tener un mejor aprovechamiento en su manejo; realizando
estimaciones sobre pago de intereses de deudas e impuestos en donde el pago
de éstos no se puede determinar hasta planear las utilidades, los préstamos y

reembolsos de intereses.

METODO DE LA CONTABILIDAD FINANCIERA

% B estado de resultados es un documento a un periodo y es dindmico, formado por los principios de
contabilidad : tmentras tanto ¢l Estado de Sitwacion Fianciera es un documento que contenga la
\nformacion financiera a una fecha determinada y por o tanto es estatico y que se formula con tos principios
de contabihdad generalmente aceptados; tal motivo al realizar un presupuestado se observara cual seran las
unhdades de Ia empresa en un future.
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Se le conoce también con el nombre de método indirecto o del estado de
resultados y parte de la utilidad neta planificada, la cual se ajusta por 'as partidas
gue no implican efectivo como las ventas de activo fijo, las adiciones del capital y
el pago de la deuda, que se convierte en una base de acumulacion a una hase
de efectivo, es decir, se ajusta a los cambios en las cuentas de capital de trabajo
distintos del efectivo como los inventarios, cuantas por cobrar, gastos pagados
por adelantado, gastos acumulados y partidas diferidas, generalmente es usado
para la planificacion del efectivo a largo plazo. Se considera que una de sus
desventajas es que exige menos detalle en el apoyo y suministra menos detalle

sobre los flujos de entradas y salidas de efectivo.

El contro! de la posicion de efectivo es sumamente importante, puesto que los
ingresos y pagos reales de efectivoe durante el perodo cubierto por el
presupuesto, normalmente seran un tanto diferentes a los que se muestran en &l
plan de utilidades debido a las variaciones cambiantes, por ejemplo en las tasas
los impuestos, los sucesos repentinos e inesperados y la faita de control sobre el

efectivo.

Para que la planificacion sea eficaz es necesario un constante control de la
posicion de la caja normalmente, que exige hacer evaluaciones e informes
periddicos, por lo general cada mes, de |a posicion que se tiene, permitiendo una
reproyeccion para el resto del periodo sobre las partidas presupuestadas que
fueron afectadas por acontecimientos inesperados, que permiten una vision mas
real del futuro, por tal motivo debe haber una vigilancia constante del

presupuesto

£l control también se puede realizar dia a dia y es utilizado por aquellas
empresas que tienen demandas fluctuantes de efectivo, y sucursales muy
dispersas y manejan grandes volumenes de efectivo las cuales se reduce el

costo del interés.
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El presupuesto de efectivo permite mejorar el flujo de efectivo ya que muestra
cébmo se realiza el proceso de cobros de efectivo, si éste obtiene rapidamente o
no y tomar las medidas necesarias para agilizar su obtencion; de los pagos de
efectivo permite sentar las bases sobre las fechas de pago para tener un mayor
financiamiento de los proveedores; y politicas de inversion ya que nos muestra
que se tienen sobrantes ociosos que se debe de hacer con estos para obtener

las maximas ganancias.

CASH FLOW

La técnica para el manejo del presupuesto de efectivo se le conoce con el

nombre del flujo de efectivo (cash flow), que aparecid en la década de los

cincuenta en Alemania Occidental. El flujo de efeclivo es el estudio, analisis y

pronostico de la circulacion pecuniaria, con referencia en sus fuentes y usodela

empresa en periodos predeterminados, al igual que el presupuesto de caja tiene
objetivos para el manejo de caja de forma mas general, en tanto el flujo de
efectivo tiene objetivos mucha mas especificos entre los que se encuentra:

» Mejor manejo de fondos, es decir, procurando mantener los saldos de efectivo
lo mas bajo posible sin repercutir en la estabilidad financiera de la empresa.

» Brindar a la administracion la posibilidad de aplicar el disponible de efectivo
de la empresa en inversiones a corto o largo plazo.

» Tener mayor redituabilidad, mediante la realizacion de inversiones en bienes
de operacién que traen como consecuencia la reduccion de la circulacion de
efectivo.

» Realizar un programa de pago de dividendos.

» Establecer politicas de crecimiento en empresas de expansion, ya que al
contar con pronosticos del futuro del efectivo para determinar el momento
propicio para sus logros y establecer los tipos de financiamiento que puede
obtener.

» Determinar el tiempo para la solicitud de préstamos a lo que se refiere de

cuanto, por tanto tiempo y forma de pago.
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~ Realizar una coordinacion entre los cobros y los pagos para mantener saldos
satisfactorios en caja.

~ Ser base para la realizacién del presupuesto de caja.

Dentro €2l fiujo de efectivo se manejan dos tipos de fondos de capital como el de
efeclivo, cuya disponibilidad es inmediata y mantiene normaimente en dinero o
inversiones equivalentes, para cubrir obligaciones © adquisiciones de bines
normales, y el fondo de operacion son inversiones en articulos de disponibilidad
mediata y que son adquiridos para los trabajos normales de la empresa, como los

inventarios y bines a mas de un afio.

S estamos hablando del manejo del el flujo de efectivo se debe conocer como

circuta el dinero en los negocios para estos se establecen las siguientes fases:

~ El efectivo se invierte en mercancia, materiales, sueldos y salarios directos y
gastos indirectos de produccidn.

~ Los articulos se transforman parcialmente o iotalmente a traves de la venta
con un margen de utilidad previa.

~ Como consecuencia de la venta, se obtiene dinero en efeclivo o cuenta por
cobrar, asi como en conceptos de costos y utilidad.

~ El efectivo cobrado tiene diferentes destinos como inversiones en valores,
pagos de general, compras de equipo, intereses, gastos de venta y

administracion, impuestos, etc.

Por lo tanto el flujo de efectivo tiene dos fases, cuando se obtiene {a utilidad neta
para retirarse o reinvertirse, y el dinero que vuelve a circular para invertirse de

nuevo en los gastos de operacion.

En el flujo de efectivo se debe tener un manejo centralizado de los fondos para a}
mantener saldos adecuadas en las cuentas bancarias, b) mejor control y
delimitacion de responsabilidad y ¢) el manejo permitira facilitar el volumen de

operaciones normales.
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En cada una de las empresas es sumamenie imperiante tener un perfecto control
de su dinero (efectivo), ya que marca que tiene una fortaleza en su liquidez, que
es la disponibildad de efectivo para satisfacer las demandas cofidianas de
efectivo de una empresa no importando su tamaiio o giro; y que permite tener en
su elaboracion informacion cuando se solicite una linea de crédito bancaria para
préstamos y que depende de su otorgamiento de un plan realista que se presente

de ventas apoyado en un plan integral de utilidades.
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CAPITULO 5

CASO PRACTICO

La Empresa X, S.A. de C.V desde 1996 tenia como gwo alquiler de equipo de
computo, software, fotocopiado y mandar fax, sin embargoe el negocio no
redituada favorablemente para los socios, en el ano de 1998 se pranostica
obtener perdida, por tal motivo se toma la decision de adquirir un negocio
comprobado y que vaya de acuerdo a los intereses del cliente.

Se realizo la mnvestigacién del Instituto Tecnoldgico de Computacion, que es la
escuela de computacion desde 1981 y que a partir de 1998 establece el sistema
de franquicias para su expansion, actualmente cuenta con 40 unidades propias y
5 unidades fraquiciadas en el interior de la republica. El sistema de franquicias es
manejado por la empresa INFROPRODUCTI VITY, S.A.DEC.V.

El franquiciante otorga actuaimente unidades en el interor de la Republica,
siendo el estado de Puebla en la ciudad el territorio que intereso al franquiciatario
teniéndose que realizar la mnvestigacion de los impuestos estatales que se
pagan.

El franquiciatario desea saber cual serd el comportamiento en un afio de la
unidad y para esto se realiza un flujo de efectivo con la informacién que se
proporciona por el franquiciatario. La aportacion de los franquiciatarios sera de
$503,000.00 en efectivo,

A comtinuacion se presenta la informacion necesaria para la elaboracion del flujo
de caja.

El ITC brinda al publico las carreras de:

1. Técmico Administrador de Computadoras {TAC) con duracidn de 55 semanas.
2. Técnico en Computacion Gréfica (TCG) con duracion de 40 semanas.

3. Técnico Programador Analista (TPA} con duracién en 40 semanas.

Los horarios que ofrece de lunes a viernes son de:

~ 7a9hrs.

~ 9ailhrs.

~ 11ai13dhrs.



~ i14ai1bhrs
» 16 a18hrs.
~ 18 a 20 hrs.
Los sabados de 9 a 13 hrs.

La escuela no cobra inscripcion,

COLEGIATURA

COLEGIATURA COLEGIATURA
CARRERA SEMANA POR SEMANAS MENSUAL
ALUMNO (
TAC 5165 00 4 566“0.00
TCG $150.00 5600.00
TPA $140.00 $560.00

L.a Colegiatura se hara por adelantado y se aumentara de un 5% mensual.

La capacidad de la escuela es para 40 alumnos por horario, teniendo cuatro

grupos (dos de TAC, y uno de TCG y TPA), lo que nos da un total de 280

alumnos que se atienden por mes. Los grupos se abren con cinco alumnos

minimo. Se tiene pronosticado inicrar en el mes de marzo con 140 alumnos en el

mes de |ullo se incrementa un 43% el alumnado.

MATERIAL DIDACTICO POR MODULO

PRECIO DE
CARRERA MATERIAL
DIDACTICO POR MES
TAC $70.00
TCG S70 00
TRA S80 00

E! matenal ddactico se incrementa en el mes de junio en 10 pesos.
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Los gastos que se realizan para la apertura del negocio son:

PAGO INICIAL

Al franquiciante se le realizara un pago de U.S. DLS.$15,000 {(QUINCE MIL
DOLARES 00/100 MONEDA NACIONAL), pagaderos en moneda nacional al tipo

de cambio en el D.F., otorgando el derecho de’

» Para uso de las marcas del franquiciante.

-~ La asistencia técnica.

» Informacidn confidencial (manuaies).

» Abastecimento de los productos aprobados que elabora y distribuye el ITC

(SOFTWARE).

~ Capacitacion

franquiciante.

y entrenamienio que

recibira el franquiciataric por el

CONCEPTO DOLARES TIPO DE M N
CAMBIO
CUQOTA INICIAL 15.0G0 00 50.84 5147,600.00
VA ACREDITABLE 2250 00 30 84 $22.140.00
TOTAL 17.250.00 1 5169, 740.00

El otorgamiento de la franquicia se considera un activo diferido y se amortiza un

15% que establece la Ley del Impuesto Sobre la Renta en su articulo 43 fraccion

.
REGALIAS

» Durante EL primer aho después de la apertura de la unidad el franquiciatario

pagara el franquiciante una regalia equivalente al ocho porciento (8%) mas el

Impuesto al valor Agregado de las ventas brutas del mes inmediato anterior

por el que se efectua dicho pago.

» Durante el segundo afo el porcentaje sera del seis punto cinco porciento

(6.5%) y se aplica de igual manera que la anterior.

» Del tercer aios en adelante se pagaran regalias del cinco porciento (5%).



Las regalias deberan ser pagadas en los primeros diez dias naturales del mes
siguiente a aquel al que corresponda el pago. El franquiciante expedira la factura

correspondiente en cumplimiento de los requisitos fiscales que correspondan.

APORTACIONES AL FONDO DE PUBLICIDAD Y MERCADOTECNIA.

El franquiciatario pagara mensualmente por concepto de publicidad el ocho por
ciento (8%} de sus ventas brutas para la publicidad local y el dos porciento (2%)
mas el impuesto al valor agregado de sus ventas brutas para la publicidad
institucional, precisamente para publicidad y difusion del sistema ITC que efectile
el fondo de publicidad y mercadotecnia.

Las ventas brutas seran los ingresos exclusivos de colegiatura sin IVA 'y maternal
didactico.

La empresa se dedica a la ensefianza de la computacion sin embargo no cuenta

con validez oficial.

ANUCIOS Y LETREROS, VOILANTES Y PUBLICIDAD EN EL PERIODICO
LOCAL
En el contrato se establece que los anuncios y letreros, publicidad local (volantes

y anunclos en penodicos locales) que efectue el franquiciatario sera por su

cuenta.

Pago del disefo del letrero exterior $2,000.00
IVA 300.00
TOTAL $2,300.00

Se adquiere contrata para el mes de febrero y marzo de 1999.

VOLANTES $2,000.00
IVA 300.00
TOTAL $2,300.00

El costo se incrementa un 2% mensual, se paga mensualmente.
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Pubkcidad en el Periddico el Sol $1,400.00
VA 210.00
TOTAL $1.610.00

Se contrata por dos mese anuncio en periddico.

El {franquiciatario serd responsable de localizar y elegir un local que estime
conveniente y adecuado para la operacion de la unidad que franguicia, con
autorizacion del franquiciante, las medidas que debe tener el local es de
200metros cuadrados. Se contrata el local por una empresa inmobiliaria y se

realizan pagos mensuales, que incluyen el pago de agua.

Depédsito de la renta $30,000.00
Primera renta 20,000.00
IVA 3,000.00
TOTAL $53,000.00

Se realiza el pago mensual, se tiene un incremento del 5% trimestral.

REMODELACION

£l franquiciatario contratard y solventard los costos y serd responsable de
acondicionar, completar, remodelar, adaptar, modificar o actualizar la imagen de
ta unidad de acuerdo a las especificaciones proporcionadas por el franguiciante,

teniendo para ello un plazo de sesenta dias naturales.

Remodelacion $10,000.00
WA $ 1,500 00
Totat $11,500 00

La remodelacion se realiza en el mes de enero.

Ef equipamiento del mobiliario se realizaré por cuente del franquiciatario con la
lista de proveedores que brinde el instituto que aseguren la calidad de los

productos,
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Equipo de oficina y aulas $30,000.00

IVA $ 4,500.00
Total $34,500.00

El equipo se compra en febrero y se paga en 30, 60 y 90 dias con un interés

mensual del 5% global La depreciacion es del 10% anual.

La compra de equipo de computo se adquiere con J.B. COMPUTER, SA de
C.V. que se encuentra en la lista de proveedores, adquinendo 40 computadoras

ensambladas para dar las clases.

Equipo de computo $250,000.00
IVA $_37,500.00
TOTAL $287,500.00

Se paga el 50% de contado en el mes de febrero y el resto a 30, 60 y 90 dias con

interés mensual del 5% global. La depreciacion es del 30% anual.

Se contrata dos lineas telefdnicas con TELMEX

Contrato de teléfonos $7.000.00
Cableado interior $1,196.00
VA $1,228.40
TOTAL $8,425.40

Se paga mensualmente la cantidad de $1,500.00 con un incremento del 2.5%

mensual.

Se realiza el contrato de [uz

Contrato de luz $1,200.00
VA 180.00
TOTAL $1.380.00

La renta de la Luz es por $1,200.00, se realizan pagos mensuales, con

incremento de 2.5%.
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Se realiza la contratacion de-

:_No.éfﬁ)_léégs Puestos Salario Diario
T Supervisora 152.00
1 Mensajero 29.70

4 instructor 45.00

1 Cajera 60.80

2 Recepcionista 29.70

2 Volantero 15.00

1 Disenadora (instructor) 76.00

1 Limpieza 29.70

Se realizan el pago quincenal de la nomina. Se pagan 25 dias de aguinaldo, no
se pagan vacaciones por que ninguna persona tenia un afio trabajando, se
realizan pagos de IMSS, SAR, INFONAVIT: 1% sobre remuneraciones, 5%
IMSS-Obrero, 3% ISPT y pago de crédito al salario.

Los instructores se otorgan una comision de 1% si mantiene a los alumnos y un

3% si se incrementa.

PAGO DE DERECHOS E IMPUESTOS ESTATALES EN PUEBLA

Inscripcion al registro publico de comercio $200.00

Pago de derechos de visita y expedicion de constancia por verificacion sobre
medidas preventivas contra incendios $198.23

Para el registro de escuelas particulares sin validez oficial $62.00 se realiza
mensualmente el pago.

GASTOS NORMALES QUE SE REALIZAN

Se compra material didactico sobre la estimacién de alumnos que se atienden
desde el mes de febrero, para contar con inventario, se paga mensualmente y se
incrementas 510.00 pesos semestraimente

Compra de papeleria en el mes de marze por $3,50000 y para los meses

subsecuentes se compra $1,500.00 mas IVA.
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Se realiza mantenimiento mensual por $2.000.00 mas IVA con un incremento del

3% mensual.

Se contrata un seguro caompleto a pagar trimestralmente:

Gatos de pdliza $ 213.00
Pago de pnma $1,750.00
IVA $ 2095.00

Si es necesano se pediran prestamos bancarios. Ademas para mediados de ano

se establece nvertir el 40% del sobrante con un interés del 8%.

Los gastos de depreciaciones, luz, teléfono, renta, sueldos y salarios, se dividen

en un 80% de ventas y un 20% de administracion.

Se realizara los presupuestos de Ingresos y egresos necesarios para llevar a

cabo el Flujo de Caja y la elaboracion de Estados Financieros Proforma.



CEDULA DE SUELDOS

1138

PUESTO No EMPLEADOS| SALARIO DIARIO | DIAS THABAJADQOS TOTAL
Supen.sora 1 S 152 00 30 5 4.560 00
Mansaero i S 2970 30 S 83100
instructores 4 S 4500 30 S 5,400 00
Caera 1 3 60.80 30 S 1.824 Q0
Recepoomsta 4 s 29 70 30 S 1,782 Q0
Linpeza 1 3 2970 30 S 891 Q0
Volartero 2 S 1500 30 s 900 00
[ schadera 1 3 76 00 30 S 2,280 00
S 18,528 00
GCEDULA DE COMISIONES
PUESTO No EMPLEADOS MES INGRESO COMISION TOTAL A PAG
Insiructares & MARZO S 101,290 1 00% 1,013
Recectemstas 2 ABRIL 5 105,847 100% 1,058
MAYO S 110,632 1 00% 1,106
JUNIO s 115,656 1 00% 1,157
JULIO 5 174,759 4.00% 6,990
AGOSTO S 182,672 4.00% 7,307
SEPTIEMBRE 3 180 980 4.00% 7.639
OCTUBRE S 199,704 4 00% 7,988
NOVIEMBRE S 208,865 4 00% 8.355
DICIEMBRE S 201,983 4 00% 8,079
S 1,592,388 50,693
AGUINALDO
PUESTO Ko EMPLEADOS! SALARIO DIARIO | DIAS TRABAJADOS TOTAL
Supenvsora 1 s 152 00 25 % 3,800.00
Mensaero 1 S 28 70 25 5 742.50
InsirLciores 4 E] 45.00 25 s 4,500 00
Cajara 1 S 60.80 25 5 1,520 GO
Recepc orvsta 2 5 2970 25 s 1,485 00
Limp e2a 1 s 20.70 25 S 742 50
Volarero 2 K] 1500 25 3 750 00
D:sefadora 1 S 76 00 25 S 1.900 00
S 15,440 00
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CALCULO DE PRESTAMO

150

Se necesitan $21,0600 00 para cubnr los gastos de abril la empresa, se decide pedir un prestamo al
banco con una tasa anuai de 54 72% anual, se conviene con el banco tres pagos iguales a cubrnr en
el afio, leniedo una tasa para los tres pagos de 18 24%, el banco nos olorga la siguiente tabla de

amorhizar

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO DE BANCO

MES INTERES PAGO CAPITAL DEUDA IVA PAGADO | MENSUALIDAD
21,000.00

1 3.830 00 9,696.00 5,866 00 | 15,134.00 574.50 10,270.50

2 2,761 00 9,696.00 6,93500 | 8,199.00 41415 10,110.15

3 1,496.00 9,696 00 8,199.00 - 22440 9,920.40

TOTAL 8,087.00 29,088.00 21,000.00 1,213.05 30,301.06

Se necesitan S30 000.00 para cubrir los gastos de mayo la empresa, se decide pedir un préstamo al
bance con una lasa anuat de 54.72% anual, se conviene con el banco tres pagos iguales a cubrir en
el afno, teriedo una 1asa para los tres pagos de 18 24%, el banco nos otorga la stiguiente tabla de

amorlizar

TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMG DE BANCO

MES INTERES PAGO CAPITAL DEUDA | IVAPAGADO | MENSUALIDAD
30.000.00

i 5.472.00 13.851.00 8,379.00 [ 21,621.00 820.80 14,671.80

2 3,944.00 13,851.00 9,907.00 | 11,714 00 591.60 14,442.60

3 2.136.00 13,851.00 11,714 00 - 320.40 14,171.40

TOTAL 11,552.00 | 41,553.00 30,000.00 1,732.80 43,285.80
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CATALOGO DE CUENTAS

CUENTAS DE ACTIVO

ACTIVO

Activo Circulante
Bancos
Banamex
Clientes
Colegiaturas

02 Material Didaclico

01

01

01

01

01

01

01

IVA pagado

Active Fijo

Equipo de oficina

Depreciacion acum. de Equipo de Oftcina
Equipo de computo

Depreciacion acum. de Equipo de Computo

Activo Diferido

Déposito en renta

Franquicia ITC

Amortizacion acum. de Franguicia

Regalias

Amortizacién acum. de Regalias

Gastos de Instaiacién

Amortizacién acum. de Gastos de Instalacion
Seguros pagados por anticipado
Amotizacion acum. De Seguros pag. Por ant.

OTROS ACTIVOS
Crédito al Salario

CUENTAS DE PASIVO

PASIVO

Pasivo a corto plazo
Proveedores

ITC

02 J.B. Computer, S.A. de C.V.

03 imagen, S.A. de C V.

04 El Sol

05 Reparadores, $.A. de C.V.

06 Imnmobiliaria, S.A de C.V

07 TELMEX, S.A . deC.V.

08 Comision Federal de Eléctricidad



2102

2103
2104

2105

31
3101
3102
3103

51

09
i0
11

01

01
02
03
04
05
06
07

o1

01
02
03
04
05
o6
o7
08
09
10
11
i2
13
14
15
16

CATALOGO DE CUENTAS

Seguros Tepeyac

Estado de Puebla

La Colombiana, S.A. de C.V.
Acredores Diverr os
Sueldos y salarios por pagar
IVA cobrado

Impuestos par pagar

VA por pagar

Cuotas Seguro Social Trabajador
Aportaciones SAR
Aporiaciones INFONAVIT
1.S.P.T.

IMSS palronal

1% sobre remuneraciones
Préstamo bancario
Banamex

CUENTAS DE CAPITAL

CAPITAL

Capital Contable
Capital Social

Utilidad presupuestada
Pérdidas y Ganancias

CUENTAS DE RESULTADOS DEUDORAS

GASTOS DE OPERACION
Gastos de venta

Sueldos y salartos
Comision

Aguinaldo

Aportaciones SAR
Aportaciones INFONAVIT
1% sobre remuneraciones
Derechos estatales
Publicidad

Renta

Luz

Telefono

Depreciacion

Papeleria

Materiai Didactico
Mantenimiento
Amaortizaciones



52

53

60

64

CATALOGO DE CUENTAS

Gastos de Administracion
01 Sueldos y salarios
02 Comision
03 Agumnaldo
04 Aportaciones SAR
05 Aportaciones INFONAVIT
06 1% scbre remuneraciones
07 Derechos estatales
08 Publicidad
09 Renta
10 Luz
11 Telefono
12 Depreciacion
13 Papeleria
14 Matenal Didactico
15 Mantenimiento
16 Amortizaciones

Gastos Financieros
01 Intereses pagados

CUENTAS DE RESULTADOS ACREDORES

Ingresos
01 Ingresos de colegiatura
02 Ingresos de material didactico

Productos Financieros
01 Intereses ganados



CUENTA CTA

1101
01

3t

102
Qi

60
o1

23503

1102
0z

&0
o2

110
01

11062
1]
o2

1107
o1

2105
01

53
01

1105

1302

1105

210!
01

2101
01

110
01

No

S

2

3

4]

6}

ASIENTOS DE DIARIO

CONCEPTO

BANCOS
Banarmex
CAPITAL SOCIAL
SUMAS IGUALES

APDRTACION DE SOCIOS PARA AL EMPRESA

CLIENTES

Colegiatura

INGRESOS

ingresos colegiatura

IvA COBRADO

SUMAS IGUALES
COLEGIATURAS DEL ANO

CLIENTES

Materal Digactico

INGRESOS

Malenal Didéctico

SUMAS IGUALES

MATERIAL DIDACTICO DEL ANO

BANCOS

Banamex

CLIENTES

Colegiatura

tatenal Didactico

SUMAS IGUALES
COBRANZA DE INGRESOS

BANCOS

Banamex

PRESTASMO BANCARIO

Banamex

GASTOS FINANCIEROS

intereses pagados

IVA pagado

SUMAS IGUALES

PRESTAMO BANCARIO DE ABRIL Y MAYO

FRANQUICIA

VA PAGADO
PROVEEDOR

ITC

SUMAS IGUALES

OTORGAMIENTO DE ITG

PROVEEDOR

1TC

BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES

PAGD DEL OTORGAMIENTO

PARCIAL

503,000

1.689.682

1,469,289

123,100

123.100

1.812,782

1,689 682
123,100

51.000

19.639

169,740

169,740

169,740

DEBE HABER

503,000

503,000

503.000 503,000
1.689.682

1,469,289

220,393

1,689 682 1,689,682
123,100

123.100

123,100 123,100
1,812,782

1,812,782

1.812 782 1,812,782
51.000

73,587
19,641
2,946

73 587 73,587
147.600
22,140

169,740

169,740 169,740
169,740

169,740

169 740 169,740




CUENTA CTA

5t
16
1305 01

51

1105

2101
03
G4

201
03
D4

1101
o1

1301

51
0%

51
03

1105

2101
06

20
06

1101
o1

51
15

11065

211
05

2101
05

1101
o0

No

7)

8)

0!

@

9N

10}

11}

12)

13}

ASIENTOS DE DIARIC

CONCEPTO

GASTOS DE VENTA
Amonizagion lranguicia
AMORTIZACION FRANQUICIA
SUMAS IGUALES
AMORTIZACION DEL 15%

GASTOS DE VENTA
Pubkcidad

VA PAGADO
PROVEDORES
Imagen, S A DEC.V.
EL S¢!

SUMAS IGUALES

PARCIAL

22.140

8,921

7039
3220

REGISTRO DE FUBLICIDAD DE PREOPERTURA

PROVEEDOR

Imagen 8A DECV

EL Sol

BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES

PAGO DE PUBLICIDAD DE PREAPERTURA

DEPOSITO DE RENTA

GASTOS DE VENTA

Renia

GASTOS DE admurustracon

Renta

VA PAGADD

PROVEEDOR

Imnomhana, SA DEC V

SUMAS IGUALES

AEG DE LA RENTA DEL ANO Y DEPOSITO

PROVEEDOR
inmobiharia, SA DECV

BANCOS
Banamex
SUMAS IGUALES
PAGQ DE RENTA ANUAL ¥ DEPOSITO

GASTOS DE VENTA

Manterumiento

IVA PAGADO

PROVEEDDRES

Reparadores, SA DECV

SUMAS IGUALES

REG. DE REMODELACION DE LOCAL

PROVEEDOR
Reoaradores, S A DECV
BANCOS

Banamex
SUMAS IGUALES
PAGO DE REMIDELACION

7.038
3.220

10,259

217.233

54,308

342,272

342.272

342,272

10,000

11 500

11 500

11,500

DEBE HABER
22,140

22,140

22,140 25.140
8,921
1,338

10,259

10,259 10,259
10.259

10.259

10,258 {0,259
30,000
217.233
54,308

40731 .

342,272

342,072 342,272
342,272

342,272

342,07 342,272
10,000
1,560

11,500

11,500 11,500
11,500

11500

11,500 11500




ASIENTOS DE DIARIO

CUENTA CTA No CONCEPTO

1304
53

52

1105
2101

211

1101

1304
5%

52

1105
2101

2501

1101

1305
1305
201

2101

11

51

2101

07

07

01

08

08

ot

09

o1

G7

i

15)

17y

GASTOS DE INSTALACION

GASTOS DE VENTA

Teletono

GASTOS DE ADMINISTRACION
Tetetcno

IVA PAGADD

PROOVEEDORES

TELMEX

SUMAS IGUALES
REG DE RENTA ANUAL Y CONTRATO

PROVEEDOR

TELMEX

BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES

PAGO DE TLEFONO Y CONTRATC

GASTOS DE INSTALACION
GASTOS DE VENTA

Luz

GASTOS DE ADMINISTRACION
Luz

WA PAGADO

PROVEEDORES

Comusion federat de efécincidad
SUMAS IGUALES

AEGISTRO DE LUZ Y CONTRATO

PROVEEDORES

Comis-an federal de eléctricidad
BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES

PAGO DE LUZ Y CONTRATO

SEGUROS PAGADOS POR ANT
IVA PAGADO

PROVEEDORES

TEPEYAC

SUMAS IGUALES

REGISTRO DE SEGUROS

PROVEEDORES

TEPEYAC

BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES
PAGO DE SEGURO

GASTOS DE VENTA

Derechos

PROVEEDORES

Esiaco de Puebla

SUMAS IGUALES

REG DE DERECHOS ESTATALES

PARCIAL

16.969

4,242

33818

33.818

33.818

13,575

3.394

20894

20.894

20,894

9,031

9,031

9,031

1,142

1,142

DEBE HABER

8,196
16,969
4,242
4,411

33,818

33,818 33.818
33,818

33,818

33.618 33818
1,200
13,575
3,394
2,725

20,894

20,804 70.894
20,894

20,894

20,804 20,894
7,853
1,178

2,031

9,031 5,031
9,031

9,031

9,031 9,031
1,142

1,142

1,142 1.142




CUENTA CTA

2101

ol

53

2101

2100

1108

1105
210

2101

1105

52

51

1105
2101

2101

101

[H]

Va4

01

(/13

o1

ot

01

01

No

21}

22)

23)

244

26)

27)

CONCEPTO

ASIENTOS DE DIARIO

PARCIAL

PROVEEDORES
Estaao de Puebia
BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES
PAGO DE SEGURO

GASTOS DE VENTA
Matenal didactico
PROVEEDOR

ITC

SUMAS IGUALES

REG DE COMPRA DE MATERIAL DIDA

PROVEEDORES

ITC

BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES
PAGO DE MATERIAL DIDACTICO

GASTOS DE VENTA
tantemimiento

IVA PAGADD

PROVEEDOR

ITC

SUMAS IGUALES

REGISTRO DE MANTENIMIENTC

PROVEECOR
ITC
BANCQS
Banamex
SUMAS IGUALES
PAGO DE MANTENIMIENTO ANUAL

GASTQS DE ADMINISTRACION
Papeleria

GASTOS DE VENTA

Papeleria

IVA PAGADO

PROVEDORES

La Colombizna, SA DECV
SUMAS IGUALES

REGISTRO DE PAPELERIA

PROVEDORES

La Colomtrana, SA DEC V
BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES

PAGC DE PAPELERIA

7,142

1,142

112,800

112,800

112,800

112,800

236186

27,158

27,158

27.158

3,400

13,600

19.650

19 550

19,550

138

DEBE HABER
1.142

1,142

7742 1,142
112 800

112,800

112,800 112,800
112,800

112,800

T12.800 112,800
23616
3,542

27,158

27.158 27.158
27 158

27,158

27 158 27,156
3,400
13,600
2,550

19,550

18,550 19,550
12,550

19,550

19 550 19,550




CUENTA CTA
120
1105
53
G1
2106
2108
1101
01
2107
1105
53
01
2106
2101
02
2105
2101
02
1101
o1
51
01
02
03
52
o
03
14
a1
2103
06
03
2302
0
2102
01
1101
o}

No

28}

29)

30)

31

32)

33

ASIENTOS DE DIARIO

CONGEPTO PARCIAL

EQUIPO DE OFICINA

iVA PAGADO

GASTOS FINANCIEROS

Intereses pagados 3.450
DOCUMENTOS POR PAGAR

SUMAS IGUALES

REG DE DOCUMENTOS DE EQ DE OF.

DOCUMENTOS POR PAGAR

BAMNCOS

Banamex 38,459
SUMAS IGUALES

PAGC DE DOCUMENTOS

EQUIPQO DE COMPUTO

VA PAGADO

GASTQOS FINANCIERQOS

inlereses pagados 14,375
DOCUMENTOS POR PAGAR

PROVEEDORES

JB Computer, 5A deCV. 143,750
StIMAS IGUALES

REG DE EQUiFD DE COMPUTO

DOCUMENTOS POR PAGAR

PROVEEDORES

J.B. Compuler. S A deCV 143,750
BANCOS

Banamex 304.031
SUMAS IGUALES

PAGO OE EQUIPO DE COMPUTO

GASTOS DE VENTA

Sueldos y salanos 163.046
Comisiones 50.692
Agumaldo 12,352
GASTOS DE ADMINISTRACION

SueKIos ¥ satanos 40,762
Aguinaido 3,088
OTROS ACTIVOS

Créd.to Salano 28,257
IMPUESTOS POR PAGAR

1SPT 6,114
1 MSS 13,497

ACREEDORES DIVERSOS

Sueklos y salanos por pagar 278.586
SUMAS IGUALES

REG DE SUELDOS DEL ANO

ACREEDORES DIVERSOS

Sueiaos por pagar 278.586
BANCOS

Banamex 278.586
SUMAS IGUALES

PAGO DE NOMINA

DEBE HABER

30.000
5019
3.450

38,469

38,469 38,469
38,469

38,469

38,469 38,469
250,000
39,656
14,375

160.281

143,750

304,031 304 031
160,281
143,750

304,031

304,031 304,031
226,090
43.850
28,257

19611

278,586

298 197 298,197
278,586

278 586

278,586 278,586




ASIENTOS DE DIARIO

140

CUENTA CTA  No CONCEPTO PARCIAL DEBE HABER
34)
51 GASTOS DE VENTA 48,670
17 IMSS 32,393
04 SAR 4,320
05 INFONAVIT 10,798
06 imp Sobre nomisas del 1% 2,159
52 GASTOS DE ADMINISTRACION 12,417
17 IMSS 8,098
04 SAR 5,080
a5 iINFONAVIT 2.699
06 {mp Sobre neminas del 1% 540
2103 IMPUESTOS POR PAGAR 62,087
07 IMSS 40,491
04 SAR 5.400
05 INFONAVIT 13,497
08 Imp Sobre nominas del 1% 2,699
SUMAS IGUALES 62,087 62,087
REG DE IMPUESTOS A PAGAR
s
2103 IMPUESTOS POR PAGAR 66,374
o7 MSS 34,183
04 SAR 4,021
05 INFONAVIT 10.050
08 Imp Sobre ndrminas del 1% 2278
05 1SPT 3% 4,448
03 I MSS 3% 11,394
1104 BANCOS 66,374
o1 Banamex 68,374
SUMAS IGUALES 66 374 66,374
PAGD DE IMPUESTO
36y
1303 REGALIAS 127.391
51 GASTOS DE VENTA 159,239
08 Publ.cidad 158,239
1105 VA PAGADO 42,995
2101 PROVEEDOR 329,625
o1 ITC 329,625
SUMAS IGUALES 325,625 329,625
REG DE REGALIAS Y PUBLICIDAD LOCAL £
INSTITUCIONAL
3n
2101 PROVEEDORES 287,815
01 iTC 287 815
11N BANCOS 287,815
[Fa) Banarmex 287,815
SUMAS IGUALES 287 815 287.815
PAGO DE REGALIAS ¥ PUBLICIDAD
38)
51 GASTOS DE VENTA 2,200
12 Dep de equipo de olicina 2.200
52 GASTOS DE ADMINISTRACION 550
12 Dep de equipa de olicina 550
1201 01 DEP ACUMULADA DE EQUIPC DE OFICINA 2,750
SUMAS IGUALES 2 750 2750

AEG ANUAL DE DEPRECIACION DE EG OF



CUENTA CTA
51
12
52
16
1202 12
51
17
§303 Ot
1304 Ot
1305 O1
2105
1101
o1
1103
o
1101
01
64
o1
2103
1105
2703
2104
o1
&0
64
51
52
53
3103
3102

No
39)

40)

41}

43)

44}

£5)

46)

ASIENTOS DE DIARIO

CONCEPTO

GASTOS DE VENTA

Dep de equipo de computo

GASTOS DE ADMINISTRACION

Dep de equipo de ohicina

0EP ACUMULADA DE EQ. OE COMPUTO
SUMAS IGUALES

REG ANUAL DE DEPRECIAGION DE EQ OF

GASTOS DE VENTA

Amoprlizacign

AMORTIZACION ACUM REGALIAS
AMORTIZACION ACUM GTO DE INST
AMORTIZACION ACUM. SEG PAG ANT
SUMAS IGUALES

REG ANUAL DE AMORTIZACION

PRESTAMOS BANCARIOS
BANCOS

Banamex

SUMAS IGUALES

PAGO DEL PRESTAMO BANCARIO

INVEASIONES

Banamex

SANCOS

Banamex

PRODUCOTS FINANCIEROS

Intereses ganados

SUMAS IGUALES

REGISTRO DE INVERSIONES ANUALES
Y REG DE INTERESES.

Iva COBRADO

WA PAGADO

SUMAS IGUALES

CANCELACION DE IVA COBRADO

VA COBRADO
IMPUESTOS POR PAGAR
VA por pagar

SUMAS IGUALES

DET DEL IVA A PAGAR

INGRESOS

PRODUCTOS FINANCIEROS
GASTOS DE VENTA

GASTOS DE ADMINISTACION
GASTOS FINANGIEROS
PERDIDAS Y GANANCIAS
SUMAS IGUALES

141

CANCELAGION DE LAS CTA, DE RESULTADOS

PERDIDAS ¥ GANANCIAS
UTILIDAD DEL EJE PRESUPUESTADA
SUMAS IGUALES

PARCIAL DEBE HABER
55,000
55,000
13,750
13,750
68,750
68,750 68,750
20,834
20.834
940
785
19,109
20,834 20,834
73587
73,587
73.587
73,587 73.587
448,711
448 711
422,263
422,263
26,448
448 711 448,711
170,731
170,731
170,731 170,731
49,662
49 662
49,662
49,662 49,662
1,592,389
26,448
953,029
135,911
37,466
492,431
1,618 837 1818 837
492 431
492 431
492 431 492 431

DETERMINAGION DE LA UTILIDAD PRESUPLESTADA



BANCOS
519 503.000 169.740 (6
3 1812782 10259 (9
4) 51,000 342272 (11
11500 (13
33.818 (15
20894 (17
9.031 (12
1142 {21
112800 {23
27.158 (25
19550 (27
38469 (29
304031 (N
278,586 (33
66374 (35
287 815 (37
73,587 (41
422263 (42
2 366 782 2 £29.289
137.493
INVERSIONES
42) 448.711
448,711
EQUIPQ DE COMPUTO
30 250,000
250.000
DEP EQ DE COMPUTO
GB.750_ {39
68.750
DEPOSITO DE RENTA
10} 30,000
30000

1}
2}

28)

5)

IVA PAGADD

2.946
22,140
1,338
40,73
1,500
4411
2,725
1,178
3,642
2,550
5,019
39.656
42,995

170,731 170,731 (43

CLIENTES

1,689,682
123,100

1,686,682 (3
123,100 (3

1812782 1.812,782

EQUIPO DE OFICINA

30.000

30000

DEP. £EQ DE OFICINA

2750 (38

2.750

FRANGLUICIA

147,600

147,600




323

6

EH
1)
i
i5
17}
19}
21}
23)
25}
27)
3
37

AMORTZ FRANQUICIA

22.140

282,140

AMORTIZ REGALIAS

19.109

19,109

AMORTIZ GTO DE INST

940

940

AMORYIZ GTC DE SEG PAG

785
785

OTROS ACTIVOS

28 257
28,257

PROVEEDORES
169,740 169,740
10.259 10.259
342,272 342272
11500 11 500
33818 33818
20 894 20,894
9,031 9,031
1.142 1,142
112,800 112,800
27,158 27,158
19 550 19.550
143,750 143,750
287,815 320,625
1189.729 1,231,539

41,810

7

(40

{40

{40

(5

(8

(10
(12
(14
(16
(18
(20
(22
(24
(26
{30
(36

36)

14)
16}

18)

43)
44)

29)
31}

REGALIAS

127,391

127,391

GASTOS DE

INSTALAGION

8,196
1,200

9,396

SEGUROS PAG POR ANT

7.853
7.853
VA COBRADO
170,731 220,393 (1
48,662 49 662

DOCUMENTOS POR PAGAR

38,469 38,469 {28
160,281 160,281 {30
198,750 198,750




a1)

35)

4)
28)
a0

7}

8)
10
12)
14)
151
20}
22}
243
26)
32)
34)
36)
38}
39}
40)

45;

PRESTAMO BANCARIC

73.587 73587 {4

73,587 73.587

IMPUESTOS POR PAGAR

66,374 19611 {32
62.087 (34
49662 (44

66.374 131 360
64,986

GASTOS FINANCIERQS

19,641
3.450
14.375

37.466 37466 (45

GASTQOS DE VENTA

22,340
8921
217,233
16,000
16,869
13,575
1,142
112.800
23,616
13 600
226 090
49,670
159.23%
2.200
55.000
20.834

953 029 953.029 {45

PRODUCTOS FINANCIEROS

26.448 26448 (42

25 448 26,448

UTILIDAD DEL EJERCICID

492431 (46

492,431

33)

10)
14)
16)
26)
32)
34)
ag)
39}

45)

45)
45)
43)

a6)

144

AGREEDORES DIVERSOS

278.586

278,566 (32

CAPITAL SCCIAL

503,000 (S|

503.000

GASTOS DE ADMINISTRACION

54,308
4,242
3.394
3,400
43,850
12,417
£50
13.750
135,311 135911 (45
INGRESOS
1.469.289 (1
123100 (2
1,592,389 1,592,389
PERDIDAS ¥ GANANCIAS
37.466 1,592389 (45
953,029 26 448 (45
135911
1,128,406 1.618 837
492,431 492 421




Crrcu ante

D lendo

SsumMm A

€ revtante

LA EMPRESA
X SADECY

ESTADQ DE SITUACION FINANCIERA PROFORMA

AL 31 DE HICIEMBRE DE 1999.

ACTIVO
614,451 00
Barzos 137 493 00
Inversiones 448,711 00
Qrros achivos 28,257 00
208 560 00
Equcode chona 30.000 00
Dep oe Equ.pode Of {2 750 00)
Tera de Equ.po de oficing 27 25000
Equ po de compulo 250 000 00
Dep de Equpo de Comp {68 750 00)
Tolz' ae Equ.po de Comp 181,250 00
279266 00
Deposito de re2nla 30.000 00
Feangatia 147 600 00
Amozacipn de Franguicia (22,140 00)
Twiai ge frangucias 12546000
Regjanas 127.391 00
Armgrizacion de Regalhas (19,109 00)
Towa' de regahas 108,282 Q¢
Gaslos Precperativos 9 396 00
Amcrbzacion de Gaslos da Instalacion (940 00}
To'z de Gastos de insialacion 8,456 00
Seg..r08 Pagados por anlicpado 7.853 00
Ascruzacion de Seguros Pagados por Anlicipado {785 00)
Tora: de Segures Pagados por Anhicipado 7.058 00
DE ACTIVDOD o 110222700
PASIVO
106,796 Q0
Proveedores 41810 00
Trpuasios por pagar 64,986 00
CAPITAL CONTABLE
995431 00
Caprial Social 503,000 00
L daas del Ejercicio 492431 00
SUMA DE PASIVO ¥ CAPITAL

1102 227 00

CONTADOR GENERAL

DIRECTOR GENERAL



Mas

Lenos

‘guat

Kasmerss

Iguas

LAEMPHESAX,SA DECV.
£STADO DE AESULTADOS PROFORMA DEL 1 AL 31 BE DICIEMERE

Irgress por celegalura
Ingresos por matena! didaclico
INGRESOQS TOTALES

GASTOS DE OPERACION
Gastos de adrmimislracion
Gaslos de venla

UTILIDAD DE OPERACION
Progucios Financieros
Gastos Financietos

OTROS GASTOS Y PRODUCTOS

UTILIDAD ANTES DE MPUESTO

CONTADOR GENERAL

1469,289 00
123,100 00
1.592.389 00
1,068,940 0¢
123,494 00
955,446 00
503,449 G0
26.448 0O
(37 466 00)
{11,015 00)
492,431 00

DIRECTOR GENERAL



147

CONCLUSIONES

Toda persona que tenga el interés de invertir o desarrollar el sistema de
franquicias es necesario que identifique si un negocio es franquiciable o no,
observando si su concepto es atractivo y definido, repetible, transmisible, tener
marca, y que el franquiciante pueda ofrecer el apoyo suficiente y asistencia
técnica, ofiginado de la conformacidon de una estructura, organizacion vy
disposicién de servicio, fodos estos conceptos permitiran establecer si el negocio

en que se pretende invertir es confiable ¢ no.

En fa franquicia existe la relacion entre el franquiciante, que puede ser persona
fisica o moral que es la poseedora del producto, marca, tecnologia vy
conocimientos, y que a través de un contrato permite la utilizacion de todos estos
elementos al franquiciatario (persona fisica o moral} a cambio del pago de una
cuota nicial y pago de regalias (pagos mensuales, trimestrales o anuales),
también se tiene que recordar que ef franquiciatario sera el encargado de lograr
el éxito de su negocio por medio de sus habilidades para alcanzar los objetivos

(alcanzar los ingresos deseados).

El franquictatario debe tomar en cuenta que antes de firmar el contrato de
franquicia, deberé exigir la entrega de la Circular de Oferta de Franquicia que
observar cudles son las condiciones en que se encuentra la empresa y que
permitira analizar las perspectivas sobre las ventas, gastos y por supuesto de las

posibles utilidades que se obtendran.

El inversionista que tenga en mente realizar la adquisicién de una franquicia
debera tomar en cuenta que debe realizar una investigacién exhaustiva para
conocer como se maneja la Franquicia, si cuenta con una estructura bien definida
y cada uno de los elementos que se sefalan en el trabajo, como si cuenta con

tiempo suficiente en el mercado, el numero de franquicias que maneja, si cuenta
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con manuales que permitan el correcto desarrollo del procesc y brindar la

asistencia técnica, y preguntar la opinion de otros franquiciatarios.

Todo iranquiciatario debera planear la inversion que debe realizar, ya que no solo
es realizar el pago de la cuota inicial, trae consigo la responsabilidad de pagar
sueldos de los empleados, teléfono, luz, agua, renta, mantenimiento, papeleria,
nventarios, impuesto, gastos por permisos para establecer el negocio, etc., por
1al motivo es necesario la elaboracion de un presupuesto de caja a través de un
flujo de efectvo que permita observar cual sera el comportamiento que tendra el
negocio durante su primer afo, permitiendo determinar cudles son los ingresos
que se necestan para recuperar la inversion y obtener la utilidad pronosticada
por el franquiciante, es una herramienta verdaderamente importante que servira
de control para alcanzar el objetvo deseado por el franquiciatario (la

recuperacion de su inversion y obtener utilidad).

En la actualidad el pais vive una situacion estable en ia macroeconemia pero lo
que se refiere a la microeconomia es de incertidumbre, los bancos cobran
grandes porcentajes de intereses por préstamas, sin embargo el dinero que se
invierte en bancos no brinda los mismos porcentajes de intereses, [0 mismo pasa
con emisiones en bolsa. La ventaja que tienen las franquicias es que
conslantemente su valor se incremente si se maneja correctamente y que al
momento de sufrir ensis no entra en pérdidas grandes por contar con una red de
proteccion del mismo sistema y por ser una magnifica alternativa de expoitar sus

productos o servicios por medio de la tropicalizacion de éstos.

Al adgquinr una franquicia se tiene asegurado el 80% del éxito si se trata de una
buena eleccion, pero lo que es importante resaltar que el otro 20% es
indispensable ya que se refiere a las habilidades y visién que tenga el
franguiciatario, para dirigir su propio negocio y cumplir con lo establecido en los

presupuestos
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