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INTRODUCCION

Actualmente el sector de las Franquicias se ha convertido en un fuerte
componente de la economia mexicana, ya que México se encuentra entre los
10 paises con mayor numero de Franquicias, esto se ve reflejado en el aumento
de negocios establecidos con este formato y en la aceptacion tan rapida entre
los consumidores y empresarios, mientras tanto los negocios independientes
han tenido un auge significativo dentro de las ciudades de menor aportacion

nacional econémica.

La franquicia se ha convertido en una de las alternativas mas atractiva de
inversion, debido a que son negocios probados, con una forma de operacion

comprobada que permiten cubrir las necesidades de un mercado mas exigente.

Por otro lado, la Inversién en un Proyecto Nuevo permite la creatividad del
inversionista conjunto al disefio estratégico de sus operaciones, sin basarse en

politicas tanto, operativas, como contables preestablecidas por un tercero.

El presente trabajo se realiz6 debido a la necesidad que se tiene de conocer
cual es la mejor alternativa de inversion ante la apertura de un negocio,
analizando dos opciones, considerando las Franquicias contra la Inversién en

un Proyecto Nuevo.

Se hizo una investigacion a fin de conocer y comparar lo que implica la apertura
de las dos opciones mencionadas, abarcando definiciones, estadisticas,
graficas, requisitos béasicos para su funcionamiento, entre otros y un caso

practico en donde se reflejaran los conceptos antes mencionados.

Como futuro franquiciatario o emprendedor de alglin proyecto nuevo tenemos
gue conocer y analizar las ventajas, desventajas, fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que se tiene al formar parte de una red de negocios ya



establecida, o el elegir iniciar una nueva aventura, todo esto conociendo las
necesidades del mercado actual, que como sabemos los consumidores son

mas estrictos en lo que consumen.

Ambas opciones son interesantes, pero algo que nos ayudara a decidir entre

estas es analizando el perfil que tenemos como inversionistas.

Con todo lo anterior se pretende ayudar a elegir la opcion que mejor les

convendria como inversionista o futuro emprendedor.
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1.10RIGEN Y ANTECEDENDES?

El origen de la palabra franquicia, se remonta a la Edad Media, en donde la
Iglesia Catdlica concedia a oficiales autorizaciones para que actuaran en su
nombre, estos fungian como recolectores de impuestos, quedandose con un

porcentaje de lo que recaudaban y lo demas era entregado al Papa.

El primer antecedente de franquicia se da en Estados Unidos en el siglo XIX,
con la empresa Singer Sewing Machine Company, la cual tenia problemas para
la distribucion de sus maquinas de coser, ya que la compafiia atravesaba por
una mala situacion en su flujo de efectivo, esto llevo a cambiar su forma de
funcionamiento, en vez de pagarle a sus vendedores, les cobraba una cuota por
el derecho de vender las maquinas, estos las compraban a un cierto precio, y
las vendian con un sobreprecio, lo que ayudo a la compafia a resolver los

problemas de ventas, a esto se le llamo sistema de “concesionarios”.

Més tarde General Motors, se encontraba en un problema similar, al no contar
con los recursos necesarios para poder comercializar sus autos, opté por
adoptar este sistema antes mencionado, asi tuvo que otorgar las famosas
“concesiones” 0 mejor conocidas como concesionarias automotrices, asi
establecié diversos puntos de venta, lo cual la consolidé6 como lider en esta

industria.

Asi fue como las compainiias petroleras y de autopartes se sumaron a la lista de

empresas que optaron por este sistema, logrando incrementar sus ventas.

La Coca-Cola tuvo un papel muy importante en el desarrollo de las franquicias,
en sus inicios solo contaba con un sistema de fuentes de soda, mas tarde dos
inversionistas le pidieron al presidente de esta compaiiia, les otorgara derechos

para poder vender su producto “embotellado” en la mayoria del pais, siempre y

1 GONZALEZ CALVILLO, Enrique, “Franquicias la Revolucion de los 90”7, 12 ed. Colombia,
Editorial Mc Graw-Hill, 1994, Tomo |, pags. 12-46.



cuando no lo perjudicaran en su negocio. Asi fue como estos dos inversionistas
establecieron la primera embotelladora, cubriendo todo el costo de instalacion,

pero recibiendo todo lo necesario para el producto y su publicidad.

La demanda del producto fue en aumento, esto llevo a los inversionistas a
“franquiciar” los derechos del producto a diferentes zonas geogréficas, lo que

ocasiono un gran crecimiento en empresas refresqueras.

Los avances de la tecnologia permitieron crear productos y servicios
innovadores, asi como distribucion y publicidad entre todos los consumidores.
Las franquicias adquirieron un papel muy importante en la vida de
consumidores y empresarios, permitiendo a las empresas que tenian problemas
como falta de capital, permitirles a otras ofrecer sus productos y servicios, pero

siempre asegurandose de la calidad y requerimientos de lo que se produciria.

Una de las empresas que “abrieron paso” fue McDonald’s, compafia que
otorgd franquicias de formato de negocio, su fundador Rey Kroc, trabajaba con
los siguientes argumentos: calidad en los productos, con un proceso de
operacion eficiente, menu fijo, bafios limpios y ventanillas para atencion directa

a clientes asegurando una rotacion efectiva y eficiencia operacional.
1.1.1 Franquicias en México

Fue hasta los inicios de la década de los 80, donde se conocen las primeras
incorporaciones de las franquicias al mercado mexicano, con una franquicia
extranjera ampliamente conocida por todos nosotros, McDonald’s; celebrando
contratos de franquicia, se abren las dos primeras unidades en las ciudades de
México y Monterrey en 1985. Para que el contrato se concretara, McDonald’s
tuvo que obtener la aprobaciéon y registro de sus contratos ante el Registro

Nacional de Transferencia de Tecnologia.

2|dem



Con el ingreso de McDonald’s y de otras franquicias norteamericanas empieza
la expansion de estos negocios, uno de los obstaculos para la incorporaciéon de
éstas, fue la Ley de Tecnologia, ya que limitaba y dificultaba su introduccion a
nuestro mercado, credndose la Asociacion Mexicana de Franquicias, A.C., en
1989, siendo uno de sus objetivos principales la difusion y promocién de las
franquicias en México, y el de mejorar las condiciones legales para su
crecimiento, lo que llevé al desarrollo de las franquicias en nuestro pais. Debido
al éxito que empezaron a tener las franquicias, los empresarios mexicanos no

dudaron en comprar este tipo de negocios ya que eran conceptos ya hechos.

Algunas de las franquicias extranjeras introducidas a nuestro pais hasta la

fecha son las siguientes, entre otras:®

Nombre Producto o servicio®

McDonald’s Restaurante
Burger King Restaurante
Holiday Inn Hoteles

Days Inn Hoteles
Gymboree Acondicionamiento fisico
Century 21 Bienes raices
Blockbuster Renta de videos
Seven eleven Autoservicios
Kentucky Fried Chicken Pollo frito
Subway Sandwiches
Church’s Pollo frito

Hard Rock Café Restaurante
Pizza Hut Pizzas
Domino’s Pizza Pizzas

3ldem

4 lbidem pag.44.



Estadisticas sobra las franquicias

Las 20 primeras franquicias que han cosechado y siguen teniendo mayor éxito

a nivel mundial son:®

Lista Mundial de Franquicias

1. Subway

Dunkin Donuts

Jackson Hewitt Tax Service

7-Eleven Inc.
UPS Store- Mail Boxes Etc.

Domino's Pizza

Jiffy Lube Int. Inc.

Sonic Drive In Restaurants

Mc Donald’s

©f ®| Nl o g & W N

10.Papa Johns Int. Inc.
11.Re/Max Int. Inc.

12.Intercontinental Hotels Group
13.Jani-King

14.Cold Stone Creamery

15.Curves
16.Century21 Real State LLC
17.Liberty Tax Free

18.Ace Hardware Corp.
19.Midas

20.Merle Norman Cosmetics

5

http://www.tormo.com/monograficos/galeriatormo2006/index.asp?tema=20&pagina=
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Segun la publicacion estadounidense Franchise Times, especializada en
franquicias publicé una lista de las 200 franquicias mejores internacionales que
sobresalieron debido a su alto nivel de facturacién, entre los primeros diez

lugares se encuentran: ®

Las franquicias que méas facturan del mundo

Mc Donald’s

7-Eleven

Carlson

KFC

Ace Hardware

Burger King

Subway

Pizza Hut

©f ®| N @ O & W] D=

Wendy’s

10.Cicle K Convenience Stores

Como podemos observar el sector restaurantero esta posicionado como el lider

en cuanto al giro de las franquicias.

Afos atras para la obtencion de esta lista el Consejo Mundial de Franquicias
calificaba a las empresas en términos numéricos, es decir con cuantos puntos
de venta contaba la franquicia, actualmente son varios parametros utilizados

para medir el desarrollo de este sector en los paises:’

6 http://www.franquiciashoy.com/franchise_news_january_2008/rankin-
internacional526.cfm

7 http://www.soyentrepreneur.com/home/index.php?p=nota&idNota=5481



= Nudmero de franquiciantes por pais

» Cantidad de franquiciatarios

= Proporcién entre franquiciantes totales y sus afiliados
» Madurez del mercado

= Cuadl es la antigiiedad del sector

»= Qué tipo de legislacion tiene el pais en esta materia
= Certeza juridica que otorga el franquiciante

= Sitiene un programa de certificacion de calidad

= Si el sector cuenta con apoyo gubernamental

= Siexporta franquicias

» Antigtiedad en el Consejo Mundial de Franquicias

Las 10 naciones con mayor desarrollo de Franquicias®

Pais

Estados Unidos

Brasil

Canada

Japon

Francia

Espana

México

Australia

©f ®| Nl @ g & W M=

Alemania

10.ltalia

8 http://www.soyentrepreneur.com/home/index.php?p=nota&idNota=5481



Més datos sobre las Franquicias en México:

= México se ubica en el séptimo lugar a nivel mundial.’

= En el pais operan alrededor de 850 franquicias.®

= Por cada cien pesos que una persona gasta en el pais en cualquier
producto o servicio, quince pesos se destinan a una franquicia.™

» EI 60% de los negocios independientes (no franquicia) no completan el

segundo afio de vida.*?

9 http://www.milenio.com/node/278760

10 http://www.cnnexpansion.com/negocios/2008/11/25/peso-e-inflacion-afectan-a-
franquicias

11 http://negocios.sineliefe.com/franquicias/2006/08/mexico-de-los-paises-con-mas-
franquicias-a-nivel-mundial/

12 http://www.franquiciasdemexico.org/estadisticas.html



ESTADISTICAS SOBRE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO™

Distribucion Geografica de Franquicias en México

u Distrito Federal
® Noreste

® Occidente

u Resto del pais

Distribucion por Giro

5%
u Servicios
® Restaurantes
®\entas al menudeo
® Educacion
= Entretenimiento
u Otros

13 http://www.franquiciasdemexico.org/index.php?idsec=22



Origen de las Franquicias

® Mexicanas
u Estados Unidos

u Espafia, Canada, Brasil y
Australia

Monto de la Inversion

= 10,000.00-100,000.00

® 100,000.00-500,000.00

= 500,000.00-1,000,000.00
® 1000,000.00-3,000,000.00
u Mas de 3,000,000.00

u No definido




Porcentaje de Regalias

u1%-5%
u5%-10%
mMas de 10%
B Cuota Fija

® No definido

2%

Numero de Unidades

m1a50
E50a 100
=100a 500
B Mas de 500
# No definido

10
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1.1.2 ¢ Qué es la Franquicia?

La Franquicia es un término que se ha definido de diferentes formas, a

continuacién se mencionaran algunas definiciones que se manejan:

» Reglamento de la Ley de Transferencia de Tecnologia publicado en el

Diario Oficial del 9 de enero de 1990, dice lo siguiente:

“Se entendera como un acuerdo de franquicia, aquél en que el proveedor,
ademas de conceder el uso o autorizacion de explotacion de marcas o nombres
comerciales al adquirente, transmitira conocimientos técnicos o proporcione

asistencia técnica”.**

= Art. 142, ler parrafo de la Ley de la Propiedad Industrial de México

sefala que:

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

distingue”.*®

14 GONZALEZ CALVILLO. Op. Cit pag. 8.
15 http://www.sice.oas.org/int_prop/nat_leg/Mexico/lipmexsd.asp#tit4cap6
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» Enrique Gonzalez Calvillo y Rodrigo Gonzélez Calvillo la definen de la

siguiente manera:

“La franquicia es un sistema o método de negocios en donde una de las partes
denominada franquiciante, le otorga a la otra, denominada franquiciatario, la
licencia para el uso de su marca y/o nombre comercial, asi como sus
conocimientos y experiencias (Know-how), para la efectiva y consistente

operacion de un negocio”.*®

Una vez analizadas las definiciones anteriores, se puede concluir que:

La franquicia es una forma de negocio, integrada por dos partes, la primera
quien otorga la licencia para el uso/explotacion de una marca ya asentada a un
tercero, con todos los conocimientos necesarios tanto operacionales,

comerciales y administrativos, a cambio de una contraprestacion.

1.1.3 Elementos que comprende

= Franquiciante: es la persona que cede el derecho para el uso o
explotacién de su marca o nombre comercial a otra.

» Franquiciatario: es la persona que adquiere el derecho de uso o
explotacion de una marca o nombre comercial, cedidos por el
franquiciante, y que adquiere ciertas obligaciones.

= Know-how: son todos los conocimientos y experiencias para la operacion
del negocio, es decir el equipo y los conocimientos para que un

empresario pueda desarrollar un negocio por si mismo.

16 GONZALEZ CALVILLO, Enrique, “Franquicias la Revolucion de los 90”7, 12 ed. Colombia,
Editorial Mc Graw-Hill, 1994, Tomo |, pag.5.



13

= Marca: nombres, signos, imagenes que se usan para distinguir un
producto o un servicio de los demas, es el elemento con el que se
identifican los consumidores.

= Contraprestacion: son pagos que realiza el franquiciatario en retribucion

al uso de los derechos cedidos por el franquiciante.

1.1.4 Tipos de Franquicias

Se conocen diferentes tipos de franquicias dependiendo su funcionamiento y

complejidad, se pueden clasificar de la siguiente manera:
» Franquicias de producto y marca registrada:

Este tipo de franquicia, el franquiciante ademas de otorgar al franquiciatario el
uso y explotacion de su marca, es el proveedor Unico de sus productos o

servicios.
» Franquicias con formato de negocio:

Consiste en que el franquiciante le otorga al franquiciatario, un “sistema”
completo de negocio, ademas de otorgar el uso de su nhombre o0 marca, también
le transmite sus conocimientos, experiencias, especificaciones, requisitos al
seleccionar y contratar al personal, publicidad, entre otros, para poder operar la

franquicia.'’

17 Ibidem pag.6.
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1.2. ¢ QUE ES UN PROYECTO?
» Baca Urbina lo define de la siguiente manera:

“Es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de un problema

tendente a resolver, entre muchas, una necesidad humana”.®

= Segun el diccionario enciclopédico Océano es:

“Idea que se tiene de algo que se piensa hacer y como hacerlo, conjunto de
escritos, calculos y dibujos que se hacen para dar idea de como ha de sery lo

que ha de costar una obra de arquitectura, ingenieria, etcétera”. *°

= José Antonio Morales Castro y Arturo Morales Castro lo definen de la

siguiente forma:

“Establecer anticipadamente como habra de de realizarse alguna obra o como
pudiera ser quizas un producto tangible como la construccion y generacion de

un servicio con finalidad de satisfacer necesidades humanas”.?°

1.3 ¢QUE ES UN NEGOCIO?

= “Transaccién comercial que comporta una utilidad o una pérdida”.?*

= “Un negocio consiste en una actividad, sistema, método o forma de

obtener dinero, a cambio de ofrecer alguna forma de beneficio a otras

personas”.?

18 MORALES CASTRO, José Antonio, “Proyectos de Inversion”, 12 ed., México, Editorial
Gasca Sicco, 2004, pag.5.

19 |dem

20 |dem

21 http://www.definiciones.com.mx/definicion/N/negocio/

22 http://www.crecenegocios.com/definicion-de-negocio-y-de-empresa/
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Analizadas las definiciones anteriores se puede concluir que:

Un proyecto de negocio es una serie de planes interrelacionados y detallados
para la generaciéon de un producto o servicio que satisfaga las necesidades

humanas, a cambio de un rendimiento econémico.

1.4 CONSTITUCION JURIDICA Y ASPECTOS LEGALES

Existen leyes, reglamentos y normas que intervienen en la constitucion y en el

funcionamiento de las empresas.

Los proyectos de negocio generalmente son constituidos como empresas, en
México estas son reguladas por la Ley General de Sociedades Mercantiles
(LGSM), ordenamiento juridico aplicable a las sociedades mercantiles

reconocidas en nuestro sistema juridico.
La LGSM reconoce las siguientes especies de sociedades mercantiles:

I. Sociedad en Nombre Colectivo
II.  Sociedad en Comandita Simple
[ll.  Sociedad de Responsabilidad Limitada
IV. Sociedad An6nima
V. Sociedad en Comandita por Acciones

VI.  Sociedad Cooperativa

El tipo de sociedad mercantil con el que se de alta es uno de los tramites que
influyen en el rumbo del negocio, ya que se contempla desde la responsabilidad

de los socios, su participacion y actuacion en este.

Caracteristicas principales de las Sociedades Mercantiles mas usuales en
México:
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= Sociedad Andnima

La denominacion se forma libre, diferente a cualquiera otra sociedad, seguida

de las palabras “Sociedad Anénima” o de la abreviatura “S.A.”.

Los accionistas tienen una responsabilidad limitada ante la sociedad y ante

terceros, hasta por el monto de sus aportaciones.
El capital social minimo establecido es de $50,000.

El capital social esta representado por las acciones, estas podran ser de
diferentes clases dependiendo de los derechos accionarios que éstas otorguen

a los accionistas.

Hay mayor facilidad para incorporar capital adicional al aportado inicialmente,

asi como la admisién de nuevos accionistas.

» Sociedad Anonima de Capital Variable

La denominacion se forma libre, diferente a cualquiera otra sociedad, seguida
de las palabras “Sociedad Anonima de Capital Variable” o de la abreviatura
“S.A.de C.V.”

Tiene las mismas caracteristicas de la sociedad andnima, excepto que cuentan
con un capital fijo, no menor al minimo establecido en ley y con un capital

variable, el cual puede ser susceptible de aumentarse o disminuirse.”

23 http://www.soyentrepreneur.com/home/index.php?idNota=5501&p=nota
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» Sociedad de Responsabilidad Limitada

La denominacion o razdén social ira seguida de las palabras “Sociedad de

Responsabilidad Limitada” o de las abreviaturas “S. de R.L".

Los socios tienen una responsabilidad limitada ante la sociedad y ante terceros,

hasta por el monto de sus aportaciones.
El capital minimo para la constitucion es de $3,000.

Cada uno de los socios tendréa una parte social, cuyo valor estara en funcion de

las aportaciones que cada uno realice.

Las partes sociales no son titulos negociables a diferencia de las acciones, en

el caso de las sociedades andnimas.

» Sociedad de Responsabilidad Limitada de Capital Variable

La denominacion o razdén social ira seguida de las palabras “Sociedad de
Responsabilidad Limitada de Capital Variable” o de las abreviaturas “S. de R.L
de C.V.".

Tienen las mismas caracteristicas que la sociedad de responsabilidad limitada,
pero cuentan con un capital fijo, no menor al minimo establecido en ley y con un

capital variable, el cual puede ser susceptible de aumentarse o disminuirse.?*

= Personalidad Juridica

Las sociedades mercantiles inscritas en el Registro Publico de Comercio, tienen

personalidad juridica propia.

24 |dem
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= Constitucion de la Sociedad Mercantil

Las sociedades mercantiles de deberan constituir ante notario publico y de igual

manera se haran constar sus modificaciones.

= Escritura Constitutiva

La escritura constitutiva de una sociedad debe de reunir los siguientes

requisitos: %°

a) Nombre, nacionalidad y domicilio de las personas que constituyan la
sociedad ya sea fisicas o morales

b) Objeto de la sociedad

c) Razodn social o denominacién social

d) Duracion

e) Importe del capital social

f) Aportacion en dinero o bienes

g) Domicilio de la sociedad

h) Forma de administracion y facultades de administradores

i) Representante legal

j) Distribucion de las utilidades

25 MORALES CASTRO, José Antonio, “Proyectos de Inversion”, 12 ed., México, Editorial
Gasca Sicco, 2004, pag.23.
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1.5 DESARROLLO DE LA IDEA (PRODUCTO O SERVICIO)

En un proyecto de negocio nuevo surge una idea de crear algo ya sea un
producto o un servicio, para que esto se pueda llevar a cabo es necesario
analizar la factibilidad del proyecto y los recursos con los que se cuenta para

llevarlo a cabo, a través de diversos estudios.

1.5.1 “Etapas del Proyecto”: %

» |dentificacion de la Idea

» Diagn0stico

= Estudio de pre-inversion, consta de tres etapas:
1. Perfil
2. Estudio de pre-factibilidad o anteproyecto

3. Estudio de factibilidad o proyecto

= Decision de Inversion

Identificacién de la Idea

Ante la identificacion de la idea a desarrollar es importante plantearse
alternativas de solucién a problemas que pueden surgir en las empresas, ya

gue son generados en el entorno donde operan.
Diagnéstico

“Se refiere a realizar el examen de una situacion determinada que permite

conocer las causas de un problema, asi como sus posibles consecuencias”.

26 Ibidem pag.35.
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Es importante hacer un andlisis por que nos permite identificar los pros y

contras en caso de presentarse un problema.

Estudio de pre-inversion

1. Perfil: informacion general que presenta una alternativa de solucién,
como lo es la obtencion de informacion de fuentes secundarias y de
personas que tienen experiencia, para identificar la posible y mejor
solucion.

2. Estudio de pre-factibilidad: consiste en obtener informacién sobre los
recursos necesarios y conocer las actividades requeridas para el logro
del objetivo que se persigue, esta se obtiene de fuentes secundarias.

3. Estudio de factibilidad: consiste en la obtencion de la informaciéon de
manera precisa y concreta de modo que permita tomar una decision de
aceptacion o rechazo a una alternativa de inversion.

Elementos que contienen el estudio de anteproyecto y el proyecto

a) Estudio de Mercado: en este se estima la demanda del mercado del
producto o servicio, asi como las caracteristicas que deben tener, para
que sean aceptados en el mercado.

b) Estudio Técnico: se determina como se va a producir lo que el mercado
esta demandando.

c) Estudio Administrativo: se establece la estructura administrativa, en la
que debe operar la empresa, estableciéndose la estructura
organizacional y la constitucion juridica.

d) Estudio Financiero: en este estudio se determina que recursos se

necesitan para poder llevar a cabo la inversion.
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Decisién de Inversién

Una vez hechos los estudios de mercado, técnico, administrativo y financiero,
se obtienen los elementos cuantitativos y cualitativos, de tal manera que nos

permite aceptar o rechazar la decisién de inversién.?’

1.6 ORGANIZACION DE LA EMPRESA

La organizacion de la empresa es la forma en que se dividen, agrupan y
coordinan las actividades de la empresa, asi como la estructuracion de las
relaciones que deben existir entre los diferentes niveles que hay en el

organismo, con el fin de lograr un objetivo especifico.

Hay diferentes formas de organizar las empresas, utilizados para establecer
lineas de autoridad, responsabilidad, comunicacién, funciones; es decir, las

relaciones entre los niveles que hay.
Algunos tipos de organizacién son:

» QOrganizacion Lineal

= Qrganizacion Funcional
» QOrganizacion Matricial
= QOrganizacion Territorial

= Qrganizacion por Proyecto

27|bidem pags. 35-42.
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1.6.1 Aspectos importantes a considerar dentro de la organizacion:

» Analisis de puestos: especificacion de las funciones y requisitos minimos
gue debe poseer cada candidato a ocupar el puesto.

» Reclutamiento de personal: disposicion de los recursos humanos
necesarios para la obtencion de los candidatos mas adecuados.

= Seleccion de personal: es la seleccion del personal mas idoneo para que
lleve a cabo las funciones requeridas dentro de la organizacion.

= Capacitacion del personal: proporcionar la capacitacion necesaria para el
desempefio de sus funciones.

= Contratacion del personal: contratos donde se establezcan derechos y

obligaciones de ambas partes.?®

28 |bidem pags. 25-33.



CAPITULO I

MARCO LEGAL
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2.1 MARCO LEGAL DE LAS FRANQUICIAS

En México las Franquicias son reguladas por diversas leyes, y tienen que

cumplir ciertos requisitos para poder operar en nuestro pais.

Leyes que regulan aspectos relacionados con las franquicias en México:

= Ley de la Propiedad Industrial®®

Regula la proteccion y el licenciamiento de marcas, signos distintivos, y

creaciones nuevas.

La ley de la Propiedad Industrial nos hace mencion de la Franquicia en los

siguientes articulos:
Articulo 20.- Esta ley tiene por objeto:

VII. Establecer condiciones de seguridad juridica entre las partes en la
operacion de franquicias, asi como garantizar un trato no discriminatorio para

todos los franquiciatarios del mismo franquiciante.

Articulo 142.- Existira franquicia, cuando con la licencia de uso de una marca,
otorgada por escrito, se transmitan conocimientos técnicos o se proporcione
asistencia técnica, para que la persona a quien se le concede pueda producir o
vender bienes o prestar servicios de manera uniforme y con los métodos
operativos, comerciales y administrativos establecidos por el titular de la marca,
tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o

servicios a los que ésta distingue.

29 http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/50.pdf
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Observamos que la ley involucra dos aspectos fundamentales:

a. Lalicencia de uso o marca
b. El traspaso tecnolégico sobre sistemas de produccién, operacion y

comercializacién de bienes y servicios.

Quien conceda una franquicia deberd proporcionar a quien se la pretenda
conceder, por lo menos con treinta dias antes a la celebracion del contrato
respectivo, la informacién relativa sobre el estado que guarda su empresa, en

los términos que establezca el reglamento de esta Ley.

La falta de veracidad en la informacion a que se refiere el parrafo anterior dara
derecho al franquiciatario, ademas de exigir la nulidad del contrato, a demandar
el pago de los dafios y perjuicios que se le hayan ocasionado por el
incumplimiento. Este derecho podra ejercerlo el franquiciatario durante un afio a
partir de la celebracion del contrato. Después de transcurrido este plazo solo

tendra derecho a demandar la nulidad del contrato.

A este documento de divulgacion de Franquicia, se le conoce como: Circular
Oferta de Franquicia (COF).

Cabe sefalar que esta informacién no debe ser confidencial sino publica, en
tanto que la propia ley obliga a entregarlo. La circular de oferta de franquicia,

debe ser detallada y contener los siguientes aspectos:
» Datos de la empresa franquiciante, como su domicilio, pagina web, etc.

= Descripcién de la franquicia, en este apartado es importante que se
detalle la actividad que se realiza, asi como el producto o servicio que se

comercialice.
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Antigledad de la empresa franquiciante, su objeto, ¢cuando se
constituy6?, ¢cudl es su experiencia en el ramo?, ¢ cuantas unidades han

sido vendidas?, ¢, cuantas han cerrado?, etc.

Derechos de la propiedad industrial que involucra la franquicia: software,

marca, eslogan, derecho a usar algunos personajes, etc.

Montos y conceptos de los pagos que el franquiciatario debe cubrir al

franquiciante.

Tipos de asistencia técnica y de servicios que el franquiciante debe

proporcionar al franquiciatario, como capacitacion, asesoria, etc.
Territorio, tanto el ocupado, como el disponible.

Derecho a subfranquiciar, asi como obligaciones y requisitos en caso de

ser posible.
Obligaciones de confidencialidad para el franquiciatario.

Resumen del contrato: obligaciones y derechos del franquiciatario que se

deriven de la celebracion del contrato de franquicia.

Uno de los elementos mas importantes donde se plasma la relacion entre un

franquiciante y un franquiciatario es el contrato de franquicia; el cual es citado

en la presente ley, y nos menciona que:

Articulo 142 Bis.- El contrato de franquicia debera constar por escrito y debera

contener, cuando menos, los siguientes requisitos:

La zona geogréfica en la que el franquiciatario ejercera las actividades

objeto del contrato;
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[I. La ubicacién, dimension minima y caracteristicas de las inversiones en
infraestructura, respecto del establecimiento en el cual el
franquiciatario ejercera las actividades derivadas de la materia del

contrato;

lll. Las politicas de inventarios, mercadotecnia y publicidad, asi como las
disposiciones relativas al suministro de mercancias y contratacion con

proveedores, en el caso de que sean aplicables;

IV.Las politicas, procedimientos y plazos relativos a los reembolsos,
financiamientos y demas contraprestaciones a cargo de las partes en

los términos convenidos en el contrato;

V. Los criterios y métodos aplicables a la determinacion de los margenes de

utilidad y/o comisiones delos franquiciatarios;

VI. Las caracteristicas de la capacitacion técnica y operativa del personal del
franquiciatario, asi como el método o la forma en que el franquiciante

otorgara asistencia técnica;

VII.  Los criterios, métodos y procedimientos de supervision, informacion,
evaluacion y calificacion del desempefio, asi como la calidad de los

servicios a cargo del franquiciante y del franquiciatario;

VIIIl. Establecer los términos y condiciones para subfranquiciar, en caso de

gue las partes asi lo convengan;
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IX. Las causales para la terminacion del contrato de franquicia;

X. Los supuestos bajo los cuales podran revisarse y, en su caso,
modificarse de comun acuerdo los términos o condiciones relativos al

contrato de franquicia;

XI. No existirhd obligacion del franquiciatario de enajenar sus activos al
franquiciante o a quien éste designe al término del contrato, salvo

pacto en contrario, y

XIl.  No existira obligacion del franquiciatario de enajenar o transmitir al
franquiciante en ningln momento, las acciones de su sociedad o

hacerlo socio de la misma, salvo pacto en contrario.

Articulo 142 Bis 1.- El franquiciante podréa tener injerencia en la organizacion y
funcionamiento del franquiciatario, Unicamente para garantizar la observancia
de los estandares de administracién y de imagen de la franquicia conforme a lo

establecido en el contrato.

Articulo 142 Bis 2.- El franquiciatario deberd guardar durante la vigencia del
contrato y, una vez terminado éste, la confidencialidad sobre la informacion que
tenga dicho caracter o de la que haya tenido conocimiento y que sean
propiedad del franquiciante, asi como de las operaciones y actividades
celebradas al amparo del contrato.
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Articulo 142 Bis 3.- El franquiciante y el franquiciatario no podran dar por
terminado o rescindido unilateralmente el contrato, salvo que el mismo se haya
pactado por tiempo indefinido, o bien, exista una causa justa para ello. Para que
el franquiciatario o el franquiciante puedan dar por terminado anticipadamente
el contrato, ya sea que esto suceda por mutuo acuerdo o por rescision, deberan

ajustarse a las causas y procedimientos convenidos en el contrato.

Como se menciona anteriormente para que exista la Franquicia es necesario

llevar a cabo un contrato.
= Codigo Civil Federal®
Regula los contratos entre franquiciantes y franquiciatarios.

El Cddigo Civil Federal en el Capitulo, nos menciona cuando existira un
contrato:

Articulo 1792.- Convenio es el acuerdo de dos 0 mas personas para creatr,

transferir, modificar o extinguir obligaciones.

Articulo 1793.- Los convenios que producen o transfieren las obligaciones y
derechos, toman el nombre de contratos.

Articulo 1794.- Para la existencia del contrato se requiere:
I. Consentimiento;

[I. Objeto que pueda ser materia del contrato.

30 http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/2.pdf
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El consentimiento de la Franquicia es:

1. La Firma en el Contrato, como vimos anteriormente esto no lo sefiala la
Ley de la Propiedad Industrial en el articulo 142, que el Contrato debe

Ser por escrito, ya que sin este no hay Franquicia.
El objeto de la Franquicia es:

1. Es el otorgamiento de la licencia para el uso/explotacién de una marca

por parte del franquiciante al franquiciatario.

2. La transmision de conocimientos y experiencias para la operacion del

negocio.

= Cébdigo de Comercio™!

Regula las actividades de comercio del pais y de todas las empresas, incluidas

las franquicias.

El Cddigo de Comercio en el Titulo Primero De los Comerciantes nos menciona
lo siguiente:

Articulo 30.- Se reputan en derecho comerciantes:

l.- Las personas que teniendo capacidad legal para ejercer el comercio, hacen

de él su ocupacion ordinaria;

Il.- Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes mercantiles;

31 http://www.diputados.gob.mx/LeyesBiblio/pdf/3.pdf
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lll.- Las sociedades extranjeras 0 las agencias y sucursales de éstas, que

dentro del territorio nacional ejerzan actos de comercio.

Articulo 18.- En el Registro Publico de Comercio se inscriben los actos
mercantiles, asi como aquellos que se relacionan con los comerciantes y que

conforme a la legislacion lo requieran.

La operacion del Registro Publico de Comercio esta a cargo de la Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial, en adelante la Secretaria, y de las autoridades
responsables del registro publico de la propiedad en los estados y en el Distrito
Federal, en términos de este Cédigo y de los convenios de coordinacion que se
suscriban conforme a lo dispuesto por el articulo 116 de la Constitucién Politica
de los Estados Unidos Mexicanos. Para estos efectos existiran las oficinas del
Registro Publico de Comercio en cada entidad federativa que demande el

trafico mercantil.

La Secretaria emitird los lineamientos necesarios para la adecuada operacion
del Registro Publico de Comercio, que deberan publicarse en el Diario Oficial de

la Federacion.

Articulo 22.- Cuando, conforme a la ley, algin acto o contrato deba inscribirse
en el Registro Publico de la Propiedad o en registros especiales, su inscripcion
en dichos registros serd bastante para que surtan los efectos correspondientes
del derecho mercantil, siempre y cuando en el Registro Publico de Comercio se

tome razén de dicha inscripcion y de las modificaciones a la misma.
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2.2CONTRATO DE FRANQUICIA

Debido a la complejidad que encierra la operacion de un negocio, es necesario
que exista un acuerdo de voluntades por escrito, en donde queden plasmados
los aspectos que se deben de seguir y acatar tanto para el franquiciante como

para el franquiciatario.

La ley exige que el otorgamiento de una franquicia se de a través de un
contrato, ya que es justamente éste el instrumento legal por el cual se

desarrolla la operacion de un negocio franquiciable.
El contrato de franquicia:

Es un contrato mercantil, en el cual se definen los derechos y obligaciones de
las dos partes involucradas en este, siendo estos el franquiciante y
franquiciatario, es el documento que facilita la operaciéon y comercializacion del

negocio franquiciado.

Al momento en el que el franquiciante le otorga al franquiciatario el derecho de
usar su marca/nombre comercial y le transfiere su tecnologia para la operacion
del negocio, el franquiciatario se obliga al pago de una regalia
(contraprestacion), asi como el al apego de los lineamientos establecidos por el

franquiciante.
Existen muchos aspectos que deben incluirse en el contrato de todo negocio.

Todo contrato de Franquicia debe contener las siguientes clausulas:*?

32 http://www.mundohelado.com/franquicias/franquicias-contrato.htm
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. Partes del Contrato

Quien otorga la Franquicia (Franquiciante) y quien adquiere los derechos

(Franquiciatario)
II. Licenciadel sistema

En la franquicia, el franquiciante le concede al franquiciatario la licencia de su
“sistema”, el cual incluye las partes mas importantes como son la marca o

nombre comercial y los conocimientos (Know-how), para que el negocio opere.
[ll.  Territorios a operar

En esta parte del contrato se define el territorio exclusivo, en donde se delimita,
el pais, ciudad, estado, calles, etc., dentro del cual se concede el derecho del

uso de la marca y el sistema de franquicia.
IV. Pago de los derechos por la Franquicia

Es una cuota inicial que paga el franquiciatario al franquiciante al momento de
la firma del contrato como contraprestacion al otorgamiento de la franquicia, que
permite al franquiciante el reembolso de los costos relacionados con la venta de

la franquicia.
V. Pago de Regalias

En el contrato de franquicia, la contraprestacion del franquiciante por la licencia

de su uso/explotacion de la marca y Know how es el pago de una regalia.

Es un porcentaje que varia dependiendo la franquicia, el monto depende de
varios factores como el valor de la marca o el nombre comercial, asi como de

los conocimientos que le fueron que le fueron transmitidos al franquiciatario.
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VI. Plazo de vigencia

No todos los contratos de franquicia prevén un periodo de vigencia similar, este
periodo de vigencia es acordado por las partes mediante el cual el
franquiciatario desarrollara el sistema de franquicia que le otorgo el

franquiciante, de acuerdo a lo establecido en el contrato.
VII.  Incumplimiento y terminacién

En caso de que se lleven conductas contrarias a lo establecido en el contrato,
representaran incumplimiento, por lo cual tendrdn como consecuencia la
terminacion automatica de este, por cualquiera de las partes que haya

incumplido.
VIIl.  Publicidad

Las partes acuerdan en el contrato, la publicidad a implementar asi como los

medios en donde se llevara a cabo para promocionar la franquicia.
IX. Ubicacién y Remodelacion

En esta parte se acuerdan todas las caracteristicas referentes, a la ubicacion,
disefio tanto interior como exterior, remodelacion, de tal modo que los locales

ofrezcan la misma apariencia que los del franquiciante.
X.  Equipo, Accesorios y Mobiliario

Se deben de establecer todas las caracteristicas del equipo, accesorios y
mobiliario que debe adquirir el franquiciatario para que pueda operar la

franquicia.

Xl.  Capacitacion 'y Asistencia Operativa del Franquiciante al

Franquiciatario

Se establecen los plazos y las modalidades en los cuales el franquiciante debe

proporcionar al franquiciatario y a su personal la capacitacién necesaria. Asi
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como la preparacion del franquiciatario antes, durante y después de la apertura
de la franquicia, y todo lo relacionado a los métodos de operacion y servicios

gue el franquiciante debe conceder al franquiciatario.
XIll.  Marca

Se pacta en el contrato todas las modalidades y limitaciones referentes al uso

de la marca.
XIll.  Contabilidad y Registros

En esta parte se establece el sistema de contabilidad, la conservacion de libros

y registros de acuerdo a lo establecido en el sistema del franquiciante.
XIV. Normas de Calidad y Funcionamiento

Se define todo lo relacionado con el procedimiento operativo, funcionamiento y
las reglas a seguir establecidas por el franquiciante indispensables para el

desarrollo de la franquicia.
XV. Obligaciones del Franquiciatario

Se establecen todas las obligaciones relativas al desarrollo de la franquicia

concedida por el franquiciante.
XVI.  Seguros

El franquiciatario se obliga a contratar todas las pdlizas de seguros solicitadas
por el franquiciante, con las caracteristicas que este considere necesarias para

el desarrollo de la franquicia.

XVII. Derechos y obligaciones de las partes luego del vencimiento o

extincion del contrato

Se enlistan tanto los derechos y obligaciones de las dos partes una vez que

haya concluido el plazo de vigencia de la franquicia.
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XVIII.  Ley aplicable

Se acuerdan las normas por las cuales las partes resolveran sus diferencias, en

caso de que existan.
XIX. Informacién confidencial

El franquiciatario asume una obligacion de no divulgar a terceros la informacion

que se le concede y de mantenerla confidencial.



CAPITULO llI

DESARROLLO DE UN PRODUCTO Y/O SERVICIO
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3.1 DESARROLLO DE LA IDEA (PRODUCTO/SERVICIO)

Para que pueda funcionar nuestro negocio, es importante definir el
producto/servicio a ofrecer, asi como también mencionar las caracteristicas que

va a poseer.

3.1.1 ;Qué es un Producto?

Desde el punto de vista de la empresa el producto es aquello que se va a
vender, o aquello que va a comprar el cliente, por lo tanto como resultado se

dard un intercambio econémico.

Es aquello que tiene una serie de caracteristicas tangibles e intangibles que lo
identifiquen y diferencian de los demas, con la finalidad de satisfacer las

necesidades del cliente.

3.1.2 (,Qué es un Servicio?

Se puede deducir, que un servicio, es un producto intangible, ya que recibimos
algo inmaterial que satisface alguna necesidad, a cambio de una retribucion

econoémica.

De acuerdo con los conceptos mencionados anteriormente, se puede concluir
que un producto, es una mercancia o un servicio que satisface las necesidades

de quien los adquiere a cambio de una retribucién econémica.
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3.1.3 Factores que afectan a los productos:
Algunos de los factores que principalmente afectan a los productos son:

* Precio

= Dependencia con respecto a la moda
» Caracteristicas de los consumidores
= Comportamiento de la economia

= Presencia de la competencia®®

3.2 ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA3%
3.2.1 Demanda

Demanda “es la cantidad de productos (bienes y servicios) que los
consumidores estan dispuestos a adquirir a un precio determinado, con la

finalidad de satisfacer una necesidad especifica”.®

El estudio de la demanda tiene los siguientes objetivos:

» Medir los aspectos que influyen en las caracteristicas que deben tener
los satisfactores dentro del mercado para satisfacer las necesidades de
los seres humanos.

= Determinar la posibilidad de que el producto del proyecto de inversion
participe como satisfactor de las necesidades de la poblacion.

= Conocer a detalle las necesidades de la poblacion, y la capacidad que

tiene para adquirir los productos que satisfacen las necesidades.

33 MORALES CASTRO, José Antonio, “Proyectos de Inversion”, 12 ed., México, Editorial
Gasca Sicco, 2004, pag.62.

34 Ibidem pag.64-68.

35 MORALES CASTRO. Op. Cit pag. 64.
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3.2.2 Tipos de Demanda
Demanda potencial:

Determinacion en forma cuantitativa, de los requerimientos de productos para
satisfacer las necesidades de la poblacion, independientemente de que los
puedan adquirir o no.

Demanda real:

Esta fijada principalmente por el nivel de ingresos de la poblacion, es la que

puede adquirir de determinado producto.

3.2.3 Determinantes de la demanda

= Tamafo y crecimiento de la poblacidn.- si la poblacion es mas grande,
mayor sera el numero de consumidores, por lo tanto aumentaran las

ventas de los productos.

» Habitos de consumo.- con que frecuencia y cantidad es el uso de los

productos.

= Gustos y preferencias.- los gustos de los consumidores influyen

significativamente en el consumo de los productos.

= Niveles de ingresos y gasto de la poblacion.- dependiendo del ingreso
de las personas, es la posibilidad que tienen para adquirir un

determinado producto.
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» Precio de los productos.- el precio debe ser accesible al nivel de

ingresos de los consumidores a los cuales va dirigido el producto.

» Clima del area de residencia.- el clima es un factor que determina la

utilizacion de ciertos productos.

= Precio de otros bienes.- en ocasiones existen productos sustitutos que
satisfacen las necesidades de manera parecida, y Si su precio es mas

bajo, afectan la demanda del producto.

= EXxpectativas.- los consumidores analizan el precio de los productos, si
consideran que estos van a bajar prefieren esperar a que esto suceda

para adquirir el producto.

* Promocién.- se utilizan diferentes medios para dar a conocer los

productos entre la poblacion.

* Irracionalidad.- es cuando los consumidores adquieren los productos

por sentimientos impulsivos, aunque no los necesiten o deseen.

La demanda se comporta de tal forma en que si mayor es el precio del

producto, menor es la cantidad de consumidores dispuestos a adquirirlo.

Para poder comprender de mejor forma lo mencionado anteriormente, se

presenta la siguiente tabla:
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Tabla de la Demanda

100
80
60 |
40

20 |

CANTIDAD

u PRECIO

Se puede observar la relacién que existe entre la demanda y el precio, a
medida que el precio baja, aumenta la cantidad demandada.

3.2.4 Oferta

La finalidad de la oferta es determinar y medir las cantidades en que una

empresa puede poner a disposicion del mercado un producto o servicio.

Oferta “es la cantidad de productos que los diversos fabricantes o productores
colocan en los mercados a disposicion de los consumidores para satisfacer sus

necesidades”.®

3.2.5 Clasificaciéon de la oferta

En base al dominio que tienen los productores en el mercado la oferta se puede

clasificar de la siguiente forma:

36 MORALES CASTRO. Op. Cit pag. 69.



41

Oferta de mercado libre:

No hay un productor que domine el mercado, ya que su participacion en el
mercado esta caracterizado por la calidad, el precio y servicio que ofrecen, de
tal manera que los consumidores eligen el que mejor les convenga y satisfaga

sus necesidades.
Oferta oligopdlica:

Existe un numero de productores que dominan el mercado, ellos determinan la

oferta y precios. Un ejemplo es el sector automotriz.
Oferta monopdlica:

Solo hay un productor del bien o servicio que domina totalmente el mercado, lo
que lleva a imponer la calidad, el precio y cantidad. Un ejemplo muy claro en

nuestro pais es Pemex.
Oferta Actual®’

Hay varios factores que establecen los niveles de produccién, algunos de los

factores que influyen en la oferta son:

» Eltipo de competidores

* Fendmenos climatologicos

= Cambios econdémicos

= Desventajas, debilidades, oportunidades y ventajas de cada uno de los

productores con relacion al mercado.

37 MORALES CASTRO. Op. Cit pag. 70.
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Curva de la Oferta

100
80 |
60
40
20 |

CANTIDAD

u PRECIO -
Como podemos observar en la gréfica anterior la relacion que hay entre la

cantidad ofrecida de productos y/o servicios, y el precio que se ofrece en el
mercado.

3.3 PRECIO

Es uno de los elementos de estudio de gran importancia, ya que representa el

ingreso que se obtendra con la venta del producto y/o servicio creados en el
proyecto de inversion.

Una vez analizadas varias definiciones de precio se puede concluir que:

El precio es el valor que tiene un producto o un servicio, manifestado en
términos monetarios, aqui el comprador le paga al vendedor a cambio de recibir

beneficios al tener o usar el producto o servicio.

38 http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
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Algunos de los objetivos al fijar el precio del producto y/o servicio es tener
rendimiento en la inversion, posicion en el mercado, que sea adquirido por un
gran numero de consumidores, aumentar los ingresos y por lo tanto el volumen

de las ventas.

El precio varia de acuerdo a varios factores como son:

= La Oferta

» La Demanda

» Los Costos de la Empresa
» La Competencia

Cabe mencionar que antes de fijar un precio, hay que considerar los costos,
precios y posibles reacciones de los competidores, ya que si una empresa tiene
una oferta similar a la nuestra, se tendra que poner un precio cercano al del

competidor, 0 como consecuencia se perderian ventas.

La fijacion de los precios se analiza de tres formas deferentes, que a

continuacién se mencionan:

1. Fijacion de precios por costos

Aqui se consideran todos los costos incurridos, incluyendo los administrativos a

los que se inciden para la obtencion de un producto y/o servicio.
2. Fijacion de precios por demanda

El precio es fijado en base a las leyes de la oferta y la demanda, si la demanda

es alta se va a fijar un precio alto y si esta es baja se fija un precio bajo.
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3. Fijacién de precios por competencia

Se analiza la reaccién tanto de los consumidores como la de la competencia,
ante los cambios y diferencias de los precios, se fija un precio promedio de los

que fijan los competidores.

Antes de establecer el precio al que se vendera nuestro producto y/o servicio,

hay que considerar los siguientes elementos:

= |nflacion

= Crecimiento de la demanda

= Caracteristicas de los productos

= Estrategias de la empresa respecto al mercado y precios

3.4 Comercializacion y Distribucién

La comercializacion es la actividad que permite al empresario hacer llegar un

producto y/o servicio al consumidor.

Para poder tener una buena comercializacién el producto y/o servicio deben de
estar en el lugar y momento adecuados para satisfacer las necesidades del
consumidor, para poder llegar a esto es necesario tener los canales de
distribucién apropiados, ya que sin estos no seria posible cumplir con nuestro

objetivo.

El canal de distribucion es la ruta que recorre el producto y/o servicio desde que
se produce hasta que llega a manos del consumidor. Al ser estos los medios a
través de los cuales se mueven los productos desde el fabricante hasta el

consumidor final, hay algunos que van directamente del fabricante al
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consumidor final y otros que se componen de uno o varios mayoristas, que se

venden a los detallistas y estos al consumidor.

A continuacién se presentan los tipos de canales de distribucién:*

CANAL 1 DIRECTO

FABRICANTE COMPRADOR

CANAL 2 DETALLISTA

FABRICANTE COMPRADOR

CANAL 3 MAYORISTA

FABRICANTE MAYORISTA COMPRADOR

CANAL 4 INTERMEDIARIO

FABRICANTE INTERMEDIARIO COMPRADOR

3.4.1 Principales funciones de los canales de distribucion:

= Establecer contacto con los clientes.- por ejemplo; el fabricante no puede
hacer llegar directamente el producto al consumidor final.

= Reduccién de costos.- ya que puede resultar muy costoso para el
fabricante enviar pedidos individuales de su producto a cada consumidor

final.

39 http://www.freelancecolombia.com/articulos/mercadeo-canal_de_distribucion.php
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= Transmitir informacién del mercado.- en caso de que no se tengan las
ventas esperadas, los intermediarios quien son los que tienen contacto
directo con el consumidor final, conocen sus necesidades y las
transmiten a los fabricantes, todo esto con el fin de mejorar el producto

y/o servicio.



CAPITULO IV

ANALISIS ENTRE UNA FRANQUICIA
Y UN NEGOCIO NUEVO
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4.1 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE ADQUIRIR UNA FRANQUICIA

Abrir un negocio no es una tarea facil, ya que siempre existe la probabilidad de
gue no salgan las cosas como las habiamos planeado. Segun estadisticas, en
el caso de franquicias las probabilidades de fracaso son minimas en

comparacion con la apertura de un negocio independiente 0 nuevo.

Adquirir una franquicia puede ser una buena alternativa para abrir un negocio,
pero cabe mencionar que existe una serie de ventajas y desventajas, como se

mencionan a continuacion.

4.1.1 Ventajas de las Franquicias
Entre las principales ventajas de las Franquicias, se encuentran las siguientes:

= Una franquicia bien posicionada se identifica con facilidad, lo que
favorece en la venta del producto y/o servicio que ofrece.

= La competencia obliga a los duefios a mantener en constantemente
mejoramiento sus productos y servicios.

= Se trata de un producto ya probado, una idea que ya ha tenido éxito en el
mercado y ha demostrado su validez entre los consumidores.

» Estar garantizado por el prestigio de la marca que proporciona una
aceptacion y reconocimiento ya sea a nivel nacional y/o internacional.

» Las campafas publicitarias, investigaciones, etcétera, tendran un gasto
mucho menor, al optar por la franquicia.

* Ya estan disefiadas las estrategias de promocion y publicidad.

= No se requiere mucha especializacion en algunos temas de negocios

como: creacion y disefio de nuevas marcas.
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= Contar con manuales y procedimientos brindados por la empresa que
otorga la franquicia.

= Apoyo de una empresa con experiencia.

4.1.2 Desventajas de las Franquicias
También existen desventajas al elegir una Franquicia, como son:

» Una de las principales desventajas que ocasiona la franquicia es el
desacuerdo entre el franquiciante y franquiciatario en los procesos y
métodos a aplicarse en la parte administrativa del negocio.

» Puede tener un costo alto de adquisicion.

= No hay un control absoluto del negocio.

= Someterse a un control de la empresa franquiciante.

» Limitacion para implantar nuevas ideas, creatividad de cualquier
emprendedor.

= Que la reputacion del negocio, pueda estar afectada por la reputacion de
los otros negocios que estén bajo el mismo nombre.

» Elevadas cuotas iniciales y cuotas permanentes para el franquiciatario.

» Riesgo de una ubicacion deficiente y poco rentable.

4.1.3 Ventajas y Desventajas de las Franquicias para el Consumidor:

= EI consumidor puede obtener los mismos productos, en cuanto a su
forma y calidad, en todos los puntos de venta de la cadena.

» Existe una igualdad de precios y servicios en los diferentes puntos de
venta, inclusive en zonas geogréficas distantes.

» Estandares de calidad y servicio que garantizan un producto confiable en
toda la cadena.

» Inflexibilidad en la posibilidad de renegociar precios de compra.
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» Proteccion de los consumidores asegurandoles una calidad consistente.

4.1.4 Ventajas de las Franquicias para el Franquiciante:

= Una de las principales ventajas es el dominio y manejo de la distribucién
de su producto y/o servicio.

» Aduefiarse de un sector en el mercado.

= Actuar como innovador.

» Fortalecimiento y preservacion de la marca.

= Cobro de regalias.

» Beneficiarse de las economias escala ya que si es mayor la compra de
unidades de insumos y/o productos serd menor su costo, entre mas
unidades se compren menor sera el costo en que se adquieran, por el
volumen de compra.

* Incremento en la cobertura y desarrollo de mercados.

= Baja inversion en la expansion del negocio.

4.1.5 Desventajas de las Franquicias para el Franquiciante:

= Posibilidad de que haya indisciplina por parte del franquiciatario, y que
repercutan en la cadena.

» Posibilidad de elegir franquiciatarios no idéneos para el manejo de la
cadena.

» Peligro de desprestigio de la marca.

* Introducir o proveerse de productos de una calidad inferior a los
pactados.

= Falta de control de la calidad.

= Posibilidad de franquiciatarios incompetentes y no éticos.
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4.1.6 Ventajas de las Franquicias para el Franquiciatario:

» Asistencia técnica y formacion continua por parte del franquiciante.

= Entrar a formar parte de un negocio que ya ha sido establecido y
constatado anteriormente por parte del franquiciante y del consumidor.

» Publicidad y marketing cubierta por parte del franquiciante.

» Recibe el “Know-how”, 0 mejor dicho “el saber hacer”, mediante el cual el
franquiciante ensefia al franquiciatario, los caminos que lo llevaron al
éxito.

» Recibe asesoria especifica, de un especialista para verificar si cumple
con las condiciones exigidas.

» Rapida penetracion en el mercado.

= Costos inferiores a frente a otra forma de negocio independiente, ya que
hay el ahorro de ciertos costos de investigacion de mercado y de
logistica.

» Respaldo y reconocimiento de una imagen comercial.

»= Reduccion de riesgos e incertidumbres al invertir en un negocio probado.

= Adiestramiento en procesos productivos de bienes o servicios.

= Acceso a programas de promocién y publicidad.

* Incremento de su prestigio personal al involucrarse en un concepto de
negocio.

* Innovacion permanente en aspectos de metodologia y tecnologia.

4.1.7 Desventajas de las Franquicias para el Franquiciatario:

= No es propietario del nombre y la marca comercial.
» Debe pagar montos iniciales y periodicos al franquiciante.
» Poca independencia.

= QObligacion de exclusividad y no competencia.
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= Obligacion de confidencialidad, el franquiciante se obliga a mantener en
secreto “empresarial”’, toda la informacion que le sea proporcionada por
el franquiciante.

» Reduccion de la posibilidad de innovar y actuar.

» Riesgo de no haber seleccionado la franquicia mas afin a sus
aspiraciones personales.

» Restricciones en los productos y servicios en venta. Por ejemplo, como
franquiciatario no puede agregar o suprimir los productos y/o servicios de
menos popularidad.

» Restriccion en el area de ventas. Se limita al franquiciatario a establecer
Su negocio a un territorio especifico, estas restricciones territoriales
puedan asegurar que otras franquicias no compitan por los mismos
clientes.

= Cierre de la franquicia. Un franquiciante puede terminar el contrato de la
franquicia, un ejemplo de esto es que el franquiciatario no siga los
estandares de funcionamiento o no cumpla con lo pactado, se puede

perder hasta la inversion.

Una vez analizadas las ventajas y desventajas que implica el optar por una
franquicia, veremos si el futuro franquiciatario o mejor dicho la persona que ya

se decidi6 al optar por este formato de negocio cumplen con el perfil.

4.2 PERFIL DEL FRANQUICIATARIO

Se puede pensar que todas las personas podemos ser franquiciatarios, pero
caemos en un error. Si lo que nos define como personas es ser: generador de
proyectos, la creatividad, no nos gusta que nos manden o mejor dicho tener
jefes o sequir reglas establecidas, entonces las franquicias no son una buena

opcion.
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El franquiciatario ideal debe poseer una serie de cualidades y aptitudes, ya que
estas pueden marcar el éxito o el fracaso de la franquicia. Algunas de estas son

las siguientes:

4.2.1 Caracteristicas de un franquiciatario®

Fidelidad. Respetar la privacidad de la informacién que el franquiciante le

otorgue.

Caracter de emprendedor. Se necesita ser una persona constante, que sepa
enfrentar y resolver problemas que se vayan presentando y con capacidad para

dirigir a sus empleados y tomar decisiones.

Capacidad econdémica. Como en cualquier negocio el franquiciatario debera
disponer ademas de la suficiente capacidad econémica para desarrollar el
negocio. La inversion de una franquicia a otro varia dependiendo su giro y
magnitud, no debera contemplar solo el capital necesario para poner en marcha
el negocio, si no también el suficiente para llevarlo hasta el punto de equilibrio,

en el que empiece a dar beneficios.

Perseverancia. Dirigir un negocio como trabajador-propietario no es una labor
facil, se necesita tiempo, energia, iniciativa, por lo que nunca como

franquiciatario se debe perder la perseverancia y motivacion.

Capacidad de gestion. Se necesita tener una capacidad de gestion adecuada
para organizar y administrar recursos, sera de gran ayuda que el franquiciatario
cuente con capacidad y dominio de las herramientas necesarias para el

desarrollo del negocio.

40 http://www.tormo.com.mx/franquiciados/aspectos/perfil.asp
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Dotes de comunicacion. En cualquier negocio se necesita tener una buena
comunicacion ya sea con los clientes, proveedores y empleados, ya que
establecer buenas relaciones con las demas personas puede ser un factor de

éxito.

Etica. Pertenecer a una franquicia, no estamos solos en el negocio, ya que son
una serie de asociados, y por ello cualquier accion o comportamiento negativo
en el manejo del negocio puede afectar directamente a todos los

franquiciatarios y a la propia cadena.

Trabajo en equipo. El fomentar en las empresas el trabajo en equipo y lograr
que trabajen en un ambiente armonioso puede traer grandes beneficios. No
solo es provecho para una sola persona que las cosas salgan bien o como se

esperaban sino para todo el equipo.

Seguir las politicas establecidas. Seguir las politicas establecidas nos marca
un camino para seguir y nos sirva de guia para ofrecer un producto y/o servicio

optimo y de calidad.

Llevar a cabo los manuales de operaciéon. Ya que son un instrumento que

nos ayuda a llevar las operaciones diarias del negocio.

4.3 MANUALES DE OPERACION

La informacién brindada en los manuales de operacién es de suma importancia,
estos se componen de redacciones detalladas de las especificaciones
operativas del negocio, la cual es entregada de los franquiciantes a los

franquiciatarios.
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Existen algunos requisitos basicos que todo manual de operaciones debe incluir

y se mencionan a continuacion:*

1.

Introduccidén

En esta parte se confirman los compromisos del franquiciante con el
franquiciatario, con el negocio y con los consumidores.
También se hace mencion de las metas, los objetivos de la empresa.

Andlisis operacional

Se hace referencia a como manejar el negocio en forma préctica.

Por ejemplo: Si se trata de una tienda se mencionara y se explicara como
recibir al cliente y el como se debe de atenderlos, como se han de exhibir
las mercancias y coOmo manejar los inventarios.

Algunos manuales de operacion describen al franquiciatario todo un dia
normal de actividades, por ejemplo: hora de entrada de los empleados, del

duefio, encendido de los equipos, etc.

Determinacién de la contabilidad

Este es un factor determinante en el éxito de las franquicias, se trata de los
controles y procedimientos internos. Son instrucciones paso a paso sobre la
forma de registrar, informar, manejar los ingresos que se reciben durante la
operacion normal del negocio. Nos proporciona instrucciones especificas

sobre aspectos como:

41 S. RABB, Steven, “Franquicias co6mo multiplicar su hegocio”, 10 ed., México, Editorial
Limusa, 2005, pags. 198-200.
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Manejo de los ingresos

Incluye como contabilizar los ingresos, cuando se hacen los depdésitos en el
banco, como aceptar y verificar las tarjetas de crédito o en su caso
cheques, cuando hacer conciliaciones y como registrar las ventas por hora,

dia, semanay mes.

Manejo de los inventarios

Abarca desde la recepcion y la contabilizacion de los productos, el registro
de su empleo, cuanto se utilizo, en que producto y/o servicio, cuando, etc.,

todo sobre su utilizacién de estos.

Contabilidad gerencial

Se detalla el célculo de los puntos de equilibrio, la preparacion de los
estados financieros, la elaboracion de los presupuestos, la determinacion
de los costos fijos y variables y la contabilizacion de las promociones y los

programas especiales (ejemplo: cupones de descuento).

Preparacion de la ndmina

Implica deducir de la némina de los empleados, los impuestos federales y
estatales, asi como las cuotas del seguro social y demas; la preparacion

para el pago de estas en las dependencias respectivas, etc.

Contabilidad de la franquicia
Implica el calculo de las regalias y demas cuotas que deberan pagarse al
franquiciador, asi como la descripciéon de cuando, como, dénde y coémo

deben hacerse tales pagos.
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4. Servicio al cliente

Primero esta el cliente, por lo tanto cualquier empresario debe prepararse
para satisfacer las necesidades, deseos, esperanzas y expectativas del
mercado. Un manual de operaciones nos debe explicar la importancia que
tiene el consumidor para el éxito general de la empresa. Como
franquiciatario hay que saber atender al cliente, aprender a tratarlos en
diferentes situaciones, desde como contestar el teléfono, hasta como

tratarlos si estan enojados.

5. Administracién de personal

Esta seccion no debe faltar en un manual de operaciones, ya que si no
tenemos experiencia en estos temas puede resultar un grave problema,
este apartado implica un diagnostico detallado y completo de temas que se

mencionan a continuacion:

= Descripciones de puestos. Detalle de las tareas a realizar o que deben
llevarse en cada uno de los puestos, al operar el negocio.

= Contratacion. Implica encontrar a los empleados calificados.

» Entrevistas. Nos determinan si los aspirantes a un determinado puesto
satisfacen y cumplen los requisitos del mismo.

= Capacitacion. Nos dice como preparar a los empleados recién contratados
0 si cambian de puesto, para que trabajen con efectividad.

= Motivacion. Como influir en el entusiasmo y dedicacion del personal.

» Liderazgo. Como guiar, dirigir a los empleados para que trabajen con
eficiencia y efectividad.

= Revision del desempefio. Como evaluar las aptitudes y los talentos de los
empleados, cabe mencionar que una forma de motivarlos es reconociendo

su trabajo. Como lo vemos en algunas empresas: “el empleado del mes”.
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= Administracion continua. Esto se lleva a cabo evaluando a los buenos y

malos empleados.

4.4 MARCA NUEVA O TRADICIONAL

Existen tanto ventajas y desventajas al elegir entre una franquicia con
experiencia y una franquicia con un concepto innovador, cabe mencionar que

ambas tienen la misma forma de operar.

Para las franquicias tradicionales o mejor dicho “maduras”, es mas facil tener
oportunidades en la deteccién e introduccion de nuevos productos, que para las

nuevas.

Se podria mencionar como una desventaja de las franquicias nuevas es que
estan surgiendo dentro de un mercado muy competido y saturado, por lo que
necesitan para competir en la actualidad de un buen producto y/o servicio,

calidad e innovacion a ofrecer a los futuros consumidores.

Una ventaja de las franquicias nuevas es que tienen mayor disponibilidad de

terreno, ya que no se enfrentan a mercados saturados.

Como sabemos el boom de las franquicias inicio en los afios 80 y 90, las
franquicias que lograron consolidarse en estos afios son mejor conocidas como
las franquicias maduras o tradicionales, por lo que cuentan con muchas

cualidades debido a su experiencia en el mercado.
Algunas de las cualidades de las franquicias tradicionales son:

= La marca esta muy posicionada, esto significa que ya no hay nada nuevo
que probar, debido a su experiencia y solidez que tiene la marca.
= Tienen experiencia en mercados internacionales, estas franquicias han

experimentado en otros paises.
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Han evolucionado en el mercado, de tal forma se han adaptado a los
cambios y exigencias del consumidor actual.

Cuentan con una experiencia de varios afios y con la solidez financiera
para desarrollar nuevos proyectos. Aqui se hacen estudios de mercado
para asegurarse de que el producto y/o servicio cumple con las
expectativas del cliente.

Han sabido mantener una buena relacion los franquiciantes con los
franquiciatarios, ya que cumplen con lo pactado y atienden a sus
propuestas que pueden traer beneficios a la cadena.

Han permanecido por generaciones en el mercado, haciendo frente a
diversas situaciones econdémicas, por ejemplo ante problemas como las
crisis estas lo que hacen es lanzar promociones especiales que atraigan

a los consumidores.

Las franquicias nuevas también poseen cualidades, las cuales se mencionan a

continuacion:

Innovacion y modernidad, esto consiste en mantenerse actualizadas y
estar acorde a las exigencias de los consumidores, ya que pueden contar
son aspectos que las empresas tradicionales no incorporaron. Por
ejemplo: comida saludable, nueva tecnologia, modernidad en el
mobiliario, decoracién e imagen, teniendo esto gran impacto en los
consumidores jévenes.

Disponibilidad de territorio, para una franquicia nueva existe mas campo
territorial que para las tradicionales, ya que como son nuevas y se
encuentran en pleno crecimiento, su mercado no esta saturado como las
otras.

Las franquicias nuevas han aprendido de los errores de las franquicias
tradicionales, por lo que les ha ayudado no caer en las mismas

eguivocaciones.
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» Usan mercadotecnia que les permite competir con las tradicionales, asi
aplican nuevos conocimientos para ofrecer algo diferente a los

consumidores.

4.5 FRANQUICIA NACIONAL O EXTRANJERA

Las franquicias extranjeras han tenido un papel fundamental en el crecimiento
de este sistema de negocio en nuestro pais, recordemos que una de las

primeras franquicias que llego a México fue una extranjera “McDonald’s".

La Ley de Inversion Extranjera fue reformada desde diciembre de 1993 a finales
del sexenio del Ex-Presidente Carlos Salinas de Gortari, abriendo nuevas
posibilidades para aquellas empresas extranjeras que tenian planes de invertir
sin la intervencion de inversionistas mexicanos, esta nueva modificacién a la
Ley fue el inicio de las nuevas inversiones extranjeras en México y las

Franquicias Extranjeras no podian ser la excepcion.

La actual Ley de Inversion Extranjera establece que una empresa extranjera
gue realiza habitualmente actos de comercio en México debe inscribirse en el
Registro Nacional de Inversiones Extranjeras, este requisito la empresa
extranjera en cuestion lo debe realizar no sélo por ser un requisito de la Ley de
Inversiones Extranjeras sino porque al momento de inscribirse como una
Oficina de Representacion e inscribir los estatutos sociales en el Registro
Publico del Comercio dota de personalidad juridica a la empresa no solo para

ser sujeto de obligaciones sino también de derechos.*?

Como sabemos las franquicias extranjeras, representan una salida de capital,
por lo que es muy importante para nuestro pais que las franquicias de capital
nacional se mantengan y aumenten en el mercado y en el mejor caso se

exporten.

42 http://www.franquiciasenmexico.com.mx/inversiones-extranjeras-mexico.html
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De las 820 marcas que integran la Asociacion Mexicana de Franquicias, el 70
por ciento de ellas son de origen nacional, el 20 por ciento son estadounidenses
y el 10 por ciento restante son de origen brasilefio, espafiol y canadiense. Pero
tan soOlo cinco marcas mexicanas, que equivalen al 1 por ciento del total, han

entrado a realizar operaciones en el extranjero.*®

Como futuros franquiciatarios nosotros somos los Unicos que decidimos si
invertir en una franquicia ya sea nacional o extranjera, que vaya de acuerdo a

nuestras necesidades, caracteristicas, gustos y preferencias.

4.6 ASOCIACION MEXICANA DE FRANQUICIAS

El sistema de franquicias ha tenido un gran éxito en nuestro pais y crece dia
con dia, la Asociacion Mexicana de Franquicias es un organismo cuya mision

principal es crear y consolidar el desarrollo de las franquicias en México.
Obijetivos principales de la Asociacién Mexicana de Franquicias:**

= Difundir la cultura de las franquicias a nivel nacional.

» Profesionalizar el sector de las franquicias.

= Apoyar a las empresas mexicanas en la expansion del formato de
franquicias en el ambito nacional e internacional.

» Interactuar con entidades gubernamentales para establecer reglamentos

y legislacion.

43 http://www.contraparteinformativa.com/despliegue-noticia.php?-Noticias-Puebla-
Econom%C3%ADa-S%C3%B3lo-cinco-marcas-mexicanas-tienen-franquicias-en-el-
extranjero&id_noticia=17981

44 http://comerciomexico.com/franquicias/
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4.7 MITOS Y REALIDADES DE LAS FRANQUICIAS

Existen mitos y realidades sobre las franquicias, que vale la pena mencionar,

como principiantes en este sector los debemos conocer, algunos de estos son:
Mitos:

1. Una franquicia es un negocio 100% seguro.

2. Todas las franquicias son costosas e inaccesibles.

3. Todas las franquicias son estadounidenses y de alimentos.

4. Restringen la capacidad de innovacion.

5. En una franquicia trabajas para el franquiciante, esto es un mito debido a
gue como franquiciatario mantienes tu independencia profesional, ya que
se es duefio de su propio negocio, el responsable y encargado de la
unidad franquiciada, a pesar de lo que se comparte una parte de las
ganancias, recordemos que es por permitir la utilizaciébn de una marca
reconocida y el Know how.

6. Mientras mas establecimientos tenga una franquicia, es mejor, esto en
totalmente un mito, ya que el mercado puede ser uno de los principales
factores que no asimilan el nUmero de establecimientos, esto se debe a
que tan saturado se encuentre, puede ser que si se adquiere una
franquicia ya muy solida en el mercado, si se reduzca el riesgo de
fracasar, que al optar por una que apenas esta empezando.

7. Una franquicia extranjera estd mejor posicionada.

Realidades:
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1. Como en todo negocio por iniciar, el éxito de las franquicias también
dependen de la capacidad, trabajo y compromiso del franquiciatario.

2. Las franquicias brindan mayores ventajas que los nhegocios
independientes, como lo hemos visto brindan una marca que reconoce y
se identifica el consumidor, el Know-how, experiencia y tecnologia.

3. Las franquicias representan una inversion de menor riesgo.

4.7.1 ;Coémo tener una Franquicia exitosa?

Como empresarios se llega a creer que las franquicias son negocios cien
porciento seguros, y los cuales nos aseguran el éxito total, pero todos tenemos

caracteristicas diferentes y posemos perfiles distintos.

Para que la franquicia llegue a tener el éxito que esperamos y se consolide es

necesario considerar los siguientes aspectos:
= Definicidén de perfil

Es importante hacer una autoevaluacién, debido a que todos somos poseemos
diferentes caracteristicas, si somos personas innovadoras, se puede caer en
frustracion por que estas no permitirian llevar a cabo sus ideas, y por otro lado
si somos personas que estamos dispuestas a aceptar y llevar acabo todos los

lineamientos establecidos por el franquiciante.
= Buscar una marca con la que te identifiques

Aqui hay que considerar nuestras caracteristicas, ideas, gustos y preferencias,
con aquel giro o sector con el que nos identifiquemos, no dejarse guiar por la

moda o gustos temporales, sino por aquello que realmente nos interese.

» Distinguir entre una buena y una mala ubicacion
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El saber distinguir una buena ubicacion, es un elemento muy importante para
qgue la franquicia tenga éxito, aunque la marca este muy posicionada en el
mercado, se necesita que el lugar donde se ubicara la franquicia se encuentre

en un lugar de facil acceso e identificacion del publico consumidor.

Se podrd pensar que los mejores lugares para su establecimiento son los
lugares méas concurridos, pero todo esto depende de las caracteristicas y
concepto de cada franquicia, estas pueden requerir para su buen
funcionamiento un lugar especifico, por que también dependera de que haya

poblacion a la que vaya dirigida.
= Apegarse alos manuales

En esta parte es necesario recordar que como buen franquiciante, es necesario
apegarse a los manuales, politicas, lineamientos y estandares determinados por
el franquiciante, pues son los elementos o las piezas fundamentales que han

dado el éxito.
» No todas las franquicias son cien por ciento éxito

Este paso es muy importante y vale la pena mencionarlo, muchas veces nos
dejamos llevar por historias o supuestos de franquicias, sin haber estudiado
realmente este sector, para operar una franquicia hay que tener realmente
disposicion, dedicarle el tiempo y esfuerzo que se requiera. Todo esto lo
podemos hacer allegandonos de informacion como: acudir a ferias de
franquicias, corroborando informacion con otros franquiciatarios, estudiando

temas relacionados, etc.
= Asegurarse de que la franquicia genere valor

La empresa que franquicia, les da a sus franquiciatarios un valor extra asi como
a los poseedores de la marca y a cada uno de los puntos de venta, cuando

estas siempre se estan innovando ya sean sus productos y/o servicios,
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insumos, tecnologia, etc., sin estos elementos no seria posible alcanzar el éxito
y como consecuencia quedaria fuera del mercado para competir con otras de

Su mismo giro.
= Talento humano

Una clave éxito de todo negocio es imprescindiblemente contar con el personal
apto o mejor dicho tener a las personas adecuadas para operarlo, sin ellos no
seria posible llevar a cabo las actividades de la compafiia, esto es lo que hace

la diferencia entre una empresa y otra.

4.7.2 Aspectos que se deben considerar al adquirir una Franquicia®

Antes de comprar una franquicia, debemos asegurarnos de que dicho negocio
tenga buenas posibilidades de éxito, para ello, debemos recabar toda la
informacién posible sobre la franquicia, por ejemplo, haciendo contacto con los
duefios de otros negocios franquiciados, y consultdndoles, por ejemplo, si es

que han tenido algun inconveniente con la franquicia.

Algunos factores que debemos tomar en cuenta al momento de decidirnos por

adquirir alguna franquicia son:

»= El costo de inversion, y las regalias a pagar.
» La popularidad y reputacién de la franquicia.
= Eltiempo que lleva operando.

» Los paises en que opera.

= Su estabilidad financiera.

= La frecuencia con que abren nuevas sucursales.

45 http://www.crecenegocios.com/que-tener-en-cuenta-al-momento-de-adquirir-una-
franquicia/



65

= El ndmero de sucursales que han cerrado o fracaso, y los motivos de
ello.

» La determinacion del territorio de operacion.

» La exclusividad para operar en dicho territorio.

» La posibilidad de escoger uno mismo la ubicacién.

» Los requisitos para abrir la sucursal, y su flexibilidad.

» Las estrategias de promocion y publicidad que maneja.

» La especificacion de las maquinarias, equipos e insumos a utilizar.

= La necesidad de tener que comprar dichas maquinarias, equipos e
insumos a la empresa franquiciante, o a algun proveedor que ella
especifique.

= La especificacion de los manuales o procedimientos para operar el
negocio.

= Los programas de entrenamiento y capacitacion para nosotros y para
nuestro personal, y si es que sus costos los debemos cubrir nosotros o la
empresa franquiciante.

» La asesoria 0 asistencia técnica que pueda brindarnos ante algun
inconveniente.

» Lafijacion de los precios, y la flexibilidad para variar éstos.

= La posibilidad de que cuente con planes de financiamiento bancario
disponibles para nosotros.

Una vez que hemos evaluados estos factores, debemos evaluar la estructura

del contrato de franquicia, en el cual debemos considerar:

» La duracion del contrato.
» Las condiciones en que podria darse por terminado.

» La posibilidad y las condiciones para vender la franquicia.

4.7.3 Preguntas clave
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Finalmente para dar el si a una franquicia, tenemos que asegurarnos de

responder las siguientes preguntas:

¢, Tengo perfil de franquiciatario?
¢La franquicia es de acuerdo a mis habilidades y gustos?

¢ El modelo de la franquicia se adapta al capital que tengo disponible?

A

En caso de adquirirla, ¢Tengo recursos para hacer frente a cualquier

eventualidad?

o

¢, Quién se quedara a cargo de la franquicia? ¢Seras un franquiciatario
inversionista u operador?

¢.El modelo es ideal para el tiempo con que dispone?

¢ El modelo cuenta con un desarrollo completo de franquicias?

¢La franquicia es exitosa en todas sus plazas?

© ® N o

¢ Se trata de un proyecto con un mercado estable o es un negocio de

moda?

10.¢ La franquicia cumple con todas las expectativas en cuanto a utilidades
mensuales y retorno de inversion?

11.¢ Visitaste las oficinas del franquiciante?

12.¢Tuviste la oportunidad de entrevistarte con el o los directivos de la
franquicia?

13. ¢ Resolvieron todas sus dudas?

14.;Te atendieron de manera clara, cordial y rapida?

15.¢El gerente de franquicias y empleados estaban debidamente
capacitados?

16.¢ Visitaste distintas unidades franquiciadas?

17.¢Las sucursales estaban estandarizadas en calidad, imagen, precio,
operacion y servicio?

18.Durante la negociacion, ¢El franquiciante le dio informacion sobre sus

franquiciatarios?
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19.Antes de decidir, ¢ Platico con otros franquiciatarios?, ¢ Qué referencias le
dieron sobre el franquiciante?

20.¢Qué asesoria técnica le daran antes, durante y después del proceso?

21.¢Queé tipo de capacitacion le dara la franquicia?

22.¢La capacitacion tendréd un costo?

23.¢A quienes capacitara la franquicia (solo al franquiciatario o también a
sus colaboradores)?

24.¢ Cada cuanto tiempo se le dara la capacitacion o actualizacion?

25.¢ Te ayudaran a seleccionar la ubicacion de tu franquicia?

26.¢La empresa cuenta con programas de mercadotecnia y publicidad?

27.¢ Cada cuanto tiempo actualizan los manuales de operacion?

28.¢ Quedaste satisfecho con la informacién del contrato de franquicias?

29.¢ Cuanto dura el contrato?

30.¢ Revisaste el contrato con un abogado?

31.¢La franquicia te ayudara en la parte contable o correré por tu cuenta’

32.¢ Tienes las habilidades para hacerlo?

33.¢,Tendrds que pagarle a un tercero para que te ayude en el area de

administracion?

4.8 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE INICIAR UN NEGOCIO
INDEPENDIENTE

Al optar por iniciar un negocio desde cero, conlleva una serie de ventajas, pero

también implica una serie de desventajas, que se mencionan a continuacion:

Ventajas:

= Ser su propio patron.
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= Tener independencia.

= Seleccion de su propio negocio.

» Libertad de ser creativo e innovador.

= Satisfaccion personal.

» Libertad para elegir el producto y/o servicio (s) a vender.

» Libertad de elegir la ubicacion o establecimiento del negocio.

» Libertad de elegir la imagen del negocio.

» Capacidad de seleccionar al personal idéneo para cada puesto.
» Capacidad de entrenar al personal a la medida que se requiera.
= Seleccion de los proveedores.

» El potencial de ganancia y crecimiento econémico es mucho mayor.
Desventajas:

» Riesgo de fracasar.

» Falta de experiencia.

= Compromiso total.

= Desconocimiento del mercado.

» Dificultad para obtener financiamiento.

» Eleccion de una mala ubicacion del negocio.

= Sobre inversion en activos fijos.

= Mal manejo de inventario.

» Requiere mucho tiempo para desarrollar el producto.

» Que la empresa tarde en posicionar su producto y/o servicio en el
mercado.

* Que el proyecto tarde en darse a conocer en el mercado.

= Tener una mala publicidad y promocion.

= No contar con manuales de operacion, ya que estos sincronizan las
operaciones del negocio.

» Falta o inadecuada capacitacion al personal.
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= No tener un historial de la empresa y como consecuencia le sera mas
dificil obtener un préstamo.

» El pudblico no identifiqgue la nueva marca.

4.8.1 Perfil de un emprendedor independiente?®

Para ser un emprendedor se requiere tener cierto perfil, poseer una serie de
caracteristicas y aptitudes, algunos de estos factores que se deben considerar

son:

Personas con mucha vitalidad en el desarrollo de sus actividades.
Cumplen con todos los compromisos adquiridos.

Buscan el continuo desarrollo profesional y personal.

Dan soluciones a los problemas.

Proponen nuevas alternativas para alcanzar sus propositos.
Visualizan anticipadamente el resultado de sus acciones.

Actlan por iniciativa propia para alcanzar sus metas.

Conocen sus habilidades y las utilizan para alcanzar lo que se proponen.
Son personas a las que les gusta investigar.

Les gusta trabajar en equipo.

Son personas influyentes y ejercen cierto liderazgo en los demas.

46 http://www.emprendedoras.com/articulo_547_perfil-del-emprendedor-exitoso
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Cuando realizan una actividad les gusta controlar la actividad del trabajo.

Orientacion al logro. Se entiende como la persistencia a seguir, para conseguir

metas y objetivos personales, en este caso emprender un negocio.

Expectativa de control. Se refiere a la capacidad de control de la persona para

asumir la responsabilidad de sus propias acciones.

Orientacion comercial. Capacidad de comunicacion, obtencién de la informacion
adecuada para lograr los objetivos que se persiguen y generacion de relaciones
de colaboracion.

Autoconfianza. La autoconfianza es la capacidad del individuo en creer en si

mismo, y en la posibilidad de conseguir sus metas personales.
Pasos para iniciar un negocio

Antes de iniciar un negocio nos preguntamos: ¢ Tengo el suficiente capital para
empezar un negocio?, ¢Tengo liquidez para hacer frente a las posibles
eventualidades que se presenten?, ¢Qué madurez empresarial tengo?, ¢Qué
probabilidad de éxito tiene mi idea?, entre otras.

El emprender un negocio nos lleva a una serie de elementos que se
interrelacionan y los cuales debemos de saber manejar, para poder operar de la

manera mas adecuada.

Una herramienta indispensable para saber si tendremos éxito 0 si nos conviene
0 no llevar acabo nuestra idea es el “Plan de Negocios”, este es un documento
que define la idea empresarial que tenemos, se ven las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas del negocio, permitiéndonos

desarrollarlo, afinarlo y enfocarlo en una direccion correcta.

Que debemos incluir en nuestro plan de negocios:
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1. Introduccion: se debe tener bien definida la mision, visién y los objetivos
de nuestro negocio, recordemos que la misién precisa y nos especifica
¢, qué producto y/o servicio voy a vender?, ¢a quién se lo voy a vender? y
¢.como lo voy a lograr?

2. Objetivos: los objetivos deben ser precisos, reales y alcanzables.

3. Resumen ejecutivo: este es uno de los elementos de mayor importancia
ya que se incluyen conclusiones del proyecto, ¢cuanto se necesita
invertir?, ¢cuanto tiempo se lleva recuperar la inversion?, en queé

porcentajes, etc.

4.8.2 Pasos a seguir para hacer un plan de negocios:
1. Descripcion de la empresa

Tenemos que definir el giro de la empresa, posicionamiento y diferenciacion
gue se tiene respecto a otros. Hay que considerar la competencia y
demanda del sector al que se pretende ingresar, asi se le puede dar un
valor agregado a nuestro producto y/o servicio para hacerlo mas

competitivo.

Otros aspectos importantes son: aspecto legal, organizacion y distribucion

operativa y forma de constitucién de la empresa.

2. Nichos de mercado

Es importante definir a qué mercado nos vamos a dirigir, entre mas
conocimiento se tenga del mercado al que se pretende entrar, mayor va
sera la respuesta que se tenga. Por ejemplo: mercado de productos
infantiles, el principal cliente que vamos a tener son los nifios, no quedan

fuera los adultos, si no que se debe de enfocar a cumplir y satisfacer las
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necesidades y expectativas del publico infantil. Cabe mencionar que para
tener éxito en un mercado, debemos conocerlo a detalle y tener afinidad

con él.

Seleccion de la cobertura territorial del negocio

Como sabemos el mercado es muy amplio, asi desde un inicio es necesario
delimitar el area geografica en la que se va a operar, todo esto de acuerdo
a la capacidad econOmica y operativa que tenemos, por que las

oportunidades en cada region varian si es industria, comercio o servicio.

Describir cada area de interés nos permitird analizar y mejor sera la

eleccion y por lo tanto el éxito que se tenga al instalarse en ese lugar.

» el poder adquisitivo de cada region,

= el poder adquisitivo de la region,

» la poblacion con la que cuenta,

» el promedio de edad que tiene,

= ¢l clima,

» crecimiento industrial que ha tenido y se espera los préximos afios,

= costumbres de alimentacion y vestido.

Definicion del posicionamiento del negocio

Asi como se debe tomar en cuenta la calidad, precio, atencion al cliente y
disponibilidad del producto y/o servicio, es primordial poner atencion en
¢coémo me ven mis clientes?, ¢qué imagen tienen de mi negocio?, mejor
dicho la buena imagen que proyecte en ellos. Esto se ve reflejado en

factores como:

= Calidad
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= Servicio

Rapidez
Seriedad

Eficacia

Todo esto influye en los compradores, en su fidelidad y prestigio de la

marca

5. Inversion para iniciar operaciones

El capital con que contamos para iniciar la empresa tiene que contener lo

suficiente para:

= Adquisicién de los activos dependiendo del giro del negocio, ejemplo:
magquinaria, herramienta, exhibidores, anaqueles, equipo de oficina,
equipo de transporte, etc.

= Capital de trabajo, utilizado para el pago de némina, pago a proveedores,
pago de impuestos y cualquier otra transaccion que se tenga que hacer
para la correcta operacion del negocio. Es necesario establecer el
origen de los recursos, a donde se emplearan como la aportacion de los
socios (en caso de que los hubiese), préstamos, crédito bancario,

crédito de proveedores, etc.

6. Metas financieras

Las metas financieras nos ayudan a generar expectativas de los ingresos
que tendrd nuestro negocio. Una de las caracteristicas de estas es que
deben ser reales y congruentes, por muy optimista que sea el emprendedor,
deben apegarse a estudios que midan las condiciones econdmicas y la

situacién del mercado.
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El volumen de las ventas determina el margen de la ganancia, muchos
prefieren vender poco, pero a un buen precio, en lugar de mucho a un bajo

costo.

¢, Qué vamos a vender para alcanzar las metas financieras?

Es trascendental responder claramente a esta pregunta, para que el
negocio sea rentable y competitivo, se necesita complementar, renovar,
extenderse una serie de productos para que estos contribuyan y favorezcan

para ampliar nuestros ingresos.

Cada uno de los productos que se vendan, deben tener la misma calidad y
atencion, aunque no sean el concepto principal del negocio. Un ejemplo es
si tienes un negocio de café y lo complementas con la venta de pasteles,
bocadillos y otras bebidas, de tal manera que el consumidor tenga varias

opciones de compra en el negocio.

Definicion de los precios

La definicién de los precios es uno de los elementos mas importantes, ya
gue muchos de los emprendedores se dejan llevar y cobran mas caro sus
productos y/o servicios de lo que realmente deberian.

En ocasiones el margen de utilidad puede ser superior en unas regiones
que en otras, dependiendo del poder adquisitivo que se tengan en estas
zonas, hay otras en el que este margen se tiene que reducir debido a las

condiciones de mercado, como por la competencia si es muy fuerte.

Pensamos que nuestro producto y/o servicio es Unico y que es mejor que

cualquier otro de la competencia, al igual que lo pensaran nuestros
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competidores, pero ¢ qué piensan los clientes?, el precio varia de acuerdo al
posicionamiento que tengamos, al nicho de mercado en que nos

encontremos y si es una propuesta Unica en el mercado.

9. Medios de promocién

En esta seccidén se establecen las estrategias de comercializacion que se
llevardn acabo para aprovechar al maximo los productos y/o servicios a
vender. A través de los medios de promocién se logra un posicionamiento

de la marca y se logra la lealtad del publico consumidor.

Es importante establecer una buena estrategia de marketing, actualmente
existen diversos medios o canales de distribucién que pueden ser usados y
enfocados a diferentes giros y regiones. Para promocionar cualquier

negocio no se debe olvidar la creatividad.

Esto se logra por ejemplo:

= Estableciendo promociones especificas

= Generar alianzas comerciales, entre otras.

10. Metas Marketing

El marketing es un complemento indispensable, de nada sirve lo que
mencionamos anteriormente si un producto y/o servicio no es conocido en

el mercado.
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Por ello es importante establecer las metas marketing, que nos ayuden a
cumplir nuestros objetivos de venta, se definen fechas y objetivos que hay
gue cumplir, si no se ven reflejados los resultados que deseamos y
esperamos, como consejo se deben reestructurar esas estrategias que
habiamos establecido anteriormente, por que solo habria perdida de

tiempo, salidas de dinero y esfuerzo.

Desarrollo de nuevos productos

La innovacion, es un elemento que nos recuerda a invencion, creacion,
novedad, transformacion y cambio que siempre debemos mantener
presente. Muchas personas temen al hacer cambios, esto también pasa en
los negocios, tienen miedo a evolucionar, pues si el negocio ya permanecio
por afios sin cambios, lo importante es mantener la misma calidad, servicio
y atencion a cada uno de los clientes, pero siempre innovando en procesos,

productos, tecnologia y nuevas presentaciones.

Materiales de promocion

Por dltimo, para obtener los resultados que deseamos nos debemos de

apoyar del material de promocién, como lo son:

Desarrollo de empaques

Materiales en los puntos de venta

Anuncios

Paginas de internet

Volantes, etc.
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Cada uno de los materiales de promocion mencionados anteriormente tiene

un impacto positivo para posicionar el producto y/o servicio.

4.8.3 Errores que se cometen en la elaboracion de un plan de negocios

Al elaborar un plan de negocios, podemos caer en una serie de errores, debido
a nuestra falta de experiencia, desconocimiento en el sector o mercado y por la
poca planeacion que se requiere al emprender un negocio. Algunos de estos

errores se mencionan a continuacion:
Exceso

Generalmente se puede estar excesivamente preocupado por el desarrollo del
producto y estarlo produciendo continuamente o en su caso por estar prestando
el servicio y se pierde la atencion a las actuales o futuras necesidades del

cliente que estan en constante cambio.
Incorrecta asignacion de los recursos

Se caen en errores como asignar sueldos muy altos, aun cuando el negocio
apenas empiece y no este lo suficientemente fortalecido. Otro de los errores
que se llegan a cometer es comprar el equipo innecesario o hacer una mala

inversion, por el desconocimiento de los requerimientos del negocio.
Confianza excesiva en la intuicion

Muchos de los inversionistas o emprendedores, creen que solo basta con una
buena idea para que el negocio sea exitoso, y se dejan llevar por sus
corazonadas, creen que esto es suficiente para que el mercado compre su
producto y/o servicio. Pero no solo se necesita de esto, también hace falta un
buen estudio de mercado que nos muestre de manera real las verdaderas

necesidades que se tienen en cuanto un determinado bien o servicio.
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No tener un plan definido

El no seguir un plan que este bien definido, ni que este por escrito. Esto es solo
trabajar de manera empirica y no con un documento que garantice el proceso
que debe seguir la empresa. Estos planes por escrito los realizan las

“incubadoras de negocios”.
Dejarse llevar por la fantasia

Se cree que para que un producto y/o servicio se venden solo por el hecho de
que son novedosos, y Se cae en un grave error, por que tal vez sean
innecesarios 0 no sean requeridos por la poblacién, por ello es necesario
allegarse de la informacion y estudios necesarios, para que el negocio prospere

y sea realmente exitoso.



CAPITULO V

CASO PRACTICO



79

5.1 PROYECTO DE INVERSION

Al hablar de un proyecto de negocio o de inversion, nos lleva generar una idea
de crear algo, ya sea ofrecer un producto o un servicio, con la finalidad de
generar un satisfactor de necesidades humanas, para que esto se pueda llevar
a cabo es necesario analizar la factibilidad del proyecto y los recursos, para
esto es importante realizar una serie de estudios, con el fin de que nuestro

negocio tenga el éxito esperado.

Un proyecto constituye una serie de planes definidos, para alcanzar un objetivo
especifico. Para la realizacion de un proyecto, por mas pequefia la magnitud de
nuestro negocio es fundamental que se lleven una serie de etapas; cada etapa
nos lleva a la obtencion de informaciébn que nos va hacer util en nuestra

decision.

El desarrollo del proyecto constara de los siguientes puntos:

= |dentificacion de la idea y factibilidad.
= Administracion del proyecto.

= Aspecto de mercado.

= Aspecto técnico.

= Aspecto financiero.

= Decisién de inversion.
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5.1.1 Identificacién de la idea

Adquisicion de la franquicia ONIX

La tienda Onix, cuenta con dos franquicias en la ciudad de Celaya, Gto., y se ha
posicionado y mantenido como una de las favoritas de las nifias-adolescentes
de esta ciudad, debido a que ofrece productos innovadores y juveniles, elegi
esta franquicia por que en la actualidad se necesita de negocios que estén en
constante cambios, y ofrezcan al cliente que se dirigen, productos Unicos que

satisfagan sus necesidades y expectativas.

Onix, es una tienda vanguardista, dirigida a las niflas cosmo “cosmo girls”, en
donde se pueden encontrar productos muy originales, de diferentes estilos y
gustos, asi también nos ofrece una variedad de precios; vemos distintos
articulos que van desde accesorios para el cabello, pulseras, plumas, llaveros,

lentes, portarretratos, cosméticos, mochilas, lamparas, tarjetas, alcancias, etc.

Acerca de ONIX

Bajo el lema de “las chicas rifan”, “decidimos trabajar en la creacién de un
concepto Unico de tienda, en el que la experiencia de compra fuera fantastica
para las adolescentes y nifias mexicanas”, asegura Hiram Torres, socio
fundador de Onix, una tienda con olor a chicle en donde el publico encuentra

accesorios, regalos y articulos de decoracion.

Torres y su esposa, Irma Lopez, decidieron ser Unicos en el disefio de los
muebles, innovar en los colores de las paredes, instalar distintos tipos de
anaqueles y, porqué no, también lanzar marcas propias de productos y disefiar
personajes con los que pudieran identificarse las niflas y adolescentes

mexicanas. “Desde pequefas todas tienen su estilo, por eso creamos cuatro
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personajes que se identifican con cuatro perfiles y estilos de vida”, dice el

emprendedor.

El objetivo de la pareja era abrirse paso en el mercado y competir de frente
contra marcas fuertes como Hello Kitty y Barbie. Y la Unica forma de lograrlo,
segun sus planes, era hacerse cargo de todo el proceso. Para empezar,
integraron un equipo de 10 personas lideradas por Irma, encargadas de crear y
disefiar el empaque, colores, sabores y hasta formas de los productos. Luego
se envian la propuesta a China, Vietnam, Corea o Estados Unidos para
maquilar los productos y, finalmente, los venden en sus tiendas y a través de

algunos mayoristas autorizados.

A cuatro meses de que levantara la cortina de su primera tienda en

Guadalajara, Jalisco, en 2001, Onix abri6 su franquicia nimero uno en Cancun.

El constante disefio de articulos innovadores, como brillo para labios sabor hot
cakes o limonada, junto con los bajos costos de manufactura, les permiten
ofrecer productos de calidad a precios competitivos para su publico meta.
“Punto a favor que nos pone a la delantera de la competencia formal e
informal”, afirma el socio fundador, quien agrega: “Incluso hemos encontrado
mercancia con nuestros personajes en mercados de China y Corea, pero lo

tomamos con filosofia porgue si es un producto exitoso, entonces es pirateado”.

Hoy la firma tiene 65 tiendas, de las cuales 31 son franquicias, y casi 500
mayoristas que distribuyen sus productos, como en tiendas de regalos y
papelerias. Para 2010 los planes son incursionar en Centro y Sudamérica con
una franquicia en Argentina y otra en Chile, y abrir una tienda propia en Estados

Unidos. También empezaran a distribuir articulos en Costa Rica.
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Franquicia ONIX*

La franquicia consiste en establecer y operar una tienda con la imagen,

concepto y productos propios del sistema de franquicias Onix.

Onix brinda a sus franquiciatarios la posibilidad de consolidar un negocio
rentable contando con el respaldo y la experiencia de la empresa en todo

momento, basandose en un modelo de negocios cuyo éxito ha sido probado.

Al ser creadores de este concepto nos convertimos en lideres indiscutibles del

mercado ofreciendo a nuestros franquiciatarios grandes ventajas como:

= Concepto innovador con grandes posibilidades de éxito y proyeccion
nacional e internacional.

= Marca posicionada y conocida por el mercado.

» Niveles bajos de competencia.

» Rapida recuperacion de la inversion.

» Asistencia y asesoria constante.

= Soporte en manejo y controles de inventarios.

= Capacitacion en sistemas operativos y administrativos de la franquicia.

47 WWW.nix.com.mx
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5.1.2 Administracion del proyecto

Es este punto desarrollare la correcta aplicacion de los recursos con los que se

cuenta para iniciar y operar el negocio.

Inversion para franquicia

La inversion se estima en un aproximado de $70,000.00 USD dependiendo del

tamafo del local y las caracteristicas para su acondicionamiento.

La inversion incluye:

* Proyecto

= Acondicionamiento del local

= Mobiliario

= Anuncio luminoso e imagen interna
» Equipo de computo y software

= Inventario inicial

» Licencia de uso de marca

= Tramites legales



Cuota Unica por Adquisicion de

Cuota Inicial por Franquicia 129 $10,000 $ 148,350.00 Etaricnicia
(Dimensién 60 a 70m?) 2 |$ 1380000|$  27,600.00 1 Déposito
Acondicionamiento de Local

Techo (Lamparas en forma de flor) 6 $ 575.00 [ $ 3,450.00

Techo (Lamparas Colgantes) 6 $ 80500 | $ 4.830.00

Techo (Anuncio Onix) 1 |s 287500|$ 2,875.00

Pared (Papel Tapiz) 2 |$ 143750|$ 2,875.00

Entrada (Anuncio Luminoso) 1 |s 5750008 5,750.00

Pintura de Local (Blanca y colores de Onix) 10 |[$§ 575.00 [ $ 5,750.00

Cortinas (Cristales) E 2 $ 115.00 [ $ 230.00

Mostrador de media luna 1 $ 6,900.00 | $ 6,900.00
Aparador (3 repisas) E 1 $ 2,300.00 | $ 2,300.00
Aparador (Corazon) E 1 $ 4600.00 | $ 4,600.00
Aparador (Lentes) 1 |8  115000|8% 1,150.00
Panel 1.20 x 2.50 mts 3 $ 552000 | $ 16,560.00
Repisas terminado de flor (Movible) 8 $ 1,15000 | $ 9,200.00
Repisas de cristal en muro 15 $ 21900 | $ 3,285.00
Mueble para cosmeticos 1 $ 287500 $ 2,875.00
Mueble para pulseras y collares 1 $ 3,45000 | $ 3,450.00

¥8



Mueble para accesorios de cabello 1 $ 345000 | $ 3,450.00
Carrusel para cintos 1 $ 69000 | $ 690.00
Muebles centrales de dos caras 3 $ 287500 | $ 8,625.00
Silla alta 2 $ 575.00 | § 1,150.00
Espejo 1 $ 57500 | $ 575.00

(Incluye Lector Optico)

(Incluye 2 camaras) 1 |$ 1207500($  12,075.00

Equipo de sonido 2 $ 1,150.00 | $ 2.300.00 |Bocinas
Publicidad Anual 1 $ 11,50000($ 11,500.00 |pagina web

Registro Federal de Contribuyentes $ 500.00 |Tramite Federal (Asesoria)
Tramite de uso de suelo $ 1,000.00 |Tramite Municipal

Tramite de edificacion N/A Tramite Municipal

Tramite de construccién N/A Tramite Municipal

Alta en en sistema de informacién empresial mexicano (SIEM) $ 700.00 (Tramite Municipal Anual

Registro Empresarial ante el IMSS e Infonavit $ 200.00 |Tramite Estatal Incripcién (Asesoria)
venwrolwieal
Inventario Inicial para iniciar operaciones $ 100,138.00 | $  115,159.00

G8



$  57,500.00

e $  172,500.00

98



87

DATOS SOBRE LA FRANQUICIA
NOMBRE DE LA FRANQUICIA: ONIX

GIRO: COMERCIAL

LOGO DE LA FRANQUICIA: @N}IX

APERTURA DE LA EMPRESA: 2000

INICIO DE LA FRANQUICIA: 2001

INVERSION INICIAL: US$60,000

CUOTA UNICA DE FRANQUICIA: US$10,000

MONTO MAXIMO DE INVERSION: US$70,000

MONTO MAXIMO DE INVERSION (PESOS): $ 903,000.00

PERIODO DE CONCESION: 10 ANOS

REGALIAS OPERACION: 5% MENSUAL

FONDO DE PUBLICIDAD: 3% MENSUAL

TIEMPO ESTIMADO DE RECUPERACION DE LA INVERSION: 24 MESES

AREAS DE COBERTURA: TODA LA REPUBLICA, ESTADOS UNIDOS Y
AMERICA LATINA.

OFICINAS CORPORATIVAS: SAN PEDRO GARZA GARCIA, NUEVO LEON.
TELEFONO: 01(81) 1352 8684

PAGINA WEB/ E-MAIL www.nix.com.mx
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NOMBRE DEL FRANQUICIATARIO: LILIANA CARRERA PESCADOR
FORMA DE CONSTITUCION: PERSONA FiSICA
LOCALIZACION: CELAYA, GTO.

TRAMITES OBLIGATORIOS PARA INICIAR UN NEGOCIO EN CELAYA, GTO.

48

Existen ciertos tramites que son requeridos por ley para que un negocio opere
de manera formal. En México tenemos tres niveles de gobierno, federal, estatal

y municipal.
Persona Fisica (Actividad: Comercio)

» Inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes. (RFC)

» Andlisis de factibilidad de uso de suelo (certificado de uso de suelo)

= Licencia de uso de suelo.

» Registro empresarial ante el IMMS e INFONAVIT.

» Permiso para descarga de aguas residuales.

» Informe preventivo/manifestacion de impacto ambiental.

= Licencia de anuncio.

= Constitucion mixta de la comision mixta de capacitacion y adiestramiento.

= Aviso de manifestacion estadistica de INEGI.

= Acta de integracion a la comision de seguridad e higiene en los centros de
trabajo.

= Aprobacion de planes y programas de capacitacion y adiestramiento.

» Alta en el sistema de informacién empresarial mexicano. (SIEM)

FORMA DE TRIBUTAR: REGIMEN INTERMEDIO DE LAS PERSONAS
FISICAS CON ACTIVIDAD EMPRESARIAL*

48 http://www.economia-chat.gob.mx/guiasdetramites/Guia.asp?lenguaje=0
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El Régimen Intermedio es un régimen opcional, en el cual pueden pagar sus
impuestos las personas fisicas que se dediquen al comercio, industria,
transporte, actividades agropecuarias, ganaderas, cuando estimen que sus
ingresos o ventas no excederan de $4'000,000.00 en el afio. Esta cantidad no
se refiere a la utilidad o ganancia, sino a los ingresos brutos, antes de descontar

los gastos o las compras.

Requisitos:

* Que sus ingresos del afio anterior no hayan excedido de $4°000,000.00

* Que los ingresos por actividades empresariales representen el 90% de
los ingresos totales obtenidos en el afio anterior, sin incluir sueldos y
salarios percibidos.

» Llevar contabilidad conforme al CFF y su reglamento cuando los ingresos
del ejercicio anterior excedan de $10°000,000.00 pero si ho exceden
podran llevar un solo libro de ingresos, egresos y de registro de
inversiones y deducciones (activos fijos, gastos o cargos diferidos,
excepto: autos, autobuses, camiones de carga, tracto camiones y
remolques) también cuenta con deducciones personales (solo aplica en
declaracion anual).

= Expedir comprobantes fiscales de ingresos (facturas) o comprobante
simplificado, podran anotar el importe de las parcialidades que se
paguen en el reverso del comprobante si la contraprestacion se paga en
parcialidades.

» Que en el afio anterior hubiesen obtenido ingresos superiores a
$1°750,000.00 sin que exceda de $4°000,000.00 estaran obligados a

tener maquinas registradoras de comprobacién fiscal o equipos o

49 http://www.sat.gob.mx/sitio_internet/princ_fisc_p/131_8179.html
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sistemas electrénicos de registro fiscal, las operaciones que realicen con
el publico en general deberan registrarse en dichas maquinas. Presentar
avisos y conservar la informacién de dichas maquinas sistemas

electrénicos de registro fiscal.

Obligaciones mercantiles:

» |nscribirse en el registro publico de comercio.

= El comerciante estd obligado a llevar y mantener un sistema de
contabilidad adecuado a las caracteristicas particulares del negocio.

» Cualquiera que sea el sistema de registro que se emplee, se deberan
llevar debidamente encuadernados, empastados y foliados el libro
mayor. La encuadernacion de estos libros podra hacerse posterior,
dentro de los tres meses siguientes al cierre del ejercicio.

= En el libro mayor se deberan anotar, como minimo y por lo menos una
vez al mes, los nombres o designaciones de las cuentas de la
contabilidad, su saldo al final del periodo de registro inmediato anterior,
el total de movimientos de cargo o crédito a cada cuenta en el periodo y
su saldo final.

= ElI comerciante debera conservar, debidamente archivados, los
comprobantes originales de sus operaciones, de tal manera que puedan
relacionarse con dichas operaciones y con el registro que de ellas se
haga, y debera conservarlos por un plazo minimo de diez afios.

» Todo comerciante esta obligado a conservar los libros, registros y
documentos de su negocio por un plazo minimo de diez afios. Los

herederos de un comerciante tienen la misma obligacion.
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Obligaciones fiscales:

» Inscripcion en el RFC.

= Mandar imprimir sus facturas, comprar la maquina registradora de
comprobacion fiscal o equipos o sistemas electrénicos de registro fiscal.

» Expedir comprobantes fiscales.

= Solicitar comprobantes de sus gastos.

» Presentar sus declaraciones mensuales (aplica para: ISR, IETU, IVA,
pago a entidades federativas 5% y del estado (impuesto sobre nomina
2% en caso de tener trabajadores, impuesto cedular 2%)).

= Presentar su declaracion anual (Tasas aplicables para 2009: ISR 28%,
IETU 17%, IVA 15% meramente informativa y para 2010: ISR 30%, IETU
17.5%, IVA 16%).

= Llevar libro de ingresos y egresos.

» Retener el impuesto sobre la renta, en caso de tener trabajadores y
entregar en efectivo lo que resulte de subsidio para el empleo.

» Proporcione a sus trabajadores a mas tardar en febrero del afio siguiente
la constancia de pagos y retenciones efectuadas.

= Presentar por internet a mas tardar el ultimo dia de cada mes la
declaracion informativa con terceros (DIOT) en la que debe relacionar los
datos de sus proveedores de bienes a los que se les hizo pagos en el
mes.

»= Presentar declaracion informativa a mas tardar el 15 de febrero del afio
siguiente en la que informe:

a. Las personas a quienes les haya efectuado pagos por sueldos y
salarios.
b. Los pagos y las retenciones que haya realizado a personas

residentes en el extranjero.
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c. Si cambia de actividad, domicilio, aumento o disminucion de otras
actividades, cierre del negocio o apertura de sucursal, debe

comunicarlo al SAT con avisos por internet.

Impuesto sobre la Renta (ISR)

» Declaraciones mensuales: estos pagos se presentaran a mas tardar el
dia 17 del mes siguiente a aquel al que corresponda el pago, si sus
ingresos en el ejercicio anterior fueron superiores a $2°160,130.00 se
deben hacer los pagos mensuales por internet por transferencia
electronica, y si fueron inferiores a dicha cifra el pago se hard en
ventanilla bancaria.

= Declaracion anual: se presentara a mas tardar el 30 de abril del afio
siguiente de aquel que percibid los ingresos, si sus ingresos en el
ejercicio anterior fueron superiores a $2°160,130.00 o menores a dicha
cantidad su declaracién debe ser presentada por internet, en caso de

que resulte impuesto a cargo puede hacer el pago en ventanilla bancaria.

Impuesto al Valor Agregado (IVA)

Por este impuesto no tiene que hacer declaracion anual, sin embargo, debe
proporcionar la informacion que se le requiera en la declaracién anual del ISR,

solo como datos informativos.
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Para pagos a las Entidades Federativas:

Declaraciones mensuales: estos pagos se presentaran a mas tardar el dia 17
del mes siguiente a aquel al que corresponda el pago, sin embargo usted tiene

de 1-5 dias mas de plazo segun el sexto digito numérico de su RFC.

Pago de Impuesto al Estado

Impuesto sobre nomina en caso de tener trabajadores:

Su pago debera realizarse en los lugares, medios y formas autorizados por la
Secretaria de Finanzas y Administracion, mediante declaracibn mensual, a mas

tardar el dia 17 del mes siguiente al que corresponda el impuesto declarado.

Impuesto Cedular:

Efectuaran pagos provisionales mensuales a cuenta del impuesto del ejercicio,
a mas tardar el dia 17 del mes inmediato posterior a aquél al que corresponda
el pago, mediante declaracién que presentaran ante las oficinas autorizadas por

la Secretaria de Finanzas y Administracion.
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5.1.3 Aspecto de mercado

Actualmente existen 66 tiendas en operaciéon, 30 son administradas por la
empresa y 36 se encuentran franquiciadas, contando con 11 tiendas en la
ciudad de Guadalajara y su zona metropolitana; y el resto se ubica en las
distintas ciudades de la Republica Mexicana: Aguascalientes, Cancun, Cd. del
Carmen, Cd. Guzméan, Cd. Juérez, Celaya, Colima, Cuernavaca, Culiacan,
Guanajuato, Irapuato, Ledn, Manzanillo, Ciudad de México, Monterrey,
Pachuca, Puebla, Querétaro, San Luis Potosi, Tampico, Toluca, Torreon, Tuxtla

Gutiérrez, Uruapan, Villahermosa y Zamora.

5.1.4 Aspecto técnico

Caracteristicas necesarias del local

Local de entre 60 y 70m2 ubicado preferentemente en centro comercial con un
nivel de afluencia elevado del mercado de jovenes de un estrato

socioecondmico de medio a alto.

El franquiciatario es el encargado de buscar el local y una vez que éste ha sido
seleccionado Onix realiza una investigacion para determinar la rentabilidad y

factibilidad del punto de venta para su autorizacion.



5.1.5 Aspecto financiero

)
)
)
*)

*)
)

)
*)

LILIANA CARRERA PESCADOR
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 20089.

Ventas

Inventario Inicial

Compras

Devoluciones sobre Compras
Mercancia Disponible
Inventario Final

Costo de Mercancia (Ventas)
Utilidad Bruta

Gastos de Operacion
Gastos de Administracion
Renta de Local

Sueldos

Pago de Regalias

Energia Electrica

Papeleria

Gastos de Venta
Depreciaciones
Amortizaciones

Gasolina

Teléfono e Internet
Publicidad y Promocion
Utilidad de Operacion
Gastos Financieros
Productos Financieros
Utilidad antes de Impuestos
Impuestos

ISR

IETU

CEDULAR

Utilidad Neta
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$ 115,000.00
$ 100,138.00
$ 10,000.00
$ -
$ 110,138.00
$ 90,150.00
$ 19,988.00
$ 95,012.00
$ 12,000.00
$ 9,000.00
$ 9,200.00
$ 1,200.00
$ 500.00 $ 31,900.00
$ 4,510.00
$ 13,792.00
$ 800.00
$ 3,500.00
$ - $ 22,602.00 $ 54,502.00
$ 40,510.00
$ -
$ - $ -
$ 40,510.00
$ 1,831.00
$ 4,394.00
$ 732.00 $ 6,957.00
$ 33,553.00



ACTIVO

CIRCULANTE
CAJA
BANCOS
ALMANCEN
IVAACREDITABLE
DEUDORES DIV.
TOTALACTIVO CIRCULANTE

FIJO

EQ.DE TRANSPORTE

DEP ACUM DE EQ. DE TRANSPORTE

EQ.COMPUTO

DEPACUM DE EQ.DEC  MPUTO

MOBILIARIO Y EQ.

DEP ACUM DE MOBILIARIO Y EQ.

ADAPTACIONES AL LOCAL

DEP ACUM DE ADAPTACIONES AL LOCAL

EQ. CIRCUITO CERRADO

DEP ACUM EQ. CIRCUITO CERRADO

EQ. DE SONIDO

DEP ACUM EQ. DE SONIDO

FRANQUICIA

AMORT ACUM FRANQUICIA
TOTALACTIVO FIJO

DIFERIDO
RENTAS PAGADOS POR ANTICIPADO
AMORT ACUM DE RENTAS PAG PORANT.
PUBLICIDAD YPROMOCI N
AMORT ACUM DE PUBLICIDAD Y PROMOCI
TOTAL ACTIVO DIFERIDO

TOTALACTIVO

LILIANA CARRERA PESCADOR
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
DEL 01 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2009.

1,000.00
85,370.00
90,150.00
93,021.00

150,000.00
3,125.00
25,000.00
625.00
56,350.00
469.00
22,400.00
187.00
10,500.00
87.00
2,000.00
17.00
179,000.00
1,492.00

24,000.00
12,000.00
10,000.00

300.00

$

$

$

$

269,541.00

439,248.00

21,700.00

730,489.00

PASIVO

CORTOPLAZO
IMPUESTOS POR PAGAR
IVAPOR PAGAR $ 17,250.00
ISR 1,831.00
IETU 4,394.00
CEDULAR 732.00

TOTAL PASIVO

CAPITAL

PATRIMONIO $ 672,729.00
UTILIDAD EJER. ANTERIORES -
UTILIDAD DEL EJERCICIO 33,553.00

TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

24,207.00

706,282.00

730,489.00
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)

()
*)

)
)
()
)
*)

LILIANA CARRERA PESCADOR
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010.

Ventas

Inventario Inicial

Compras

Devoluciones sobre Compras
Mercancia Disponible
Inventario Final

Costo de Mercancia (Ventas)
Utilidad Bruta

Gastos de Operacion
Gastos de Administracion
Renta de Local

Sueldos

Pago de Regalias

Energia Electrica

Papeleria

Gastos de Venta
Depreciaciones
Amortizacion

Gasolina

Teléfono e Internet
Publicidad y Promocion
Utilidad de Operacién
Gastos Financieros
Productos Financieros
Utilidad antes de Impuestos
Impuestos

ISR

IETU

CEDULAR

Utilidad Neta
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$ 1,365,500.00

$ 90,150.00
$ 755,850.00
$ -
$ 846,000.00
$ 120,150.00
$ 725,850.00
$ 639,650.00
$ 144,000.00
$ 120,000.00
$ 109,240.00
$ 6,000.00
$ 6,000.00 $ 385,240.00
$ 54,125.00
$ 21,500.00
$ 18,250.00
$ 8,400.00
$ 10,000.00 $ 112,275.00 $ 497,515.00
$ 142,135.00
$ -
$ - 8 -
$ 142,135.00
$ 6,352.00
$ 15,245.00
$ 2,541.00 $ 24,138.00
$ 117,997.00




ACTIVO PASIVO
I CIRCULANTE ] . CORTO PLAZO |
CAJA s 1,000.00
BANCOS 232,893.00 IMPUESTOS POR PAGAR
ALMANCEN 120,150.00 VA POR PAGAR s 235,730.00
VA ACREDITABLE 244,781.00 ISR 6,352.00
DEUDORES DIV. ETU 15,245.00
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE S 698,824.00 CEDULAR 2,541.00
TOTAL PASIVO CORTO PLAZO s 259,868.00
FUO
EQ. DE TRANSPORTE s 150,000.00 CAPITAL
DEP. DE EQ. DE TRANSPORTE - 40,625.00
EQ. COMPUTO 25,000.00 PATRIMONIO s 672,729.00
DEP. DE EQ. DE COMPUTO I- 8,125.00 | |UTILIDAD EJER. ANTERIORES | 33,553.00 |
MOBILIARIO Y EQ. 56,350.00 UTILIDAD DEL EJERCICIO 117,997.00
DEP. DE MOBILIARIO Y EQ. < 6,104.00 TOTAL CAPITAL s 824,279.00
ADAPTACIONES AL LOCAL 22,400.00
DEP. DE ADAPTACIONES AL LOCAL = 2,427.00
EQ. CIRCUTO CERRADO 10,500.00
DEP. EQ. CIRCUITO CERRADO “ 1,137.00
EQ. DE SONDO 2,000.00
DEP. EQ. DE SONIDO s 217.00
FRANQUICIA 1 179,000.00 |
AMORT ACUM. FRANQUICIA - 19,392.00
TOTAL ACTIVO FIJO S 367,223.00
DIFERIDO
RENTAS PAGADOS POR ANTICIPADO 24,000.00
AMORT ACUM. DE RENTAS PAG PORANT. - 12,000.00
PUBLICIDAD Y PROMOCION 10,000.00
AMORT ACUM. DE PUBLICIDAD Y PROMOCION - 3,900.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO s 18,100.00
TOTAL ACTIVO S 1,084,147.00 TOTAL PASIVO + CAPITAL s 1,084,147.00
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CONCLUSIONES

Una vez hecho el estudio desde el origen de como surgio la idea crear un
negocio con ingresos extras y poder promocionarlo a nivel internacional, ver los
compromisos que se adquieren al optar por dicha decision, asi como las
obligaciones legales que se contraen con diferentes dependencias como lo son:
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, el Instituto Mexicano del Seguro
Social, Asociacibn Mexicana de Franquicias, Sistema de Informacion
Empresarial Mexicano, entre otros., de igual forma se analizo que para poder
llevar a cabo un correcto control interno de este negocio en particular y algunas
franquicias trabajan mediante capacitaciones constantes y otorgamiento de
manuales de operacion en donde se explica detalladamente la estructuracion y
puesta en marcha del negocio, como lo es: las adaptaciones al local, el tipo y
calidad de mobiliario y equipo asi como su ubicacion, las necesidades basicas
de un inventario inicial y una correcta distribucion para que esta sea atractiva al
consumidor final, otro de los puntos importantes es el reclutamiento y seleccion
del personal capaz y con actitud de servicio hacia el cliente y capacitacion
constante del inversionista, esto con la finalidad de ofrecer un producto-servicio

seguro y confiable en cualquiera de sus establecimientos.

A lo que respecta el iniciar un negocio independiente permite al emprendedor
desarrollar sus habilidades como lo son: la percepcion de una necesidad en la
sociedad, llevar acabo un estudio de mercado, la investigacién de obligaciones
legales, federales, estatales y municipales, seleccion del personal adecuado y
allegarse de los recursos necesarios para poder canalizarlos en el producto-
servicio que se desea ofrecer con el objetivo de posicionarse y cubrir una oferta

y demanda solicitada por la poblacion.



Comparando ambas alternativas usted se preguntara: en donde invertir, qué
empresa me conviene, en dénde obtendré un mejor rendimiento, sera posible
gue inicie mi propio negocio, cuales son los riesgos que voy a correr, etc.
Podran pensar que si inician un negocio, tienen mayor probabilidad de fracasar,
que al elegir por un negocio ya establecido, tal vez sea por su falta de
experiencia Yy conocimiento del mercado al que desea entrar, hay muchos

factores que influyen en su decision.

Analizando la opcién que hay entre el elegir un negocio por ejemplo ya
establecido por alguien mas y seguir la forma de organizacion preestablecida
por un tercero, o el de iniciar una nueva empresa, he llegado a la conclusién
que las franquicias son negocios creativos e innovadores, que brindan a los
consumidores un servicio por igual y una probabilidad de éxito mas alta que la

de un negocio independiente.
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