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TITULO DE LA TESIS

“Sistema de franquicias como oportunidad de inversion: Su estructura y funcionamiento”



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Es una realidad que el ambiente actual en que se desarrollan las organizaciones
es cada vez mas competitivo, el mundo globalizado esta lleno de retos por lo que es
imperativo para las organizaciones desarrollar ventajas competitivas frente a sus competidores
para ganar clientes y consumidores e incluso para sobrevivir y acaso prosperar; sin embargo
en el mundo globalizado en donde gobiernan los sistemas de informacién, la capacidad de
respuesta, la eficiencia, la calidad, los costos mas bajos, la atencion directa al cliente y la
excelencia en el servicio; es cada vez mas dificil que los inversionistas con capitales limitados

encuentren un lugar y mercado propios sin enfrentarse a las grandes corporaciones.

Las alianzas estratégicas se han convertido en una préactica comun e incluso
sugerida para garantizar el éxito de una inversiéon o la presencia de una compaiiia, o por lo

menos reducir su riesgo de fracaso.

Estas asociaciones tienen como punto- de partida el beneficio mutuo, se

fortalecen los capitales, sistemas, posicionamiento de las marcas etcétera.

Todo esto hace que el sistema de franquicias se convierta en una de las
opciones mas reales y seguras de los Ultimos afios teniendo como fundamento las siguientes

situaciones:

1. Los inversionistas de capitales limitados encuentran en estas una opcion
de poner a trabajar su dinero reduciendo el riesgo de pérdida, apoyandose en la solidez de la

marca v/o servicio de la licencia de franquicia que adquiriran.

2. La presencia de la marca y/o servicio en oftros lugares, ya sean
nacionales o internacionales, hace que la adquisicion de una franquicia integre el valor
agregado del posicionamiento de la marca, una sistematizacién previamente establecida, un

“Know How” y la implementacién de controles.



3. Es una oportunidad de expansion, incluso internacional, para los

otorgantes de franquicias sin tener que absorber los costos y riesgos de abrir nuevos mercados.

1



HIPOTESIS

“Si se da a conocer al sistema de franquicias adecuadamente en su estructura y
" funcionamiento y se dan a conocer las relaciones que se establecen entre el franquiciante y
franquiciatario de forma apropiada, dicho sistema se expandira con bases sélidas alcanzando
asi esta forma de hacer negocios un nivel profesional nacional e internacionalmente, teniendo
como consecuencia el crecimiento de las organizaciones y convirtiéndose en un elemento de la

reactivacién de la economia interna del pais”

v



OBJETIVOS DE LA TESIS

Objetivo general: identificar al sistema de franquicias como una oportunidad de inversién
dando a conocer su estructura, trdmites, administracion y relaciones franquiciante (quien
otorga la licencia de uso del negocio) — franquiciatario (quien adquiere el negocio) para que

estas operen profesionalmente.

Objetivos especificos:

4 Proporcionar al inversionista un instructivo adecuado que lo oriente correctamente en
el negocio de las franquicias

1 Contribuir a difundir los conocimientos de cémo se desarrolla el sistema de
franquicias

4 Dar a conocer los tramites legales, financieros y contables mds importantes sobre el
desarrollo de una franquicia
Difundir la cultura de franquicias a nivel nacional
Apoyar a las empresas mexicanas en la expansion del formato de franquicias a nivel

nacional e internacional.



JUSTIFICACION

Hace afios, cuando el cambio era lento y la estabilidad era la regla, las
organizaciones podian instalarse y prosperar sin grandes dificultades, la evolucién de los
medios de informaciéon cada vez mas veloces y accesibles a todos, el aumento en la
competitividad y un mercado cada vez mds globalizado son solo algunos ejemplos de

situaciones que inciden directamente en el desarrollo de una organizacion.

Todos estos cambios han orillado a las empresas a transformar sus sistemas de

organizacién en dinamicos.

Actualmente algunas organizaciones han utilizado como método de crecimiento
y desarrollo el formato de la franquicias, esto ofrece nuevas perspectivas y caminos para
lograr posiciones competitivas, difundir su marca y crear barreras anticompetencia en

mercados de muy alta presién.

El origen de las franquicias en nuestro pais es predominantemente mexicano,
mostrando con ello que el inversionista y el empresario nacional han aprendido a desarrollar
rapidamente dicho sistema; y que cada vez este estilo de negocios va consolidandose y

teniendo un desarrollo importante en la economia.

Sin embargo, el actual “Boom” de franquicias merece un andlisis cuidadoso ya
que la creciente oleada de negocios franquiciados en nuestro pais puede cobrar en corto plazo
sus primeras victimas, si la eleccién de la franquicia no concuerda con la prudencia y una
planeacion creativa; como en todo negocio que pretende ser exitoso el secreto es planear y

conocer tu negocio al 100%.

vi



INTRODUCION

Como resultado de la globalizacion de los mercados y de su impacto en los
sistemas de produccién y en la forma de ofrecer servicios, el mundo de los negocios esta
experimentando un cambio acelerado, por lo que los retos a vencer por las organizaciones para

consolidarse y prosperar son mas complicados cada vez.

Robert Reich en su libro The work of nations (1991) sefiala que “Estamos
viviendo una época de cambios que marcard las politicas y la economia del préximo siglo no
habrd productos ni tzenelogias nacionales, ni corporaciones nacionales, ni indugtriag
nacionales”.

Esta afirmacién se esta cumpliendo y es cada dia mas imposible que las
organizaciones se encierren en nacionalismo; para prosperar y tener una presencia

internacional s6lida, como se requiere, deben buscar estrategias y alianzas en todo momento.

Es por esto que una alternativa que se presenta para la expansiéon de negocios
es el sistema de franquicias el cual permite a los negocios expandirse local e

internacionalmente con menor riesgo y adaptarse a las necesidades de la globalizacién.

El presente trabaj‘o fnostraré que las franquicias son una opcién de inversiéon
en la cual al revisar y realizar los estudios y tramites correspondientes, el lector (inversionista
y/o empresario) podra tomar la mejor decisién de acuerdo a sus posibilidades y expectativas.
Es por eso, que deseo despejar las dudas del lector en este trabajo para apoyar el sistema de

expansion de negocios.

Este trabajo de tesis mostrard de una manera sencilla, clara y comprensible
los aspectos que deben considerarse antes de adquirir una franquicia, asi como saber
identificar todas las posibilidades que se presenten, ademas de aspectos importantes para

quienes consideren a la franquicia como una opcién de expandir su negocio.

vil



CAPITULOI ADMINISTRACION

I. CONCEPTO DE ADMINISTRACION

Para entender la actividad y el que es la administracidn, es necesario exponer algunas
de las definiciones mas relevantes sobre el concepto de administracion, que nos sirven de

punto de partida.

H. Fayol, considera que administrar es prever, organizar, mandar, coordinar y

controlar.

Marx, la concibe como toda accién encaminada a convertir un propésito en realidad
positiva, en un ordenamiento sistemético de medios y el uso calculado de recursos aplicados a

la realizacién de un propésito.

Koontz y O'Donell, es la direccién de un organismo social y su efectividad en alcanzar

sus objetivos, fundada en la habilidad de conducir a sus integrantes.

Terry, la considera como el proceso distintivo que consiste en la planeacidn,
organizacién, ejecucion y control, ejecutado para detetminar y lograr los objetivos, mediante

el uso de la gente y los recursos.

Clushkov, es un dispositivo que organiza y realiza la transformacién ordenada de la-
informacion, recibe la informacion del objeto de direccién, la procesa y la transmite bajo la

forma necesaria para la gestion, realizando este proceso continuamente.

Guzman Valdivia, es la direccion eficaz de las actividades y la colaboracién de otras

personas para obtener determinados resultados.



Ferndndez Escalante, es un conjunto de principios y técnicas, con autonomia propia,
que permiten dirigir y coordinar las actividades de los grupos humanos hacia objetivos

comunes.

Reyes Ponce, es un conjunto sistematico de reglas, para lograr la maxima eficiencia en

las formas de estructurar y manejar un organismo social.

J. Rodriguez Valencia, es el proceso integral para planear, organizar e integrar una
actividad o relacion de trabajo, la que se fundamenta en la utilizacién de recursos para

alcanzar un fin determinado.

Cada una de las definiciones anteriores, nos lleva a pensar en la verdadera naturaleza
de la administracion y de sus propiedades, estas son vélidas para toda clase de administracion

y para toda especie de organismo.

Por mi parte defino a la administracion como “La ciencia social encargada de
maximizar los recursos humanos, materiales, técnicos, tecnolégicos y financieros de una

organizacion para satisfacer las necesidades de los individuos que conforman una sociedad”
2. CARACTERISTICAS DE LA ADMINISTRACION

1. Su Universalidad.- El fenémeno administrativo se da donde quiera que existe un
organismo social, porque en él tiene siempre que existir coordinacion sistematica de medios.
La administraciéon se da por lo mismo en el Estado, en el ejército, en la empresa, en una
sociedad religiosa, etc. Y los elementos esenciales en todas esas clases de Administracion
seran los mismos, aunque logicamente por las caracteristicas propias de las organizaciones se

presentan algunas variantes.



2. Su Especificidad - Aunque la Administracién va siempre acompaiiada de otros
fenomenos de indole distinta (v.gr.. en la empresa funciones econdmicas contables,
productivas, mecanicas, juridicas, etc.), el fendmeno administrativo es especifico y distinto a
los que acompafia. Se puede ser, v.gr.: un magnifico ingeniero de produccion (cdémo técnico en

esta especialidad) y un pésimo administrador.

3. Su Unidad Temporal - Aunque se distingan etapas, fases y elementos del fenémeno
administrativo, €ste es inico y, por lo mismo, en todo momento de la vida de una empresa se
estan dando, en mayor o menor grado, todos o la mayor parte de los elementos administrativo.
Asi, v.gr.: al hacer los planes, no por eso se deja de mandar, de controlar, de erganizar, etc.

4. Su Unidad Jerdrquica. Todos cuantos tienen caracter de jefes en un organismo
social, participan, en distintos grados y modalidades, de la misma Administracién. Asi, v,gr.:
en una empresa forman “un solo cuerpo administrativo, desde el Gerente General, hasta el
altimo mayordomo.l
Se puede resumir por lo tanto que la administracion siempre:

A) Sigue un propésito.
B) Es un medio para ejercer impacto en la vida humana.
C) Est4 asociada generalmente con los esfuerzos de grupo.

D) Se logra por, con y mediante los esfuerzos.

E) Es una actividad, no una persona o grupo de ¢llas.

! REYES Ponce Agustin. Administracién de la empresa teoria y practica Parte 1y 2. 1993. México: Limusa.




F) Su efectividad requiere del uso de ciertos conocimientos, aptitudes y practicas.
G) Es imangible.

H) Los que la practican, no son necesariamente los propietarios.

3. IMPORTANCIA DE LA ADMINISTRACION.
Bastan los siguientes hechos para demostrarlas:’

1. La administracién se da dondequiera que existe un orgamismo social, aunque

légicamente sea mds necesaria, cuanto mayor y mas complejo sea éste.

2. El éxito de un organismo social depende, directa e inmediatamente, de su buena
administracién, y sélo a través de ésta, de los elementos materiales, humanos, etc. con que ese

organismo cuenta.

3. Para las grandes empresas, la administracién técnica o cientifica es indiscutible y
obviamente esencial, ya que, por su magnitud y complejidad, simplemente no podran actuar si

no fuera a base de una administracién sumamente técnica.

4, Para las empresas pequefias y medianas, también, quizd su tnica posibilidad de
competir con otras, es el mejoramiento de su administracién, o sea, obtener una mejor
coordinacion de sus elementos: maquinaria, mercado, calificaciéon de mano de obra, etc., en

los que, indiscutiblemente, son superadas por sus grandes competidoras.

2 Reyes Ponce Agustin. Administracién de la empresa teoria y practica. Parte 1 y 2. 1993. México: Limusa.




5. La elevacién de Ja productividad, preocupaciéon quizd la de mayor importancia
actualmente en el campo econémico social. depende, por lo dicho, de la adecuada
administracién de las empresas, ya que si cada célula de esa vida econdmico - social es

eficiente y productiva, la sociedad misma, formada por ellas, tendra que serlo.

6. En especial para los paises que estan desarrollandose, quiza uno de los requisitos
substanciales es mejorar la calidad de su administracién, porque, para crear la capitalizacién,
desarrollar la calificacion de sus empleados y trabajadores, etc., bases esenciales de su
desarrollo, es indispensable la mas eficiente técnica de coordinacién de todos los elementos, la

que viene a ser, por ello, como punto de partida de ese desarrollo.

4. FINES DE LA ADMINISTRACION

Los fines de la administracion son:

1) Dirigir y coordinar las actividades de los grupos humanos hacia un fin comuin y este
proposito puede ser de origen publico y de interés general, de orden privado o mixto.

2) La obtencién de una mayor eficiencia técnica, es decir, realizar en su campo de
actividad, una mejor ejecucion.

3) Una mayor y mejor utilizacién racional de los recursos, es decir buscar la
supervivencia, con el fin fundamental de la eficiencia en general y particularmente en

el uso de recursos.

5. EL ADMINISTRADOR COMO EMPRENDEDOR DEL CAMBIO

Ante un nuevo milenio estamos con una triste pero verdadera realidad, el hombre, no
ha sido capaz de lograr una comunicacién con sus semejantes, lo cual tiene y tendra como
consecuencia que dentro de las organizaciones tanto privada, publica y social tengamos que
continuar con los mejoramientos y adecuaciones necesarias de los sistemas de integracion

humana, dentro de las organizaciones.



No podemos negar que el milenio que concluyd se caracterizd por los diversos
avances de la tecnologia en la comunicacion, pero que también el hombre dentro de su
desarrollo en la sociedad. ha tenido cambio de actitudes frente a sus semejantes, los cuales
deben ser considerados para que el humanismo no quede rezagado ante el desarrollo de las
tecnologias. Parte de la tarea del administrador es enfrentar estos cambios en el ser humano y
como consecuencia en las organizaciones, los cuales deberan ser enfrentados con una actitud

emprendedora del cambio en las organizaciones.

Si la base del administrador para lograr sus objetivos dentro de las organizaciones es el
ser humano, los elementos que debemos considerar para lograr dicho cambio son tres
aspectos fundamentales, para que pueda emprender eficazmente el cambio, los valores
humanos, los valores éticos y las habilidades conceptuales. La educacion, es uno de los temas
en los cuales los administradores nos basamos, para seflalar como unica forma de desarrollo y
crecimiento del ser humano, pero que al inicio de éste milenio es algo de lo que ain adolece la
humanidad, ésta educacion debe estar fundamentad en valores humanos y valores éticos, los
cuales si bien deben de ser formados en el interior de las familias, las organizaciones deben y
deberan formular estructuras y cultura organizacional, que le permitan al individuo en el
interior de las organizaciones, reconocer y valorar dichos aspectos, y que lo lleven a actuar en
consecuencia con sus semejantes con la finalidad de lograr los objetivos de la organizacién,
deberemos de considerar que aquellos que estemos al frente de una organizacién, seremos
punto de observacién por todos los demas con el objetivo de verificar la congruencia de lo que
establecemos en las estructuras éticas de la organizacién y nuestra propias actitudes. Hoy en

dia dentro de la sociedad va no se aceptan individuos con falta de ética y moral.

El administrador profesional debera considerar como emprendedor del cambio las
habilidades conceptuales las cuales seran fundamentales para el desarrollo de la organizacion,
esto le permitira el comprender y actuar en consecuencia hacia el interior y exterior de la
organizacion, en éste marco de globalizacién que enfrentan todas las organizaciones. El
administrador que posee estos tres aspectos fundamentales, tendra los elementos para ser
emprendedor del cambio hoy, en el futuro, y ante cualquier turbulencia de cambio, provocados
por factores internos o externos de la organizacion. Para el siguiente milenio solo sobreviviran

tas empresas éticas, cuya calidad comienza con su gente.



El administrador que posee una calidad humana debe de ser una persona confiable, ser
positivo, y ser una persona generosa. El nuevo administrador ético requiere de poner su mente

en positivo.

El administrador debe de poseer una ética, el administrador que actle con ética en las
organizaciones, deberd de considerar algunas variables como caracteristicas individuales de
sus integrantes, el disefio estructural de la organizacién y la cultura de la organizacién, con la

finalidad de actuar con un gran sentido ético.

En cuanto a su capacidad para ser emprendedor del cambio, sus habilidades conceptuales,

deberan estar bien fundamentadas para enfrentar los retos que conlleven a la globalizacién.

El administrador que posee estos tres aspectos fundamentales, tendra los elementos para ser
emprendedor det cambio hoy, en el futuro y ante cualquier turbulencia de cambios,

provocados por factores internos o externos de la organizacion.



CAPITULO I CONCEPTO Y CARACTERISTICAS DE LAS FRANQUICIAS
1. ANTECEDENTES DE LAS FRANQUICIAS

Los primeros antecedentes de las franquicias se sitilan en los aftos 1850 6 1860
en los Estados Unidos de América, cuando la compaiiia de maquinas Singer & Company fue
la primer empresa en emplearlas; dicha empresa se enfrentaba con numerosas dificultades a
fin de distribuir sus productos a través del pais; con problemas de liquidez constantes decide
crear como estrategia el cobrar a sus vendedores los productos en vez de pagarles, creando asi
un esquema de concesionarios mediante el cual compraban una maquina para luego revenderla

con un schreprecio {esquema que es base para el actual sistema de frananicias).

Tiempo después, entre las dos guerras mundiales, empresas fabricantes de
automoéviles adoptan un sistema similar para la venta de autos, en la que seleccionaban
personas para revender sus productos concediéndoles un territorio exclusivo y apoyandolos

con camparias publicitarias.

Con grandes éxitos en los mercados automovilisticos varias compaiiias
petroleras v embotelladoras de refrescos adoptan el sistema de franquicia. Posteriormente se

han agregado a este sistema el equipo y accesorios de computacion.

Asi, continua desarrollandose, adaptandose a un mundo cambiante hasta llegar

a lo que hoy son las franquicias como opcion de negocio para gente emprendedora.
1.1 DESARROLLO DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO

Los primeros casos de franquicias se conocieron en los inicios de 1980. En
1985 Mc Donald’s pasa las barreras de nuestro pais convirtiéndose en uno de los pioneros de
este sistema, seguido de Kentucky Fried Chicken, Howard Jhonson, TGI Friday's.

Fuddruckers, Bing, Holanda, Holiday Inn y Pizza Hut entre otros.



Durante la década de los noventa las franquicias en México han tenido un
importante crecimiento. Algunas de las razones de éste crecimiento son: la abrogacién de la
Ley Sobre el Control y Registro de la Transferencia de la Tecnologia y el Uso y Explotaciéon
de Patentes y Marcas (LRTT), una apertura mds favorable a la inversién extranjera, el formato

de la pequernia empresa

La verdadera regulacién comienza en el afio de 1990 con el reglamento de la
Ley de Transferencia de Tecnologia, en la que se acepta como definicién de contrato de
franquicia, la de aquél que en un mismo instrumento se licencia el uso de una marca y se

transfieren conocimientos técnicos para la operaciéon de un establecimiento.

En 1991 se publica en el Diario Oficial de la Federacién la Ley de Fomento y
Proteccién a la  Propiedad industrial mejorando notablemente la legislacién en materia de

franquicias.

En 1994 se reformé la Ley de Proteccion la Propiedad Industrial cambiando de
ese nombre a} de la Propiedad Industrial. En el Articulo 142 de la misma ley es en donde

finalmente se define hasta la fecha a las franquicias.

McDonald’s tom¢ la decisién de entrar a nuestro pais en los primeros afios de
los 80’s en un momento de dificultad econdmica y de gran incertidumbre respecto a nuestro
pais. En 1982 asumi6 la presidencia de la Republica el Lic. Miguel de la Madrid, y el lro de
Septiembre de ese afio se nacionalizo la banca, se emitié el decreto de control de cambios por
vez primera en nuestro pais y se suspendié el pago de la deuda externa al registrar el banco

central uno de los indices de la reserva internacional mas bajo en la historia.

Fue entonces cuando McDonald’s celebré contratos de franquicia con Saul
Kahan Diego Zorrilla respecto a las dos primeras unidades que se abririan en la ciudad de
México y Monterrey, McDonald’s hubo de obtener la aprobacién y registro de contratos ante
el Registro Nacional de transferencias de Tecnologia, lo cuél representaba un tramite dificil y

complicado ya que se trataba de lo primeros contratos de franquicias en la historia de México.



Fue hasta 1988 que la Asociacién Internacional de Franquicias con sede en
Washington D.C. designé como representante especial en México a Enrique Gonzilez
Calvillo. El 16 de junio de 1988 se llevd acabo la primera conferencia de franquicias en
México.

Después del éxito de la conferencia era obvio que va existia en México interés
de crear una Asociaciéon de Franquicias y a finales de 1988 cre6 la Asociacion Mexicana de

franquicias A.C. La cual quedo constituida formalmente en el mes de febrero de 1988.

Se acordd que la asociacidn tendria como propdsitos fundamentales la difusién

y promocidn de las franquicias en nuestro pais y el mejoramiento de las condiciones legales

para usi podei proporcionar un crecimients sostenide de las franguicis
se lanzaron franquicias mexicanas como La Mansion, La Tablita y Club de Precios. El
crecimiento que experimentaron las franquicias mexicanas en 1990 fue casi tnico en el

mundo.

La evolucion que ha tenido México ha sido hasta cierto punto un poco lenta ya
que ha enfrentado varios contratiempos en la economia, de los cuales podemos mencionar la
elevada inflacion, la falta de capitales en el pais y la frecuente falta de calidad de servicios,
nos preguntaremos cual ha sido el motivo primordial para que ésta forma de negocios sea
cada vez mas extensa y la respuesta es que el pais ha mostrado la etapa mas importante de la
estabilidad econdmica, la cual ha llamado la atencién de la inversion extranjera y también la
que México como pais inversionista fue atraido por este gran negocio al cual se le denomina

franquicia.

A principios de la década de los 70’s, la franquicia. liderada por las cadenas de
comida rapida (Fast Food) habia sido asimilada por el estilo de vida y comercios

norteamericanos, surgian nuevas franquicias.

Las franquicias que tuvieron resultados positivos aprovecharon el auge y
continuaron prosperando y proliferando, ya entrada la década de lo 80’s eran una combinacion

que iba desde centros de comida rapida hasta agencias de colocaciones.



Las franquicias de servicios automotores incluyendo “AMMCO” Transmisién
silenciadores Midas, se volvieron mas importantes y populares a medida que se elevaba el
precio de los automoéviles y las personas conservaban sus viejos automéviles y como

consecuencia los cuidaban y requerian del servicio de mantenimiento.

Por otro lado cabe mencionar que de las franquicias netamente mexicanas
encontramos a Dormimundo no sélo por su forma de operar sino por la filosofia de que asume
su papel y la garantia que ofrece a sus franquiciatarios, de recuperar capital invertido a corto

plazo.

Se apunta que las tiendas de Dormimundo lideres en el ramo, estdn en la
preferencia del mercado del DF y ahora en el interior de la Republica gracias a su experiencia
de mas de 35 afios, la cual les ha permitido formar numerosa clientela basandose en una buena
calidad, reputacién de precio y servicio, que son cualidades dificilmente igualadas por

establecimientos similares.

Se considera que Dormimundo tiene un espiritu nacionalista por que la mayoria
de sus ganancias se reinvierte y se reinvierte en México. Como empresa franquiciante,
Dormimundo se ha distinguido en México como una de Jas escasas compailias que se han
colocado alrededor de todo el pais y que acreditan muchos afios de experiencia en este

renglén.

Para terminar con la extensa e importante resefia de la evolucion de la franquicia
en nuestro pais se dice que la franquicia no es ni un comercio ni una industria; sino una

estrategia de negocios.

Es de esperarse, en un futuro cercano, un importante crecimiento en el
desarrollo de franquicias en México, por eso es importante considerar la planeacion de la
eleccion de la franquicia y todas las fuentes de informacién de las que podemos echar mano en

esta decision de manera que el proceso e realice de forma inteligente, ordenada y éptima.



Hasta aqui podemos decir y darnos cuenta de coémo fue la franquicia hasta hace
apenas unos cuantos anos y que en ella se desarrolla una forma de comercializacion que podria
confundirse con la patente de marca o con la compra de uso de derechos; pero no es asi,
puesto que las franquicias son una forma de comercializacién de una marca, con todas las
ventajas que se otorgan, utilizando la experiencia que la marca tiene y que le ha costado afios
de trabajo, investigacién y hasta pérdidas, pero que puede dar mucho, no solo a los

franquiciantes sino a los franquiciatarios con poca inversion,

2. CONCEPTO DL FRANQUICIAS

Es importante dar las diferentes definiciones de franquicias en cuanto a autores
y personas relacionadas alrededor del mundo con las mismas, asi como la definicién
legalmente reconocida en nuestro pais para establecer una idea clara de lo que significa la

existencia de ellas.

En el diccionario juridico Ingles-Espaiiol, “Franchise” se traduce como:

“Franquicia, privilegio, patente, concesion social, derecho de voto, franquicia de
volo, porcentaje minimo de responsabilidad del asegurado; y en materia aduanera o fiscal,

impuesto de privilegio o patente sobre concesién, derecho de licencia”

El término Franquise, en la lengua inglesa, tiene mas de un significado. Una
palabra en si misma significa juridicamente derecho, un derecho que alguien que adquiere de
hacer algo, por autorizacién y a través de una concesién. Por otro lado, en su origen francés su

significado es ligeramente diverso: “Libertad de servir”.

Como la franquicia se ha desarrollado principalmente en Estados Unidos de
América, una definicion apropiada de este acto juridico es la que proporciona el Black’s Law

Dictionary.



“La franquicia, es un privilegio otorgado o vendido para la utilizaciéon de un

nombre, la venta de productos o la presentacion de servicios”

El derecho concedido por un fabricante o proveedor a un distribuidor para que
éste 1ltimo utilice los productos y nombre del primero, en los términos y condiciones

acordados entre las partes.

En su forma mads sencilla una franquicia es una licencia otorgada por el duefio
de una marca o nombre comercial, por lo que permite al licenciatario vender algun producto o
servicio comun bajo las mismas caracteristicas. Mdis formalmente, una “Franquicia” a
evolucionado a un complicado contrato por el que un “Franquiciatario” se obliga a manejar un
negocio o vender determinado producto o servicio de conformidad con los métodos y
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procedimientos seflalados por el “Franquiciante”, y esté 1ltimo a su vez se obliga con el
primero a presentarle la asistencia necesaria en las areas de publicidad, promocién y algunas

otras formas de asesoria.

Como se ha mencionado, las franquicias, es relativamente una forma nueva de
hacer negocios, la legislacion mexicana la reconoce concretamente en el articulo 142 de la Ley

de la Propiedad Industrial, que la define como:

“Existird franquicia, cuando con la licencia 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 o
métodos operativos, comerciales y administrativos establecidos por el titular de la marca,
tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios a los que esta

distingue.”



De aqui se desprenden como elementos esenciales de este tipo de licencias. los

sigulentes:

e Licencia de uso de una marca.
o Comercializacién de bienes o servicios de manera uniforme.

o Meétodos operativos, comerciales y administrativos.

La franquicia no es una figura totalmente nueva para la legislacién mexicana,
las autoridades del registro Nacional de Transferencia de Tecnologia y la asociacién Mexicana
de Franquicias, se dieron la tarea de definir el término en el reglamento de la Ley Sobre el
Contro] v registro de la transferencia y Tecnologia y el Uso y Expiotacion de Paiciiies y

Marcas (Diario Oficial de la Federacion, Enero 09 1990) sefiala:

Articulo 23: “Se entender4 como acuerdo de franquicia a aquél que el proveedor
ademas de conceder el uso o explotaciéon de marca o nombres comerciales al adquirente,
transmitira conocimientos, técnicas, o proporcione asistencia técnica con el propésito de
producir o vender bienes o prestar servicios de manera uniforme con los mismos métodos

operativos comerciales y administrativos del proveedor.”

Gonzalez Enrique y Gonzalez Rodrigo,3 la definen como:

“Una forma o método para hacer negocios que involucren a la comercializacién
de productos y servicios. En la franquicia existe ademas una relacién en donde quien otorga la
franquicia y quien goza de ella aporta valores y talentos que son complementarios y que
permiten la eficaz condicién del negocio, el primero aporta su nombre comercial o marca, asi
como todos sus conocimientos y experiencia en la operacién de un negocio mientras el

segundo aporta la inversion v su trabajo para el desarrollo y operacién de un negocio”.

* Gonzélez Calvillo Enrique. La experiencia de la Franquicia. Editorial Mc Graw Hill. México, 1994.



Dicen ademas: “La franquicia es un sistema método de negocios en donde una
de las partes denominada franquiciante, le otorga a la otra denominada franquiciatario, la
licencia para el uso de sus marcas y/o nombre comercial, asi como sus conocimientos y

experiencias (Know How), para la efectiva y constante operacién de un negocio”.
Los principios de contabilidad emitidos por el Instituto Mexicano de Contadores
Publicos, en su boletin c-8 Anexo 11, nos da la definicion de activos intangibles en los cuales

incluye las franquicias diciendo que:

“Una franquicia es el derecho privilegio recibido por una organizacién para

efectuar en exclusiva negocios en un area geografica determinada. Es un airegle cor
bajo el cual el franquiciador otorga al franquiciatario el derecho a vender ciertos productos o
servicios, a usar ciertas marcas y nombres registrados o a desarrollar algunas funciones
usualmente dentro de un area geografica determinada. Existird una franquicia cuando, con la
licencia de uso de marca, se transmitan también los conocimientos técnicos o se proporcione
asistencia técnica para la(s) persona(s) a quien(s) se le(s) concede puéda(n) producir o vender
bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos operativos, comerciales y
administrativos establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la calidad,

prestigio o imagen de los productos o servicios a los que esta distingue”.

Mendenson *, la define como: “Franquicia es una metodologia a través de la
cual una empresa poseedora de una determinada experiencia y conocimientos (Know-How) de
produccién v/o distribucion de un producto o servicio que, ademas es poseedora de la marca
que lo identifica, cede a terceros poseedores de capital, el derecho exclusivo de distribucion de
sus productos o servicios, en determinado periodo de tiempo, siguiendo sus patrones de

operacion en forma tal que éstos terceros se convierten en uno de sus canales de distribucién™.

* Mendenson Martin. Guia practica para la franquicia. Desclee de Brouwer. 2000.




La IFA (Internacional Franchising Association) propone que la definicion de

franquicia puede ser abarcada por lo siguiente:

“Franquicia es el contrato o acuerdo ya sea escrito o hablado entre dos o mas

personas dénde:

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

2. La operacion del negocio del franquiciatario perseguird dichos planes o sistemas,
asociando substancialmenic con la marca del {ranquiciante, nombre comeicial,
logotipo, publicidad y otros simbolos comerciales, designando al franquiciante y
sus afiliados,

3. E! Franquiciatario paga o acuerda pagar una cuota o compensacién al

franquiciante.

Y para entender mejor los términos:

Empresa: “Es la unidad productiva o de servicio que constituida seglin aspectos
practicos o legales, se integra por recursos y se vale de la administracién para lograr sus

objetivos”. *

Expansion: “Aumento de la superficie, tendencia a incrementar posesiones,

. 6
abarcar nuevos territorios”.

’ Femnandez Arena José Antonio. Proceso Administrativo. México. Trillas 2000

® Nuevo Diccionario Enciclopédico Larousse llustrado. Primera Edicion. Volumen VIII. Tomo Hl. Editorial
Porria. Espafia. 1998



Mercadotecnia: “El conjunto de actividades que relacionan con éxito una
organizacién con su ambiente. Las actividades principales son la identificacion de las
necesidades no satisfechas, el desarrollo de productos y servicios para satisfacerlas, la
asignacion de precios, distribucion de bienes en el mercado, y la comunicacion de la capacidad

que tienen los productos y servicios para satisfacer tales necesidades”. ’

Producto: “Conjunto de atributos fisicos que aunados al empaque, servicios
prestados antes y después de la venta e incluyendo el prestigio asociado con el nombre de la

marca, satisface idealmente las necesidades de los consumidores”. 8

Precio: “Expresion cuantitativa el valor de intercambic de un producto,

considerando su valor en dos aspectos:

a) Valor de Uso.- Capacidad del producto de satisfacer necesidades.

b) Valor de Cambio.- Valor abstracto del producto.

Plaza: “Consiste en hacer accesible el producto al consumidor, un producto o
servicio no es, sino esta disponible en el momento y en el lugar que éste lo desee; se debe

considerar donde, cuando y a quién se le va ha ofrecer en venta los bienes y servicios. ?

Promocion: “Es el esfuerzo que una empresa realiza para informar y persuadir al

mercado acerca de sus productos y servicios. Juan di Constanzo (1997).

" SHERMAN Andrew. Franchising and Licensing: Two ways to build your business. 1999. Amacom.

¥ Ibid.

* Ibidem
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Por lo tanto podemos definir a las franquicias de la siguiente manera:

“La franquicia es una unidad econémica que fomenta el desarrollo y crecimiento
de empresas con un negocio probado y experimentado, llamadas franquiciante, mediante una
licencia de uso distribucién comercial y el derecho a utilizar una marca; otorgando a terceros
[lamados frahquiciatarios, quienes poseen capital para invertir, el derecho’ exclusivo de
producir, distribuir o comercializar un producto o servicio, siguiendo sus procesos de
operacion y colaboracién de forma contractual; siendo las dos partes, franquiciante y
franquiciatario, beneficiados con el sistema uno expandiendo su negocio v otro invirtiendo su

capital con el menor riesgo”.

Por lo antes mencionado, es importante sefialar que existen diferencias entre

licencia de marca, distribucién y franquicia.

La licencia permite al usuario o licenciatario la utilizacion de algin nombre para

la venta de algin producto o servicio.

La distribucién puede permitir la utilizacion del nombre o la marca ademds de

tener los productos en si para su venta, convirtiéndose en distribuidores de los mismos.

La franquicia, ademas de perrrﬁtir la utilizacién del nombre comercial y un
producto, otorga el formato de negocio, el qué y el como para poder desarrollarlo, es decir en
la franquicia no solo encontramos la licencia, para la explotaciéon de un nombre o marca sino
que va mas allé., no solo otorgar ésta, sino que también el franquiciante le transmite al
franquiciatario como se mencioné anteriormente un formato de negocios en €l cudl transmite
sus conocimientos, sus técnicas de como llevarla a cabo, tanto en términos operativos como en

términos administrativos.
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3. OBJETIVOS DE LAS FRANQUICIAS

2)

3)

Los objetivos de la franquicia son:

Permitir a un comerciante la utilizacién de una marca por un tiempo determinado y por
ende incrementar el prestigio de la misma.

Incrementar la capacidad de la distribucién de un negocio, para aumentar la
participacion en el mercado y obtener costos 11145 bajos.

Desarrollar unidades de negocio propias, recibiendo beneficios provenientes de la
venta de nuevas unidades.

Obtener regalias por parte del franquiciatario desde el momenio en queé ia unidad
comienza a vender.

Contar con un reconocimiento de marca ante el consumidor, es decir al adquirir una
franquicia, el franquiciatario estd comprando el beneficio de operar bajo marca que
goce de cierto prestigio en el mercado.

Tener un caracter distintivo, es decir que los puntos de venta o locales sean originales
(distinguirse de su competencia) de otra forma las posibilidades de éxito seran
ilimitadas.

Proporcionar a inversionistas una oportunidad de negocio en donde existen formulas
probadas reduciendo asi el riesgo de pérdida y participando en un sistema en donde las

posibilidades de éxito son mayores.
Haciendo un resumen los principales objetivos serian:
Garantizar que el nombre en cuestion sea una marca reconocida con un fuerte respaldo
técnico y mercadologico.
Atraer, en conjunto franquiciante-franquiciatario, cada vez un nimero mayor de

clientes.

Abatir la competencia y dominar el mercado.

19



4)

3)
6)

7
8)
9

Desarrollar la franquicia como una estrategia de negocio y no como un método facil de
hacer dinero.

Expandir el negocio a otros lugares promoviendo asi la inversion.

Asegurar un importante control de la imagen y del mensaje publicitario de la compailia
por parte del franquiciatario.

Proporcionar un mecanismo mediante el cual participen los franquiciatarios.

Emplear con efectividad las aportaciones para la publicidad.

Llegar al mercado a través de los mejores medio disponibles.

4. CARACTERISTICAS DE LAS FRANQUICIAS.

Las franquicias son un negocio que ofrece la oportunidad de expansion para

empresas con formulas probadas y exitosas sin necesidad de invertir nuevo capital y sin

arriesgar su nombre frente a un fracaso, sin embargo para poder transformar un negocio en

franquicia debe contener ciertos elementos y atributos para que su éxito este garantizado.

A.
B.

Debe ser un concepto atractivo y definido.

Debe ser repetible, es decir que su unidad de negocio como tal habra de ser bajo un
concepto que sea capaz de ser rentable en otras zonas geograficas y otras culturas.
Debe ser transferible.

Debe contar con una marca, tenemos que hacer que el franquiciatario cuide nuestro

nombre.
Debe contar con una capacidad productiva y de servicios para dar suficiente apoyo y

asistencia técnica a su red de franquiciatarios.
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Las franquicias cuentan con ciertas caracteristicas para cumplir como una

estrategia inteligente de hacer negocio en la cual debe de haber:

¢ Pagos al franquiciante a cambio de la marca y la tecnologia prestados.

¢ Necesidad de un control y asistencia permanente por parte del franquiciante.

e Autorizacién del franquiciante, para que el franquiciatario opere bajo una marca y
utilice un conjunto de sistemas de trabajo perteneciente al franquiciante.

e Facultad del franquiciatario para disponer de un territorio o 4rea para operar con
exclusividad.

e Descentralizacién por parte del franquiciante dando al franquiciatario amplia
autonomia y agilidad recordéndole a este {ltimo que el franquiciante es el que dicta ias
normas del negocio.

e Obligacion del franquiciante de capacitar al franquiciatario de las técnicas y métodos

experimentados, al principio y durante la explotacion del negocio.

Se dice que los principales factores a tomarse en cuenta dentro de una franquicia
son la marca, los sistemas de operacién y la relacion financiera o contraprestacion, las cuales

se detallan a continuacioén:

]. Marca Comercial: Es el simbolo o logotipo registrado que distingue los productos de
una compaifiia en relacién con los de otra. La Marca Comercial esté estrechamente
relacionada con la imagen de la empresa, es decir el consumidor percibe la calidad de
los productos o servicios a través de la marca.

2. Los sistemas de operacién (produccidn): Se refiere al conjunto de conocimientos y
servicios que el franquiciante proporciona a los franquiciatarios con lo cual se logra
la estandarizacién de los negocios. Este elemento es fundamental, pues el cliente
espera consistencia en los servicios y productos que requiere.

3. La relacién financiera o contra prestacion: Dentro de esta caracteristica se desligan
dos conceptos, la cuota inicial y las regalias, de las cuales se hablaran con mayor

precisién mas adelante, por ahora solo las definiremos.
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a. Cuota inicial: Se puede decir que desde el punto de vista del franquiciante la
cuota inicia] compensa al franquiciante por los costos de reclutar, entrenar y
asesorar a las nuevas franquicias.

b. Regalias: Son una compensacion por las ventas realizadas con el invento de las
franquicias a saber la marca registrada y el programa de negocios,
desarrollando por el franquiciante las regalfas se pueden pactar con base en una

cuota fija o en un porcentaje fijo sobre ventas o algtin otro rubro de operacién

5. DIFERENCIA ENTRE FRANQUICIA, NEGOCIO INDEPENDIENTE Y
CONCESIONARIA.

Las franquicias tiene caracteristicas y ventajas especificas que dan seguridad
contra la incertidumbre de emprender un negocio independiente, tales caracteristicas y

diferencias son las siguientes:
FRANQUICIA

e Productos probados y aceptados

e Bienes y servicios que ofrecen un plus al final

e Demanda a largo plazo

o Transmision de conocimientos y/o manuales, capacitacion y asistencia técnica
(apoyo continuo)

e Estrategias de mercadotecnia y comercializacion probadas por el franquiciante al

franquiciatario para la aplicacién en su negocio o punto de venta.
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NEGOCIO INDEPENDIENTE

¢ Productos y/o servicios nuevos a la respectiva de la aceptacion del mercado

e Necesidad de trabajar por varios afios para conseguir ofrecer un plus de su producto
y/o servicio.

e Demanda incierta a corto plazo y el largo supeditado al éxito de la primera etapa.

e (Creacién e implementacién de la capacidad productiva

e Inversiones fuertes por concepto de propaganda o publicidad que deben ser probadas

con su mercado potencial.

De esta forma podemos tener claro que es lo que hace diferente una franquicia

de un negocio independiente, sin embargo este puede confundirse con una concesion.

Las diferencias que existen entre franquicias y licencia o concesién para el uso y

explotacién de un nombre comercial y/o marca se refiere a:

“La doctrina francesa sostiene que la franquicia es en esencia un tipo dentro de
los contratos de concesién. De acuerdo con esta idea Jean Guyenot sostiene que la franquicia
es en realidad la manifestacién de una mutacién en el objeto de los contratos de concesién
comercial. Las empresas llegan a una colaboracion mas estrecha, sostenida y mejor dirigida
bajo el .impulso de una de ellas. De este modo, la franquicia no seria otra cosa que una forma
de conceéic’)n, calificada con una terminologia propia pero sin significacion juridica: serfa una
misma sustancia contractual bajo términos equivalente‘s”.lo

“En realidad, Guyenot no encuentra diferencias entre naturaleza juridica de la
franquicia y de la concesién comercial, contamos a los que gusta llamar [Franchising a la

americana] y [Franchising a la europea]”."!

¥ Hermida A. Jorge. Marketing de Concepto y Franchising. Claves para armar un Proyecto que le permita
competir y crecer en su mercado. Ediciones Machi. Buenos Aires. 1993. Pag. 160.
" Ibid. Pag. 160
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“En definitiva la concesion de uso de marca y el pago de prestaciones periodicas
totalmente a la concesién de franquicias: éste \iltimo contrato son ingredientes esenciales, que
no existen en la concesion. Tampoco en esta ultima se concede un método de comercializacion

: . 2
si no que solo se fijan pautas™

Desde sus inicios el fenomeno de las franquicias ha sorprendido, en gran medida

tanto a los hombres de negocios como a los consumidores.

Esto se debe a que las franquicias han provocado practicamente todos los
sectores de servicios y productos, todos los dias se tiene contacto con este asombroso y
revoluclonaio sistema de negocios, es por cllo se considera neccesaric establecer claramente

cual es la diferencia que existe entre una concesion y una franquicia.

Un claro ejemplo de concesidn es el que el estado puede ceder al transporte
publico. Sin embargo, comercialmente el término concesién se ha utilizado también para
denominar un tipo de contrato de distribuciéon que no incluye todo concepto de apoyo

operacional que implica la franquicia.

En conclusién la franquicia es mucho méas que una concesién, la franquicia
otorga la licencia para el uso y explotacién exclusiva de su marca o nombre comercial, el
franquiciante le transmite al franquiciatario una gama de conocimientos y experiencias que le
permiten llevar a cabo la operacién eficaz de un negocio franquiciado. En suma la franquicia
podria ser fuente que genera negocios y utilidades, mientras que la concesion no resuelve la

necesidad de hacer negocios.

"2 Ibid. Pag. 161
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6. VALOR DE UNA FRANQUICIA

En el sistema de franquicias existen ventajas y desventajas (que se estudiaran
detenidamente mas adelante), més existen un valor de ella misma que no establece
cuantitativamente si no a través de aquellos atributos que contiene y que hacen de ella una

opcidn de inversion real y sélido.

El principal valor de una franquicia radica en su marca y en su Know-How

(conocimiento técnico), el cual comprende conocimientos y asistencia técnica.
LA MARCA

La marca como signo distintivo de la franquicia, permite crear, vincular y
condicionar en la mente del consumidor final una imagen de garantia, servicio y calidad, con
la cual esta adquiere un reconocimiento y prestigio que trasciende el establecimiento con
cualquier otro en el cual se puede identificar claramente como sinénimo de los valores y

satisfactores antes mencionados.

Tenemos entonces que las marcas pueden constituir uno de los activos 1nés
valiosos de una franquicia, por lo cual su registro y proteccién deben ser lo suficientemente

amplios para cumplir de manera adecuada con sus objetivos, entre los que se encuentran:

e Reservarse el uso exclusivo del signo distintivo, evitando que un tercero invada sus
derechos.

e Evitar problemas por el uso del signo distintivo, evitando igual o semejante en grado
de confusidn, registrando por un tercero.

e Otorgar seguridad juridica al titular, permitiéndole acreditar la marca como sinénimo

de prestigio, calidad y servicio.
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e La existencia y licenciamiento de un registro marcario son requisitos esenciales para el
otorgamiento y existencia de una franquicia.
e Se requiere la inscripcién de los contratos de licencia de marca u otorgamiento de

franquicias para que éstas tengan efectos frente a terceros.

CONOCIMIENTOS TECNICOS

Por su parte, el Know-How que incluye como elemento fundamental los

conocimientos técnicos se refiere a métodos, procesos, logistica, operativa, administrativa y

representar una ventaja competitiva, constituyendo asi un fuerte factor de diferenciacion frente
a posibles competidores. Cabe sefialar que este Know-How o conocimiento técnico,
generalmente involucra informacion confidencial y privilegiada que por sus particulares

caracteristicas se consideran un secreto comercial.
ASISTENCIA TECNICA

Los programas de asistencia técnica, que también forman parte del Know-How
de la empresa franquiciante, son un elemento vital dentro de la franquicia, ya que nos permite
brindar capacitacién, mantenimiento y apoyo constante y permanente, asi como verificar los

estandares de uniformidad, calidad, prestigio € imagen.
EVALUANDO OTROS DERECHOS
Ademas de los que hemos mencionado, existen otros derechos de propiedad

intelectual que llegan a incrementar el valor de nuestra franquicia, por lo que resulta

fundamentalmente detectarlos, protegerlos y mantenerlos para poder capitalizarlos.
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Entre estos podemos encontrar: Trade Dress (vestido comercial), que se refiere a
los productos y establecimientos, avisos comerciales (publicitarios o slogans), programas de
computo (software), creaciones nuevas, diseiios graficos, plasticos y textiles, personajes
simbdlicos, promociones publicitarias, obras arquitecténicas, fotograficas e incluso pictoricas
y en general cualquier desarrollo que involucre la creatividad e inventiva referidos a nuestro

concepto de franquicias.

PROTEGIENDO EL KNOW-HOW

El pruner punto para el desarrollo de un programna oficaz de proteccion de
secretos industriales, es la identificacién de aquella informacion de la empresa que pueda

constituir secretos industriales susceptibles de proteccion.

Para determinar si la informacion que se pretende proteger es secreto industrial,

es necesario evaluar los siguientes aspectos:

e El grado en que la informacion es conocida tanto fuera como dentro de la franquicia.

e Las medidas tomadas para guardar la secrecia o confidencialidad de la informacién.

e El valor actual o potencial de la informacién para el franquiciante o para sus posibles
competidores.

e Lainformacion en si y la aplicacién de la misma y,

e La mayor o menor facilidad con la cual la informacién puede ser adquirida o duplicada

por terceros.

El portador de secretos industriales en una franquicia, se encuentra en cambio
constante, alguna informacién se torna obsoleta y pierde su valor comercial, la informacion

nueva que se genera, puede ser extremadamente valiosa pero no protegida adecuadamente.
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La importancia de la informacién considera como secreto industrial, radica

precisamente en eso, en que sea secreta y confidencial.

A continuacién se proponen una serie de medidas de seguridad que pueden ser

tomadas por la proteccion de los secretos industriales.

1. Notificar al franquiciatario y a todo personal, que la informacién que reciben y que
puedan llegar a recibir es prioritaria para el franquiciante y por lo tanto confidencial,
protegida bajo la figura del secreto industrial y por eso no debe ser revelada o usada en
su beneticio o ei de terceros.

2. Hacer constar en documentos o medios materiales, preferentemente instrumentos
publicos, la existencia de secretos industriales.

3. Establecer y mantener politicas practicas, por escrito, sobre la confidencialidad de la
informacién para ser aplicadas en la franquicia y distribuidas a todos los invblucrados,
asi como a los esquemas de vigilancia respecto de las mismas. .

4. Mantener el acceso a secretos industriales restringidos, solo personal que por
necesidades practicas requieran conocer la informaciéon con controles y registros de
entradas y salidas para acceder y devolver materiales confidenciales.

5. Establecer cddigos secretos para los ingredientes o datos parte de la informacion
secreta. ' .

6. Separar los componentes de un secreto industrial entre los diferentes departamentos o
personal de la compaiiia, con el objeto de que se tenga conocimiento s6lo de una parte
de los mismos.

7. Mantener los documentos, instrumentos o 4reas en que se encuentren los secretos
industriales, totalmente independientes de las dreas comunes, separados, cerrados o
aislados y etiquetar los documentos, disefios y medios que lo sean como “secretos”,
“confidencial” o “prioritario”.

8. Reproducir y mantener solo un numero limitado de copias de documentos
confidenciales e implementar un sistema eficiente de devolucién y recoleccién de los

mismos después de usarlos.
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9. Requerir codigos autorizados o passwords para acceder a fotocopiadoras, usar claves y
datos codificados para controlar el robo de secretos en computadores.

10. Implementar, mantener y actualizar un programa de aplicacion de todas las medidas,
politicas y procedimientos adoptados para guardar la secrecia y confidencialidad de la

informacién protegida o susceptible de proteccion como secretos industriales.
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CAPITULO III EL SISTEMA DE FRANQUICIAS
1. VENTAJAS Y DESVENTAIJAS DE LAS FRANQUICIAS

Una de las ventajas mas importantes que ofrece la franquicia a sus integrantes
(franquiciante y franquiciatario), es el crecimiento del negocio y solidez. El sistema de

franquicias permite la expansion tanto nacional como internacional de los pequefios negocios.
VENTAIJAS DEL FRANQUICIANTE

A. La franquicia como forma de expansién de negocios, aprovecha ¢l baju cuslo de
inversion e inicia su proceso de expansion, ya que pueden crecer favorablemente los
canales de distribucion por medio de éste sistema.

B. Transferir la responsabilidad de los costos operativos.

C. Incorporar é un duefio-operador (franquiciatario) mas motivado y responsable, por ser
considerado un socio que un “Gerente mal pagado™.

D. Como empresa operadora de una cadena de franquicias se obtienen ingresos por el
pago inicial que justifica el uso de marca y del sistema integral de la firma ademas del
pago continuo por concepto de regalias, el cual se eroga por el apoyo y asistencia
técnica, en su caso por el abastecimiento, ademas de un cierto porcentaje por
publicidad.

E. Una vez que sean vendido unidades a franquiciatarios, con la liquidez, resultado de
estos activos, existe la oportunidad de diversificar las inversiones, es decir, las cuotas
iniciales y los pagos posteriores por franquicia otorgada, generaran ingresos que
pueden retornarse a la matriz de la franquicia para la inversion, diversificacién,

mercadotecnia, investigacion y desarrollo, publicidad etc.



F. Su experiencia en compras le hacen responsable de la realizacion de éstas a través de
su oficina exclusivamente instalada con este fin, el de abastecer a las unidades
franquiciadas, vendiendo el producto a través de ellas. El proveedor o proveedores
cuyas lineas no estdn integradas verticalmente a la empresa, deberdn otorgar un
porcentaje de descuento por volumen y probablemente asignar una comisién por venta
como agente.

G. Diseminacion de los riesgos, puesto que los franquiciatarios mantienen el 100% de las
responsabilidades financieras.

H. Desarrollo de otros mercados, o bien buscar el incremento del posicionamiento del

producto o servicio en la mente del consurnidor actual.

VENTAJAS DE FRANQUICIATARIO

Por su parte las ventajas reconocidas para quien adquiere una franquicia son las

siguientes:

a) Concepto exitoso probado en el mercado.

b) Derecho de uso de marca reconocida y prestigiada.

¢) Instalacién acelerada de un formato de negocio.

d) Adquisicién de materia primas y/o otros insumos bajo condiciones preferenciales.

¢) Inicio de operaciones facilitando la reduccion de riesgos y errores.

f) Programas automatizados de administracién y control.

@) Derecho de territorialidad.

h) Publicidad y promocién corporativa y/o local.

i) Asistencia profesional y apoyo constante, capacitacién y asesorias en las areas del
negocio tratado.

j) Estructura funcional.

k) Controles de inventarios y ventas.

) Manuales de procedimientos y organizacion.



DESVENTAIJAS

A) El crecimiento de las franquicias y sus franquiciatarios siempre estara limitado
a las proyecciones de los franquiciantes.

B) Poca independencia para el franquiciatario

C) La reputacion de las franquicias siempre dependerd de la reputacién de los
franquiciantes.

D) Inflexibilidad en el sistema.

E) Riesgos asoci ados con el franquiciante.

F) Monitoreo de los servicios que lleva a cabo el franquiciante.

El éxito en el otorgamiento de las franquicias depende de un buen nimero de
factores: vasto conocimiento y desarrollo del producto o servicio ofrecido, programas de
capacitacion; facilidad en la operacién misma del negocio para la reproduccién simple de las
actividades, a través de manuales de operacién; contar con un negocio suficientemente
rentable que permita generar las adecuadas utilidades como para compartirlas con un “socio”
(franquiciatario); un negocio probado, experimentado; para ello la ubicacion de unidades
propias, ademas de una unidad prototipo, son fundamento para confirmar su aceptacion en el

mercado.

El motivo por el cual triunfan las franquicias es por que una compafiia ha
desarrollado los mecanismos y sistemas apropiados para que un negocio funcione
perfectamente, por el interés en vigilar como debe ir evolucionando el mismo, implantando el
sistema que tenga identificada la imagen que se pretenda proyectar, cual es el nicho del
mercado que se debe atacar, es decir, el cumplimiento de un plan mercadolégico;
establecimiento de politicas generales y especificas que impiden el fracaso; manteniéndose de
ésta manera a la vanguardia de la informacién y del mundo cambiante. Sélo con lo anterior

sera posible contar con la idénea introduccién en el interesante ambito de las franquicias.



Ahora para que el franquiciatario se vea beneficiado, debe actuar con el
profesionalismo al tomar la decision de invertir, ya que relacionarse con un negocio de este
tipo significa comprar no sélo una formula mégica de empresa, sino toda una administracion
que le puede ayudar a reducir el riesgo de operacion, posibilitindole el retorno de su inversion.
Quien adquiere una franquicia debe analizar todas las opciones, eligiendo el giro idoneo a sus
capacidades y expectativas: los inversicnistas deben evaluar a fondo los ofrecimientos de la
compafiia, asi como el franquiciante mismo, quien es aquel que debe proporcionar la
informacion requerida sobre los procesos operativos, administrativos, técnicos,

mercadolégicos, financieros, etc. Para poder optar el sistemas mds atractivo de la inversién.

2. INTEGRANTES DEL SISTEMA.

El sistema de franquicias se encuentra constituido por dos integrantes, el
franquiciante y el franquiciatario (en inglés franchisor y franchise respectivamente) estos son

parte fundamental para constituir cualquier tipo de franquicia.

Al otorgarle de una franquicia denominada franquiciante, se ha llamado de
diversas maneras corﬁo ejemplo, franquiciador, franqueador, empresa madre, etc. , mientras
que el adquiriente 0 comprador de una franquicia denominado franquiciatario se ha llamado
franquiciado, franquiriente, franqueado. e incluso en términos tan alejados de la figura de la

franquicia como concesionario.

Por la tanto se considera de suma importancia conocer la definicién de dichas

integrantes para asi sin duda alguna poderlos identificar plenamente.
Existen entre las dos partes una relacion en donde la persona quien la otorga o

quien goza de ella, aportan valores y talentos que son complementarios y que permiten la

eficaz conduccién de un negocio.
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Al franquiciante aporta su nombre comercial o marca, asi como todos sus
conocimientos y experiencia en la operacién de un negocio, mientras que el franquiciatario

aporta la inversién y su trabajo para el desarrollo y operaciones de la franquicia

2.1 FRANQUICIANTE

“Es aquel que posee una determinada marca o tecnologia (know—now: como
hacer las cosas) de comercializacién de un bien o servicio, cediendo contractualmente los
derechos, transferencia o uso de éstas: asi mismo, proyectando la asistencia técnica de
organizacidn gesencial y administrativa al negocic de los franquiciatarios”. 1

Franquiciante es la persona que con todos sus elementos busca expandir
mediante la intervencion de nueva empresas, de nuevos empresarios, busca poder otorgar la
licencia de uso de marca de sus productos, asi como los sistemas a terceros, inversionistas
independientes que cuentan con un capital para invertir y ser intermediarios en la expansién

de su distribucion.

Es empresa establecida que cuenta con los siguientes elementos:

e Producto o un servicio.

e Tecnologia para desarrollar dicho producto.
e Imagen.

¢ Desarrollo y mercado.

o Sistemas operativos y de administracion.

o Desarrollo de nuevos productos.

e Proveedores de insumos basicos.

¥ SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL. Material didactico para el desarrollo de
franquicias. México. 1997.
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2.1.1 TIPOS DE FRANQUICIANTE

La mayoria de los franquiciantes son de tipo empresarial, sus compafiias son
principalmente privadas. Sin embargo, existen muchas compafifas multinacionales que se han
dedicado a franquiciar. Un ejemplo es la franquicia “PEMEX”, “GRUPO MASECA”,
“GRUPO MOCTEZUMA”, etc.

FRANQUICIANTE NUEVO

Aquc] guc inisia un proceso de ventas de franquicia de su negocig, el enal no se
conocen las bondades de éste y no existe la evidencia de que es una empresa exitosa y de que

sus productos tengan una alta aceptacion.

Un nuevo franquiciante es necesario que tenga un numero limitado de
franquiciatarios, hasta que su negocio llegue a un punto de equilibrio. En tanto esto no suceda
el franquiciante debera amortizar los costos y esfuerzos, que aplica la venta de éstas. Sus
esfuerzos seran canalizados hacia la venta de franquicias, abandonando por el soporte de

servicios para los franquiciatarios.

FRANQUICIANTE ESTABLECIDO

Es aquel que cuenta con un negocio totalmente probado por los franquiciatarios
en operacion. Este caso presenta menor riesgo, el costo puede ser relativamente alto y es mas

atractivo para los inversionistas que buscan mayor seguridad.

Todo concepto que resulte susceptible de desarrollarse como franquicia debera

tener una clara justificacién econémica.

35



Podemos 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
TIR adecuada, si no son rentables, si tienen problemas de flujo de efectivo. resultard muy

dificil o practicamente imposible su comercializacién bajo el sistema de franquicias.

La principal caracteristica que los inversionistas buscan en un concepto de
franquicia es la diversificacién de sus posibilidades de inversion en negocios productivos, con

tazas de retorno interesantes.

2.2 TRANGQUICIATARIO

“Es aquel que adquiere contractualmente el derecho a comercializar un bien y
servicio, utilizando los servicios que da una marca, y el apoyo que recibe en la capacitacién

- . : 4
para organizar y manejar el negocio.” !

En suma, el franquiciatario es una persona o grupo de personas que invierten
capital de trabajo en un negocio nuevo, pero con experiencia ahorrando dinero en

investigacion, busqueda de proveedores y en el desarrollo de una imagen corporativa.

Es el adquiriente de una franquicia, de un sistema de negocios en donde acepta
la responsabilidad de mantener la calidad y la imagen de los productos y servicios que venden,

asi como respetar las politicas de crecimiento, promocién y publicidad.

Se considera que la buena integracion que se desarrolle entre éstas dos figuras se
obtendra como resultado de una sociedad 6 empresa comun, en donde la conciencia de interés
del franquiciante y el franquiciatario estd plasmada en un entendimiento tictico ¥ esponténeo

de las condiciones de un negocio.

'"* SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL. Material didactico para el desarrollo de
franquicias. México. 1997.
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3. CONSIDERACIONES SOBRE LOS SUJETOS DE LA FRANQUICIA

Existe en la actualidad una economia abierta en donde la mano de obra, materias
primas, el servicio y la calidad buscan la experiencia de las operaciones. Los paises se unen
para competir de una forma mas eficiente contra el resto del mundo, por lo tanto los
franquiciantes y franquiciatarios deben estar conscientes que luchan en un mercado mundial,

en donde hay dos alternativas, ser mejores o desparecer.

Para la franquicia existe latente la necesidad de sobrevivir y crecer prueba de esto son
los cambios que representan un reto y una oportunidad para el crecimiento, la condicién es
encontrar un negocic 3cguro, con bases sélidas, evperimentado, transmisible, factible

diferente, original, y exitos.

Es importante establecer algunos puntos sobresalientes que los sujetos de las

franquicias deben considerar para alcanzar el éxito en el desarrollo de la misma.

e Un negocio experimentado por un periodo suficiente: La empresa al franquiciar deberd
ser una compafifa sélida, bien estructurada con reconocimiento, etc., es decir, debe
cumplir con todos los requisitos y caracteristicas que garanticen el éxito.

e Una demanda durable: el producto que se va a franquiciar debera estar avalado por una
compafiia sélida, que de ¢l renombre al proddcté y no solo una moda fugaz.

¢ Una unidad de negocio con fundamentos repetibles: Toda franquicia exitosa debe tener
una buena relacién y comunicacién entre el franquiciante y el franquiciatario esto
facilita la transmisién de conocimientos y el saber hacer entre ellos, logrando asi el
buen funcionamiento de la franquicia.

e Una buena adaptacién al entorno: Los franquiciatarios deben desarrollar el negocio en

condiciones comparables a las que tubo la férmula del franquiciante.

37



3.1 OBJETIVOS PARA LOS SUJETOS DE LA FRANQUICIA

Para el franquiciante.- Expansion de la empresa para dominar mercados.

Para el Franquiciatario: Adquirir un negocio con sistemas de operacién probados, que

disminuya el tiempo del fracaso.

Para Ambos: Para los dos integrantes del sistema la franquicia llega a la misma meta, la

exitosa operacion de un negocio y utilidades para ambos.
4. CARACTERISTICAS DEL FRANQUICIANTE

Es de suma importancia que todos los franquiciantes o empresas que aspiren a serlo realicen un
analisis de sus atributos para determinar si posee las caracteristicas personales y profesionales

que debe poseer todo franquiciante de éxito.

a) Lo esencial es que el franquiciante deberd contar con una empresa exitosa y
experimentada para estar convencido de que el producto o servicio que presta a los

consumidores es realmente necesario y debera confiar en el concepto plenamente.

“Desarrollar el esquema de franquicias, es un trabajo que exige comprometerse al
q

cien por ciento puesto que de su dedicacion al trabajo dependeré de su éxito”. °

b) Se debe crear e implantar un sistema con la estructura necesaria que garantice el éxito
de la franquicia y del franquiciatario.

¢) La capacidad de comunicacién: es fundamental que el franquiciante tenga la habilidad
para comunicarse con los franquiciatarios, pues éstos acudirdn al franquiciante en busca
de soporte técnico, en tanto que se deberd compartir con ellos los secretos y programas

de operacion para asegurar el desarrollo del negocio.

5 SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL. Material did4ctico para el desarrollo de
franquicias. México. 1997.




d) La perseverancia y tenacidad: El desarrollo de la franquicia implica tiempo y paciencia,
el franquiciante debera estar preparado a las complicaciones que pudieran surgir.

€) La franquicia, dentro de su esquema, es llevada acabo con recursos de terceros. Es por
esto que la idea primordial es la de compartir y crecer juntos, se deben mantener
relaciones reciprocas y personales con todos y cada uno de los franquiciatarios, el éxito
de ellos garantiza el propio. -

f) Tener una vision emprendedora: El franquiciante debe ser una persona ecuanime, una
persona que ve como oportunidades las situdciones adversas, dar soluciones adecuadas
a los problemas que surjan y tomar decisiones correctas bajo presion.

g) El franquiciante debe tener capacidad de convivir y trabajar en equipo, no ser
auteritario sino por el contrario ser paciente, asistir 2 Ins franguiciatarios enn consgjoc v
no con imposiciones.

h) Debe tener una personalidad dinamica y carismatica, honestidad y mucha confianza en
si mismo y en su habilidad.

1) El franquiciante debe ser un buen vendedor: El éxito del otorgamiento de franquicias
dependerd de su capacidad para encontrar prospectos y vender su negocio, es
importante destacar que el franquiciante debe tener especial cuidado en la eleccién de
los franquiciatarios, de no ser asi corre el riesgo de poner en juego el prestigio de su
marca.

J) Por tltimo, el franquiciante debe ser una persona dispuesta a correr riesgos, el futuro es

incierto y los resultados no estan plenamente garantizados.

5. CARACTERISTICAS DEL FRANQUICIATARIO

Para que toda clase de franquicia logre el éxito esperado, el franquiciante buscard un
buen candidato que cumpla con las caracteristicas idoneas para ser un cxcelente
franquiciatario, el perfil que el franquiciatario debe cumplir, es una parte vital del proyecto de

la franquicia.
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Es de gran importancia que el franquiciatario sea honesto consigo mismo y analice

cuidadosamente su personalidad con el propésito de conocer si esta es la adecuada para la

adquisicién de una franquicia, es por eso que se analizaran las caracteristicas que debe poseer

un buen franquiciatario.

b)

©)

d)

Segun Sherman 16

“El franquiciatario debe ser una persona que desea tener un negocio propio”. Es
importante destacar que para el franquiciatario se le llegue a otorgar la franquicia, el
franguiciante vo 2 invastigar muy hien al franquiciataric vy en algunas ocasiones le
pondra restricciones pues el franquiciante va a proteger los secretos que han hecho a la
franquicia todo un éxito, y como consecuencia buscard a la persona que posea una

“calidad gerencial” ya que esta es la base del éxito de toda franquicia.

“El franquiciatario es un emprendedor que no quiere correr riesgos de abrir un negocio
con su propia marca y en forma independiente”. La mayoria de los franquiciatarios no
quieren arriesgar su capital, en un negocio que no saben si obtendrdn ganancias o
pérdidas, es por eso que prefieren invertir en una franquicia que les asegura el éxito del

negocio.

El franquiciatario debe conocer, entender y aceptar los mecanismos de la franquicia asi
como las restricciones que el franquiciante ha implantado; todo esto con el propésito de
que la franquicia conserve una identidad y su imagen inicial para no romper con su

estructura general.

El franquiciatario serd una persona emprendedora que posea la caracteristica de seguir
las reglas ya establecidas, y que no realice actividades por su cuenta y bajo su propio

riesgo; esto podria afectar la imagen, mision y objetivos de la franquicia.

'8 SHERMAN Andrew. Franchising and Licensing: Two ways to build your business. 1999.
Amacom.
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h)

El Franquiciatario debe estar dispuesto a desarrollar su negocio bajo la
observacidn del franquiciante. En el sistema de franquicias el franquiciatario tendra que
seguir las instrucciones tal y como le indica el franquiciante, de lo contrario el negocio

no funcionara y no se obtendran los resultados esperados.

El franquiciatario ideal es aquel que entiende que el FRANCHISING es un medio y no
un fin. Para lograr el éxito esperado el franquiciante debe estar consciente de que es
necesario esforzarse y dedicarse de tiempo completo al negocio, ya que la franquicia
otorga todas las bases necesarias para el desarrollo del negocio, esto se conseguira con

el esfuerzo del franquiciatario y con una buena administraciéon del mismo.

El franquiciatario debe tener una confianza en la empresa en la cual va a invertir
tiempo, dinero y esfuerzo para que se sienta bien con su trabajo y con su propio

negocio.

El franquiciatario debe tener facilidad para relacionarse con los demas: Esta se podra
considerar una de las caracteristicas de mayor importancia, pues si el futuro
franquiciatario no tiene una buena comunicacién con su personal, con sus clientes no

funciona el negocio y como respuesta no existirian resultados éptimos.

También el franquiciatario debe saber trabajar en equipo, lo que indica renunciar a
su espiritu independiente y particular en relaciones de trabajo y asambleas, debera
intercambiar resultados, aportar experiencia, aceptar indicaciones y sugerencias y si es

preciso ordenes.
El franquiciatario debe poseer un espiritu entusiasta que le permita llegar a los objetivos

establecidos, y transmitir este espiritu a todo el personal que labora en la franquicia,

para que conjuntamente sean logradas las metas establecidas.
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1) El franquiciatario debe contar con un buen historial profesional: El franquiciante
analizara los trabajos donde se desarrollo anteriormente con el objetivo de verificar que
haya tenido éxito. de cumplir con esta caracteristica aumentara la posibilidad de que el

éxito obtenido en sus anteriores trabajos, sea reflejado en la franquicia que adquirira.

1) El franquiciatario debe estar seguro de si mismo y en la capacidad de dirigir el negocio:

Los franquiciantes buscan a personas que posean caracteristicas.

k) El futuro franquiciatario debe contar con el dinero necesario para financiar la
adquisicién y los gastos necesarios para que la franquicia comience a realizar sus
operaciones, al adquirir la franguicia, no todos los franauiciantes otorgan

financiamiento para la compra de la franquicia.

1) El franquiciatario debera de contar con dinero disponible (efectivo-solvencia), al
momento de la adquisicién de la franquicia: La mayoria de los franquiciantes no
aceptan ninguna prenda como terrenos, autos, o algin otro objeto de valor, por el valor
de la franquicia, el franquiciante prefiere que el pago de la adquisicién de la franquicia

sea en efectivo.

6. TIPOS DE FRANQUICIA

6.1 FRANQUICIA POR TERRITORIALIDAD Y EXCLUSIVIDAD

En este tipo de franquicia se establece la obligacion del franquiciatario para desarrollar
un determinado numero de franquicias individuales, en una regiéon y por un periodo

determinado.
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El franquiciante se responsabiliza del desarrollo de varias unidades en su espacio (4rea),
en vez de hacerse cargo de todas las unidades del pais, ellos son responsables de establecer las
franquicias en las cuales ellos seran los duefios; ni venden franquicias ni brindan los servicios
caracteristicos de los franquiciantes. Los franquiciatarios son propietarios de varias unidades

dentro del territorio que les es otorgado en el contrato.

Esto significa que el franquiciatario no podra subfranquiciar el sistema franquiciante,
por lo que serd necesario celebrar contratos individuales de franquicias con el franquiciante
original por todas y cada una de las unidades que se abran. El franquiciatario adquiere un
derecho exclusivo dentro de un territorio, el cual estd sujeto entre otras, a la obligacién en que
se desarrollen y operen determinado niimero de unidades de la franquicia a un determinado

periodo.

Resulta imposible decidir de antemano si a un negocio le convendria mas otorgamiento
de subfranQuicias o el desarrollo de 4reas. Lo importante es que el franquiciante comprenda las
palabras inherentes a ambos contratos antes de decidirse por alguno de ellos. Quiza el mas
grave de todos es la pérdida de control, pues el franquiciante, al permitir que se utilice su
sistema en algun territorio distinto o distante al suyo, tendra la necesidad de delegar alguna de
sus obligaciones y facultades. El franquiciante dependera de la capacidad y de la honradez del

franquiciatario.

6.1.1 FRANQUICIA UNITARIA O INDIVIDUAL
Cuando se cede el derecho de implantar y operar una unidad especifica, en un

determinado local exclusivo. Un mismo franquiciatario puede tener més de una franquicia

individual, dependiendo de su desempeiio y de sus condiciones financieras.
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6.1.2 FRANQUICIA REGIONAL

Se refiere a la franquicia que abarca una region determinada, ya sea una colonia, una
ciudad, o una entidad federativa. En éste caso ambas partes deberan ser muy cuidadosas, ya
que en el caso del franquiciatario. su inversién serd mucho mayor (honorarios de ingresos,
acuerdos fijando plazos para la apertura de determinado numero de unidades, etc.) y en el caso
del franquiciante, se da la situacién de un territorio entero estd en manos de un sélo
franquiciatario, lo que planta exigencias de calidad y relaciones de poder debidamente

analizadas.

Es una operacion interesante para ia implantacién mads rapida de redes (penetracién de
mercado), y para paises grandes que presentan en algunos casos, grandes diferencias

regionales.

Una variaciéon de este tipo de franquicia se da cuando el franquiciante otorga al
franquiciatario regional derecho de subfranquiciar en su territorio, es decir, vender y controlar

franquicias individuales. Esto hace que este tipo de franquicia sea mas compleja y delicada.

6.1.3 FRANQUICIA MAESTRA

Cuando se cede el derecho de implantar y operar unidades en determinado territorio,
generalmente un pais, y ésto puede ser hecho por el franquiciatario maestro, o por quienes este
elegida como subfranquiciatarios en diferentes localidades. De esta forma, el franquiciatario
maestro podrd subfranquiciar unidades individuales o regionales, de acuerdo con la

distribucién geografica aprobada por el franquiciante original.
El nivel de complejidad y riesgo es mayor todavia en éste caso particular, ya que el

franquiciatario pasard a actuar como franquiciante en este pais, debiendo absorber toda la

cultura y capacidad del franquiciante original.
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Ademés de esto el franquiciatario maestro debera pagar una fuerte suma para obtener
este derecho, que dependera del potencial del territorio. El franquiciante original, tendra un

control menor sobre el franquiciatario maestro.

El contrato de franquicia con un franquiciatario individual serd firmado por el
franquiciatario maestro el que recibe todos los pagos. De esa forma, aumenta el riesgo del
franquiciatario individual, quien ademas de evaluar la franquicid, deberd evaluar

cuidadosamente al franquiciatario maestro.

Este tipo de franguicia se usa normalmente para la expansion internacienal ya que el

franquiciante encuentra muchas dificultades para instalarse por su cuenta y riesgo.
6.1.4 FRANQUICIA NACIONAL O DOMESTICA

Se refiere a la franquicia que se desarrolla en determinada drea geografica de un pais,
debido a que no tendra éxito en otra nacién por lo que las condiciones imperantes en esta

ultima difieren constante de las condiciones del pais de origen de la franquicia.
6.1.5 LA SUBFRANQUICIA

La subfranquicia surge cuando el franquiciatario concede subfranquicias dentro del

territorio exclusivo que se le ha concedido.
En el contrato de subfranquicia el franquiciatario se convierte en subfranquiciante y a

quien se le concede la subfranquicia se denomina subfranquiciatario. No siempre en necesario

que para cada caso concreto intervenga la franquicia original.
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LOS ELEMENTOS DE LA SUBFRANQUICIA SON:

1. Un contrato principal de franquicia entre franquiciante y subfranquiciatario

2. Un contrato derivado, subcontrato de franquicia, entre franquiciatario que es
subfranquiciante, y un nuevo franquiciatario que se convierte en subfranquiciatario.

3. Autorizacién general del franquiciante original para que el franquiciatario
(subfranquiciante) subcontrate, o autorizacién expresa concreta para cada

subcontratacidn.

El subcontrato de franquicia debe tener la misma naturaleza, contenido, limites, plazo, y
las condiciones <imilares o iguales al contrato original. de modo aue el primero no rehase los

limites del contrato original o principal de franquicia.

Cuando el franquiciante considera la expansién de su sistema de un territorio que es
distinto o distante al suyo, surge la necesidad de considerar otros tipos de contratos como los

contratos maestros.

6.1.6 FRANQUICIA INDUSTRIAL

A través de la franquicia industrial, el franquiciante transmite su tecnologia y su Know
How para que el franquiciatario pueda no sélo comercializar determinados productos, sino
también fabricarlos, para lo cual, el franquiciatario debera contar con la cesién del uso de la

marca cuva titulacion corresponde al franquiciante.

En efecto la empresa en su calidad de franquicia da le corresponderia el desarrollo de

actividades vinculadas con la produccidn y comercializacién.

En este sentido cabe tener presente que la franquicia industrial constituye una de las
modalidades mas elaboradas del contrato de franquicia, pues implica: el suministro de
maquinarias, la transmision de los procedimientos de fabricacion, de los métodos de

organizacion, entrenamiento y administracion, asi como las técnicas propias de venta.
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Asi mismo, cabe mencionar que las partes de la franquicia industrial mantienen una

estrecha relacion de colaboracién y asistencia continua.

6.2 FRANQUICIA POR CONVERSION

Una derivacién de este formato de negocio es la franquicia por conversién. Esta tiltima
difiere de la primera en que los negocios independientes que ya se encuentran en operacion

adoptan el sistema de franquicias como formato de negocio.

Las compaiiias franquiciantes estudian y analizan negocios independientes que se
encuentra funcionales y evalian la opcién de que adquieran el sistema de franquicias como
unidades de negocio con franquiciatarios, siempre y cuando se apeguen a las reglas
establecidas por el franquiciante. Es decir, si el posible el futuro franquiciatario manejara un
contrato de negocio parecido al del concepto del franquiciante, este ultimo pued.e optar por
convertir la tienda o cadena existente en una franquicia, siempre que esta medida beneficie sus

operaciones y prestigio.
Las compaiiias franquiciantes estudian y analizan los negocios que ya se encuentran

funcionando y evaltan la opcion de que esos se adhieran al sistema con la condicién de cubrir

todos los requisitos.
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CAPITULO 1V. PRESENCIA NACIONAL E INTERNACIONAL DE LAS FRANQUICIAS.

I. GENERALIDADES.

El desarrollo de las franquicias comienza con gran impacto en la segunda guerra

mundial; época en la que a franquicias se refiere, los expertos denominan el gran Boom.

En la opinion de los hermanos Gonzalez Catvillo:'’

“La introduccién de las franquicias con formato de negocio fue el acontecimiento més

imnortant
imperiante

<D

1 2! munde de la comercializacifn da prodngtae v servicing en |2 cemindn mitad de
este siglo, y se considera que en esta década se consolidaran sin duda como la revolucién en el

mundo de los negocios”.

Hoy en dia las franquicias estin llegando a las diferentes partes del mundo.
Sin embargo, la expansién que han experimentado las franquicias en el mundo es cada dia més

rapido e impresionante.

Actualmente hay un gran nmero de compaiiias alrededor del todo del mundo
que otorgan franquicias y las mismas se han difundido por los cinco continentes. Los
franquiciantes han encontrado nuevos horizontes en los mercados extranjeros. La razén de esta
expansion es, entre otras, la situacion del mercado interno. Sin embargo, al enfrentarse a leyes
distintas, a una extrafia y nueva geografia, y a culturas diferentes, los franquiciantes tienen que

elaborar nuevos sistemas para las franquicias internacionales.

El hecho de que una empresa obtenga éxito en su pais de origen no garantiza
que lograran los mismos resultados en otro pais. Lo que funciona en un pais puede no

funcionar en otro, por lo que es de gran importancia adaptarse al mercado extranjero.

" GONZALEZ Calvillo Enrique. La experiencia de la Franquicia. Editorial Mc Graw Hill. México, 1994.
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Hay que analizar el pais en cuanto a su cultura, costumbres, leyes, formas de
dirigirse en el &mbito comercial y todos los detalles importantes para adaptar una determinada

franquicia en determinado entorno.

Por tal motivo la franquicia internacional requiere una adaptacién a entornos
geograficos, econdémicos y culturales distintos. Las tradiciones que caracterizan a cada pais
exigen la “adaptacion — nacionalizacion”  de las franquicias para que puedan trabajar con

éxito.

Si bien algunas franquicias se basan en un “Concepto universal” que atrae,
con algunas modificaciolics, « lus consumidoies del mundo sutere, viras icquisicn camblar el
producto para adaptarlo a cada pais. En Japén por ejemplo, las franquicias de Futurekids (un
centro de aprendizaje de cémputo para nifios) subrayan el inglés en sus programas de tal
manera que los mifios perfeccionan este idioma mientras aprenden computacién. En Francia, en

cambio, el énfasis en no ofrecer inglés en el programa, es debido a su gran nacionalismo.

2. LAS FRANQUICIAS DENTRO DE LA GLOBALIZACION.

El mundo empresarial de comienzos del siglo XXI ha surgido una clara imagen de

interrelaciones e interdependencias globales.

Los productos, el capital y los recursos humanos comienzan a ser interdependientes a
medida que las empresas comienzan a considerar sus mercados en forma global mas que

simplemente nacionales.

Es este impetu que poseen los emprendedores Jo que obliga a los franquiciantes a
expandir sus marcas a través del mundo, sin embargo deben enfrentarse a numerosos
problemas antes de lograrlo; los retos de la globalizacion, los problemas de comunicacién entre
paises, las diferentes culturas y los distintos idiomas son solo algunos aspectos que deben

superar a fin de llevar sus marcas, productos y/o servicio a un posicionamiento global.
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Todos estos aspectos deben ser considerados por todos los empresarios dado que esta,
es la nueva tendencia en administracion y los retos antes mencionados los que cualquier

organizacién que desee prosperar debe superar.
2.1 ESTRATEGIA GLOBAL

El comercio internacional ha existido por afios. Sin embargo hoy la actividad economica
y comercial incluye alianzas estratégicas globales, produccion y distribucién alrededor del
mundo y la integracién entre naciones como la Comunidad Econémica Europea 'y el Tratado
de Libre Comercio de América del Norte. La globalizacion se define como interdependencia de
redes de iransporte, de distribucién, de comunicacién, de economia a través dc fronteras

internacionales.

El especialista en Marketing G. Investigador Theodore Levitt sostiene la existencia de
que mercados globales verdaderos exigen una nueva clase de corporacion'® Cree que la
corporacién global ha remplazado a las corporaciones multinacionales como el competidor
internacional mas eficaz, la corporacién multinacional conduce sus negocios en varios paises,
adaptando sus productos y practicas a las condiciones locales a través de la personalizacion de
los productos para mercados especificos. Aunque una franquicia no es una corporacién
muitinacional se enfrenta, en su expansién, a los retos de las mismas, la adaptacién de sus
productos-a cada mercado es indispensable para el éxito de sus franquicias', se transmiten de un
mercado a otros conocimientos de la forma de llevar el negocio pero con las modificaciones
necesarias para ese mercado. Por ejemplo Kentucky Fried Chiken al ser introducido en México
tuvo que ofrecer salsa picante es sus productos ya que en nuestro pais este condimento es muy

comun en todos los alimentos.

¥ Theodore Morden. The globalization of Markets. Harvard Bussines Review. Mayo — Junio. 1993. Pag. 94
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La gestién transcultural implica el estudio del comportamiento de los individuos en las
organizaciones alrededor del mundo. El estudio describe el comportamiento organizacional
dentro de los paises y culturas; compara el conocimiento organizacional entre ellos; e intenta
como predecir y mejorar la integracién y comportamiento de los empleados, clientes,

compaiieros, proveedores y compaiieros de alianza de los diferentas paises y culturas."”

Dentro de los distintos procesos de adaptacién de una franquicia de un pais a otro existe
el que se refiere a las costumbres de la produccién y por ende sus trabajadores, estudiar
cuidadosamente que tan sencilla o complicada puede ser esta adaptacién podria ser vital para el
adecuado funcionamiento de la franquicia. Por ejemplo en paises comio SudaiTrica ios dias
dedicados a la adoracién son los miércoles, lo que provoca un elevado ausentismo en los sitios
de trabajo estos dias, un buen estudio de comportamiento nos mostraria que la ligera
adaptacién de descansar este dia y laborar los sdbados y/o domingo (tipicos dias de descanso

en otras naciones) marcaria la diferencia entre éxito y fracaso.

En el entorno global los gestores (adaptadores) necesitardn ser capaces de poder
comunicarse con diversos grupos de personas. La tarea comunicacional seria mas facil si los
gestores poseyeran competencias multilingiies y altos niveles de conciencia y sensibilidad entre
culturas. Dentro del comercio a escala global el ambiente, la formulacién de estrategias, la
toma de decisiones, la motivacion, la formacion de equipos y el disefio de cargos, el liderazgo
y la negociacion estan basados en la habilidad del gestor para comunicarse con subordinados.
Lograr una comunicacién efectiva en un escenario homogéneo culturalmente es dificil en
extremo. Sin embargo, plantea un desafio mayor y mas dificil cuando una variedad de

nacionalidades, lenguajes y culturas se presentan dentro de una misma organizacién.

' Nancy J. Adler, Internacional Dimensions of Organizacional Behavior. Boston PWS Kent. Pag. 3-10
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La creciente competitividad en todo el mundo ha puesto un énfasis especial en todos Jos
avances tecnoldgicos para las innovaciones de productos y procesos. Este énfasis ha
aumentado la necesidad de transferir conocimiento. El aprendizaje de una practica, técnica, o
enfoque en un pais que pueda transferirse a otra parte, es una destreza que los gerentes pueden

aplicar de modo regular.

En las transferencias de conocimiento aquellas personas encargadas de la transmision
del Know -How deberan poseer la habilidad de comunicarse con los méas variados equipos de

personas.

La tarea comunicacional sera mas sencilla si los encargados de la transmisién de
conocimiento poseen habilidades multilingiies y niveles elevados de conciencia y sensibilidad

entre culturas.

Dentro de las organizaciones que sobrepasan fronteras, la formulacion de estrategias, la
toma de decisiones, la motivacion, la formulacién de equipos, el liderazgo y sobre todo la
negociacion estan basados en la capacidad de unidad del negocio para transmitir conceptos u
estructuras administrativas. Logra una comunicacién efectiva en un escenario homogéneo es
realmente complicado. Sin embargo, plantea un desafio mayor y mas dificil cuando una
variedad de nacionalidades, lenguajes y culturas se encuentran en un mismo sistema como es el

caso de las franquicias.

La creciente competitividad en todo el mundo ha puesto un énfasis especial en los
avances tecnologicos para las innovaciones de productos y procesos. Este énfasis ha
aumentado la necesidad de transferir conocimiento. El aprendizaje de una practica, técnica o
enfoque en un pais que puede transferirse a otra parte, es una destreza que las organizaciones

que pretendan franquiciar globalmente deben dominar totalmente.
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2.2 CULTURA

“Una cultura nacional es el conjunto de valores, actividades, actitudes, creencias y
normas compartidas por la mayoria de los habitantes de un pais. Estos llegan a incorporarse en
las leyes y regulaciones de la sociedad, asi como también en las normas generalmente
aceptadas del sistema social del pais. En una sociedad, las personas aprenden lo que hay que
considerar y lo que no, como comportarse con los demas, y cémo manejar la responsabilidad,
éxito y fracasos. La mayoria de las personas no tienen conciencia siquiera de cémo su cultura

ha influido en los valores, actividades, creencias y normas”.?

“En la mayoria de los paises existe una cultura nacional. Sin embargo, incluso
en las naciones mas homogéneas como Japén existen subculturas con caracteristicas diferentes.

En los Estados Unidos existen subculturas poderosas entre muchos”.?'

La cultura que cada nacién posee debera ser estudiada con especial atencion al
plantear la expansion de los formatos de negocios de las franquicias, las costumbres y hébitos
de consumo determinados para la expansién, en algunas naciones no permiten alimentarse con
carne de res por lo que no se debe introducirse una franquicia que tenga como fin de consumo
este -producto; en los paises asiaticos; tales como Japén, China o Singapur el consumo de
lacteos no esta arraigado entre su poblacién por lo que franquicias con productos elaborados
con lacteos deben replantear sus estrategias o adaptar sus productos para alcanzar estos
mercados 0 no introducirse en ellos para evitar el fracaso. Estos'y muchos factores como
ingresos, fiestas nacionales, alimentacién, clima, etc. son determinantes en el crecimiento de la

marca y/o servicio.

 Gibson, James. Ivancevich, John. Donelly james. Las organizaciones, 10ma Edicién. 2001. McGraw
Hill.Chile. P4ag. 67.
2 Ibid. Pag. 67
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Otro factor a considerar en la transmision del formato de negocio son los idiomas para
llevar a cabo transacciones a escala global. En el mundo existen mas de 3000 idiomas
hablados. En algunos paises europeos y asiaticos se habla mas de un idioma. No obstante, no
es correcto llegar a la conclusién de que aun cuando exista un idioma, existird una cultura. En
Estados Unidos y Australia las personas hablan inglés, pero ambos paises tienen su propia

cultura.

3. ASOCIACION INTERNACIONAL DE FRANQUICIAS

La asociacién internacional de franquicias (IFA por su siglas en ingles International
Franchise Association) fue fundada en 1960 por Willam Rosenburg, creador de Dunkin Donuts
en Washington, D.C en Estados Unidos.

Esta organizacién es la més grande e importante del mundo tiene y ofrece una variedad
de servicios como ferias comerciales, publicaciones importantes y un grupo de profesionales

en franquicias listos para ayudar o asesorar a sus miembros, asi como publico en general.

Lo mas importante es que Ja IFA funciona como un centro de reuniones donde los
nuevos franquiciantes pueden aprender de los franquiciantes ya establecidos y obtener

informacion vital sobre el otorgamiento y la operacién de las franquicias.
La asociacion internacional de franquicias, tuvo la iniciativa de nombrar representantes

especiales en distintos pafses del mundo, con el fin de monitorear los acontecimientos mas

importantes en el drea de franquicias.
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4. FRANQUICIAS EN LOS PAISES MAS DESTACADOS

Ahora se estudiaran las formas de operar y las fuentes de apoyo a las franquicias en los
diferentes paises (los més destacados en el sistema de franquicias) para tener un panorama mas

claro de la ubicacién de esta forma de hacer negocios en el 4mbito internacional.

41EEUU.

Como ya se ha mencionado en el tema “Antecedentes de las Franquicias”, es
precisamente en esta pais donde inicia el desarrollo de esta forma de negocio, cuando la
empresa Singer Co. Establece una cadena de distribucién, otorgando exclusividad territorial a

sus representantes a cambio de un pago de este derecho.

Al pasar e] tiempo este concepto evoluciona y se perfecciona. Es en 1946 cuando en
Estados Unidos se fincaron las bases para el desarrollo de las franquicias a aprobarse el
“lanham Act”. En donde se codifica el derecho del duefio de una marca para establecer y exigir

estandares de calidad a sus licenciatarios.

Entre las primeras compafiias que otorgan franquicias de formato de negocio, figuran
Dunkin Donuts, Kentuky Fried Chiken, Midas, Muffecer, Holyday Inn y Mc Donald’s.

Considerada esta ultima como la precursora de esta forma de negocio.
En los ltimos afios se ha tenido un crecimiento en términos de volumen de franquicias
que operan por industria, asi como en términos de niimero de industrias que operan dentro del

marco de franquicias, lo cual reportan las siguientes cifras:

e Mas de 500,000 establecimientos que operan dado este sistema abarcando mas

de 40 industrias distintas con clara tendencia hacia el sector servicios.
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e Sus ventas totales cubren poco mas de la tercera parte de todas las ventas al
menudeo en el mercado americano que equivale el 15% del Producto Nacional
Bruto de Estados Unidos.

e Las franquicias emplean méas de 7.3 millones de personas, es conveniente
mencionar que el crecimiento anual promedio del niimero de franquicias durante
la década de los 80 s fue aproximadamente el 6%.

e El impacto en los diversos sectores de la economia, principalmente el de
restaurantes, ademas del sector de ventas al menudeo y hoteleria en segundo ¥

tercer término.?
4.2 CANADA

Canada debido a su similitud en legislacion e idioma con Estados Unidos ha
representado un importe mercado para las franquicias estadounidenses, destacando los rubros
que corresponden a comida rdpida, restaurantes y comida en general. También han sido bien

acogidas por el mercado canadiense franquicias europeas y japonesas.

Con respecto al desarrollo propio, las franquicias se han desenvuelto a gran velocidad,
incluso va algunos franquiciantes canadienses como en el caso de Uniglobe Travel, ya
exportan sus conceptos a Estados Unidos y otras partes del mundo como Inglaterra, Francia,

Japén, Singapur, Australia, Nueva Zelanda, y el Caribe.

La fuente de apoyo a las franquicias mas importantes en este pais es la Asociacién de
Franquicias Canadienses (ACF), ademas de los bancos que son muestra clara de la madurez de
este mercado ya que los mas grandes, asi como la mayoria de los medianos y pequefios tienen

programas de financiamiento de franquicias.

2 Gonzalez Calvillo Enrique. Gonzélez Calvillo Rodrigo. Franquicias: La Reyolucién de los 90’s. México.1992.
P4g. 35-40
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Por otra parte, la ACF comenta que el volumen de ventas alcanzado por los negocios
que operan bajo el sistema de franquicias, ha crecido el 15% en al década de los 90’s. El
gobiemo canadiense apoya también a las franquicias, sobre todo a los negocios que tienen
capacidades de expansién, ademas provee paquetes informativos, seminarios y asesoria a

franquicias y franquiciatarios por medio del Ministerio de Industria y Comercio.

La Association of Canadian Franchisors se encuentra ubicada en 88 University Avenue

Suite 607 Toronto Ohatrio Hss 176
43 JAPON

Este ha sido siempre un pais dispuesto a asimilar conceptos occidentales y a

implantarlos exitosamente, lo cual se puede observar también en las franquicias.

Las caracteristicas culturales y el idioma no representaron un gran problema para las
franquicias extranjeras ya que la densidad de poblacién y su nivel de poder adquisitivo son

condiciones que lo hacen un mercado ideal para la venta al menudeo.

En 1965 Japon contaba con solo siete franquicias y para 1982, tenia 408 de la cuales

15% eran estadounidenses y operaban con 4990 establecimientos.

La mayoria de estas compaiiias entraron por medio de franquicias mientras, destacando
entre otros paises, entre los de mas rapida adaptacion las de comida rapida y restaurantes,

seguidos de tiendas de menudeo en general, venta de vehiculos, etc.

Debido a las diferencias culturales, las franquicias extrajeras debieron adecuar o ajustar
sus negocios para la entrada a este pais, ejemplo que podemos resaltar nuevamente es la
empresa Mc Donald’s, que adapto la adicién de cebolla rebanada; proceso que fue cambiando
con el paso del tiempo hasta legar a la formula estandar, tal como fue creada por los hermanos

Mc Donald.
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Lo mas importante fuente de apoyo de franquicias en Japén es la Asociacion Japonesa
de Franquicias fundada en 1972. Esta institucién se encarga de centralizar la informaci6n
referente a la industria, a establecer los estindares éticos, a seguir y manejar la relacién con el
Ministerio de Comercio Internacional y con la Administracién de Gobierno Japonés que

muestran creciente interé€s en la industria.
La asociacién Japonesa de Franquicias se encuentra ubicada en:

Edificio Elsa
Rappongi 3-13-12
Minatoku, Tokyo 106

Japén.
4.4 AUSTRALIA

Las franquicias en Australia también han tenido desarrollo considerable. Este pais ha
atraido un gran numero de franquicias extranjeros, en especial de Estado Unidos, que como en
otros paises fueron encabezados por las grandes cadenas de comida rapida, mismo que motivé
que a los empresarios e inversionistas a franquiciar sus negocios y buscar franquicias para

invertir.

La introduccién de franquicias extranjeras y el crecimiento de franquicias locales
generaron un boom que fue seguido por un interés generalizado en contar con legislaciéon y
controles mas especificos que protejan los proyectos de franquicias, mismos que no se conocen

con precisién actualmente.
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Australia cuenta con la Asociacién de Franquicias Australiana fundada en 1983 con

ubicacién en:

P.O box 94 Wilserforce
M.S.N 2756

Australia

Por otra parte Australia y los franquiciatarios australianos cuentan con el apoyo de la
Western Banking Corp. Banco lider australiano que cuenta con un paquete de financiamiento y
atencién especifica para franquiciatarios que fue producto de cuidadosos estudios que
confiman el menor nivel de riesgo involucradc cn cstos esquemas, paguetss gue
posteriormente fueron utilizados por el resto de la industria, facilitando el desarrollo de las

franquicias.

5. SITUACION ACTUAL DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO.

En nuestro pais las franquicias se han unido a través de la Asociacién Mexicana de

Franquicias A.C ubicada en:

Insurgentes sur 1783
Col- Guadalupe Inn.
D.F. 01026.

La Asociacién Mexicana de franquicias continuamente recopila informacion del sector

de franquicias en México, a fin de lograr los siguientes objetivos:
¢ Desarrollar y promover acciones que permitan mejorar las condiciones en la que se

encuentra el sector Franquicias en México.

s Organizar eventos de capacitacion para los Miembros Asociados y publico en general.
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Establecer normas que promuevan el profesionalismo de las Empresas Franquiciantes y
Profesionistas que participan en el sector de franquicias de México.

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

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

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

Desarrollar un banco de estadisticas del sector.
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Con la finalidad de facilitar la distribucién la Asociacion Mexicana de Franquicias

organiza a sus miembros afiliados en los siguientes giros de negocio.

Alimentos Café
Hamburguesas
Pizzas
Pollo
Tortas
Varios
Helados y Yogurt

Belleza Belleza
Educacion Capacitacion
Idiomas
Hoteles Hoteles
Restaurantes Restauran- bar
Comida

Internacional Taquerias

Salud Cuidado especializado
Servicios Automotriz
Financieros
Postales y de Envio
Limpieza

Tiendas de Conveniencia Tiendas de Conveniencia
Tintorerias/Lavanderia  Tintorerias/Lavanderia

Vestimenta y Accesorios Vestimenta y Accesorios

Varios Productos para el Descanso
Venta al Menudeo
Miscelaneos

Servicios Sector Proveedores

Franquicias Asesoria y Consulta
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Actualmente México se encuentra entre los diez primeros paises en cuanto ha desarrollo
de su sistema de Franquicias, ademas de lo anterior compartimos con la FIAF (Federacién
Iberoamericana de Franquicias) experiencia y conocimiento entre las distintas asociaciones de
los paises latinoamericanos e ibéricos, asi como la filosofia de defender las bases de los

codigos de ética en franquicias y su difusién y expansion.

Mexico es miembro del World Franchise Council (WFC) organismo que alberga a la
mayoria de asociaciones de franquicias a nivel mundial; todo esto deja muy en claro que

Meéxico es una opcion real de inversion en el sistema de franquicias.

En el caso mexicano el camino recorrido es impresionante, contamos actualmente con la
participacion de 550 empresas franquiciantes que se desarrollan en més de 65 giros de negocio
diferentes, ademas México se encuentra ya en una fuerte etapa de exportacion de franquicias

dentro de los mercados internacionales.

e )
DISTRIBUCION DE LAS FRANQUICIAS EN LA

REPUBLICA MEXICANA

1%

o T’;@;#f BN

75%

75% 5% 9% 1%
DF ¥ AREA METROPOLITANA ~ OCCIDENTE Y CENTRO  RESTO DELPAIS  NOROESTE

FUENTE: ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS
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Un dato excesivamente importante es que en México, el 60% de sus franquicias son de
origen nacional mientras que tan solo el 35% son estadounidenses, el 3% Espaifiolas, el 2%

Canadienses y el resto de otros paises.

ORIGEN DE LAS FRANQUICIAS (PAISES)

- 3%2%
35%

R

1 - 60%

a M_XICO 0O EUA o CANADA g OTRAS

FUENTE: ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS

De esos porcentajes, el 24% se desarrolla en el giro de los servicios (talleres, capacitacion,
limpieza, cuidado personal, paqueteria, etc.), el 23% en las 4reas de alimentos y restaurantes, el

10% en ropa, el 8% en construccidén y bienes raices y el 35% restante en varios.

DISTRIBUCION POR GIROS

24% 8%
" |
23%
| |
35%
10%

OALIMENTOS ¥ RESTAURANTES
OROPA
B VARIOS
O SERVICTOS
0O CONSTRUCCION

FUENTE: ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS.
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Los insumos consumidos en el ambito de las franquicias en México son del orden del
75% nacional y el 25% de importacién, lo que nos da un claro indicio de que este sistema de
negocios ayuda claramente a la economia nacional, no solo por los ingresos y generacion de
empleos que las franquicias crean sino por su participaciéon como consumidor potencial de los

productos nacionales.

INSUMOS DE LAS FRANQUICIAS

25%
| |
75%
O NACIONALES O IMPORTACIONES -

FUENTE: ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS.

La tendencia del crecimiento de las franquicias en el mercado mexicano es favorable,
sefial clara y precisa de la solidez del formato de franquicia, €] nimero de establecimientos es

notablemente alto en relacién con afios anteriores.
La duracion promedio del contrato del contrato de franquicia en México es de 9 a 10

afios, los montos de inversion requerida van desde los 15,000 hasta arriba del millén de délares

americanos, con retornos de inversion que oscilan en su mayorfa entre dos y cuatro aiios.
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Los promedios de regalias que paga el franquiciatario son la mayoria un 3.5% y un 6%

por operacion y hasta el 3% por publicidad.

DERECHO DE FRANQUICIA (Regalia Inicial) U S DIls

' 8%
36%r,4 ]F f\f’;
k BNTL

26%

8%DE 0 A $1,000 13%DE $1,001 A $15,000 17%DE $15,001 A $25,000
26% DE $25,0014 $50,000 36% MAS DE $50,000

FUENTE: ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS.

RETORMO DE LA INVERSION
6%

14%

20%

24%

6%UNO 14%DOS 20%TRES 24%CUARTRO 36%MAS DE CINCO

FUENTE: ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS.
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CAPITULO VII ASPECTOS CONTABLES

I. RELACION DE LAS FRANQUICIAS CON LOS PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD
GENERALMENTE ACEPTADOS

Los principios de contabilidad generalmente aceptados emitidos por el Instituto
Mexicano de Contadores Piblicos nos dicen que la contabilidad es una técnica que se utiliza
para producir sistematica y estructuralmente informacién cuantitativa expresada er: unidades
monetarias de las transacciones que realiza una entidad econémica y de ciertos eventos
econdomicos identificables y cuantificables que la afectan, con objeto de facilitar a los diversos

interesados €l tomar decisiones en relacion con dicha entidad economica.

La contabilidad produce informacién indispensable para la administracion y el
desarrollo de las empresas y por lo tanto es procesada y concentrada para el uso de la gerencia
y de las personas que trabajan en la empresa y que por la necesidad de dar a conocer la
informacién resumida y general a la propia gerencia o terceros interesados (podria ser tanto a
franquiciantes o franquiciatarios respectivamente, autoridades fiscales, instituciones de crédito,

etc.), en su desarrollo se preparan los estados financieros.

El objetivo de los estados financieros, es el de informar sobre la situacién financiera de
la empresa en cierta fecha, los resultados de sus operaciones y los cambios en su situacién
financiera por el periodo contable terminado en dicha fecha. De aqui se desprende que sean
cuatro Jos estados financieros basicos que son: el balance general, €l estado de resultados, de
variaciones en el capital contable y de cambios en la situacion financiera, asi como las notas

que son parte integrante de los mismos.
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Es necesario que para obtener estos estados financieros llevemos una contabilidad que
cumpla con los principios de contabilidad generalmente aceptados que son los conceptos
basicos que establece la delimitacién e identificacién del ente econémico, las bases de
cuantificacion de las operaciones y la presentacion de la informacién financiera cuantitativa

por medio de los estados financieros.

Los principios de contabilidad que identifican y delimitan al ente econémico y a sus
aspectos financieros son: entidad, realizacién y periodo contable. Los principios de
contabilidad que establecen las bases para cuantificar las operaciones del ente econdmico y su

presentacién son: valor histérico original, negocio en marcha y dualidad econémica.

El principio que se refiere a la informacién es: Revelacién suficiente.

Entidad. Definicién de la franquicia como ente econdémico.

Es una unidad identificable y cuantificable que realiza actividades econdmicas,
constituida por combinaciones de recursos humanos, recursos naturales y capital, coordinados
por una autoridad que toma decisiones en caminadas a la consecucién de los fines para los que

fue creada.

Desde el punto de vista contable y financiero, a esta le interesa identificar a la entidad
que persigue fines econdémicos y que es independiente de otras entidades. Al identificar a la
entidad, nos damos cuenta que al crear una franquicia adquirimos derechos y obligaciones y
que por lo tanto la personalidad de esta es independiente a la de su duefio o accionistas y en sus
estados financieros solo deben incluirse los bienes, valores, derechos y obligaciones del ente

econdémico independiente.
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Al conocer a la entidad como ente econémico se debe llevar contabilidad. Es la técnica
que se utiliza para producir informacién cuantitativa que sirva de base para tomar decisiones

econdémicas a los administradores de la misma.

Es decir, que esta informacion nos muestra si la franquicia es o no costeable. De dichas

clausulas las de mayor importancia son:

o Realizacion.- La contabilidad cuantifica en términos monetarios las operaciones
que realiza una entidad con otros participantes en la actividad econémica y
ciertos eventos econémicos que la afectan. Una franduicia al igual que todas las
entidades o negocios, siempre presentan los bienes v movimientos que se llevan
a cabo en la vida de una entidad, en este caso nuestra franquicia, y por ello es
que las operaciones que se realizan con otras entidades se cuantifican y se ven
registradas cuando esta realizando el negocio.

e Periodo contable.- La necesidad de conocer los resultados de operacion, la
situacién financiera de la entidad que tiene una existencia continua, obliga
dividir su vida en periodos convencionales. Las operaciones, eventos, asi como
el periodo en que ocurren, por tanto cualquier informacién contable debe indicar
claramente el periodo a que se refiere. En términos generales, los costos y gastos
deben identificarse con el ingreso que generaron independiente de la fecha en
que se paguen. '

e Valor histérico.- Dicen los principios que las transacciones y eventos
econémicos que la contabilidad cuantifica, se registrardn a su valor de
adquisicion, las cantidades de efectivo que se afecten o bien a la estimacién
razonable que de ellos se hagan en el momento en que se consideren realizadas
contablemente. En el caso del mobiliario y equipo en una franquicia, asi como
unidades de reparto si aplica, este registro deberd hacerse al inicio de
operaciones en el caso de que estos estén plenamente identificados por el

franquiciante, asi como en sus posibles adquisiciones subsecuentes.
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e Negocio en marcha.- La entidad, nuestra franquicia, se presume en asistencia
permanente salvo especificacion en contrario, por lo que las cifras de sus estados
financieros representaran valores histéricos, o modificaciones de ellos
sisteméaticamente obtenidos. Cuando las cifras representan valores estimados de
liquidacién, esto debera especificarse claramente y solo seran aceptables para
informacion general, cuando la entidad este en liquidacién.

¢ Toda la informacién que contengan nuestros estados financieros serd a la fecha
en que nos estemos manejando, saber que esta en funcionamiento y que
debemos tener toda la informacién registrada mediante un sistema de
contabilidad que nos permitira el conocimiento de la misma.

¢ Dualidad econdmica.- Esia s¢ coustituye en las franquicias como en cuaiquier
entre de:

1. De los recursos de los que dispone la franquicia para la realizacién de sus
fines. Es decir, el efectivo en los bancos, las inversiones que se hagan,
sus activos, tanto fijos como diferidos y los clientes que tenga nuestra
franquicia. Estos estardn especificados por nombre, cuenta y rubro,
determinando la cantidad en moneda nacional de lo que se tenga.

2. Las fuentes de dichos recursos, que a su vez son la especificacién de los
bienes y derechos que sobre los mismos existen, considerando en su
conjunto. Si nuestros activos provienen de alguna fuente acreedora
debera especificarse, es decir, de donde se obtuvieron los recursos de
nuestros activos, por lo que existe aqui, la dualidad econdmica; a todo
cargo corresponde un abono, todos los recursos provienen de una fuente,
si tenemos mucho dinero en bancos, de momento puede ser de que

algunos clientes han pagado.

La doble dimension de la representacion contable de la entidad, es fundamental para

una adecuada comprension de su estructura y relacién con otras entidades.
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o Revelacion suficiente.- La informacién contable presentada en los estados
financieres debe contener en forma clara y comprensible todo lo necesario para
Jjuzgar los resultados de operacion y la situacion financiera de la franquicia.

e Importancia relativa.- La informacién que aparece en los estados financieros
debe mosuar Jos aspectos importantes de la franquicia susceptibles de ser
cuantificados en términos monetarios, tanto para efecto de los datos que entran
en el sistema de informacién resultante de su operacion, se debe equilibrar el
detalle y multiplicidad de los datos con los requisitos de utilidad y finalidad de
informacion y todo aquello que resulte de una franquicia como los movimientos
econdmicos que deben registrarse, esto es darle importancia a los aumentos que
tienen.

o Consistencia.- Los usos de la informacién contable requieren que se hagan
procedimientos de cuantificacién que pertenezcan en el tiempo. La informacion
contable debe ser obtenida mediante la comparacién de Jos estados financieros
con otras entidades econémicas, en este caso seria prudente comparar cifras con
estados financieros del mismo grupo de franquicias.

e Criterio prudencial aplicaciéon de las reglas particulares.- En nuestra entidad
como una expectativa nueva, franquicia-franquiciante-franquiciatario, podemos
encontramos casos en donde no se pueda aplicar un principio al cien por ciento
y es entonces, cuando se aplica un juicio profesional para operar el sistema y
obtener inforfnacién que en lo pbsible se apegue a los requisitos mencionados en

el Boletin B-12 del Instituto Mexicano de Contadores Publicos.

Este juicio debe estar temperado por la prudencia al decir en aquellos casos en que no
haya bases para elegir entre las alternativas propuestas, debiéndose optar, entonces, por la que
menos optimismo refleje; pero observando en todo momento que la decisién sea equitativa
para los usuarios de la informacién contable.

NOTA: Los Principios Generalmente Aceptados estdn siendo estudiados actualmente,

dichos principios se modificaran a partir del afio 2006 y seran reducidos en su nimero.
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Por dltimo mencionaré que las autoridades de Hacienda nos asignan una clave
dependiendo del nombre de nuestra franquicia, esta debera citarse en forma completa en todo
documento que se presente ante las autoridades fiscales, la cita errénea o incompleta o su
omisién, origina violaciones al Cdédigo Fiscal de la Federacion y a su reglamento, que traen

como consecuencia la imposicion de sanciones.
2. NATURALEZA CONTABLE DE LA FRANQUICIA.

Respecto al aspecto contable que deben llevar las franquicias nos encontramos en dos

situaciones el del franquiciante y el del franquiciatario.
FRANQUICIANTE

Cuando una empresa tiene la inquietud de franquiciar, debe llevar a cabo un proceso de

investigacién en el cual verifique si es posible hacer esto.

Los costos de investigacion que incluyen sueldos de personal dedicados a la indagacion,
costos de equipos o materiales consumidos, estudios de franquiciabilidad, costos indirectos
distintos a los administrativos, ademas de otros como mercadotecnia, publicidad, etc. Deben
ser reconocidos como un gasto en el periodo en que fueron incurridos. Esto se debe a que la
naturaleza de la investigacion es tal que no hay certeza suficiente de que produciran beneficios

econdémicos futuros, para la empresa que ha decidido empezar a franquiciar.

Después de la fase de investigacion viene la de desarrollo, en donde los costos se deber

de capitalizar.

Al capitalizar estos costos, se vuelven un activo intangible y esto debe suceder cuando

se cumple con los criterios siguientes:
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1. El producto o proceso esta claramente definido y el costo atribuible para ser
identificado por separado, asi como valuado confiablemente sobre la base de los
beneficios econdmicos separados.

2. La factibilidad técnica de completar el producto o proceso de manera que esté
disponible para su uso o venta.

3. La empresa debe tener la intencién y habilidad de producir y mercadear el
producto o servicio para usarlo.

4. La existencia de un mercado para el producto o proceso (si ha de ser usado
internamente y no vendido) o su utilidad para la empresa debe ser demostrada.

5. Existen recursos adecuados que pueden demostrar su disponibilidad para

completar el producto o servicio.

En la fase de investigacion lo que se trata de obtener como resultado, es la viabilidad o
no de que una empresa empiece a franquiciar, mas en el aspecto del desarrollo ya se demostrd,
en esta etapa un ejemplo muy claro puede ser el disefio o construccién de una planta piloto que

no sea de una escala econdémicamente factible para la produccién comercial.

El costo de un intangible desarrollado, debe comprender todos os desembolsos que sean
directamente atribuibles a la fase de desarrollo o que pueden ser asignados a dicho aspecto
sobre una base razonable y consistente para crear, producir y preparar el activo para el uso al

que se distingue.”

Los activos intangibles debe presentarse formando parte del ultimo grupo de activos en
el balance general. Cuando sean importantes, deberan distinguirse los diferentes conceptos, ya
sea en el mismo balance general o en una nota, especificando el método y el plazo de
amortizacién empleado para cada uno, ademés de que cumpliendo con el principio de valor

historico el costo de estos activos intangibles debe ser el de adquisicion.

* Instituto Mexicano de Contadores Publicos. Principios de contabilidad Generalmente aceptados. México. 2003
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La unica excepcién a lo anterior radica en el caso de que el contrato con el
franquiciatario estipule el derecho a la devoluciéon de parte del dinero pagado por la franquicia
en el caso de terminacién anticipada del contrato. En estos casos, de acuerdo con la experiencia
y criterio de la empresa franquiciante, sera valido reconocer los ingresos sobre la base e lo

devengado.
FRANQUICIATARIO

Al adquirir una franquicia, el inversionista obtiene un crédito mercantil, ya que esta es

reconocida.

El crédito mercantil nos dicen los Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados
es el activo intangible que proviene de la compra de un negocio y puede considerar uno o mas
intangibles, identificados o no, sin poderlos valuar individualmente en forma confiable. Sus

elementos pueden tener vidas utiles econdmicamente distintas.

En vista de que hay elementos que no pueden ser valuados en forma separada y de

manera confiable, son contabilizados en forma colectiva como crédito mercantil.

Para el franquiciatario, el importe pagado iniciaimente por la obtencion de la franquicia,
asi como los gastos incurridos para su adquisicién, recibiran en tratamiento de un activo

intangible denominado “inversiones en franquicias”, o similar.

Al constituir un activo no circulante deberd ser amortizado con cargo al estado de

resultados, durante un plazo igual a los afios por los que se le haya otorgado el derecho de uso.
Los pagos que efectué por concepto de regalias a los resultados conjuntamente con el

resto del pasivo, en el periodo en el que se hayan efectuado las ventas que los originaron,

independientemente del periodo durante el cual se paguen.
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5. BOLETIN C-8 (INTANGIBLES)

Con frecuencia, las empresas emplean recursos para la adquisicion, desarrollo,
mantenimiento o mejora de recursos intangibles, tales como conocimiento cientifico o
tecnolégico, disefio e implementacién de nuevos procesos o nuevos sistemas, licencias o
concesiones, propiedad intelectual, conocimientos comerciales o marcas®, como por ejemplo

las franquicias.

Este boletin establece las reglas particulares de aplicacién de los Principios de
Contabilidad relativos a los activos intangibles de empresas comerciales e industriales v no
incluye, por lo tanto. los relativos a industrias extractivas, instituciones de crédito y
organizaciones auxiliares y de seguros. El concepto de intangibles que se incluye en este
boletin, normalmente se restringe a aquellos activos no circulantes que sin ser materiales o

corpéreos son aprovechables en el negocio.
Se distinguen dos clases de activos intangibles:

A. Partidas que representan la utilizacién se servicios o el consumo de
bienes, pero que, en virtud de que se espera que producird
directamente ingresos especificos en el futuro, su aplicacién a
resﬁltados como un gasto es diferida hasta el ejercicio en que dichos
ingresos son obtenidos. Lo anterior se hace con el fin de dar
cumplimiento al principio del perfodo contable, que establece la

asociacion de los ingresos con los costos y gastos que los originaron.

 Ibidem.
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B. Partidas cuya naturaleza es la de un bien incorpdreo, que implican un
derecho o privilegio y, en algunos tienen la particularidad de poder
reducir los costos de produccién, mejorar la calidad de un producto o
promover su aceptacion en el mercado. Se adquieren con la intencién
de explotar esta particularidad en beneficio de la empresa y su costo es
absorbido en los resultados durante el periodo en que rinden este
beneficio (ejemplo de esta clase de intangibles son la patentes, las

licencias y las marcas registradas).
Existen caracteristicas principales de los activos intangibles:

A. Representan costos que se incurren o derechos o privilegios que se
adquieren con la intencién de que aporten beneficios especificos a las
operaciones de la entidad durante periodos que se extienden més alla
de aquel en que fueron incurridos. Los beneficios que aportan son en
el sentido que permitir que estas operaciones reduzcan sus costos y
aumentan las utilidades.

B. Los beneficios futuros que se espera obtener se encuentran en el
presente en forma intangible, frecuentemente representados mediante
un bien de naturaleza incorpérea, o sea, que no tienen una estructura
material ni aportan una contribucién fiscal a la produccién u operacién
de la entidad. El hecho de que crezcan de caracteristicas fisicas no
impide de ninguna manera que se les pueda considerar como activos
legitimos. Su caracteristica de activos les da su significado econémico,

mads que su existencia material.
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El requisito que deben cumplir estas partidas para ser reconocidas como activos y no
como gastos, es que exista una razonable certeza de que serdn capaces de generar utilidades a
la empresa en cantidad suficiente que permita que sean absorbidas a través de su amortizacion.
Consecuentemente, aquellas que aun cuando su naturaleza sea la descrita en los pdrrafos
anteriores, s6lo sean capaces de reducir pérdidas o de generar utilidades menores a su propio

costo, no deberan ser capitalizadas.

Forman parte del costo todos los gastos relacionados con la adquisicién o desarrollo del
intangible. Los gastos adicionales pueden ser honorarios y gastos de abogados, costo de
desarrollo y experimentacion, costos asignados y cualquier otro desembolso identificable con

la adquisicion.

El costo de los activos intangibles debe ser absorbido a través de la amortizacién en los
costos y gastos de los periodos que resulten beneficiados de ellos. La amortizacién debera
hacerse mediante un método racional, sistematico y consistente durante el término de vida til

estimada del intangible.

Los intangibles cuyo término de vida esta limitado por ley, reglamento o por su misma
naturaleza, deben amortizarse en un periodo no mayor a la vigencia establecida en el

documento que los regula, por lo general mediante la aplicacion del método de linea recta.

Cuando la duracion de los intangibles no esta limitada a un término fijo de vida, o sea,
que su periodo de beneficio es indefinido, debe hacerse una estimacion de este periodo para ser
amortizados durante el mismo, ]a eleccion del periodo de amortizacion es discrecional para la

entidad.

Las caracteristicas de estos activos, los hacen vulnerables a perder su valor al dejar de
tener capacidad aportar beneficios a las operaciones futuras. Consecuentemente, se hace
necesario que periodicamente se sujeten a una evaluacién en relacién a las operaciones de la

empresa y a la posibilidad que tengan de generar utilidades para la misma.
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Los activos intangibles deben presentarse formando parte del tiltimo grupo de activos
en el balance general. Cuando sean importantes, deberén distinguirse los diferentes conceptos
de activos intangibles, ya sea en el mismo balance general o en una nota, especificando el

método y el plazo de amortizacion empleado por cada uno.

Cuando un intangible haya perdido su valor econémico y consecuentemente se cargue a

resultados, deben revelarse las circunstancias que obligaron.

Los gastos relativos a la creacidn o adquisiciéon de marcas o nombres comerciales son
identificables con los ingresos por la venta de productos o servicios bajo esa marca o nombre
comercial consecuentemente, son partidas diferibles las que constituyen costos de creacién o
adquisicion de marcas o nombres comerciales que se utilicen en los productos o servicios. Si es
posible estimar la vida 1til de los nombres y marcas comerciales, se amortizan en linea recta
durante ese periodo. Si la vida 1til no puede estimarse, la amortizacién debera hacerse en un

plazo minimo de la vida que si pueda estimarse.

En los estados financieros que se formulen de empresas en la etapa preoperatorio, debe
revelarse este hecho, asi como la fecha estimada de iniciacién de operaciones. Considerando su
importancia relativa, deberd revelarse el monto de los proyectos descontinuados o

abandonados.
Al iniciarse la etapa operatoria, debera revelarse el método de amortizacién que se vaya
a seguir por la franquicia. Normalmente esta revelacion formara parte de la descripcion de las

politicas contables que la empresa sigue.

Consecuentemente, debera aclararse que la amortizacién de los gastos preoperativos se

definiré e iniciara al comenzar la etapa operatoria.
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CAPITULO VIII ASPECTOS FINANCIEROS

En las empresas u organizaciones normales el analisis de los aspectos financieros es
mucho mas sencillo dado que son objetos tangibles y por esto pueden realizar su planeacién
financiera a través de presupuestos, controles, etc. Sin embargo los valores que deber4 analizar
la empresa franquiciante para determinar el costo total de la franquicia y que posteriormente
aplicard a cada franquicia son de naturaleza muy distinta y deben considerar factores muy

diferentes tales como:

¢ Cuota inicial de franquicia.
e Regalias.

e Cuotas de publicidad.

¢ Inversion inicial.

e Otras cuotas o pagos.

1. CUOTA INICIAL DE FRANQUICIA.

Consiste en un pago que se efectia durante la firma del contrato de franquicia y se

C . 1
compone de los siguientes puntos: ®

¢ Gastos generados por las primeras reuniones entre franquiciante y el prospecto
de franquiciatario.

e Asistencia y aplicaciéon de conocimientos para la evaluacién del punto de venta
propuesto por el prospecto a franquiciatario.

o Impresién de las copias necesarias de los manuales ( Know-How) que se deban
entregar al prospecto a franquiciatario.

o Imparticién de los cursos de capacitacion.

e Asistencia técnica en obras de remodelacion, construccién o adaptacién de

locales.

¢ Asociacion Mexicana de Franquicias. 2003
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e Contacto con proveedores de obra, equipo necesario y materia prima,
publicitarios realizados para contactar a los prospectos a franquiciatarios.

¢ QGastos legales realizados para la firma y registro del contrato de franquicia.

Dado el punto de vista del franquiciante se puede decir que es el precio que se paga por
obtener el derecho a la franquicia, es decir el franquiciatario compra un paquete intangible de
derechos, que incluye el derecho a utilizar el nombre comercial, los conocimientos y en general
todos los servicios que brinda el franquiciante al franquiciatario al momento en que se
establezca la franquicia tales como la capacitacion, mercadotecnia, asesoria en la seleccion de

la ubicacién adecuada.

Una cuota inicial demasiado alta, entorpece la comercializacién de la franquicia y frena
la expansion de la marca; y si por el contrario, la cuota inicial es baja, la empresa franquiciante
corre el riesgo de perder dinero cada vez que otorgue una franquicia.

El franquiciante debe entender que la cuota inicial de franquicia representa, en primera
intencion, la recuperacion de los gastos en que incurrié para desarrollar su sistema de
franquicias.

En una segunda etapa, se constituird en una fuente de utilidades.

Costo de desarrollo y adaptacién al sistema de franquicias.

e Consultoria en franquicias.
o Plan de negocios o conceptualizacién
o Desarrollo del marco legal (contrato, COF, contratos auxiliares, etc.)

o Manualizacion y programa de capacitacién a franquiciatarios.

o Marketing y sistema de otorgamiento de franquicias.
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e Otras consultorias

o Fiscalisias, publicistas, estudio de mercado, proyectos arquitecténicos, imagen

corporativa y/o convenios con empresas proveedoras.

e Costos de comercializacion

o Medios especializados

o Medios impresos (prensa, revistas de negocio, etc.)

o Folleteria (Papel membretado, tarjetas de presentacion, soliciudes de
franquicia. etc.)

o Videos o CD promocional

o Eventos especializados (lanzamiento de la franquicia, ferias, misiones,
comerciales, etc.)

o Honorarios del o de los ejecutivos que se integraran en la primera etapa de
comercializacion.

o Viajes y vidticos estimados para la comercializacién inicial.

e Costos de otorgamiento, una vez firmado el contrato

o Asistencia de seleccion del punto de venta.

o Otorgamiento o, en su caso, aprobacion del proyecto ejecutivo de
construccion y/o adaptacién del punto de venta.

o Supervision de obra.

o Capacitacién

o Manuales (impresos y costo de matenales)

o Asistencia inicial ( Reapertura)
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Para determinar el costo por franquicia, se dividird entonces, el total de costos

entre el numero de franquicias por otorgar que arroje el programa de desarrolio.

La mayoria de las empresas franquiciantes, una vez que determinan el costo
por franquicia, lo convierten en délares (americanos) con la intenciéon de solventar las

constantes variaciones de la economia nacional.

El paso siguiente serd el andlisis de los competidores directos en el sector
franquicias verificando de tal forma, que la empresa franquiciante sea interesante frente a la
competencia, esto es, quiénes estdn en nuestro nicho de mercado, analizar a todos los

competidores.

Los principales aspectos a considerar dentro de la investigacién son los

siguientes:

o Cuotas de franquicias.

e Regalia y cuotas de publicidad.

e Ventajas y desventajas de la competencia.

¢ Numero de puntos de venta.

e Experiencia en el mercado.

e Nivel de ventas.

¢ Soporte técnico que recibe el franquiciatario.

e Vigencia del contrato de franquicia.

e Valor percibido de la marca (el cual aumenta entre mas

franquiciatarios se tengan).
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2. REGALIAS

El pago de regalias se requiere a fin de compensar la asistencia técnica continua a la que

obliga el franquiciante v el esfuerzo que ha representado al mismo, en tiempo y dinero, el

posicionar su marca y concepto. Jgualmente, se entiende que el pago de regalias sustenta el

adecuado funcionamiento de la operacién de franquicias.

62

Entre diversas formas de regalias se destacan tres tipos:

A. Regalias porcentuales sobre las ventas brutas. Se trata de un porcentaje fijo

sobre los ingresos brutos del negocio que, generalmente, tiene periodicidad de

cobro de un mes. El promedio mexicano es del 6% al 14%.

. Regalias de franquicias de producto o distribucién. Es el tipo de regalia que

comunmente aplican, aquellas empresas franquiciantes que son franquiciantes o
proveedoras Unicas de los productos principales o totales que comercializa su
red de franquicias. Esta regalia estd implicita en el precio de costo al que compra
el franquiciatario. Favorece en mucho al franquiciante ya que le permite cobrar
las regalias en la reposicién de inventario del franquiciatario, tal forma que el
primero no cae en sistema de monitorio o de auditorias de ventas para

determinar el monto de regalias que el franquiciatario le debe reportar. Los giros

*de negocio mé4s comunes que aplican esta regalia son: helados, ropa, zapaterias.

. Regalias fijas. Son aquellas en que el franquiciatario paga al franquiciante una

cantidad fija previamente pactada sin importar el monto de las ventas brutas que
el franquiciatario ingrese a su negocio. En el mejor de los casos, esta figura le
permite al franquiciante una facilidad administrativa en la operacién de su red,
sin embargo, ante una economia inestable como la de nuestro pais, representa un

verdadero problema al tratar de negociar un aumento en la regalia fija.

%2 Ibidem.
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Para calcular el monto adecuado de regalias que debe exigir al franquiciatario, debera
determinar un porcentaje que no afecte en la rentabilidad del negocio en cuanto al retorno de la

investigacion.

Iguaimente, el franquiciante, deberd observar cuidadosamente si el porcentaje de
regalias que percibird cubre perfectamente los costos de operacion de la empresa franquiciante

y cumple con las expectativas de utilidad de la misma.

3. CUOTAS POR PUBLICIDAD

Principalmente es para mantener la presencia de marca en los medios
adecuados, elemento vital para el éxito de la franquicia. En algunos casos esta cuota se divide

en dos partes: institucional y regional.

La regional o local se destina al esfuerzo publicitario que el franquiciatario debe
realizar e su propia zona, para reforzar la imagen de su punto de venta. La institucional retine el
esfuerzo de todos los franquiciatarios para llevar a cabo un plan de publicidad que permita posicionar

la marca, como se indico anteriormente, en los medios adecuados.®

4. INVERSION INICIAL

Se refiere al monto que el franquiciatario debera invertir para poner en marcha la

operacién del negocio.

¢ Construccién, remodelacion o adaptacion del punto de venta.
e (Capital inicial de trabajo.
e Decoracion e imagen interna y externa.

e Mobiliario y equipo de trabajo.

% Ibidem
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e Uiensilios de trabajo y uniformes de personal.

¢ Contratacion de personal.

¢ Inventarios iniciales.

e Deposito o traspaso inicial y rentas en adaptacion de local.
o (Gastos legales, permisos y licencias

¢ Gastos de preapertura € inauguracion.

El monto de la inversién se debe analizar periédicamente para actualizarlo a valores
presentes, de otra forma el franquiciatario se formara falsas expectativas al adquirir la
franquicia y, una vez que concluya la apertura de su franquicia y se encuentre con una
inversién 1nicial mayor a la esperada, la credibilidad del franguicianie se verd detericrads,

provocando una mala relacién con el franquiciatario desde el inicio.
5. OTRAS CUOTAS Y PAGOS.

Estas cuotas adicionales solamente se hacen efectivas en situaciones extraordinarias entre el
franquiciante y el franquiciatario y cominmente se encuentran detalladas en el contrato de

franquicias.
Las mas comunes son:

e Cuota por capacitacion adicional

e Cuota por traspaso de franquicia.

e Multas por incumplimiento del contrato de franquicias.
e Intereses por pagos tardios de regalias.

¢ Operacion de emergencia.

e Seguros.
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CONCLUSIONES

La planeacién y conocimiento de las organizaciones es indispensable para el correcto
funcionamiento de cualquier negocio que pretende ser exitoso; el sistema de franquicias, como
se ha estudiado es una forma clara y consistente de hacer crecer los negocios de forma sélida y
permanente, esto bajo la condicion de realizar los estudios pertinentes con la dedicacion y

esfuerzo que cualquier proyecto de magnitud considerable debe conllevar.

Como en cualquier negocio en donde la Administracion es aplicada, la planeacién es el
elemento clave para desarrollar las funciones y actividades necesarias, en el caso de las
franquicias esta regla es atn més acentuada, el riesgo de fracaso es mucho mayor cuando no

son estudiadas las posibilidades del negocio para franquiciar adecuadamente.

Superadas estas dificultades es claro que dicho sistema es una opcién presente y
sugerida para que las organizaciones alcancen el crecimiento esperado sin la inversién de
capitales en nuevos mercados, asimismo posicionaran sus productos y marcas en lugares y
nichos de mercado que no podrian alcanzar por si solos; sumado a todo esto, esta forma de
hacer negocios garantiza cumplir una de las reglas de Administracién Organizacional mas
ambiciosa, la de alcanzar el binomio “ganar-ganar” en todo momento, en este sistema ambas
partes ganaran beneficios econdmicos claros y sin tener que esperar periodos de tiempo muy
largos, pero ademas de ganar financieramente como organizaciones (ambos trabajando juntos,
pero independientes al final) aportan mejoras para satisfacer necesidades de la sociedad dado
que los giros en donde se diversifica el sistema abarcan practicamente todos los sectores
productivos, teniendo como consecuencia un alza en el consumo de productos nacionales,
generacion de empleos directos e indirectos y aportaciones al crecimiento de la economia
nacional, confirmando asi la tendencia de “ganar-ganar” que las franquicias generan por la

naturaleza de su sistema.
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Para aquellos propietarios de negocios y/o marcas comerciales que no cuentan con los
recursos necesarios para hacer crecer su negocio, pero saben que la férmula establecida en el
formato original es repetible, podran tomar este sistema como una opcidn para alcanzar su
crecimiento en mercados que por si solos son imposibles de llegar, esta alianza estratégica sera
el conducto, sin embargo deberan estar conscientes del esfuerzo que ésto implicard dado que
tendrdn que generar opciones para aquellos que estén interesados en compartir su negocio con
ellos, es decir deberan esta dispuestos a desarrollar metodologias para transmitir el
conocimiento de céomo se desarrolla sus funciones diarias el negocio en absolutamente todos
los aspectos (productivos, humanos, financieros, contables y legales) ademads de dar atencion y
soporte técnico constante para aquellos que se afiliardn a su marca y serdn quienes ayuden al

crecimiento de la misma haciendo crecer su prestigio.

Por ultimo los inversionistas con capitales limitados pero con espiritu emprendedor
encuentran en este sistema una solucién; las franquicias, son una oportunidad de inversién que
ofrece elementos firmes a estos reduciendo el riesgo de pérdida, apoyados en la solidez de
aquel que los seleccionard como asociado de negocios, es por esto que para reducir
considerablemente el peligro, el inversionista debera estudiar cuidadosamente la franquicia que
adquirira; debera estar seguro de que es una inversién que llena sus expectativas porque no
tendra una libertad para desarrollar su negocio, sino que debera sujetarse a la normas que su
franquiciante establezca para su marca y/o producto, deberd estar dispuesto a cumplir con la

obligaciones fiscales y financieras que un negocio como este requerira.

El sistema de franquicias es una forma de hacer negocios que ofrece grandes beneficios
a todas las partes involucradas, por lo que su estudio y difusién es importante para desarrollar
aun mas este sistema, el conocimiento de sus elementos y las interrelaciones que se dan dentro
de él, asi como su manejo y funcionamiento son garantia de encontrar en este medio una fuente
de inversién y difusién de la cultura de negocios en donde la cooperacidn es la base del
crecimiento, ya que varios organismos trabajando conjuntamente alcanzan sus objetivos por

separado.
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