UNIVERSIDAD AUTONOMA METROPOLITANA
CASA ABIERTA AL TIEMPO

UNIDAD: IZTAPALAPA
~ DIVISION: CIENCIAS SOCIALES Y HUMANIDADES
L\C.
~ CARRERA: ADMINISTRACION
MATERIA: SEMINARIO DE INVESTIGACION
< TITULO: FRANQUICIAS EN MEXICO

LA CUOTA INICIAL DE LA FRANQUICIA (PRECIO DE LA
FRANQUICIA) COMO FORMA DE ASEGURAR RENTABILIDAD
EN CONTRAPRESTACION A LOS SERVICIOS OTORGADOS POR

EL FRANQUICIANTE.
FECHA: MARZO 1998
7 ALUMNOS: HERNANDEZ SALAZAR VICTOR MANUEL ~ 93225415
HERNANDEZ SANCHEZ LILIANA 93225357
RAMIREZ GARCIA DANIEL 93227422

ASESOR: LIC. ROSA MARIA ORTEGA OCHOA 0
: | _.?4 o \/IM/ %’ .



Tema Franquicias en México

La cuota inicial de la Franquicia (precio de la Franquicia) como forma
de asegurar rentabilidad en contraprestacion a los servicios otorgados
por el franquiciante.

[- Metodologia de la Investigacion
A).- Planteamiento del problema :

1.- Conocer si la asignacion de la cuota inicial de la Franquicia se
determina solo por consideracion del franquiciante o existe alguna
dependencia que regule los limites de esta o cada franquiciante utiliza una
estrategia diferente.

B).- Objetivo General

Demostrar que tan dificil resulta a un franquiciante estimar el valor
del concepto de su negocio para poder ofrecerlo como Franquicia.

C).- Objetivos Especificos

Demostrar la importancia de realizar un proyecto de inversion que
incluya los aspectos Financieros, Mercadologicos, Fiscal, etc. que asggure
la justa estimacion de la cuota inicial de la Franquicia.

D).- Hipotesis

1. Es la estimacion del franquiciante, la unica que interviene para
determinar la cuota inicial de la Franquicia.

2. Si los franquiciatarios realizan su propio estudio de lo que implica
desarrollar el monto de la cuota inicial de la Franquicia entonces
podrian tomar una mejor decision sobre la inversion.

3. Si los Franquiciantes prorratean el costo global de la Franquicia entre el
namero de Franquicias a desarrollar, entonces se esta asegurando la
equidad en la cuota inicial.



E).- Alcances y Limitaciones

Nuestra investigacion se centra solo en el ramo de las Franquicias de
Mensajeria y Paqueteria y esta investigacion no puede ser comparada con
otro ramo, ya que los costos estimados varian de Franquicia a Franquicia.
Pero el método puede servir de base o guia para que un inversionista,
tanto franquiciante (cuando tenga que estimar el monto de la cuota inicial
de su franquicia) como franquiciatario (cuando quiera comprar una
Franquicia) , tenga bases para confiar en que el monto de la cuota sea el
adecuado.

F).- Tipos de Investigacion

B Documental
B De campo
B Caso Practico

G).- Fuentes de Informacion

B Documental : Libros, Revistas y Publicaciones.

B Investigacion de campo : Visita a la Asoc. Mex. de Franq., a
SECOFI y algunas Franquicias.

B Caso Practico : Investigacion de todo lo que implica determinar el
monto minimo de la cuota inicial de la Franquicia en el ramo de
Franquicias de Mensajeria y Paqueteria con algunos ejemplos.
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FRANQUICIAS EN MEXICO Tutroduceion

INTRODUCCION

Una nueva alternativa de hacer negocios que nacié en Estados Unidos y que
entra en la sociedad mexicana en la década de los 80s, es el sistema de
franquicias que ha resultado ser una forma de crecimiento e inversion para

muchas empresas.

Bajo las siguientes bases: Una empresa denominada franquiciante vende el
derecho de utilizar su marca y su sistema de operacion a otra empresa o

persona fisica (franquiciatario), por medio de un contrato.

En este sentido cada franquiciante tiene o designa un precio por permitir la
utilizacion de su concepto de negocio, es decir, desarrolla todo el sistema de
franquicia, planeando garantizar el éxito de sus franquiciatarios, pero es
importante aclarar que el franquiciante no debe buscar ganancia en la
inversion inicial o (precio) sino en el concepto de regalia que desarrolla y
que a lo largo de la vida de la franquicia obtendra . Es por eso que resulta

interesante indagar si el monto asignado es justo.

Por lo que, nuestro interés en esta investigacion es el de dar una expectativa
que pueda servir como una base para aquellos inversionistas que tengan
interés en un negocio de este tipo, y que desconozcan los requisitos

necesarios para incursionarse en esto.

Vi
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Por tal motivo se hace mencion desde los antecedentes y conceptos
generales de las franquicias, asi como sus etapas de desarrollo, los tipos de
financiamiento, como desarrollar un sistema de franquicias, quien lo
desarrolla, y lo mas importante, los puntos basicos a evaluar para determinar
el monto de la cuota inicial de una franquicia, por ultimo se desarrolla un
caso practico en donde se analiza la estimacion de la inversion inicial para la
adquisicién de una franquicia. Para lo cual nos apoyamos en una franquicia

de paqueteria y mensajeria ("PakMail").

Se realiz6 una investigacion de los costos de cada uno de los puntos basicos
involucrados en la asignacion del monto de la inversion inicial de esta
franquicia (Pakmail), para asi, poder comparar dicho monto con el monto
real que la franquicia le asigne, con el fin de ofrecer una perspectiva del
valor de la cuota inicial que el franquiciante pide en contraprestacion por los

servicios que otorga.

VII
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CAPITULO 1

ANTECEDENTES Y CONCEPTOS GENERALES DE LAS
FRANQUICIAS

1.1. DEFINICIONES DE FRANQUICIA

“La franquicia es un sistema de comercializacién de bienes o servicios en el
que una persona fisica o moral denominada franquiciante, transmite
contractual y temporalmente a otra denominada franquiciatario, la licencia
de uso de marca y los conocimientos, procedimientos, métodos y sistemas
que le permitan a éste ultimo operar en forma uniforme y estandarizada, un

negocio.”!

“La franquicia es una alianza estratégica entre empresarios con objetivos
comunes quienes establecen relaciones y responsabilidades especificas para
fortalecer el posicionamiento de un negocio en el comercio interior, asi
como para incursionar en mercados extranjeros, donde una empresa
denominada Franquiciante vende el derecho de utilizar su marca y su
sistema de operacién a otra empresa o persona fisica (Franquiciatario), por

medio de un contrato.””

! ;Que es una franquicia y como se regula? , Gallastegui Armella, Juan Manuel, Conferencias de
la XVII feria internacional de franquicias, Asociacién Mexicana de Franquicias, feb. 28-mar.1° de
1997, World trade Center, México, D. F.

2 SECOF], ;Como desarrollar una franquicia? , SECOFI, Subsecretaria de Comercio Interior,
México, D. F., Noviembre de 1996, , Insurgentes sur No. 1940, 4° Piso.
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1.1.1. FRANQUICIANTE

Es aquel que posee una determinada marca y tecnologia (Know How: Como
hacer las cosas) de comercializacion de un bien o servicio, cediendo
contractualmente los derechos, transferencia o uso de éstas; asi mismo
proveyendo la asistencia técnica de organizacion gerencial y administrativa

al negocio de los franquiciatarios.

1.1.2. FRANQUICIATARIO

Es aquel que adquiere, via contrato, el derecho de comercializar un bien o
servicio, dentro de un mercado exclusivo, utilizando los beneficios que le da

una marca y ¢l apoyo que recibe en la capacitacion y el manejo del negocio.

1.2. SURGIMIENTO DE LAS FRANQUICIAS

El origen de las franquicias se da en los Estados Unidos de Norteamérica, a
mediados del siglo pasado, “cuando M. Singer and Co., enfrenté el problema
que tenia que ver con la distribucidn de sus maquinas de coser tal problema
era el como distribuirlas a nivel nacional, para esto Singer le pagaba a sus
vendedores por la venta de sus productos en vez de cobrarles por sus
ganancias obtenidas de estas. Por su desesperacion, cambio su estructura de
funcionamiento eliminando casi a todos sus asalariados, para que con esto
creara el esquema de concesionarios en Estados Unidos. Con esto los
concesionarios acordaron pagar a Singer una cuota por el derecho de vender
su maquinas en territorios especificos, vendiéndolas a un sobre precio y
quedando solucionado el problema de Singer, esto sirvié como fundamento

para los elaborados sistemas de franquicias actuales.
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Después, le siguieron algunas empresas como General Motors, utilizando el
mismo proceso y con esto consolidé sus posiciones quedando como lideres

en el mercado.

Otro precursor importante fue Coca Cola en 1886, donde dos inversionistas
persuadieron al presidente de una compaiiia de sodas, de que les otorgara
derechos para vender el jarabe de Coca Cola en botella, vendiéndolo en casi
todo el pais y como esto funciond, conforme crecieron comenzaron a
subfranquiciar los derechos para distintas zonas, debido a su falta de

recursos y habilidad administrativa a nivel nacional.”

Pero el gran desarrollo de las franquicias se da hasta después de la segunda
Guerra Mundial con una combinacion de factores que crean el clima
propicio para la expansién de estas, sobre todo el regreso de muchos
hombres ambiciosos y con ideas basicas, y muchas ganas de establecer un
negocio propicio. Otro aspecto importante fue el éxito con que los
franquiciantes comunicaron sus experiencias y habilidades a los

franquiciatarios, por medio de paquetes de facil asignacion.

En ningun pais se han desarrollado con tanta fuerza las franquicias como en

Estados Unidos de América.

“Las franquicias en el mundo se comenzaron a producir en los 60’s y los
principales promotores se localizaban en Canada, Japon, Reino Unido, Italia

y Australia. Componiéndose en 1971 con 156 franquicias norteamericanas y

*> Gonzalez Calvillo, Enrrique, Franguicias, La Revolucidn de los 90 s, Mc. Graw Hill, México,
D.F. 1992. p.p. 89
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3365 unidades fuera de Estados Unidos. Los negocios exitosos, ademas de
convertirse en grandes locales se transformaron en multinacionales,
exportando su concepto y férmulas de éxito. En el caso de Canada, el
desarrollo de las franquicias locales se dio a una buena velocidad y hasta
llegaron a exportar su concepto. Para 1982, Japon ya contaba con 408
franquicias, de las cuales 15 eran de E.U. vendiendo a través de 4990
tiendas, para 1987 ya tenia mas de 600 redes comerciales norteamericanas,
934

la mayoria de estas compafiias entraron por franquicia maestra.

¢ ORIGEN DE LAS FRANQUICIAS

Es en E.U. a mediados del Sus cosecionarios pagaban a
siglo XIX. Con la Cia. M Singer una cuota por el

Singer. — 4y derecho de vender sus
maquinas en  territorios
especificos.

v
General Motors — Siguid el mismo proceso
v
Coca Cola en 1886 — Otorga derechos para vender

el jarabe de coca cola
En el Mundo

Comienza en los afios 60’s y
los principales paises son:

Canada Japon
Reino Unido Italia
Australia

En Brasil, surgieron de una forma diferente con respecto a los demas paises,
pues en este pais fueron desalentadas a entrar en este mercado, por los
controles de divisas que restringen la salida de regalias y dividendos, por

esto, y ante la falta de tecnologia de fuera, su desarrollo fue localmente.

* Gonzalez Calvillo, Enrrique, Ob. Cit. p.p.46
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Hasta 1993 Brasil contaba con “430 franquicias de alta complejidad y solo

el 10 % de estas son de origen extranjero”.’

El sistema de franquicias ha propiciado un crecimiento socioeconémico mas
equitativo, sobre todo en paises subdesarrollados, que mediante el sistema se
da oportunidad a diferentes estratos sociales, de tener acceso a un negocio

probado y exitoso, a su vez generando con esto fuentes de trabajo.

El desarrollo de las franquicias se puede identificar con la evolucion de la
legislacién, que reglamenta la autorizacién de licencias y registro de
patentes y marcas, esto era un gran obstaculo para el agil desarrollo de

nuevas practicas comerciales.

1.3. ELEMENTOS CONSTITUTIVOS DE LA FRANQUICIA

Los elementos constitutivos esenciales de toda franquicia son:

1. Lalicencia de la marca
2. Los conocimientos o tecnologia que se transfiere al franquiciatario.
3. La asistencia técnica que en forma permanente prestara el franquiciante al
franquiciatario.
Otros elementos de la Franquicia®
B Posicionamiento de marca en el mercado.
B Productos probados y aceptados.

M Bienes y servicios que ofrecen un plus al consumidor final.

’ Gonzalez Calvillo, Enrrique , Ob. Cit p.p.47
6 AMF, Directorio de Socios, Asociacién Mexicana de Franquicias, México, D. F. 2° semestre de
1996, p.p. 6, Insurgentes Sur 1783-303, Col. Guadalupe Inn.
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B Demanda a largo plazo.

B Conocimiento de la inversion total antes de emprender el negocio.

B Estrategias de mercadotecnia y comercializacion probadas por el
franquiciante maestro, que son transmitidas inmediatamente al

franquiciatario para la aplicacidn en su negocio o punto de venta.

Las franquicias usualmente se confunden con figuras que guardan similitud
con ésta, como: la concesion, la distribucion y la licencia de uso de marca,;
pero ninguna de ellas contiene transferencia de tecnologia y de
conocimientos; no hay uniformidad en la comercializacién y por lo tanto no

son franquicias.

1.4. CLASIFICACION

Conforme a la extensa cobertura de mercado que obtiene el franquiciatario,

existen 4 tipos de franquicias :’

Franquicia Individual
Cobertura de Multifranquicia
mercado Franquicia Regional

Franquicia Maestra Internacional

1.- Franquicia Individual: En esta caso el franquiciatario adquiere el
derecho para establecer y operar unicamente un punto de venta del negocio

franquiciado.

" Notifranguicias. El mundo de las Franquicias, Huerdo Lange, Juan, Asociacion Mexicana de
Franquicias, México, D. F. Abril/Mayo 1993. p.p. 11.
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2.- Multifranquicia: Es el contrato en el cual se establece la obligacion del
franquiciatario, para desarrollar un determinado nimero de franquicias

individuales en una region y un periodo determinado.

3.- Franquicia Regional : En este caso se otorga la franquicia con el fin de
que el franquiciatario desarrolle una regiéon geografica determinada,

mediante la apertura de franquicias que el mismo opere.

4.- Franquicia maestra Internacional : Aqui, el franquiciatario obtiene el
derecho para establecer franquicias y subfranquicias dentro del pais sede del

cual se otorga la franquicia maestra.

5.- Coinversion: Son negocios independientes que se encuentran en
operacion y deciden adoptar el sistema de franquicias con formato de
negocio. Las compafiias franquiciantes estudian y analizan negocios que ya
se encuentran funcionando y ven la posibilidad de que éstos adopten el
sistema de franquicias, siempre y cuando se adhieran a las normas

establecidas por el franquiciante.

Y seguin el tipo de operacién que desarrolle, hay varios tipos® :

Franquicia de producto y marca
Franquicia de distribucién exclusiva

De acuerdo al

tipo de operacion | Franquicia de Formato de negocio

Franquicia de procesamiento o manufactura

8 SECOF], ;Como desarrollar una franguicia? , SECOF], Ob Cit. p.p.15.
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e Franquicia de producto y Marca registrada : Esto, en concreto, es
el otorgamiento del franquiciante de una licencia para la venta de
su producto y uso de la marca y el franquiciatario se compromete a
comercializar los productos del franquiciante, con el poder de
distribuirlos fuera de la red de franquicias, respetando limites
territoriales para el otorgamiento de nuevas franquicias, sin estar

comprometidos a respetarlos.

e Franquicias de distribucién exclusiva : El sistema de franquicias es
utilizado por el franquiciante, sélo para comercializar sus
productos y estos no se deben distribuir por otro canal paralelo a la
red de franquicias, todo ésto es diferente con lo que pasa en el
punto anterior, donde el franquiciante no esta comprometido a
respetar limites territoriales. (ejemplo, agencias automotrices

“distribuidores”).

e Franquicia de formato de negocio: Es aquella que ofrece el
franquiciatario, no sé6lo la marca o nombre comercial del
franquiciante, sino un sistema completo de negocios. Este sistema
pone en manos del franquiciatario en forma integral su nombre
comercial 0 marcas sus conocimientos y experiencias en la
operacion del negocio, sus criterios y especificaciones para la
construccion o adaptacién del local, los parametros y requisitos
que debera cumplir el franquiciatario en la seleccién y contratacion
de personal, en la publicidad y promocion y en general en la forma

en que debera conducir el negocio. (Ejemplo, servicios de comida
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rapida y otros restaurantes, renta de automoéviles, tiendas de ropa,

agencias de viaje, etc.)

e Franquicia de procesamiento o manufacturera: Es aquella por la
cual el franquiciante provee un ingrediente esencial y/o
conocimientos técnicos a una firma, que va a procesar o

manufacturar el bien o servicio en cuestion.

Las franquicias también pueden ser clasificadas de acuerdo a los canales de

distribucién®:

= Franquicia Integrada: Es la que se produce del fabricante a los
detallistas. En este caso, los productores confian la responsabilidad de
sus ventas a los detallistas, con los cuales han establecido un contrato de

exclusividad.

— Franquicia semi - integrada: Es la que se produce entre el fabricante y el

mayorista, o bien entre el mayorista y los detallistas.

= Franquicia horizontal: Es la que se produce entre detallistas.
= Franquicia horizontal de fabricante a fabricantes: Es mediante la cual un
productor concede a otros productores la facultad de fabricar y distribuir

bajo su control el producto de su marca.

® Franquicias_en México, Una Alternativa_de Desarrollo, Goémez Pérez, Jesus; Universidad la
Salle, México, D. F. , 1993, p.p. 25.
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— Franquicia de tipo vertical: En este caso, el franquiciante es el detallista,
quien franquicia a los fabricantes. Este tipo suele producirse en los
casos que el franquiciante posea una marca y no produzca el mismo

bien.

1.5.COMPROMISOS DE LOS PARTICIPANTES

1.5.1. COMPROMISOS DEL FRANQUICIANTE

Aquel que cede, via un contrato, los derechos de transferencia o uso de las
marcas y tecnologias, y que a la vez debe de proveer asistencia técnica,
organizativa, de gerencia y administrativa al negocio del franquiciatario. Por

eso el franquiciante tiene varios compromisos:'”

Cumplir con sus obligaciones

COMPROMISOS — Proporcionar los documentos necesarios: COF,
DEL manuales y otros
FRANQUICIANTE — Proporcionar asistencia técnica

|

Ventajas y Desventajas para el franquiciante.

1.5.1.1. OBLIGACIONES

e “Desarrolla y prueba en la practica el concepto de negocio y la tecnologia
que envuelve y concede a la franquicia, autorizando al franquiciatario a

hacer uso de esta tecnologia, al igual que a la implementacion,

19 AMF, Directorio de Socios, Ob. Cit., p.p. 5
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administracion y operacion de un negocio que funcionara conforme a su
concepto.

e Establece los métodos y procedimiento que dirigiran el funcionamiento
de la franquicia.

e Recluta, selecciona y entrena al franquiciatario dentro de la mejor técnica
y rigor

e Supervisa constantemente la red constituida por sus franquicias, para
prevenir que cualquier actitud u omision que afecte a la imagen de la

marca, perjudique seriamente a cualquiera de los integrantes de la red.”"!

1.5.1.2. DOCUMENTOS A PROPORCIONAR

El franquiciatario tiene otro compromiso importante que marca el
reglamento de la Ley de Propiedad Industrial, en su articulo 65, establece
que todo aquel que pretenda otorgar una franquicia debera de proporcionar,
previo a la celebracion del contrato de franquicia respectivo, cierta
informacién técnica, econdmica y financiera. De lo anterior se desprende
que dicha obligacién correra a cargo del franquiciante o franquiciatario

maestro.

Es aqui donde la Circular de Oferta de Franquicia (C.O.F.) toma un papel
importante. En este documento se establece una serie de aspectos de

intereses para ambos:

¢ Para el franquiciatario, documento por el cual obtiene tanto conocimiento

de la franquicia como del franquiciante.

I AMF, Directorio de Socios, Ob. Cit., p.p. 1
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@ Para el franquiciante es un documento de gran utilidad con el que evita

malos entendidos o situaciones que afecten la relacién.

Circular de oferta de franquicia C.O.F. es el documento
que tiene el objetivo de dar a conocer el prospecto
franquiciatario, la informacion mas relevante de la
COF franquicia asi como la asistencia técnica, quién y qué
personas la otorgan, estados proforma (no obligatorio), lista
de franquiciatarios en operacion, y en la mayoria de los

casos una copia del contrato de franquicia.

Al recibir este documento el franquiciatario debe firmarle al franquiciante
una carta de confidencialidad, pues se trata de secretos industriales y

candados tecnolégicos de la franquicia.

El franquiciante debe entregar al franquiciatario la C.O.F. por lo menos 15
dias antes a la firma del contrato, para que este cumpla su objetivo, sino lo
hace representa para el franquiciante un incumplimiento legal que le puede

traer problemas en caso de litigio con el franquiciante.

El articulo 65 del reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial define los

elementos que integran la C.O.F. :"

1. Nombre, denominacion o razon social, domicilio y nacionalidad del

franquiciante.

12 Gonzalez Calvillo, Enrrique , Ob. Cit p.p. 58
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2. Descripcion de la franquicia.

3. Antigiiedad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso,
franquiciante maestro en el negocio objeto de la franquicia.

4. Derechos de propiedad intelectual que involucra la franquicia.

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

6. Tipo de asistencia técnica y servicios que el franquiciante debe
proporcionar al franquiciatario.

7. Definicion de la zona territorial de operacién de la negociacion que
explote la franquicia.

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

9. Obligaciones del franquiciatario respecto de la informaciéon de tipo
confidencial que le proporcione el franquiciante, y

10. En general las obligaciones y derechos del franquiciatario que deriven

de la celebracion del contrato de franquicia.

1.5.1.2.1. Manuales Y Otros

“Los manuales ( KNOW- HOW ), el plano de zonificacién (si la franquicia
lo requiere) el proyecto de construcciéon, remodelacién o adaptacion del
local, la factura por el pago de la cuota inicial de franquicia, el programa de
capacitacion y adiestramiento y por supuesto, un ejemplar del contrato de
franquicia. Son documentos que debe entregar el franquiciante al

franquiciatario, al momento de la firma del contrato.”"’

BAMEF, Directorio de Socios. Ob. Cit p.p. 6
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1.5.1.3. ASISTENCIA TECNICA

Otra principal obligacion del franquiciante es la asistencia técnica y entre los

programas mas comunes de asistencia técnica encontramos los siguientes:'*

=> Localizacién de unidades
Uno de los problemas mas serios es encontrar el lugar é6ptimo para el
negocio. La asistencia se puede dar en diferentes matices de acuerdo a
las necesidades y criterios de busqueda de cada franquicia; se puede
ofrecer desde criterios de seleccion de ubicaciones hasta la entrega de

un catalogo de locales previamente aprobados.

=> Programa de preapertura.

Este periodo comprende desde la firma de contrato de otorgamiento,
hasta un tiempo razonable posterior a la inauguracién. Debe comprender
aspectos como:

e Remodelacion o construccion.

e Tramites gubernamentales.

e Contratacién de servicios (agua, luz, teléfono, etc.).

e Equipamiento.

e Suministrar el inventario inicial.

e Promocioén y publicidad.

e Seleccidn y contratacion de personal.

e Seguimiento operativo.

“AMF, Directorio de Socios. Ob. Citp.p. 17-21
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= Capacitacion: Transferencia de tecnologia

Si existe un momento y una forma oportunos para ensefiarles a los
franquiciatarios, y sus colaboradores, las bondades y riesgos de un

negocio es a través de programas bien planeados de capacitacion.

— Compras y abastecimiento

El esquema de asistencia en cuanto al abastecimiento en un sistema de

franquicias debe asegurar:

e Abasto oportuno del franquiciante en el papel del proveedor exclusivo.

e Conformacion de un catadlogo de proveedores que garanticen calidad,
oportunidad, servicio y precio.

e Instrumentacion de politicas que posibiliten economias de escala con
beneficios a toda la red.

e Politicas de cambios y devoluciones justas y equitativas.

= Control de operaciones

La consultoria debe enfocarse a apoyar, lejos de solo evaluar y
dictaminar drasticamente contra los errores u omisiones presentadas en

la operacion de la franquicia.

Este control se facilita en la medida en que se basa en un check - list

para las visitas.

Los conceptos mas comunes a supervisar son:

15
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=

Imagen.

Limpieza.

Atencion al cliente.

Procedimientos administrativos.
Conocimientos del producto o servicio.

Ambiente.

Mercadotecnia
Es uno de los aspectos claves que se deben proporcionar al
franquiciatario; fundamentalmente en temas como:

Nicho de mercado en que induce la franquicia.

Perfil socioecondémico y cultural del consumidor.

Competencia directa e indirecta.

Caracteristicas y calidad de los productos o servicios.

Politicas de precios, descuentos y promociones.

Publicidad.

Expectativas y estudios de mercado.

= Publicidad
a) Local.
b) Institucional.
Ejemplos:
e Aparicién en medios (prensa, television y radio).
e Produccion de articulos promocionales.
e Folleteria y herramientas de venta.

Instrumentacion de correo directo.

16
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= Administracién y Finanzas
e  Tramites gubernamentales.
e Manejo de personal (contratos y reglamentos).
e Politicas de sueldos y salarios.
e  Optimizacion de recursos (analisis financieros).
e Problemas legales, laborales y fiscales.
e  Adquisicion y manejo de software y hardware.

e  Manejo de inventarios.

= Actualizacion de manuales

Los manuales se deben actualizar constantemente por parte del
franquiciante, evaluando y tomando en cuenta las criticas de los

franquiciatarios, nuevos productos, avances tecnologicos, etc.

= Seminarios y convenciones

Organizar este tipo de eventos es una medida muy efectiva para
incrementar el crecimiento y fortaleza de la red de franquiciatarios, asi

como el sentido de pertenencia y espiritu de equipo.

Por todo lo anterior el franquiciante debe definir que contiene o que no, su

programa de asistencia técnica.

17
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1.5.1.4. VENTAJAS Y DESVENTAJAS PARA EL FRANQUICIANTE

Ventajas del franquiciante:

e Fortalecimiento y presentacion de la marca.

e Baja inversion en la expansion del negocio.

e Mayor eficiencia operativa en las nuevas unidades directamente operadas
y supervisadas.

e Incremento en la cobertura y desarrollo de mercados.

e Con el cobro de la cuota inicial, se recupera a mediano plazo la inversion
realizada en el desarrollo del sistema de franquicias.

e Cobro de regalias mensuales.

e Aumento de ventas.

e Desarrollo de economias de escala.
Desventajas del franquiciante:

e Riesgo del mal uso de la marca.

e Fuerte inversion inicial en el desarrollo del sistema de franquicias.

e Riesgo de bajos indices de rentabilidad.

e Riesgo de resistencia de los franquiciatarios de cumplir puntualmente con
sus regalias mensuales.

e Posibilidad de rompimiento del espiritu de equipo, lealtad y confianza.

e Riesgo de presién por parte de los franquiciatario para alterar los métodos
de operacion.

e Posibilidad de franquiciatarios incompetentes y no éticos.

18
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1.5.2. COMPROMISOS DEL FRANQUICIATARIO

El Franquiciatario es aquel que adquiere, el derecho de comercializar un
bien o servicio, dentro de un mercado exclusivo, con el apoyo que recibe en
capacitacion y el manejo del negocio. Es importante, aqui resaltar que todo
esto es para que el franquiciatario utilice los beneficios que le da una marca,

con los compromisos que esto acarrea:'

= Cumplir con sus obligaciones
= Otorgar la Cuota Inicial
COMPROMISOS DEL | = Pago de regalias
FRANQUICIATARIO |= Otros pagos

= Ventajas y Desventajas para el franquiciatario

1.5.2.1. OBLIGACIONES

e “Adquiere una franquicia, pagando al franquiciante casi siempre un pago
inicial, ademas de regalias periddicas y otros pagos.
e Es el responsable de la instalacién, operacion y administracion de la

franquicia, de acuerdo con las normas dictadas por el franquiciante.

e En general paga todos los costos de instalacidon y todos los gastos de
operacién y administracion de la franquicia, ademas de ser responsable
para la contrataciéon y administracion de los recursos humanos

necesarios.”'®

'* Franguicias en México, Una Alternativa de Desarrollo, Gémez Pérez, Jesus; op. Cit. p.p. 35
'SAMF, Directorio de Socios. Ob. Citp.p. 1
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1.5.2.2. CUOTA INICIAL

Entre los pagos principales que debe hacer el franquiciatario esta la cuota
inicial que “es la contraprestaciéon que el franquiciatario le paga al
franquiciante, por el derecho de hacer negocio bajo la marca y sistema de

negocios del franquiciante.”"’

Los criterios del franquiciante para establecer la cuota inicial son los

siguientes:

a) Costos relacionados con franquiciar el negocio:

1. Asesoria en desarrollo del sistema de franquicias y/o cuota inicial de
franquicia maestra.

. Desarrollo de programas de capacitacion.

Desarrollo de manuales.

Desarrollo del sistema de computo.

Asesoria legal y fiscal.

Publicidad y promocion de la franquicia.

N o v R e

. Estudios de mercado.

b) Comparativos con la competencia:

1. Competencia directa: condiciones comerciales que ofrecen empresas

competidoras del mismo negocio.

17 «Asistencia Técnica. Principal Obligacion de la Empresa Franquiciante”, Ferenz Feher Tocatli,
Conferencias de la XVII Feria Internacional de Franquicias, Asociacién Mexicana de Franquicias,

feb. 28-mar.1° de 1997, World trade Center, México, D. F., p.p.16.
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2. Competencia indirecta: montos de inversion, cuotas de franquicia,
regalias y periodo de recuperacion de la inversion que ofrecen otras

empresas franquiciantes, independientemente del giro del negocio.

El franquiciatario puede beneficiarse de los servicios ofrecidos por el
franquiciante en contraprestacién por la cuota inicial, con los siguientes
servicios, con sus variaciones, de acuerdo al tipo de franquicia y/o al

acuerdo de las partes:'®

e Derechos para el uso de 1a marca y la venta de productos y/o servicios.
e Asistencia en la localizacién de punto de venta.
e Asesoria en disefio de local.

e Asistencia técnica continua.

e Asesoria legal.

e Campafia publicitaria para apertura de tienda.

e Publicidad institucional.

e Garantia de territorio.

e Capacitacion inicial y continua del personal.

e Manuales operativos.

e Logistica de abastecimiento.

e Programa de computacion.

e Programa continuo de promocioén al consumidor.

e Estudio de rentabilidad de la operacion y periodo de recuperacién de la

inversion.

18 88 nuevas oportunidades para invertir en franquicias, Notas sobre franquicias, Steinberg, Carol;
Entrepreneur, México 1995, vol. 6, p. 32 - 37
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1.5.2.3. PAGO DE REGALIAS Y OTROS PAGOS

En primer lugar se define una regalia como: “el pago al que se hace acreedor
el inventor de un producto o servicio.”'* El franquiciatario tiene el
compromiso de pagar regalias, a fin de compensar la asistencia técnica
continua a la que se obliga el franquiciante y el esfuerzo que ha representado
al mismo, en tiempo y dinero, el posicionar su marca y concepto.
Igualmente, se entiende que el pago de regalias sustenta el adecuado
funcionamiento de la Operadora de Franquicias.

Existen excepciones en cuanto al pago de regalias, pues cominmente, en las
Franquicias de Distribucion no se paga regalia, ya que la compensacion a la

Asistencia Técnica estd implicita en el costo de producto que distribuyen.

1.5.2.3.1 MODALIDADES DE REGALIAS

a) Pagos fijos

Ventajas:
e Ficiles de administrar.

e Argumento de que “no penalizan el éxito del franquiciatario”.

Desventajas:
e El tinico incentivo que tiene el franquiciatario es otorgar mas franquicias.
e No proporcionan un incentivo para proveer a los franquiciatarios del

“Know-How” que requieren para incrementar sus ventas.

19« Asistencia Técnica, Principal Obligacién de la Empresa Franquiciante”, Ferenz Feher, Ob. Cit.
pp-23
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b) Regalias simples:

e Sobre ventas
e Sobre compras
¢ Como considerar si las regalias son altas o bajas?:*°

v" Son justificables siempre y cuando los servicios proporcionados por el

franquiciante generen un beneficio al franquiciatario.

v No deben ser tan altas que impidan que el franquiciatario obtenga

regalias.

v' Si el flujo de ingresos que recaba el franquiciante por concepto de
regalias es muy bajo, vale la pena cuestionar:

1) Si el franquiciante va a poder financiar todos los servicios que

promete.

2) Si el franquiciante esta utilizando el argumento de bajas regalias

para justificar una cuota inicial muy alta.

¢) Franquicia de producto:

Consiste en una modalidad donde la regalia va implicita en el precio del

producto que el franquiciante vende al franquiciatario.

2 «Asistencia Técnica. Principal Obligacion de la Empresa Franquiciante”, Ferenz Feher, Ob. Cit.
p-p- 27
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A las franquicias que operan bajo este esquema, les proporciona la ventaja
de que puede ajustar su nivel de ingresos y utilidades mas facilmente que las

que operan con regalias simples.

d) Regalias para fondo publicitario:

e Institucional

e [Local
e) Otros Pagos:
Existen otros tipos de pago que el franquiciante puede exigirle al
franquiciatario cubrir, a fin de proteger la operacién del negocio y los
intereses de ambas partes. Normalmente estos pagos no generan ningin tipo

de ingreso adicional para el franquiciante, ya que son hechos a terceros. Tal

es el caso de los seguros y las fianzas.

1.5.2.4. VENTAJAS Y DESVENTAJAS PARA EL FRANQUICIATARIO

Ventajas para el franquiciatario:*'

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

¢ Innovacién permanente en aspectos metodologicos y tecnoldgicos.

2! 500 Franquicias en México, ; Que se debe analizar al buscar una Franquicia?, Kleiman, Bertha
y Perdomo Alejandro; Entrepeneur, México 1996, vol. 1, p. 28 - 31
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e Asistencia técnica permanente en la operacion del negocio franquiciado.
e Capacitaciéon documentada con los manuales de operacion .

e Acceso a sistemas administrativos de control y evaluacion.

e Adiestramiento en procesos productivos de bienes o servicios.

e Sentido de permanencia de una red consolidada de franquiciatario.

e Acceso a programas de promocién y publicidad.

o Incremento en su prestigio personal al involucrarse en un concepto de

negocio exitoso.

e Creacidn de negocios

Desventajas para el franquiciatario:

e Reduccidn de la posibilidad de innovar y actuar autbnomamente.

e Total apego a los manuales en la operacion del negocio franquiciado.

e Desarrollo de un mecanismo de rechazo a los sistemas de supervision.

e Riesgo de no haber seleccionado la franquicia mas afin a su aspiraciones
personales.

e Posibilidad de un franquiciante incompetente o no €tico.

e Pagos al franquiciante.

1.6. ASPECTOS JURIDICO - LEGALES

1.6.1. MARCO LEGAL

Frente al desenvolvimiento que experimentan las franquicias es interesante

revisar cual es y cudl ha sido el marco juridico dentro del cual se desarrollan

ya que no es posible entender totalmente a la franquicia si se ignora su
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dimension legal; pues no olvidemos que la franquicia es un producto de

relacion juridica que queda plasmado en un convenio.

En nuestro pais, regulan a la franquicia expresamente dos articulos, el 142
de la Ley de la Propiedad Industrial y el 65 de su Reglamento, sin embargo,

el marco juridico se enmarca de manera general en lo siguiente:

= Constitucion General de la Republica.

= Cdédigo de Comercio.

= Cddigo Civil Federal.

= Ley de Propiedad Industrial.

= Ley de Derechos de Autor.

= Ley General de Sociedades Mercantiles.
= Legislacion Fiscal.

= Ley Federal del Trabajo.

= Ley Federal de Proteccion al Consumidor.

= Ley Federal de Competencia Econémica.

Como ya mencionamos, la principal Ley que regula a la franquicia es la Ley
de Fomento de la Propiedad Industrial, que en su capitulo VI, art. 142,

proporciona la definicidn legal de franquicia:

“Existird franquicia cuando con la licencia de uso de una marca se
transmitan conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica para
la persona a quien se le concede pueda producir, 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
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mantener la calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios a los

3

que ésta distingue.’

Quien conceda una franquicia debera proporcionar a quien se la pretende
conceder, previamente a la celebracion del convenio respectivo, la
informacion relativa sobre el estado que guarda su empresa en los términos

que establezca el reglamento de esta ley.”?

Cabe sefialar que conforme al propio articulo 142, las partes de un contrato
de franquicias deberan solicitar la inscripcion de la licencia de uso de marca

ante la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

1.6.2. DESARROLLO DEL CONTRATO

El contrato de franquicia es un contrato mercantil, oneroso, bilateral, formal,
de tracto sucesivo, que vincula ambas partes: franquiciante y franquiciatario,
por lo tanto se constituye como el documento con base legal alrededor del
cual gira la negociacion y se desarrolla toda la relacion entre ambas partes,
definiéndose en su contenido los derechos y obligaciones, plazos para
cumplirlas y ejercitarlas, por tanto es el instrumento que protege a las partes

y prevé conflictos.

“Se considera importante sefialar que tanto el contrato como sus anexos y
manuales deberan ser firmados o rubricados en su caso por ambas partes, a
efecto de dar validez al conocimiento, aplicacién y cumplimiento de sus

obligaciones, ... este documento debe estar registrado ante el Instituto

*? Diario Oficial de la Federacién, Ley de Fomento de la Propiedad Industrial, publicada el dia 27
de junio de 1991, titulo 4° Capitulo 6°.
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Mexicano de la Propiedad Industrial en los términos que marca la Ley, para
efectos de validez del contrato mismo, los pagos que se hagan por este
concepto (licencia concedida) son deducibles para efectos de impuesto sobre

la renta.”?*

El derecho de supervision que ejerce el franquiciante sobre el franquiciatario
acerca de las actividades de administracion, operacion y control del negocio
es con el fin de verificar que éste cumpla con los términos pactados
contractualmente. Este derecho se lleva a cabo sélo durante el tiempo de

duracion del contrato.

De la misma forma, el derecho y la obligacion de cooperar mutuamente en
el éxito de la franquicia vincula a las partes en el esfuerzo realizado para
alcanzar los objetivos trazados durante sus negociaciones que culminan con
la firma del contrato respectivo.

1.6.2.1. CLAUSULADO TIPICO

Sin importar que existen franquicias del mismo giro, cada una de ellas
cuenta con una operacion totalmente diferente, por lo tanto, requieren de
elaborar de manera individual su propio contrato, conteniendo la mayoria de

dichos contratos éstos las clausulas siguientes:**

Consideraciones y Definiciones .- Definir las palabras “clave”.

Objeto, licencia del sistema.- Otorgar la licencia de uso de marca y de

explotacidn del formato de negocio.

2 SECOFI;Como desarrollar una franquicia?, ob. Cit. p.p. 51
24 SECOFI;Como desarrollar una franquicia?, ob. Cit. p.p. 56
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Plazo o vigencia del contrato.- Establecer las fechas de inicio y
terminacion de la licencia concedida, asi como las condiciones de

renovacion.

Territorio.- Limites de la zona geografica y el radio de operacion que es

concedido al franquiciatario para su explotacion.

Obligaciones del franquiciante.- Sefialar claramente el compromiso
permanente que existe de asesorar al franquiciatario y dar capacitacién y
adiestramiento a sus empleados, asi como los términos en los que se va a dar

la capacitacién.

Contraprestacion, pago de regalias.- Cuotas que el franquiciatario debe
cubrir a favor del franquiciante contemplando, para este efecto diversos
aspectos:

a) Cuota de franquicia.

b) Regalias continuas, (de operacion y de publicidad).

¢) Arrendamiento.

d) Pagos por venta.
Obligaciones del Franquiciatario.- Seguir los lineamientos dictados por el

franquiciante, el pago de regalias, asistir a los entrenamientos y adoptar las

nuevas ideas que dicte el franquiciante.
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Operaciones del Negocio franquiciado.- Detallar claramente la actividad
preponderante del negocio, asi como las alternas o simultineas que se

generen como producto de su propia operacion.

Marcas.- Punto central del contrato por lo que debe quedar debidamente
sefialada la titularidad de la misma. Mas adelante se aclarara la importancia
de este punto.

Manuales y estandares de operacion.- Se refiere a la obligacion de seguir
los lineamientos establecidos en los manuales para que la operacion del

negocio sea igual en todas las franquicias.

Informacion confidencial.- Obligacién del franquiciatario de guardar en

secreto lo que aprenda del sistema.

Responsabilidad laboral.- Delimitar la responsabilidad relacionada con los

empleados tanto del franquiciante, como del franquiciatario.

Proveeduria.- Condiciones de suministro de los productos principales y

complementarios al franquiciatario.
Responsabilidad frente a terceros.- Ambas partes son totalmente
independientes, por lo tanto cada uno responde de sus obligaciones en lo

individual.

Publicidad.- Definicién de los sistemas de publicidad que se llevardn a

cabo, enfocados a mantener viva la imagen del negocio.
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Contabilidad y Archivos.- Obligacion del franquiciatario de llevar sus
registros conforme al sistema que el franquiciante establezca sefialando que
la responsabilidad fiscal es independiente y nunca transmisible.

Seguros y Fianzas.- Garantia que avala el cumplimiento del contrato
referente a la cuestion tecnoldgica, el apego a los manuales de operacién y
procedimientos, el respeto del area territorial otorgada al franquiciatario, asi
como también guardar el secreto de la informacién que cada uno de los

franquiciantes considera que es de caracter confidencial.

Transmisiones y gravamenes.- Generalmente un franquiciante no autoriza
al franquiciatario a transferir a otra persona la franquicia, en este apartado

se estipulan las condiciones para este efecto.

Incumplimiento y terminacion .- Pudiendo ser: a) expiracidon de la
vigencia, b) por voluntad de las partes y c) rompimiento de relaciones

comerciales o diplomaéticas de los paises.

Obligaciones en caso de terminacién o vencimiento.- Estipular Ia
obligatoriedad de ambas partes, considerando ¢l cese del uso del nombre, el
pago de adeudos y los derechos del franquiciante para comprar el negocio al

franquiciatario.

No competencia.- El franquiciatario tiene el compromiso de no hacer
competencia a la franquicia que estd operando, asi como las restricciones
que tiene el franquiciatario de ocupar otros giros dentro del mismo

establecimiento sin el consentimiento del franquiciante.
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Impuestos.- Salvo pacto en contrario, cada uno de los contratantes soportan
en lo individual las cargas de impuestos directos e indirectos, y las cargas
fiscales establecidas por su propio pais.

Permisos.- El franquiciante, proporcionara, los elementos suficientes al
franquiciatario para que pueda adquirir sin problema alguno las licencias y

permisos necesarios.

Independencia de los Contratantes e Indemnizacion. - Detallar
especificamente las acciones que podran ejecutar libremente cada una de las

partes.

Autorizaciones, Notificaciones, Renuncias, Recursos Acumulativos.-
Esta clausula debera contener los datos de la (s) persona (s) asignadas a
otorgar y recibir autorizaciones, asi como los datos de la (s) persona(s)
autorizadas a recibir y proporcionar notificaciones diferentes a la operacion

de la franquicia.
Fuerza Mayor.- Esta clausula debera especificar claramente la causa por la
cual no sera posible continuar con la relacién contractual sin responsabilidad

alguna para las partes, disolviéndose la relacion.

Integridad del Contrato.- Establecer que en caso de que alguna clausula

quedara nula, las otras seguiran siendo validas.

Modificaciones, encabezados.- Plantear las condiciones de cémo se

pueden dar modificaciones al contrato.
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Ley Aplicable, Jurisdiccién.- Aqui se marca que en caso de controversia,
cual va a ser el tribunal competente que se encargue de darle la razén a la
parte que la tuviera.

Vicios del Consentimiento.- Sefialar que no hay dolo, mala fe y demas

vicios que afecten el contrato o sus participantes.

1.6.3.EL REGISTRO Y PROTECCION DE LAS MARCAS

La marca se define como un signo visible que sirve para distinguir un
producto o un servicio de otros de su misma clase o especie, diferenciando
los origenes de los productos y de los servicios, o sea un competidor
respecto de otro. (Art. 88 Ley de la Propiedad Industrial).

El derecho de explotar una marca en México, se deriva de su registro, siendo
este derecho de uso exclusivo en la Republica Mexicana, es decir, el
registro nacional de su marca no le permite ejercer acciones en contra de
terceros en el extranjero, sin embargo, para comercializar un producto o
prestar un servicio, su registro no es obligatorio y aunque los derechos
generados por una marca se inician con su uso, si se recomienda su registro
para alguien que pretenda exportar sus productos y registrar su marca en el
pais o paises a donde los va a comercializar.

Para poder transmitir los derechos de uso de una marca serd necesario
conceder una licencia para su uso o suscribir un contrato de cesion de
derechos, es decir, una marca durante su vigencia puede cambiar de titular o
ser motivo de alguna licencia o franquicia, lo importante es que sea
registrado en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial con el objeto
de que pueda surtir efectos contra terceros (Art. 136 y 137 de la Ley de
Propiedad Industrial y Art. 10 del Reglamento de la Ley); asimismo, una
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75

marca podra ser utilizada tanto por su titular como por aquellos a quienes
este ultimo conceda una licencia, sin embargo, esta transmisién podra
efectuarse tnica y exclusivamente cuando el registro de la marca se

encuentre vigente.

Mientras que la propiedad intelectual se conforma por dos partes:*®

1. La propiedad industrial que se refiere a la proteccion de las patentes y

marcas.

2. Los derechos de autor que protege obras artisticas, literarias y del

“software”.

1.6.4. REGISTROS ADICIONALES?

= Programas de Capacitacion:

Por derecho constitucional ( Art. 123) todos los trabajadores deben recibir
capacitacidén y adiestramiento, por lo tanto los patrones, estan obligados a
cumplir con este compromiso y preparar a sus empleados a fin de que
puedan desarrollar sus actividades y funciones con el mayor grado de

preparacion.

Los franquiciantes tienen el compromiso de dar asesoria técnica a sus

franquiciatarios y capacitar a sus empleados, por lo que el programa de

** SECOF]I, ; Como desarrollar una franquicia? , SECOFI, Ob Cit. p.p. 44

% Segtn datos proporcionados por la SECOFI, en una entrevista concedida por la Lic. Maria
Teresa Avila Muiioz, en la Subsecretaria de Comercio Interior, México D.F. Junio de 1997,
Insurgentes Sur 1940, 4° piso.
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capacitacidn que se desarrolle con este fin, deberd registrarse ante la
Secretaria del Trabajo y Prevision Social, en la Direcciéon General de
Capacitacion y Adiestramiento. Junto con el programa general de

capacitacion que la empresa tiene establecido para este efecto.

= Manuales:

Con el fin de proteger los derechos de autor de todos los manuales
elaborados parar dar a conocer a los franquiciatarios los procedimientos
establecidos por la empresa franquiciante, es necesario registrarlos en la
Secretaria de Educacion Publica, en la Direccidon General de Derechos de
Autor, éste registro es independiente al que se lleva a cabo para efectos de
propiedad intelectual en el .LM.P.I. (Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial).

= Comisiones:

Todas las empresas estan obligadas a tener constituidas las Comisiones
Mixtas de Capacitacion y Adiestramiento y la de Seguridad de Higiene,
ambas se registran en la Secretaria del Trabajo y Previsidén Social y fueron
creadas con el proposito de hacer cumplir a los patrones con la
responsabilidad de dar capacitaciéon y proporcionar seguridad a los
trabajadores respectivamente. Dichas comisiones se forman con la
participacion de patrones y trabajadores, nombrandose representantes para

cada una de las partes.
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CAPITULO 2

ETAPAS DE LAS FRANQUICIAS EN MEXICO

2.1. INICIO

El sistema de franquicias en México, es todavia muy joven, resulta
paraddjico que se hayan desarrollado hasta la presente década, sobre todo
tomando en cuenta el que México comparte la frontera con el pais en donde
la franquicia nacié y se desarrollé con éxito. Lo anterior se explica por
razones de orden juridico y econémico. “En los 80’s México era una
economia cerrada, proteccionista, con alta inflacién y con un mercado que
premiaba la inversién especulativa sobre la productiva; desde el punto de
vista juridico, la franquicia no contaba con un marco juridico y no sélo eso,
sino que la legislacion en materia de transferencia tecnolédgica e inversiones
extranjeras hacia practicamente imposible el desarrollo de la franquicia;
estos sin mencionar la muy deficiente legislacién que, sobre propiedad

intelectual, se encontraba vigente en esa época.””’

Un caso especifico es el de McDonald's quien abri6 el paso a otras
franquicias extranjeras al mercado mexicano. “McDonald’s tomo la decision
de entrar a nuestro pais en los primeros afios de los 80's, en un momento de
dificultad econdémica y de gran incertidumbre a cerca del futuro de

México.”??

¥ /Que es una franquicia y como se regula? , ob. Cit. p.p. 1

2 Enrrique Gonzélez , ob. cit. p.p. 89.
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En 1982 en el mes de septiembre, se produjo una serie de acontecimientos
que pusieron a México y a su economia al borde de un colapso de
dimensiones extraordinarias: se nacionalizo la banca, se impuso un decreto
de control de cambios por primera vez en nuestro pais y se suspendio el
pago de la deuda externa al registrar el banco central en uno de los indices
de reserva internacional mas bajos de su historia reciente. En esa época
McDonald’s comenzo6 a sentar las bases para su ingreso a México, celebro
contratos de franquicias para abrir sucursales en la ciudad de México y en
Monterrey y para 1985 fue inaugurada la primera unidad. Antes de la
apertura de dichos restaurantes McDonald’s tuvo que obtener la aprobacién
y registros de sus contratos ante el registro nacional de transferencia de
tecnologia, lo cual represento un tramite dificil y complicado, tomando en
cuenta que se trataba de los primeros contratos de franquicias en la historia

de México.

Asi fue, como con el ingreso de McDonald’s y de otras importantes
franquicias se marco a finales de 1987 el inicio de lo que, en los afios

posteriores seria la explosion de las franquicias extranjeras en México.

En 1988, la Asociacién Internacional de Franquicias (IFA), con sede en
Washington, D.C., designd representante especial a Enrrique Gonzéalez
Calvillo. Las responsabilidades que se tuvieron con representantes incluia,
monitorear los cambios que se generan en la ley de tecnologia y que
pudieran favorecer o perjudicar a la franquicia en México. Posteriormente,
una vez que se comprendid que la ley de tecnologia representaba el mayor
obstaculo para el desarrollo de la franquicias en México se le encomendé al

representante especial de la IFA colaborar con las autoridades mexicanas
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para adoptar disposiciones legales que fueran menos restrictivas y mas

adecuadas para el desarrollo de esta nueva forma de hacer negocios.

El 16 de junio de 1988, se llevo a cabo la primera conferencia sobre
franquicias en México. La conferencia estuvo a cargo de la Céamara
Americana de Comercio en Guadalajara. Este afio llegaron al mercado
mexicano un numero limitado de franquicias, comparado con el registro de
los afios 89 - 90. Cabe mencionar que en su gran mayoria dichas franquicias
eran extranjeras provenientes de E.U.; a finales de este afio (1988), se
concibid la iniciativa de crear la Asociacion Mexicana de Franquicias, A.C.
La primera reunion se llevé a cabo el 10 de noviembre en la University Club
de la Ciudad de México, esta quedo constituida formalmente en el mes de
febrero de 1989. Se acordd que tendria como propositos fundamentales la
difusién y promocion de las franquicias en nuestro pais y el mejoramiento
de las condiciones legales para asi propiciar un crecimiento sostenido de las

franquicias en México.

2.2. ENTRADA SIN RESTRICCIONES LEGALES

En México, la entrada de las franquicias fue hasta 1989, debido a la politica
de fronteras cerradas y a la falta de una regulaciéon legal en cuanto a la
proteccion industrial se refiere. De ahi la creacion del IMPI (Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial), dependencia creada por SECOFI para
el registro y proteccion de todo lo referente a proteccion industrial, marcas,

derechos y patentes.
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Las Franquicias son sistemas de negocios que evolucionaron rapidamente en
México, en 1989 habia solo 6 franquicias, 5 afios después hay mas de 200
empresas ofreciendo franquicias y esto se comienza a desarrollar hasta los
80's y 90’s, porque en la década de los 70's se decia que no habia

condiciones economicas, sociales y juridicas para las franquicias.

Con esto, no se debe desperdiciar la oportunidad de mejorar y aprender de
los errores ajenos (de E.U.). En lo econdémico : El fendmeno que permitio el
desarrollo de las empresas fue la caida de la bolsa de valores en el afio de
1987 y el impacto que generaron fue muy significativo en la economia, con
este impacto lograron que se produjera una reforma en lo econdmico y en las
instituciones publicas y privadas, comenzando a introducirlas en su linea de
actividad para que con esto las instituciones cuenten con un programa de
apoyo a las franquicias, sin embargo, para entonces los créditos no fluyen y

los costos son muy altos.

“La apertura comercial que se inicia con el ingreso de México al GATT y
que se fortalece con la suscripcién del TLC (Tratado de Libre Comercio), las
importantes reformas legislativas en materia de inversiones extranjeras,
propiedad industrial y la definicién expresa del marco juridico de la
franquicia permiten que a partir de 1989 se inicie un desarrollo que podamos

calificar como exponencial.”?

¥ (Que es una franquicia y como se regula? , Ob. Cit. pag. 2
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Gracias a la apertura en las relaciones con las autoridades de la
administracion publica fue posible participar inquietudes con la misma y
proponer algunos cambios para la interpretacion, adecuacién y
reglamentacién en lo referente a contratos de franquicias, logrando asi para
enero de 1990, la Ley de Propiedad, Proteccion y Desarrollo Industrial, que

fue decretada haciendo referencia a la practica del sistema de franquicias.
2.3. LAS TRES EDADES

Se puede considerar que el desarrollo de las franquicias en México se inicia
con una importaciéon de franquicias, Primera edad:*® principalmente de
Estados Unidos, y es a través de contratos directos (single unit franchise),
que es la aplicacion de un sistema a un establecimiento sin tener
exclusividad nacional, sino de una zona determinada de contratos maestros
(master franchise), contrato en el que el franquiciatario adquiere la
exclusividad y franquicia maestra, para ¢l a su vez comercializar en el
territorio nacional, los contratos por unidades y los contratos de desarrollo,
que conceden el derecho exclusivo para desarrollar o construir un nimero

preestablecido de franquicias dentro de un territorio.

“Para 1989 y 1990 podria decirse que entraron a México no menos de 50

franquicias extranjeras cuyo impacto y rapida penetracion transformaron los

habitos de consumo de millones de personas en nuestro pais”.?!

* Segun datos recolectados en la Tesis: La Franquicia como Sistema Mercadolégico en el
Comercio Internacional y el Sector Turismo, Velazquez Rosas, UPIICSA del Instituto Politécnico
Nacional, 1994.

3! Enrrique Gonzalez, Ob. cit. pag. 56.
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En la Segunda etapa: se habla del desarrollo de sistemas de franquicias
importadas o nacionales, después de que los empresarios nacionales
observaron el aumento de franquicias extranjeras, asi como el concepto
general del negocio, decidieron aplicarlo a sus empresas, esto es lo que se
denomina segunda edad de las franquicias, que se caracterizé por el
desarrollo de franquicias mexicanas. Los empresarios mexicanos han
aplicado a sus negocios todo un plan de desarrollo y organizaciéon que antes
no se veia como obligado. A raiz de su interés por expanderse a través de las
franquicias, se han incorporado a este sistema, empresarios que por su

capacidad organizativa, estan en un nivel competitivo internacional.

Posteriormente en la Tercera edad se contempla la exportacién de

franquicias mexicanas, en esta etapa se intenta motivar el desarrollo de
sistemas de franquicias mexicanas a nivel nacional e internacional como una
opcidén para hacer crecer nuestra economia, a través de la unién de
inversionistas de poco capital, pero que por las caracteristicas de propiedad

de una franquicia, puedan sostenerse y hacer frente al mercado mexicano.

“La participacion de México como miembro del Consejo Econémico Asia
Pacifico, viene a constituirse en una nueva gran posibilidad para que las
franquicias lleguen a formar parte de las relaciones comerciales entre los 18

paises que forman esta organizacién”.*

32

“Aprovechan la Apertura Comercial. Salen Franquicias Mexicanas al Exterior”, Jesus Castillo,
Reforma Seccion Compilacion Franquicias_Edicién Especial, , pag. 7, México D.F. 25 de

Septiembre de 1995.
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Aproximadamente 10 franquicias mexicanas han aprovechado las ventajas
de este tipo de acuerdos para expandir sus operaciones a otros paises entre
las que destacan: Helados Bing, Holanda, Taco Inn, Pollo Loco, Potzocalli,

Benedettis Pizza y Restaurantes Vips.

La aparicién de nuevas franquicias en 1991, asi como el crecimiento de las
ya existentes en el pais, marcaron uno de los rubros mas importantes al que

se oriento la actividad empresarial.

En ese afio, el nimero de franquicias que operaban en México se ubicd en
alrededor de 150; segun datos de la Asociacion Mexicana de Franquicias,
este tipo de negocio generdé un promedio de 70 000 empleos y ventas por

cerca de 700 millones de ddlares.

En 1992, fue un afio positivo para los negocios que operan bajo el formato
de franquicias, Segiin la Asociaciéon Mexicana de Franquicias, las
franquicias generaron cerca de 90 000 empleos (aproximadamente 30% mas
que en 1991) y obtuvo ventas por $4 270 000, a través de mas de 3200

establecimientos. “El nimero de franquicias en este afio fue de 250”*

Al finalizar diciembre de 1992, “habia 3200 establecimientos franquiciados

en el pais , 30% de ellos de origen nacional, 68% de los Estados Unidos, y

paises europeos con un 2%.%*

*_“Balance Correspondiente a los Primeros 6 afios de Las Franquicias en México”, Franquicias y
Negocios, Leticia Payan, Excélsior Edici6n especial, pags. 4 -5. México D.F. Mayo de 1995, vol.
67

3% Nortifranquicias, AMF, Abril - Mayo 1993, Afio 2, Num. 8
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Al inicio de 1993 el nimero de franquicias en el pais se estimaba en poco

mas de 170, alrededor de 15% mas que en 1992.

Tal ha sido el auge de las franquicias que ya es objeto de estudio en México.
En julio de 1994, la Asociacién Mexicana de Franquicias lanzé al mercado
de la especializacién y actualizacidn ejecutiva el Programa de Certificacion
para ejecutivos en Franquicias (Procef), considerado como un especie de

ISO 9000 para el sector.

Por la falta de cultura de franquicias en México no habian estado muy claras

las obligaciones de cada una de las partes, franquiciantes y franquiciatarios.

El Procef ayuda a aclarar este tipo de cuestiones.

“El Procef tiene como objetivo basico capacitar y entrenar a sus
participantes en los aspectos técnicos y practicos de este sistema. Ofrece a
los interesados una formacion integral que les permite acreditarse como

Ejecutivos Certificados en Franquicias (ECFs).”**

Aun a pesar de este avance en la difusiéon de las Franquicias en México,
creemos que sigue siendo elitista, y tal vez en con la razéon de que para
obtener una franquicia se necesitan ciertos requisitos que solo dichas clases
pueden aspirar. Pues el Programa se ha impartido en la Universidad
Anahuac, en la Ciudad de México, y con la meta de seguir en ¢l plantel
Puebla de la Universidad Iberoamericana. Asimismo la AMF planea

impartirlo en el Tec. de Monterrey, para la capital Regiomontana.

3% “Procef. Las Franquicias van a Clases”, Schmidt, EXPANSION, mayo 8 de 1996, vol. XXVIII,
nim. 690, pag. 42.
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2.4. LA CRISIS DEL 95 EN LAS FRANQUICIAS

Para algunos empresarios, el encanto de operar una franquicia extranjera en
México se convirtid en una pesadilla. De la noche a la mafana, la
devaluacion del peso, el alza de las tasas de interés, el incremento del precio
de los insumos en dolares y la baja en ventas por la baja del poder
adquisitivo de la poblacién, les mostraron un nuevo panorama,
completamente distinto a la idea que tenian de manejar un negocio del

primer mundo.

“En 1995, el sistema de comercializacion de franquicias cayo 50 %, la falta
de conocimiento y el afan de muchos por recuperar rapidamente la inversion
hizo que este negocio no viera por meses una recuperacién.”*® Se empezaron
a otorgar franquicias sin tomar en cuenta el perfil del franquiciatario y sélo

se requeria que tuviera dinero.

Aunque resulta dificil cuantificar como afectd la crisis al sector, ya que se
registro un replanteamiento de franquicias, es decir, cambiaron los proyectos

que se habian disefiado para desarrollarse durante el afio anterior.

Ante la crisis y la caida de las ventas, las franquicias comenzaron a
desarrollar estrategias agresivas para atraer consumidores que les permitiera
superar esta etapa. Algunas comenzaron a desarrollar estrategias internas
tales como la sustitucion de importaciones, beneficiando asi a los
proveedores nacionales; otras decidieron que la clave estaba en el servicio,

por lo que redefinieron objetivos, ubicacion, precios y sus instalaciones.

* MUNDO EJECUTIVO, Sep. DE 1997 No. 221, Afio XVIIL, Vol. XXXI. México, D. F. , pag. 24.
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Asi como también las franquicias maestras de Estados Unidos decidieron
establecer un programa de apoyo que contemplé en algunos casos la
reduccion de las regalias que debian pagar muchos de los franquiciatarios.
Por gjemplo, el caso de la franquicia maestra de Dominos Pizza se llegaron a
importantes acuerdos con los franquiciantes mexicanos para llegar a
acuerdos de apoyo, debido a que México es uno de los mercados mas

grandes de esta firma.

De acuerdo con la Asociacién Mexicana de Franquicias, la caida en ventas

que enfrento este sector fue del 20%.

En 1995 las empresas que operaron bajo el formato de franquicias crecieron
un 15%, no obstante de haber reducido dramaticamente su tasa de expansién
del afio anterior, que fue del 70%. No es de extrafiar que incluso este tipo de
negocios redujera su expectativa de crecimiento, ya que en 1995 la
economia mexicana registro la recesidn econdémica mdas profunda desde
1932. Como nunca antes, la contracciéon en 6.9% del producto interno bruto
y los mas de 2.2 millones de desempleados, cerca de 6% de la poblacién
econémicamente activa, crearon un panorama de desastre para muchos
negocios. Las franquicias también sufrieron en carne propia los estragos,
pero en menor grado. Cierre de establecimientos, cancelacion de proyectos,
dificultades financieras, conflictos entre franquiciantes y franquiciatarios,
caida de las ventas, abandono del sistema de franquicias, incremento en el
precio de los insumos, y renta de inmuebles fueron los problemas mas
importantes que padecieron las empresas que operaban como franquicias.

“1995 se confirmé que las franquicias son vulnerables a la crisis, en una
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proporcion menor a la de aquellos negocios no franquiciados. Segun la
Asociaciéon Nacional de Comida Répida (ANCOR), en 1995 cerraron al
rededor de 100 establecimientos de comida rapida y no fue para menos, ya
que el PIB del sector comercio disminuy6 14.4 %. No obstante, otros 200
puntos de venta abrieron sus puertas, por lo que el saldo final para el sector
fue positivo. Paralelamente, franquicias como McDonal’s, Kentucky y Pizza
Hot, cambiaron de estrategias para enfrentar la caida de sus ventas y el
aumento de sus costos de operacion, mediante la sustitucion de insumos
extranjeros, asi como, el ofrecimiento de nuevos servicios y la fusion de

operaciones.”’

Ante la escasez del crédito por las altas tasas de interés y la necesidad de
tener una expansion mayor de su marca, productos y servicios, empresas
mexicanas como la cadena de hoteles Cristal, los Bisquets Obregén, y la
Cadena de restaurantes Carlos and Charlis, analizan su viabilidad como

franquicias.

La participacién a través del sistema de franquicias, es vista también por los
negocios mexicanos como una opcién para evitar su desaparicién en un

mercado cada vez mas competido por compaiiias extranjeras.

Este modelo de desarrollo permite en conjunto el fortalecimiento de una
empresa, ya que invierte en el pais, crea fuentes de trabajo y estimula la

produccidn.

37 EXPANSION, mayo de 1996, vol. XXVIIL, nim. 690, pag. 26-27.
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Las franquicias de acuerdo con algunos consultores del ramo, son el sistema
de comercializacién mas dindmico, pues permiten a los negocios y empresas
una difusion acelerada de su marca y concepto y una rapida penetracién del

mercado.

Desde su punto de vista, este sistema ayuda a resolver 4 problemas
principales de la industria: el financiero, humano, carrera contra el tiempo y

el nivel competitivo.

En cuanto a los recursos financieros, con una cadena de franquicias,
aumenta la inversion, gracias a la participacion de terceros, con la cual la
compaiiia puede alcanzar su objetivo de expansion en nimero de sucursales

sin recurrir al endeudamiento.

También, una empresa puede incrementar sus ingresos y consolidar su
concepto de negocio con la recepcion de cuotas iniciales, regalias, y fondos
adicionales de publicidad. Ademas, como cada miembro de la franquicia
capacita y administra a su personal, segun las normas marcadas por el
franquiciante, la organizacién reduce gastos administrativos, riesgos de

seguridad y pasivos laborales.
2.5. TRAS NUEVOS MERCADOS

Parte de la estrategia de crecimiento y expansidon que comenzé en 1996 es la
de posicionar las marcas nacionales en otros mercados. Las franquicias
unitarias constituyen un interesante negocio sobretodo en paises del Centro

y Sudameérica.
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En 1996 el nimero de puntos de venta al iniciar, fue del “13% mayor al del
afio anterior, representando poco mas de 20% de empleo total en los
establecimiento comerciales medianos. Ademas su actividad significo una
aportacion del 6% al PIB de este sector y de 1% al PIB nacional. Segun la
AMF en este afio el 47.35 de las franquicias son importadas, y el 52.7% son

de origen nacional.”®

En 1997, hasta septiembre de este afio, el 55% de todas las franquicias®
que existen en el pais son de origen mexicano y el resto son extranjeras. Por
esto el interés de la Asociacion Mexicana de Franquicias de abarcar Centro
y Sudamérica, e incrementar en este afio a 15 las marcas mexicanas en esta

zona.

Los giros comerciales nacionales que mayor peso tienen en el extranjero son
los de ropa y comida, sin embargo se espera que en los préximos dos afios,
sectores como el automotriz y de servicios comiencen a entrar con este

sistema a otros lugares.

El desarrollo de un sistema de franquicias requiere necesariamente de pasar

por cuatro etapas:

* “Las Franquicias, Arraigan en México”, Gerardo Mendiola,. Ob. Cit. Pag. 28-29
3 “Franquicias, I.as Marcas nacionales se abren paso”, Ob. Cit, , pag. 28.
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1%etapa:

Diserio: se estima un afio de duracion.

2%etapa

Prueba: Se establece la unidad prototipo y se da el otorgamiento y la
operacion de la primera franquicia. Aqui se pone a prueba la relacién
franquiciante - franquiciatario, y su duracién es de 3 afios.

3%etapa:

Implantacidn, Esta fase se sugiere realizarla paralelamente con la 2° etapa, a

manera de que todos los establecimientos operen al igual que la unidad

prototipo.

4 etapa:

Desarrollo de las franquicias, Se realizan la produccion y el otorgamiento

masivo de las franquicias. Esto se da a partir del quinto afio.
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EN MEXICO Mc DONALD’S En un momento de
\ inicia al principio de los | dificultad econémica y
80’s de gran incertidumbre.
l Tramites dificiles

En 1988 La Asociacion
Internacional de
Franquicias designa
representante a México

(Enrrique Gonzalez
Calvillo).

l

Febrero de 1989 Funciones: Difusion y
Se constituye la Promocién de las
Asociacidon Mexicana de Franquicias
Franquicias

|
v

En 1989 existian:
6 franquicias

Esta previsto que 60% de las empresa cubren la primera y cuarta etapas, s6lo
20 % del total, abarcan ademas la 2* etapa. Nada mas 20% de las empresas
cubre el total de las etapas; de ahi la importancia que tiene la

profesionalizacion de las franquicias en México.
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El siguiente esquema resume las etapas de las franquicias en México:

TRES EDADES

1* Edad Principalmente de E. U., entre
Importacion de Franquicias 1989 y 1990 entraron a México
no menos de 50 Franquicias
extranjeras

2% Edad Se caracterizo por el desarrollo
Desarrollo del Sistema de|de franquicias mexicanas
Franquicias  nacionales y

extranjeras
3% Edad Las franquicias mexicanas se
Exportacién desarrollaron a nivel nacional e

internacional (Helados Bing,
Taco Inn, Pollo Loco, etc.)

1991 - existian 150 franquicias aproximadamente

1992 - existian 250 franquicias
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A finales de este afio, existian 3200 establecimientos franquiciados

Franquicias en México 1993

Paises
Europeos
2%

nacional
30%

68%

1993 - existian 270 franquicias

Crisis de 1995

e Devaluacion del peso

e Alza de las tasas de interés

e Aumento de precio de| ¥ Caida del 50% del mercado

insumos en délares de Franquicias

o Disminucién de ventas
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ACCIONES:
» Cambio de estrategia
> Sustitucion de insumos extranjeros
» Ofrecer nuevos servicios

» Fusion de operaciones

En Febrero de 1996:

Franquicias en México 1996

Franquicias
Extranjeras

maestras
47.3%

mex.
52.7%

La AMF ve un futuro de las franquicias en México muy prometedor, pues
cada vez son mas empresas que buscan como via de expansion este sistema.
La apertura de 70 nuevas franquicias para los ultimos tres meses de 1997,
representara un crecimiento de 3 000 puntos de venta adicionales a los 29

800 que existen ya en nuestro pais, segun estimaciones de la AMF
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Etapac de las Franguicias

CUANTAS Y DE DONDE

Las Franquicias de México
Numero de Franquicias 309
Puntos de Venta ‘}729,800
Nacionales [ 176
Estados Unidos 116
Canada 5
Espafia | 3
Alemania 2
Francia 2
‘Holanda, Inglaterra, Australia, | 5

Halia y Suiza

Fuente: Asociacion ~ Mexicana de (1996)

Franquicias
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'CAPITULO 3

FINANCIAMIENTO DE LAS FRANQUICIAS
3.1. LAS FRANQUICIAS UNA OPCION

Desde su llegada a México las Franquicias han sido el motor para promover
el desarrollo y modernizacién de la micro, pequefia y mediana empresa,
principalmente en las ramas del sector comercio y servicios. Por su gran
dinamismo observado durante los dltimos afios, han adquirido un nivel
importante de desarrollo, suficiente para entender que no se trata tan solo de
una moda, si no por lo contrario, las franquicias con todo lo que representan,
han venido ha México no solo para quedarse, si no a revolucionar la forma

entera de hacer negocios.

El duro momento al cual se enfrenta la micro, pequefia y mediana empresa,
se debe ha infinidad de factores que se han venido gestando desde hace ya
muchos afios, por lo que las condiciones actuales necesarias para explotar
una actividad comercial de un modo rentable se hacen cada vez mas
numerosas y complejas. Los miles de millones de pesos en las carteras
vencidas, de la micro, pequefia y mediana empresa, es uno de los mas claros
ejemplos que ilustran su presente, por ello el independiente requiere
impostergablemente mejorar la organizacion de su firma a través de la
racionalizacion o bien pasar a otra actividad para la cual sus condiciones de

explotacion aparezcan mas a su alcance. En ambos casos, las Franquicias se
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posesionan como la opcién mas viable, para sus caracteristicas y ventajas de

poder ser adoptada para casi todo micro, pequefio y mediano empresario.

“De acuerdo con la Asociacion Mexicana de Franquicias (AMF) , existen en
el pais mas de 200 empresas franquiciantes, 165 de estas son socios de la
AMF. Para este afio se prevé un crecimiento del 200% de las franquicias-

dice el vicepresidente de la AMF, Cesar Cervantes ™" .

“Pese a la dura recesion que esta acosando a nuestra economia , este tipo de
negocios registra un incremento de entre 50 y 60% en el afio de 1995,

contribuyendo a la generacién de cerca de 50 mil fuentes de trabajo”.*!

La unidn que realiza el franquiciante y el franquiciatario para conformar la
franquicia supera por mucho las metas que pudieran alcanzar si trabajaran

individualmente,

Las ventajas que ofrece un sistema de franquicias, facilita a los empresarios
que cuenten con un concepto bien estructurado y crédito comercial, a
emprender una expansion de mayor presencia en el mercado que les permita

hacer frente a la competencia comercial.

El sistema de franquicias es un método de comercializacion de productos o

servicios que ha dejado en gran desventaja a la micro pequefia y mediana

#0 voran potencial del sistema de franquicias para el desarrollo de negocios en el sector turistico”, Maria
Melchor, El financiero seccion turismo, pag. 8*., México.2 de mayo de 1994,

*A.M.F. VII feria internacional de las franquicias, Asociacion Mexicana de Franquicias, México, junio 9-11,
de 1994,
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empresa nacionales, que aun no cuentan con los estandares de calidad y

servicio para poder competir en una relacion de iguales.
3.2. PRINCIPALES FORMAS DE ASOCIACION

A continuaciéon daremos algunas formas de como los micro, pequefio y
mediano empresario puede asociarse para poder tener un respaldo
econoémico y que los haga un poco mas independientes y sobre salgan en el

ambito econdmico del pais .

“De muchas formas se ha proliferado para atender el reto de la competencia
y una de ellas se basa en Alianzas o Asociaciones estratégicas. Esta, que es
la forma de responder a los procesos de interdependencia de un mundo
globalizado, ensefia que siempre serd mejor enfrentarse en grupo y contar
con los aliados. Las alianzas estratégicas son herramientas indispensables en
el arsenal de todo empresario, se utilizan para tener avances importantes en
participacion de mercado, productividad tecnologica y para saber como y

. 42
con quien hacer las cosas.”

“En México se han adoptado diversas figuras asociativas para el desarrollo
de la Micro, Pequefia y Mediana empresa, con objeto de que sus integrantes
puedan obtener beneficios y oportunidades tales como: obtener mejores
precios en las compras, variedad y abasto oportuno, mayor organizacion,
promociones y ofertas, competitividad acceso a créditos, disminucion de

costos, preferencia de clientes, mejor imagen del comercio, incrementar

2 «Visién global, reto del comercio internacional”, Khan Aria, Revista Istmo, Noviembre-Diciembre 1993.
No. 209, México, pag. 10 - 13
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ventas y utilidades, permanencia y desarrollo en el mercado, optimizar

4
recursos, etc.” 3

3.2.1. CADENA VOLUNTARIA

“Esta asociacion se integra por un grupo de detallistas en nimero suficiente
y uno o varios mayoristas, la capacidad de compra de los detallistas sera el
atractivo para que el mayorista se comprometa a ofrecer promociones y
ofertas, precios competitivos, variedad, oportunidad de entrega, proyeccién

. " 4
de la imagen competitiva, etc.” 4

Este tipo de asociacion no tiene una forma especial para su constitucion, por
lo que tan solo basta el concierto de voluntades de sus integrantes para darle
vida legal. Es importante, mas no indispensable , realizar un contrato en el
cual se establezcan claramente los derechos y obligaciones que habran de

regir la relacion, con el fin de evitar posibles diferencias entre los asociados.

Con este tipo de unién empresaria, no se crea una persona juridica en
consecuencia cada persona mantiene sus responsabilidades tributarias como

persona fisica.

* Manual No. 4 del programa de modernizacion del comercio. “Financiamiento y figuras Asociativas™,
publicado por BNCI, CONCANACO y SECOF]I, México 1992, pag. 56
* Manual No. 4 del prog..., ob. Cit, pag. 57-60
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En el contrato se sefiala:

e L os sujetos que intervienen.

e Su objeto.

e Consentimiento de ambas partes.
e Administracidn.

e Datos generales de los asociados.
e Duracion y terminacion.

e Derechos y obligaciones de las partes.

Beneficios que se obtienen de esta asociacion :

Para mayoristas =»Incrementar ventas, desplazamiento de mercancias, con

mayor seguridad en la demanda, proyeccion de imagen y mayor rentabilidad.

Para minoristas =» Variedad y abasto oportuno, reducciéon de costos,

precios competitivos y preferencia de compra por parte del consumidor.

3.2.2. UNIONES DE COMPRA

“Es una asociacion en la que un nimero de comerciantes se unen para
realizar compras en comun, lo que les permite abaratar el costo de sus
adquisiciones y por lo tanto, ser mas competitivos. Se integra con
comerciantes de un mismo giro preferentemente, quienes se asocian con el
proposito de adquirir mercancias en comun y obtener descuentos por

volumen, asegurar el abasto oportuno, variedad, calidad, etc., dichas
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compras se realizaran a nombre y cuenta de la unién y cada uno de ellos

, . . .. 5
podra seguir efectuando sus ventas en forma individual.”™

El problema principal para lograr una unién de compra es haciendo entender
a los comerciantes de que ya no es posible tratar de hundir al competidor
para que el negocio sobre salga, si no todo lo contrario, es decir que trabajen

juntos, por que si el otro triunfo, seguro que el primero también lo hara.

De acuerdo a la informacion de SECOF]I, hasta el cuarto mes de 1994, solo
existian 10 uniones de compra en todo el pais, mismas que no han podido
funcionar adecuadamente, por que no ha habido una apropiada
administracién y no se plantean los objetivos para todos los integrantes, de
lo que se pretende hacer. Esta union no es tan rigida por lo tanto tiende a

fallar.

Esta union tiene fines determinados y especificos con un tiempo de
duracion, por lo tanto, puede ser muy perdurable u ocasional. La SECOFI
ha sefialado que la Unién de compra, requiere su formalizacién a través de
un contrato, mediante el cual adquiere una persona juridica propia u estard
regida legalmente por el codigo civil, cuando se trate de sociedad civil, o por
la Ley General de Sociedades Mercantiles, si es una sociedad Andénima. En
este sentido se convierte en una persona moral, la cual debera registrar su
razén social, domicilio y capital social asi, como cumplir con las

obligaciones fiscales correspondientes.

*> Manual No. 4 del prog. .., ob, Cit. pags. 61 - 62
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Los principales beneficios son :

1. Acceso al mayorista o al productor.
Mejor planeacién de las compras.
Abasto y variedad de mercancias.

. Acceso a promociones y ofertas.

. Contar con una imagen de grupo.

. precios competitivos.

N o L R W

. Incremento en ventas y utilidades.

3.2.3. UNION DE CREDITO

“Son organizaciones auxiliares de crédito, constituidas bajo la modalidad de
sociedad anonima de capital variable, que agrupan a personas fisicas y
morales, dedicadas a actividades agropecuarias, comerciales e industriales, o
bien la combinacion de dos de ellas y que por medio de la cooperacion
buscan resolver sus necesidades financieras en forma mas directa y
oportuna, al propiciar su acercamiento organizado al sistema financiero
nacional, asi como otros beneficios generados de actividades realizadas en

comun por su socio (abasto, comercializacién y asistencia técnica ).”*

El objetivo principal de una Unién de Crédito es el de agrupar a los
empresarios, medianos, pequefios y micros, para que por medio del trabajo

en grupo, mejoren su capacidad de negociacion en los mercados financieros,

** ~Multiples ventajas para los empresarios ™ , Fernandez, Francisco; FORO publicada por NaFin, afio 1 No.
4, México abril de 1993, pag. 14
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y para que les permita obtener beneficios adicionales en la adquisicion de
materias primas en la comercializacion de sus productos, pues con esto
pueden lograr ventajas econémicas que individualmente les seria imposible

obtener.

La constitucion de una union de crédito se debera tramitar ante la Comision
Nacional Bancaria, la cual una vez otorgada su aprobacion se formalizara
mediante escritura publica donde también intervendra la propia comision.
Una vez realizado lo anterior, se publica en el diario oficial y se inscribe en
el registro publico de la propiedad y el comercio. Toda Unién de Crédito
deberd estar formada de por lo menos 20 personas que tengan intereses y
necesidades comunes y $950,000 como minimo de capital social, de los
cuales el 50% se designara para un fondo de contingencia o garantia con el

cual debera contar.

Beneficios de las Uniones de Crédito:

1. Aval o garantia.

. Obtencion de prestamos directamente.

. Asesoria técnica.

. Consolidar poder de compra.

. Mayor oportunidad de publicidad y promociones.

. Incremento en ventas.

NN v B W

. Proyeccién de imagen de grupo.
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3.2.4. EMPRESAS INTEGRADORAS

“En Italia este sistema de empresas ha permitido a la micro, pequefia y
mediana empresa vincularse a la economia globalizada con ventajas

. . . . ~ . 4
competitivas en calidad, disefio y precio.”"’

Con el decreto publicado en el diario oficial de la Federacion el 7 de mayo
de 1993, que promueve la organizacion de empresas integradoras para la
modernizacidén y competitividad de la industria micro, pequefia y mediana,

se ha implantado en México el sistema italiano de empresas integradoras.

Los requisitos de ingreso para el Registro Nacional de empresas integradoras

son los siguientes:

a) “Tener personalidad juridica propia y que su objeto social preponderante
sea la prestacion de servicios especializados de apoyo a las empresas

micro, pequefia y mediana.

b) Constituirse con las empresas integradoras mediante la adquisicién, por
parte de estas, de acciones o partes sociales. Las industrias integradoras
deberan también ser usuarios de los servicios que presta la empresa

integradora.

c¢) No participar de manera directa o indirecta en el capital social de las

empresas integradoras.

7 “E] sistema de empresas integradoras de Italia en México”, Fernandez, Francisco; FORO. Vol. 4 No. 35,
México, enero de 1992
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d) Tener cobertura nacional o circunscribirse a una region, entidad
federativa, municipio o localidad, en funcién de sus propios

requerimientos y los de sus socios.

e) Percibir Unicamente ingresos por concepto de cuotas y prestacion de

servicios.

) Que la administracioén y la prestacion de los servicios la realice personal

. . . 4
calificado ajeno a las empresas asociadas.”™*

Los servicios que ofrece a sus socios son : facilitar el uso de la informacion
tecnoldgica, promocion, comercializacion y disefio, compras en comun y
subcontratacion de productos y procesos , obtencion de financiamiento de
fomento, servicios administrativos, juridicos, fiscales, informaticos,

capacitacion y desarrollo empresarial.

Los beneficios para los empresarios que se asocien y constituyan empresas
integradoras son del tipo fiscal, financiero, productivo, administrativo,

comercial, técnico y de capacitacion.

NAFIN apoyara a los socios otorgandoles créditos a través de intermediarios
financieros para que puedan aportar capital social a la empresa integradora,
asi como financiamientos de capital de trabajo y refaccionarios para la

operacion de la misma.

8 ~empresas integradoras™. Fernandez, Francisco; FORQ. Afio 1, No. 6, México, junio de 1993, pag. 26
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En la actualidad NAFIN ha presentado especial atencion al financiamiento
de las micro, pequefia y mediana empresa a través de algunas acciones como

son:

a) Tomar disposiciones para que las empresas pequefias y medianas puedan
reestructurar pasivos, transformacion de los créditos a largo plazo en
créditos de fomento, otorgar créditos de largo plazo con tasa fija, todo
ello en condiciones mas favorables que las que rigen en el mercado.

b) Establecer nuevas formas de garantia para las empresas pequefias y
medianas que cuentan con proyectos viables de desarrollo, pero carecen
de las garantias tradicionales. Destacan en este, programa, la garantias de
confianza y la semiautomatica.

¢) Disefar diferentes mecanismos, como el fideicomiso triple A, para que las
grandes empresas, actuando como intermediarias de los programas de
NAFIN, brinden capacitacién , asistencia técnica y financiamiento a las

micro, pequefias y medianas empresas.

3.3. UN POCO DE HISTORIA DEL DESARROLLO DE LOS
FINANCIAMIENTOS A LAS FRANQUICIAS

Hablar de una franquicia es hablar de un sistema de negocios que ha
evolucionado sorprendentemente en nuestro pais. Por que tan solo hace 8
afios (1989) habia 6 franquicias registradas,” actualmente hay mas de 200

empresas que ofrecen franquicias y se espera que su crecimiento sea mayor,

4% Solo se habla de las franquicias que estdn registradas , hay algunas que no se registraron y hasta la fecha hay
muchas no registradas.
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esto es un fenomeno que se da en el proceso de desarrollo econdémico por el

que atravesaba México.

“Hasta finales de la década pasada no existian en México las condiciones
economicas, sociales y juridicas que favorecieran el desarrollo de un sistema
de franquicias, pero una vez que se comenzd a dar, su crecimiento fue
exponencial, creandose las condiciones propicias para su desarrollo como en
los Estados Unidos, de hecho, la calidad y cantidad, la incorporacion de

nuevos giros y la proporcion de crecimiento muy parecido a el de este pais.

Esto es muy importante por que de su experiencia y errores podemos
mejorar lo que le sucedid a nuestros vecinos del norte, no olvidando que
somos un pais con una cultura diferente y que tenemos diferente estructura
econdmica y comercial y con otros habitos de consumo y por esto otra forma
de vivir, lo importante de todo esto es que podemos aprender de los errores

ajenos, sin descuidar nuestra propia historia de la que somos producto ™

Podemos afirmar que uno de los fendmenos econémicos que favorecieron la
llegada y el consecuente desarrollo de las franquicias en México, fue la
caida de la Bolsa Mexicana de Valores en 1987, este hecho culmino con un
proceso basado en la idea de hacer dinero facil, que nos llevo al resultado de
un aumento en la transferencia de capital del sector especulativo al
productivo, con esto los empresarios e inversionistas cambiaron su visidn
del dinero y lo que este puede traer: se creo entonces la cultura de hacerlo

productivo. A México no le quedo de otra mas que aprender de la crisis y

50457 Franquicias en México, “una historia de actualidad *, Gallastegui Armella, Juan Manuel; Entrepreneur,
México 1994, vol. 2, N°1, p. 25-32.
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aprovechar la rentable apertura de econémica que tuvo en 1989. Todos estos
elementos aunados a los cambios en las tendencias mundiales de libre
mercado y la globalizacidon, empezaron a llamar la atencion de mas
empresarios e instituciones financieras y fue, en este contexto, en donde las
franquicias iniciaron su actuacion en México, y pues fue muy dificil por que
la reglamentacion y la estructura econdmica no contemplaban dentro de sus
esquemas este tipo de negocios, pero el impacto que generaron la franquicias
en la economia fue muy significativo: se crearon nuevas fuentes de trabajo y
se beneficio con una nueva demanda a las empresas proveedoras de estos
negocios. Al mismo tiempo se comenzaron a incorporar nuevos giros en
nuestro pais, las franquicias causaron impacto al introducir una concepcion
diferente de manejar un negocio mediano, ya que al ser muy cuidadosos en

todos los aspectos desarrollaron una educacion tributaria en el pais.

En lo que respecta a lo que nos interesa, que son los créditos, su obtencion
fue muy lenta, el apoyo financiero era muy precario, ya que las instituciones
estaban acostumbradas, a prestar solo al que tenia con que avalar. No
existian instrumentos reales para apoyar a las franquicias, por que implicaba,
apostarle al sector productivo sin activos con que respaldar. El
franquiciatario potencial llevaba al banco proformas basadas en negocios
como el que el iba a poner y los banqueros no sabian como prestarle a
futuro, el éxito que estaba comprando al invertir en concepto probado, como

lo es una franquicia solida, parecia no ser una buena garantia.

El fuerte impacto que tuvieron las franquicias en México logro que se

produjera una reforma en nuestra economia y esto a tal grado que las
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instituciones financieras, publicas primero y después las privadas,

comenzaran a introducirlas en su linea de actividad.

Hoy la mayor parte de estas instituciones cuentan con un programa de apoyo
a las franquicias, algunas se especializan en apoyar al franquiciante, otras a
los franquiciatarios algunas incluso cuentan con programas de apoyo para
los proveedores, pero los créditos no fluyen del todo bien y el costo de
estos sigue siendo muy alto. Esto representa un apalancamiento para la
empresa , que por su tamafio y tiempos de recuperacion, muchas de las

franquicias no soportan.

3.4. APOYOS Y FACILIDADES A LAS FRANQUICIAS

La llegada de las franquicias extranjeras a México ya no es tan euforica
como hace algunos afios, por el nacimiento de las franquicias nacionales y

su desarrollo ha sido mas pausado.

Podemos decir que México ya cuenta con la infraestructura de apoyo
necesaria para quienes deseen importar una franquicia, como para quienes
estén contemplando convertir su negocio a este formato, estas son las

facilidades a las que nos referimos:
3.4.1. ASESORIA
Existen en México firmas importantes de consultaria cuya labor consiste en

asesorar a los interesados en la compra de franquicias, 0 en la conversion de

un negocio tradicional al formato de franquicias. De igual forma, la
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Asociacion Nacional de Franquicias (AMF) esta siempre dispuesta a brindar
una asesoria general, proporcionando al interesado los datos sobre los

distintos consultores, técnicos y legales en la materia.

3.4.2. FINANCIAMIENTO

Aunque no existan los planes y productos financieros con la amplitud y el
costo que se requieren, son cada vez mds los apoyos crediticios que existen
para las franquicias. Cabe destacar la participacion de Bancomer, el tnico
que ha creado una gerencia de franquicias en la que exclusivamente se
atiende a este sector. Asi mismo el Banco Nacional de Comercio (BNCI),
Nacional Financiera (NAFIN), el Banco Nacional de Comercio Exterior
(BANCOMEXT) y el Fondo para el Desarrollo Comercial (FIDEC) también

otorgan a las franquicias una atencion en lo que a Financiamiento se refiere.

3.4.3. APOYOS GUBERNAMENTALES

El Gobierno Federal consciente de la importancia que tienen las franquicias
en el cumplimiento de las metas macroeconOmicas del pais, ha sido siempre

un decidido impulsor de las mismas.

De hecho, la Direccion General de Comercio Interior desarrolla una labor
impresionante dirigida basicamente a la promocion y comercializacion de
Franquicias en el interior del pais. Tal es el caso, que en 1994 organizo con
éxito diez misiones comerciales en diferentes ciudades del pais a las que

asistieron mas de 500 empresarios para informarse respecto a las mas de 100
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empresas franquiciantes que presentaron en dichas misiones sus distintos

conceptos de negocios.

Debe mencionarse también el apoyo prestado por la ya extinta Direccion
General de Desarrollo Tecnologico, hoy Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial(IMPI), quien estuvo presente apoyando a Franquicias mexicanas
en su participacion en exposiciones y foros internacionales, asi como
respecto a la asesoria prestada para que los futuros franquiciatarios hayan
podido confirmar la situacion de propiedad de sus distintas franquicias en el

mercado.
3.4.4. MEDIOS DE COMUNICACION

La prensa escrita y los demas medios de comunicaciéon han captado también
la importancia de las franquicias participando activamente en su difusion y

por ende en el crecimiento del mercado.
3.4.5. FERIAS Y EXPOSICIONES

Se han desarrollado diversas ferias y exposiciones tanto a nivel nacional
como internacional, en las que los franquiciantes mexicanos han contado

con el apoyo de BANCOMEXT para financiar su participacion.

Como puede verse el sector de franquicias, se ha desarrollado en México en
proporciones nunca imaginadas, desarrollandose conjuntamente con
esquemas de apoyo y facilidades que hacen hoy mucho mas facil el que un

empresario participe en el apasionante mundo de las franquicias.
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3.5. QUIEN FINANCIA A LAS FRANQUICIAS

3.5.1. BANCO NACIONAL DE COMERCIO INTERIOR ( BNCI )

“Gustavo Arce Tena, director general adjunto del Banco Nacional de
Comercio Interior (BNCI), dice que esta es la Uinica institucion que durante
los ultimos 6 afios ha promovido el otorgamiento de crédito a las franquicias,

No obstante su cobertura es limitada.

Solo Videocentro, Pemex, Sign Express, y 40 empresas mas han recibido
prestamos de esta institucién, en condiciones similares a las de la banca
comercial. El BNCI creo un Programa Integral de Franquiciantes orientado a
la recuperacion y comercializacion de franquicias, derivado del

incumplimiento de pago de los créditos.

Aunque, con este programa puede integrar y proponer esquemas de
reestructuracion, el inversionista deben otorgar garantias hipotecarias y
prendarias sobre el equipo de operacion y los derechos derivados del

contrato de franquicia.

El funcionario del BNCI reconoce que al estar mas integrados, los
problemas de cartera vencida son menores en comparacion con las empresas

medianas y pequefias que operan de manera independiente.

Los esquemas de financiamiento propuestos por el organismo

gubernamental pueden llegar hasta $4millones anuales para el capital de
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trabajo, transitorios, inversion en activo fijo, equipo y remodelacion en

plazos desde 2 hasta 5 afios.”™"

El BNCI, les brinda apoyo a los propietarios de empresas lideres en su ramo,

que deseen franquiciar su negocio.

En la modernizacién de la infraestructura para atencién y control de
franquiciatarios, mediante equipo de computo y sus sistemas especialmente
disefiados, BNCI le otorga recursos crediticios, que se disefian de acuerdo a

los requerimientos particulares de cada formula de franquicia.

Para facilitar la coparticipacion de inversionistas en su negocio, el BNCI
financia la adquisicidn del derecho de uso de franquicia, la adquisicion,
remodelacion o adecuacion del local comercial, adquisicion del equipo de
operacion y de transporte, y para capital de trabajo. El modelo para otorgar

estos créditos consiste en lo siguiente:

Se sugiere formular un convenio de colaboracidén para establecer un
programa de financiamiento para franquiciatarios de la empresa. En este
convenio, se establecen los principios, acciones y procedimientos por los
cuales se regiran los créditos que se otorguen. Asi también se financiaran las
bases para la recuperacion y comercializaciéon de franquicias derivado del

incumplimiento en el pago de los créditos.

*! “Franquicias arraigan pese a todo”, Claudia Olguin, Expansion, afio XX VIIL vol. 28 No. 690 México,
mayo 8. de 1996, p. 40-41
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En este esquema, la empresa debera integrar y proponer a BNCI a los
posibles acreditados del programa, considerando los requisitos minimos de
cardcter corporativo, legal y econdmico, «si como de moralidad mercantil,

que debera cubrir el franquiciatario sujeto al programa.

Las garantias para la obtencion de crédito pueden ser: fianza de crédito o
hipotecaria en el caso de construcciones y prendaria sobre el equipo de

operacion y sobre los derechos derivados del contrato de franquicia.

Ofrece la posibilidad de que el franquiciante avale una porcion del crédito,

simplificando con ello el sistema de garantias.

El financiamiento se canalizaria a personas fisicas o morales que pretendan

adquirir franquicias de la empresa.

El crédito que se otorga por punto de venta serd el 80% maximo en relacion

a la inversion necesaria, sin considerar la adquisicion del terreno en su caso.

La tasa y el plazo del crédito se ajustara conforme a las necesidades de cada
proyecto. La forma de pago es capital mensual vencido e intereses sobre

saldos insolutos.

El monto y condiciones para el financiamiento para capital de trabajo, se
establece a partir de la rotacion de inventarios de las mercancias.
A continuacion se indican los requisitos y documentacion general para el

analisis y contratacion del crédito:
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1.- Requisitos

e Solicitud del crédito BNCI.

e solicitud de crédito NAFIN (en su caso).

e Carta de presentacidn del franquiciante.

e Estados financieros de apertura o recientes con antigiiedad no mayor de 3
meses, con relacion analitica.

¢ Estados financieros proforma durante la vigencia del crédito con bases de
proyeccion.

e Presupuesto de inversion valido por el franquiciante.

2.- Documentacion

e Acta constitutiva, reformas y poderes (personas morales)

e Copia del contrato de franquicia

e Copia del registro de marca (SECOFTI) del franquiciante

e Copiadel R.F.C. de la empresa y de los principales accionistas
e Copia de las escrituras de los inmuebles otorgados en garantia
e Acta de nacimiento del garante hipotecario

e Acta de matrimonio en su caso

e Ultimo recibo del predial y del agua.
Asi, también BNCI se ha afiliado a la Camara Nacional de Comercio de la

ciudad de México ofreciendo servicios a través del modulo CONCANACO-

BNCI, cuya finalidad principal es integrar expedientes para tramitar y dar
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seguimiento a las solicitudes de crédito que presenten los interesados, asf
como brindar la asesoria correspondiente.
El destino de los créditos serd para capital de trabajo y equipamiento,

remodelacion acondicionamiento, o adquisicion de los locales.
3.53.2. FIDEC (Fondo para el Desarrollo Comercial)

Su objetivo es fomentar la modernizacion del comercio para lograr mayor
eficiencia en el abasto de bienes y la prestacion de servicios requeridos por

los consumidores.

El FIDEC tiene la misién de inducir la participacién activa de la banca en el
financiamiento integral de proyectos viables de inversién privada, que
contribuyan a trasladar al consumidor de ingresos medios y bajo los
beneficios de una comercializacién moderna. Asi mismo, busca incorporar a
los pequefios comerciantes y prestadores de servicio al mercado institucional

de crédito.

Mediante el financiamiento preferencial, asistencia técnica y capacitacion, el
FIDEC impulsa la eficiencia y competitividad del comercio y servicios con
lo cual propicia : reduccion de costos operativos, diversificacion y
distribucion de eficiente de las unidades comerciales, incremento de la oferta
de bienes y servicios, y difusion de la informacién que permita una mejor

toma de decisiones.
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3.5.2.1. SUJIETOS DE CREDITO PARA EL FIDEC:

Son las personas fisicas y morales que participen en la distribucion de bienes
y la prestacion de servicios o que contribuyan a esa tarea :

e Comerciantes y prestadores de servicio.

e Promotores de infraestructura comercial y de abasto.

e Productores en la comercializacion de sus productos.

o Proveedores de bienes y servicios de empresas comerciales.

e Almacenes generales de deposito privados.

e Otros sujetos que determine el Comité Técnico del FIDEC.

Destino de los créditos:

=> Construccion, ampliacidn, remodelacioén y adquisicidén de infraestructura

comercial.

= Equipos de operacion, y de = Capital de trabajo permanente.
transporte. = Derechos de Franquicia.

= Cuentas por cobrar. = Aportacion de capital.

= Renegociacion de créditos.

3.5.2.2. ESQUEMAS OPERATIVOS ESPECIALES

Crédito adicional TLP-FIDEC :

Financiamiento adicional que se otorga para resolver los problemas de

liquidez que surgen en la etapa inicial de los negocios o que se presentan en

escenarios de tasa de interés nominal elevada.
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Consolidacion :

Apoyo que consiste en un crédito que puede cubrir el total de los recursos
invertidos en el proyecto y el replanteamiento del plazo de financiamiento.
Este esquema reconoce que los proyectos de infraestructura general de flujo

de efectivo hasta que inician su operacion comercial.

3.5.2.3. PARTICIPACION

EL FIDEC puede financiar cada proyecto propuesto por la banca y

susceptible de ser apoyado, hasta el 100% del crédito que esta otorgue.

El FIDEC puede apoyar el desarrollo de los proyectos desde su inicio, o en
su caso, financiar aquellas inversiones que el acreditado final hubiera
realizado dentro de un plazo no mayor de 90 dias previos a la aprobacién del

crédito.

3.5.2.4. TRAMITACION DE LOS CREDITOS

= El solicitante formula una solicitud de crédito y la presenta al banco de su

eleccion .

= EIl banco examina la solicitud, de acuerdo con los parametros y politicas
del FIDEC y del propio banco, entre los que se encuentran Jas garantias
del financiamiento. Las politicas del crédito varian segun el banco y el

destino de la inversion.
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= El banco analiza la capacidad de generacion de recursos del proyecto, los
antecedentes financieros del solicitante y otros elementos que le

garanticen la recuperacion del crédito.

—Una vez realizado el analisis, el banco solicitara el proyecto y/o los
recursos del FIDEC. Si el proyecto cumple con los requisitos marcados
con las reglas y lineamientos de operacion, el FIDEC autorizara el
crédito, procedera a su formalizacién y entregara los recursos al banco

contra la entrega de la informacion sefalada.
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CAPITULO 4

QUIEN Y COMO DESARROLLAR UN SISTEMA DE
FRANQUICIAS

4.1. ;POR QUE RECURRIR A LAS FRANQUICIAS?

Como sabemos, el otorgamiento de franquicias permite a las compaiiias
crecer con rapidez y financiar una parte de ese crecimiento con dinero de
terceros . A través de este sistema, el franquiciante obtiene los recursos
necesario para expandir su negocio a un ritmo que de otra manera le seria

imposible alcanzar.

Los factores que se toman en cuenta para saber porque franquiciar pueden

ser: 2

e En algunos casos, la necesidad de incrementar la participacién de un

negocio en el mercado.

e En la mayoria, la falta de recursos propios o lo costoso que resulta

autofinanciarse para desarrollar puntos de venta dentro de un territorio.

e La necesidad de contar con una fuerza laboral calificada y dispuesta a
aportar ese esfuerzo adicional indispensable para el éxito de un negocio y

que dificilmente aporta aquel que no es duefio de su propio negocio.

%2 500 Franquicias en México, Gajes del Oficio, A. Caffey, Adrew; Entrepreneur, 1996 vol. 1,
p. 44-47.

80



FRANQUICIAS EN MEXICO Luién 4 Coma Desamollar an Sistema

4.2. NO TODO LO QUE BRILLA PUEDE FRANQUICIARSE

Es importante recalcar que en esta forma de hacer negocios los participantes
deben acoplarse a las condiciones, caracteristicas y necesidades de las
partes, de tal manera, que las franquicias no pueden ser consideradas como
respuesta para todos los empresarios que tengan un negocio exitoso y
quieran expandirse, y tampoco para los inversionistas que quieran
independizarse, diversificar su actividad actual o reconvertir su negocio

independiente en una franquicia.

Por lo tanto, se deben analizar y definir los principales aspectos y requisitos,
para que de manera individual se considere la conveniencia de incursionar o

participar en esta forma de hacer negocio.

Para determinar si un negocio puede ofrecerse por medio de franquicias, es

necesario analizar los siguientes aspectos:>

I. Determinar la aceptacion del producto o servicio en el mercado.

Seran franquiciables, aquellos negocios cuyo producto o servicio satisfaga
una necesidad real del mercado en el que pretendan desarrollarse, es decir
que aporten un valor agregado al mercado y que sea apreciado por el
consumidor de ese mercado. Algunas veces puede presentarse en forma de
un producto nuevo, una versiébn mejorada o a través del desarrollo de

productos innovadores.

%3 Franguicias en México, Una Alternativa de Desarrollo, Gémez Pérez, Jesis , Facultad de
Administracion de Empresas, Universidad la Salle, México, D. F., 1993, p.p. 45.
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Los franquiciantes deben de conocer y comprender al detalle el tamafio de
mercado para sus negocios, de tal modo que se pueda determinar con

exactitud el nimero total de franquicias a vender en una zona geografica.

1. Contar con un prototipo exitoso.

Antes de poder franquiciar, una compafiia debe haber mostrado que cuenta
con algun reconocimiento de marca ante el consumidor y que sabe como
generar de manera consistente una ganancia, primero para la misma
compaflia y después para los franquiciatarios, ademas de poder ofrecer un
producto o una idea probada, sin olvidar que el negocio puede ser facilmente
reproducido y estandarizado. Puede usarse la regla del IFA (Asociacion
Internacional de Franquicias)®* 2-3 6 3-2, es decir, 2 negocios propios
funcionando y de éxito probado durante 3 afios; o, 3 negocios propios

funcionando con regularidad y éxito por 2 afios.

No puede haber posibilidad de éxito cuando una empresa decide lanzar una
franquicia sin la experiencia y la antigiiedad debidas. Por ello, la mayoria de
las franquicias con €xito se inician con un prototipo o tienda piloto que sirve

de punto de partida para las demaés.
III. Tener la capacidad para detallar claramente el negocio.
Un negocio franquiciable es aquel que puede reproducirse sin mayores

complicaciones en diferentes lugares y por diferentes personas, es decir, por

los franquiciatarios.

%4 21 Negocios Exitosos para Empezar el Afio, .o Nuevo en Franquicias, Beresford, Lynn;
Entrepreneur, 1995 vol. 12, p. 46-49.
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La uniformidad es uno de los elementos esenciales para el éxito de las
franquicias. Una operacion estandarizada aumenta la eficiencia y permite
proyectar una imagen unica y facilmente reconocible con la que puedan

identificarse los clientes.

Un franquiciante puede estandarizar su negocio, sobre todo por medio de
manuales de operacion completos que describan cada aspecto fundamental

del negocio que todo franquiciatario necesita para operar con eficiencia.

“Algunos franquiciantes enfrentan problemas para colocar sus primeras
franquicias y para reproducir su concepto una vez que sus franquicias han
sido ya adquiridas por otros inversionistas. Esto se debe basicamente a
deficiencias en los sistemas de capacitacion y entrenamiento, asi como a una
insuficiente estandarizacion de los procesos con que opera el negocio. Por
ello, para establecer un sistema de franquicias con éxito, es importante
estandarizar muy bien el concepto desde el principio, a fin de que pueda ser

facilmente repetido.”

IV. Capacitar a los franquiciatarios en poco tiempo.
El franquiciante debe tener la capacidad de capacitar adecuadamente a sus
franquiciatarios en poco tiempo, y debe ensefiar como se administra con

efectividad en un tiempo razonable.

La capacitacion inicial debe ser lo bastante completa para brindar una idea

lo mas precisa del negocio de la franquicia. El tiempo que toma esa

5 Franquicias en México, Una Alternativa de Desarrollo, Gémez Pérez, Jesis, Ob. Cit. p.p.58.
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capacitacion varia de acuerdo con la complejidad del negocio; pero las
operaciones que requieran mas de seis semanas para aprenderse pueden ser
demasiado complicadas para que valga la pena arriesgarse a otorgarlas en
franquicia. Por el contrario, los negocios que requieran menos de una
semana para aprenderse puede ser demasiado simples para que representen

una oportunidad que valga la pena.

V. Poder dar servicio a los franquiciatarios.

El franquiciante debe tener la capacidad de ofrecer toda una gama de
servicios, y esto requiere de un esfuerzo en cuanto al tiempo invertido, ya
que tendrd que estar dispuesto a asumir mayor grado de responsabilidad a
medida que su franquicia crezca y cambien las necesidades de sus

franquiciatarios.

El otorgamiento de franquicias lleva un largo proceso que requiere
diferentes servicios en momentos diferentes. En las etapas iniciales, los
franquiciatarios necesitan capacitacion, guia y consejos, debido a que los
nuevos franquiciatarios no saben lo que implica ser duefio y administrador
de un negocio. Posteriormente, llega un momento en que el franquiciante
debe dedicarse a lograr que sus franquiciatarios crezcan y se expandan, lo
que se logrard, mediante mayores servicios de mercadotecnia y de
publicidad. En la ultima etapa del proceso de servicio, el franquiciante ha
ensefiado a sus franquiciatarios todo lo que sabe del negocio y ha explotado
el mercado al méaximo. Es en esta etapa, donde algunos franquiciatarios
empiezan a molestarse porque siguen pagando regalias sin recibir los

mismos servicios que antes, por tanto el franquiciante debera empezar a
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desarrollar nuevos productos y nuevas técnicas que ayuden a los

franquiciatarios a ampliar sus mercados.

Los franquiciantes deben entender que la franquicia no les va a proporcionar
ganancias inmediatas. Aunque el franquiciatario paga el precio de venta de
la franquicia, asi como una regalia continua al franquiciante, este dinero se
emplea generalmente para atender al nuevo franquiciatario, y no para operar
el capital del franquiciante. Después de dos o tres afios, conforme aumenta
el numero de franquiciatarios, ya podra verse la ganancia que esperaba el

franquiciante.

4.2.1. ANALISIS DE FRANQUICIABILIDAD

Siendo la principal ventaja del sistema de franquicias, cubrir nuevos
mercados ofreciendo productos y/o servicios con la misma calidad,
presentacién y servicio en cualquier punto de venta, el empresario contard
con elementos de analisis suficientes para determinar si la capacidad de su
empresa tiene potencial franquiciable, o bien debe prepararse para el futuro,
de tal forma que presentaremos una metodologia o curso de accidén, que la
SECOFI ha disefiado para guiar en este camino a los futuros
franquiciantes,”® y para que el empresario detecte las fuerzas y debilidades

de su negocio y determine la viabilidad del proyecto.

Para tal efecto, se incluye una evaluacion cualitativa y cuantitativa con el
objeto de determinar las debilidades y fortalezas en la administracion del

negocio, asi como su situacioén financiera actual. Con base en los resultados

% SECOF]I, ;Como desarrollar una franquicia?, SECQFI, Subsecretaria de Comercio Interior,
México 1996, Insurgentes Sur 1940 4° piso, p. 18.
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obtenidos, el empresario estard en condiciones de compararse con los

principales indicadores que registran las franquicias de algunos giros.

Los resultados de la evaluacion en la parte cualitativa, permitiran calificar a
la empresa como regular o buena , en los parametros de objetivo, dimension,
administracion, ventas y solvencia. La evaluacién financiera, a su vez,
proporciona informacion sobre la capacidad de la empresa para recuperar la
inversion y la comparacion de sus principales indicadores financieros con

los de las franquicias en marcha.

Si bien, los resultados obtenidos en este ejercicio no aseguran el éxito del
proyecto, si proporciona una orientacion general sobre la situacidon

competitiva actual de la empresa.

Las siguientes evaluaciones fueron determinadas por el departamento

encargado de la difusion de las Franquicias de la SECOFI.

Por lo que consideramos conveniente reproducirlas tal cuales:*’

OBJETIVO

1.- (Cudl es la principal razén de querer convertir su negocio en una
Franquicia?

1) R. financieros 2) Modernizacién 3) Expansion

*" Con la debida autorizacién de la SECOF], a través de una entrevista realizada con la, entonces,
encargada del Departamento de Difusion de Franquicias, la Lic. Ma. Teresa Avila, México, D. F.
junio de 1997.
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2.- (Cuantas sucursales tiene actualmente?

HN1-2 2)3-5 3)Masde 5

3.- {Todas las sucursales guardan la misma estructura del negocio original?

1) No 2) Si

4.- Su negocio sobresale respecto de la competencia por:

1) Nombre 2) Tamafio y/o 3)Disefio externo
antigiiedad comercial interno
Puntos:
DIMENSION

5.- ({Cuanto mide su piso de ventas? M 2

6.- (Cuenta con un avalio de su negocio?

1) No 2) En proceso 3) Si

7.- (A cuanto asciende dicho avalio?

1) De 15 000 a 50 000 2) De 51 000 a 100 000
3) De 101 000 a 200 000 4) De 201 000 en adelante
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8.- (Cuantos empleados tiene en cada sucursal?

1)0-2 2)3-5 3) 6 - 20
4) Mas de 20
Puntos:
ADMINISTRACION
9.- (Quién se encarga de la administracion de su (s) negocio(s)?
1) Ud. mismo 2) P. externo 3) Empleado
10.- ;Existe una estructura organica en su negocio?

1) No 2) Si

11.- ;Cada empleado tiene bien definidas las actividades y responsabilidades

que le corresponden?
1) No 2) Si
12.- Las actividades desempefiadas en su negocio se orientan por:
1) Indicaciones 2) Capacitacion 3) Manuales (capacitacion

verbales informal formal)

13.- ;En su negocio se registran todas las operaciones para elaborar estados

financieros?
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1)No 2) Si

14.- ;Como es la situacién fiscal de su negocio?

1) Peligrosa 2)No esta al corriente 3) Sana

15.- ({Quién se encarga de los reportes fiscales de su negocio?

1) Ud. mismo 2) P. externo 3) Empleado

Puntos:

VENTAS

16.- De acuerdo con la experiencia y/o registros, las ventas en su negocio

han:

1) Disminuido 2) Se han mantenido 3) Aumentado

17.- {En qué porcentaje?

1) 10-20 2) 21 - 30 3)Mas de 30

Por favor indique el porcentaje exacto %

18.- En caso de disminucion, ;Cual cree que sea la principal causa?

1) Crisis econdmica 2) Falta de mercado 3)Obsolescencia del negocio

Puntos:
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SOLVENCIA

19.- (Han solicitado algun crédito para la operacion o mejora de su negocio?

1) No 2) Si

20.- ¢A qué fuentes ha recurrido para obtener dichos créditos?

1) Conocidos 2)Institucion de Fomento 3) Banca Comercial

21.- (Le han concedido sus créditos?

1) Ninguna 2)Algunos 3) Todos

22.- ;{Cubre oportunamente todos los créditos solicitados?

1) Muy pocas veces 2) Regularmente 3) Siempre

23.- {Como calificaria la situacion financiera actual de su negocio?

1) Mala 2)Regular 3)Buena

Puntos:
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RESULTADOS DE LA EVALUACION

Se suman los puntos obtenidos en cada aspecto e iluminan la posicién que le
corresponda dentro de la siguiente tabla, esto es, Buena, Regular o Mala.

Basandose en estos resultados usted podra observar en dénde necesita

enfocar sus esfuerzos, o bien, si puede iniciar el proyecto.

ASPECTO MALA | REGULAR |BUENA
Objetivo 4a6 7a9 10all
Dimensién 3as$ 6a8 9all
Administracion 7al0 11al4 15a18
Ventas 3a4 5a7 8a9
Solvencia 5a7 8all 11a14

4.2.1.1. EVALUACION FINANCIERA

En este apartado, también la SECOFI*® desarrolla una guia basica para poder
realizar una evaluacioén financiera, la cual encontramos de gran importancia
mencionar ya que tiene como propodsito evaluar la situacion financiera,
resultados de operacién y flujos de efectivo de su empresa en los ultimos
tres afios. Para su elaboracion se requieren cifras de las principales cuentas
del Estado de Resultados y el Balance General, a partir de las cuales se

elaborara el Flujo de Efectivo.

8 SECOF]I, ;Como desarrollar una franquicia?, Ob. Cit. p.p. 24
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Regularmente cuando se escucha de estados financieros uno se imagina
estados muy complicados, muchas férmulas y cifras incomprensibles, etc.,
es decir, cosas de expertos en la materia, pero si alguien que quiere invertir
en una franquicia o quiere convertir su negocio en una franquicia no se
involucra en este aspecto, tan importante del negocio, puede que su decision
acerca de la inversidn sea incorrecta. Por tanto, mostramos a continuacion
unos cuadros en los que sélo se requieren de algunas operaciones aritméticas
para completar los estados financieros simplificados. Su elaboracién le
permitira conocer la situacién actual de su empresa y su potencial para

iniciar el proyecto de desarrollo bajo el formato de franquicias.”

Instrucciones:

1. Se requieren cifras en pesos historicos de los tres ultimos ejercicios
contables y presupuestadas para el afio en curso y el siguiente, en caso de
contar con ellas.

2. Llene los espacios vacios con las cifras correspondientes.

3. Realice las operaciones que se le indican en los paréntesis que se
encuentran en los renglones sombreados.

4. Estas instrucciones son validas tanto para el estado de resultados como

para el balance general.

% SECOFI, ;Como desarrollar una franquicia?, Ob. Cit. p.p. 24.
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ESTADO DE RESULTADOS 1993 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997

1) Ventas Netas

2) Costo de Ventas

3) Utilidad Bruta(1-2)

Gastos

4) Gastos de Ventas

5) Gastos de Administracion

6) Gastos Financieros

7) Depreciacion
'8) Gastos totales (4+5+6+7)

9) Utilidad neta antes de impuestos (3-8)
10) ISRY PTU

11) UTILIDAD NETA (9-10)

BALANCE GENERAL 1993 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997
12) Efectivo
13) Inventarios
14) Cuentas por cobrar
15) Total de activos circulantes (12+13+14)
16) Activos Fijos
17) Depreciacién acumulada
18) Activos Fijos netos (16-17)
19) Total de Activos (15+18)
20) Cuentas por pagar
21) Otros pasivos circulantes
22) Total de Pasivos Circulantes (20+21)
23) Deudas a Largo Plazo
24) Capital Social
25) Utilidades Retenidas
26) Capital contable (24+25)
27) Total de pasivo mds capital (22+23+26)

5. Para elaborar el flujo de efectivo debera comparar las cifras del Balance
General actual con las correspondientes al ejercicio del afio anterior, por
lo tanto , en este cuadro se comenzara a calcular a partir de 1994.

6. Las cifras de utilidad neta y depreciacion se toman de los renglones 11 y

7, respectivamente del Estado de Resultados para cada afio.
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7. Determine los movimientos de las siguientes cuentas del Balance
General, identifique si se tratan de aumentos o disminuciones y
registrelos en el renglon correspondiente. Por ejemplo, si el activo fijo
para 1995 ascendia a $1,200 y en 1994 a $1,000, se registré un aumento
en esta cuenta por $200, por lo tanto debe anotar esta diferencia en el
renglon “Aumento de activo fijo”.

8. Realice las operaciones que se indican en los paréntesis que se encuentran

en los renglones sombreados.

FLUJO DE EFECTIVO 1993 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997

28) Utilidad neta (=11)
29) Depreciaciéon (=7)

30) Aumento en cuentas por pagar

31) Aumento en otros pasivos

circulantes

32) Disminucién de cuentas por cobrar
| 33) Disminucion de inventarios

34) Disminucién en capital de trabajo

_(30+31432+33)

35) Aumento en deuda a largo plazo
36) Aportaciones de capital social

37) Disminucion del activo fijo

38) Totaldeongencs defondos ! L ‘ T ,
| . (4t3syaerdny e ] 1 |

FLUJO DE EFECTIVO 1993 ) 1994 | 1995 | 1996 | 1997
39) Inversién en inventarios
40) Aumento en cuentas por cobrar
41) Disminucion en cuentas por pagar
42) Disminucion en otros pasivos
circulantes
43) Incremento en capital de trabajo
(39-+40-+41+42)
44) Expansion del activo fijo
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45)Retiros de capital

46) Dividendos de los accionistas

47) Disminucion en deuda a largo
~plazo

48) Total de aplicacion de fondos
(43+44+45+46+47)

Fluyjo de efectivo (38-48)

obtener las principales razones.

9. En seguida realice las operaciones que se le indican en los paréntesis para

RAZONES FINANCIERAS

1993

1994

1995 | 1996

1997

Razon de liquidez (15/22)

Razon de apalancamiento (22+23/26)

Razo6n de rentabilidad (11/26)

Rotacién de inventarios(2/13)

Rotacion de CxC (1/26)

Rotacion de CxP (1/20)

cerca esta de ellos.

GIRO/RAZON A B C D
Autoservicio 047 | 147 | 15.05 | 6.68
Calzado 054 194 | 1299 | 1.06
Departamentales 0.60 | 1.22 | 12.60 | 3.17
Fotografia 0.76 | 2.22 6.60 | 2.74
Farmacias 1.08 | 0.80 | 20.75 | 4.10
Mueblerias 2.08 | 2.13 | 27.01 | 3.94
Tiendas de 0.17 | 227 | 25.09 |11.06
convivencia
Abarrotes 124 | 1.66 | 29.47 | 8.55
Papelerias 070 | 149 | 11.16 | 3.69

10.0bserve las razones financieras para los siguientes giros y evalue que tan
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11.Finalmente, considere los flujos de efectivo obtenidos para calcular su

capacidad de recuperacion de la inversién, mediante el calculo siguiente:

— Promedie los flujos de efectivo obtenidos y dividalo entre el tipo de

cambio peso/ddlar vigente.

— Considere el valor de su negocio en dodlares proporcionado en la

evaluacion cualitativa y dividalo entre el promedio obtenido en el inciso

y multiplique por 12.

— Compare este resultado con el periodo de recuperacion que registran las

franquicias de los giros siguientes:

GIRO Inversién Minima Mixima |Recuperacio
media n (meses)
(délares)

Restaurantes 448.000 9.000 2.540.000 35

y bares

Comida 235.000 2.000 1.000.000 30

rapida

Alimentos 128.000 7.000 150.000 23

Talleres y 121.000 2.000 295.000 21

refacciones

Cuidado 84.000 24.000 200.000 19

personal

Ropay 76.000 12.000 240.000 20

calzado

Otros giros 123.000 2.000 1.040.000 23
170.000 2.000 2.540.000 25
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4.3. POSICION COMPETITIVA

Con el objeto de determinar claramente en qué se fundamenta el éxito del
negocio que se estd operando, es necesario analizar diversos aspectos de la
region que influyen directa o indirectamente en los resultados que se han
obtenido en el negocio, es conveniente mencionar que este analisis va en
funcion directa del giro comercial o de servicios que se ofrecen, sin
embargo, mientras mas detallado sea el nivel de estudio de los factores,

mayor sera la probabilidad de tener éxito en otros mercados.

Factores de analisis:°

1. En el entorno de la region, tomando en cuenta los factores demograficos,

econdmicos, politicos, sociales y culturales.

2. Aspectos legales basicos:

— La empresa debe estar constituida legalmente, y, cumplir con los

requisitos fiscales.

— Asimismo, contar con el registro de la marca y patentes expedido por el

Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

¢ 88 Nugvas Oportunidades para Invertir en Franquicias, Notas sobre Franquicias, Steinberg,
Carol; Entrepreneur, 1995, vol. 6, p. 32-37.

97



FRANQUICIAS EN MEXICO ZLuién ¢ (Zomos Desavollan un Scotema

4.4. DESARROLLO DEL PLAN

El principio basico para desarrollar un negocio en el Esquema de
Franquicias, esta fundamentado en la Administraciéon Pura, por lo que los
grandes estrategas apoyan sus planes de expansion y desarrollo de este
principio, de ahi la aplicaciéon del proceso administrativo para lograr el

desarrollo del plan.

Nuestro interés en destacar las ventajas que representa un sistema de
franquicias, tanto para franquiciante como para franquiciatarios, también en
este apartado tiene gran relevancia, ya que por el lado del franquiciante es
muy importante que sepa manejar y aplicar el proceso administrativo, ya que
es €l quien desarrollara el plan de la franquicia que va a ofrecer, por lo que
debe de contar con los elementos basicos necesarios, que de manera integral
y coordinada, le permitan llevar a acabo el proyecto con una planeacion y
organizacion adecuada. Y por el lado del franquiciatario, debe saber de esto,
ya que es el quien llevara a la practica dicho plan, saber la importancia de
seguir paso a paso, para el logro de objetivos. Ambos no deben pasar por
alto que cada negocio tiene sus propios sistemas de operacion y
administracion y el grado de especializacion ira en funcién directa de sus

necesidades.

Una vez que se llevo a cabo el analisis de autoevaluacion, la empresa puede
iniciar el plan de desarrollo de franquicias que se detalla a continuacion, el
cual consta de cinco etapas,® divididas en dos grandes rubros: El Proceso

Estatico y el Proceso Dinamico.

¢! También la SECOFI acopla el proceso administrativo para el desarrollo de un plan de
franquicias, en su Manual de consulta, ;Como desarrollar una franquicia?, Ob. Cit. p.p. 33.
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En el proceso estitico se planean y organizan las bases de operacidn, el

disefio y toda la estructura de la franquicia de manera integral.

Primera Etapa | PLANEACION

Segunda Etapa | ORGANIZACION

En el Proceso Dindamico se ejecutan e implementan todas las actividades
planeadas con el objeto de aplicar las acciones correctivas necesarias para

dejar lista para su operacion a la Franquicia.

Tercera Etapa |INTEGRACION

Cuarta Etapa |DIRECCION

Quinta Etapa |CONTROL

4.4.1. PLANEACION

El éxito de todo proyecto estd basado en una prevision y planeacion
adecuada, es decir, en la determinacién, definiciéon y establecimiento de

metas, objetivos, funciones, estrategias y demas actividades que seran
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necesarias realizar para poner en marcha el proyecto, para tal efecto, es
importante que el empresario tenga debidamente definida cual es la mision

de la empresa, es decir, la razon de ser de su existencia.

Esta etapa comprende:®

1. Definicidn de objetivos.

. Personal requerido.

. Elaboracion de politicas generales para el cumplimiento de objetivos.
. Establecimiento de estandares de calidad de productos y servicios.

. Estrategia de operacion.

. Disefio de perfil del franquiciatario.

Disefio del procedimiento de seleccion del franquiciatario

© N N VR W N

. Procedimiento para la elaboracion del programa de preapertura y apertura
del negocio.

9. Proceso de otorgamiento de la Franquicia.

10.Desarrollo de la red de franquiciatarios

11.Cuanto y cuéndo invertir.

12.Elaboracion de programas operativos y presupuestos.

13.Estrategia financiera.

14.Determinacién del costo de la Franquicia.

15.Determinacién del monto de regalias.

16.Disefio de la unidad piloto.

17.Analisis y diagnéstico del mercado.

18.Factores de éxito

19.Estrategia de mercadotecnia.

62 SECOFI, ;Como desarrollar una franguicia?, Ob. Cit. p.p. 35.
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20.Desarrollo del plan de promocién de la Franquicia

21.Disefio del contrato.

4.4.2. ORGANIZACION

En esta etapa se deben ejecutar todas las acciones necesarias para desarrollar

la franquicia, en el entendido de que debe quedar lista para su operacion.

El sistema de franquicias debe cubrir:®

. Disefio de la estructura organica de la empresa.
. Elaboracién de manuales de identidad corporativa.
Elaboracién de manuales de operacion y técnico para la franquicia

. Elaboracion de programas de capacitacion para la franquicia.

. Elaboracién de manuales de construccién, proyecto arquitectéonico y
equipamiento para las franquicias.

6. Disefio y desarrollo del proyecto financiero (modelo) para las nuevas

franquicias.

7. Elaboracién de manuales de imagen institucional.

4.4.3. INTEGRACION

En esta etapa se conjuntan de manera coordinada, todas las actividades que
se realizaron en la planeacion y en la organizacion de la empresa, aplicando
los criterios proyectos disefiados para que se logre la reproduccion total del

negocio, tanto en sus sistemas de operacion, de administracion y de imagen

® SECOFI, ;Como desarrollar una franquicia?, Ob. Cit. p.p. 36.
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corporativa e institucional, de tal manera que la operacion de la unidad

piloto se debe llevar a cabo considerando:®*

l

Aplicacioén de los criterios para la ubicacion de las franquicias.

i

Aplicacién del proyecto arquitectonico y equipamiento.

1

Reclutamiento, seleccion y contratacion del personal
~ Capacitacion y adiestramiento del personal.

Puesta en marcha.

l

4.4.4. DIRECCION

En esta etapa se llevara a cabo la coordinacion y supervision de todas las
acciones realizadas en la operaciéon de la empresa, de acuerdo a los

procedimientos y estandares establecidos en los manuales.

De tal manera que en esta etapa se verificara que:®®

1) Las actividades se realicen de acuerdo a lo planeado.
2) Fijacion de las adecuadas areas de responsabilidad.
3) Coordinacién entre las actividades humanas y los recursos materiales y

técnicos.

Una vez iniciadas las actividades de la unidad piloto y determinados los
parametros y estandares de su operacion, se procedera al desarrollo de la

empresa Operadora de Franquicias la cual concentrara y controlara todos los

% SECOFI, ;Como desarrollar una franguicia?, Ob. Cit. p.p. 37.
% SECOFL, ;Como desarrollar una franquicia?, Ob. Cit. p.p. 38.
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aspectos de la operacion de la red como: Ventas, Proveeduria, Asistencia y

Capacitacion y demas aspectos sefialados en el apartado de Planeacion.

4.4.5. CONTROL

En la etapa del control se realizard la comparaciéon de los resultados

obtenidos y las expectativas fijadas en los objetivos de la empresa.

Lo anterior, ofrece la oportunidad de aplicar acciones preventivas y/o
correctivas de las anomalias presentadas durante la ejecucién de alguna
actividad, logrando de esta manera cumplir con la premisa de ofrecer el
producto o servicio con las mismas caracteristicas, igual presentacion y

misma calidad en diferentes puntos de venta.

Por otra parte, permitira capitalizar las experiencias adquiridas, para mejorar

la operacidon de la empresa y la relacion Franquiciante - Franquiciatario.
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En sintesis, el desarrollo de una franquicia se deriva de un proceso el cual

permite:

PLANEAR LOS
OBJETIVOS DE LA
EMPRESA Y LA
FORMA DE
ALCANZARLOS

CONTROLAR
VERIFICAR
RESULTADOS

DIRIGIR SUPERVISAR
Y COORDINAR LAS
ACTIVIDADES

ORGANIZAR LA
ESTRUCTURA
GENERAL DEL

NEGOCIO

INTEGRAR
PONER EN MARCHA
LO PLANEADO

Una vez establecido el sistema, el proceso es dinamico y debera existir una

permanente retroalimentacion.
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CAPITULO 5

LOS FACTORES A EVALUAR PARA DETERMINAR EL
MONTO DE LA CUOTA INICIAL DE LA FRANQUICIA
(PRECIO)

Es muy légico saber que el franquiciante espera recibir compensacion por el
paquete que le cede al franquiciatario, y por los servicios continuados que

le seguira prestando.

Al desarrollar su programa de franquicia, el franquiciante tendrd que decidir
cuanto va a cargar en concepto de cuota para poder financiar sus servicios,
obtener una rentabilidad razonable a su capital y conseguir un légico
beneficio. Por su parte, el franquiciatario necesita saber qué parte de los
ingresos obtenidos con sus operaciones tendra que reservar para el

franquiciante.

Naturalmente, existen diferentes formas de determinar la cuota inicial de la
franquicia y hasta es posible que se utilice mas de un sistema a la vez.
Incluso, variara la forma de determinarla, de acuerdo al tipo de franquicia, o
de acuerdo al mercado al que se dirija (nacional o internacional), en fin
variara de franquicia en franquicia; pero vale la pena indagar con una
investigacion plena todo lo que involucra determinar la inversion de una
franquicia, que ayudard tanto a franquiciante como a franquiciatario a
detenerse a analizar si el monto de la inversion es justo o hacia que lado de

la balanza se inclina.
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Nuestro trabajo se enfoca precisamente, en tal investigacion, que con ayuda
del departamento encargado de la difusion, orientacion y promocion de las
franquicias de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,
desglosaremos los rubros basicos que se deben de tomar en cuenta para

determinar la inversion total y/o la cuota inicial de una franquicia.

Existe cierta confusion en los términos de cuota inicial e inversion inicial o
precio de la franquicia, incluso son los mismos franquiciantes los que han
propiciado tal confusion, pues al consultar el Directorio de Socios de la
Asociacion Mexicana de Franquicias®, uno puede saber el monto de la cuota
inicial y junto a este el de la inversion inicial (sin cuota inicial), es decir que
algunas franquicias separan la cuota inicial como un monto determinado del
primer pago; pero algunas franquicias sélo manejan el monto total de la
inversion para que en las negociaciones previas al contrato se negocie con el
franquiciatario el monto del primer pago, todo esto depende, obviamente, de

cada franquicia.

En la mayoria de los sistemas de franquicia se paga una cuota inicial, si la
cifra es importante se pueden convenir diversos plazos, pero normalmente,

suele abonarse la cuota integra antes de, o en el momento de la apertura.

Las cuotas por franquicia, del tipo que sean, suelen representar el ingreso
basico del franquiciante, sobre todo en sus comienzos; luego a medida que la
cadena va madurando, las cuotas de continuidad (regalias) van adquiriendo

mas importancia.

% A.M.F., Directorio de socios, Asociaciéon Mexicana de Franquicias, México, D.F., 2° Semestre
de 1996, Insurgentes Sur 1783-303 Col. Guadalupe Inn.
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“Para que la cadena alcance una plena madurez tiene que ser a base de un
flujo continuado, y bastante uniforme, de ingresos. Un convenio con una
cuota alta, con fuertes entregas iniciales y cuotas de continuidad pequefias se

presta a sospecha.”’

El mismo Martin Mendelsohn, explica que las cuotas iniciales disminuyen a
medida que el territorio se va cubriendo de franquiciatarios y unas cuotas de
continuidad bajas no aportan ingresos suficientes para que el franquiciante
mantenga la operacion en una linea ascendente. En la siguiente figura se
ilustra la tendencia logica que debe esperarse en el desarrollo de una cadena

de franquicia.

cuotas de continuidad

cuota inicial T o

INGRESOS * \ -------- N

T Costo de operaciones

TIEMPO

*  Umbral de rentabilidad

Se aprecia que la cuota inicial proporciona la base de ingresos en las
primeras etapas, para luego ser alcanzada, y superada por la acumulacion de

cuotas de continuidad. También se puede apreciar la forma en que los gastos

7 Mendelsohn, Martin, Guia Prdctica de la Franquicia, Biblioteca de Gestién Desclée de
Brouwer, Espafia 1989. p.p. 92.
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operativos del franquiciante van aumentando en escalones. Cada uno de
ellos se ocupa de cubrir la expansion que debiera producirse a continuacion,
hasta que la organizacion se haya desarrollado y las crecientes cuotas de
continuidad originan una creciente rentabilidad, ya que la plantilla necesaria
para atender a cinco franquiciatarios posiblemente pueda cubrir los servicios
de hasta veinticinco establecimientos. Y se aprecia que al principio el
franquiciante debe aportar el adecuado capital operativo para cubrir los

déficits iniciales.

Cuando se analizan las cuotas iniciales en el mercado, se puede decir que la
media viene a ser del orden del 5 al 10 % del costo total del paquete
franquiciado, ®® es decir, de la inversion total que el franquiciatario estima

necesario para entrar en el negocio y ponerlo en marcha.

También es importante considerar con prudencia la revision de las cuotas en
funcién de los efectos inflacionarios sobre los gastos generales, no
olvidando el franquiciante que, a la larga, su éxito dependera
fundamentalmente de su habilidad para ayudar al franquiciatario a conseguir

una rentabilidad interesante de su inversion.

Es importante aclarar que elegimos el 4rea de franquicias de mensajeria y
paqueteria, para realizar un caso practico, porque nos resulta mas flexible
hacer la investigacién de valuar nosotros mismos la inversioén o cuota inicial

de una franquicia de este tipo, ya que no incluye maquinaria ni conceptos

% Mendelsohn, Martin, Guia Prdctica de la Franquicia, Ob. Cit. p.p. 92.
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. . 9
imposibles de valuar. Y por otro lado, los conceptos que desglosaremos®,
contienen solo los rubros basicos que el franquiciante debe valuar para
determinar el monto minimo de la cuota inicial de la franquicia, conceptos

que nunca podriamos generalizar para cualquier franquicia.

Para nuestro caso practico y para evitar confusiones la cuota inicial quedara
incluida en la inversion inicial. Puesto que la Franquicia con la que
directamente trabajamos “Pak Mail”(Franquicia de Paqueteria y Mensajeria,
con la que se realizé el caso practico y de la que hablamos mas

detalladamente en el Anexo 1.) asi lo maneja.

Primero definiremos lo que es cada rubro, partiendo de que son
principalmente tres costos a evaluar: costo de estructuracion, costo de
lanzamiento y costo de colocacion. Es decir, que con la suma de estos tres
costos, una vez estimados, el franquiciante esta determinando el monto de la

inversion inicial de su franquicia.

5.1. COSTO DE ESTRUCTURACION

Comprende la cuota inicial, lo que se piensa cobrar por los derechos para

desarrollar la franquicia en un pais.

Asi como toda la consultoria en franquicias que esto involucra, es decir, los

8 Puntos basicos a valuar, sugeridos por la SECOFI, en una entrevista realizada a la Lic. Ma.
Teresa Avila, encargada de la difusién y orientacion de Franquicias, en la SECOFI, México, D.F.
junio de 1997.
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gastos de asesoramiento en : estrategias
contrato
manuales y

mercadotecnia

Consultoria Varia.- honorarios que se pagan a asesores, publicistas,

especialistas, fiscalistas, etc.

5.1.1. Estrategias

Se deben valorar las estrategias para revision, diagnostico y actualizacion de

su sistema de franquicias.

También el franquiciante debe valuar el plan de negocios: desde mision,
objetivos, andlisis de mercado, analisis de la situacion actual, recursos y
necesidades, Administracion y estructura accionaria. “Se debe desarrollar un
liderazgo que gane el respeto y confianza de los franquiciatarios, inspire
aprecio por los sistemas y la operacién; este debe estar basado en un
pensamiento unificado, direccion estratégica, enfocado en la operacion y
direccion de resultados, cubriendo las siguientes areas:

- Misién, filosofia, valores estrategia y sistemas.

- El proceso de Planeacion Estratégica.

- Analisis de Mercados.

- Estrategias de expansion (nacional e internacional).

- Las ultimas técnicas gerenciales.

- Desarrollando una mentalidad de sociedad en utilidades a través

del sistema.
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- Estructurando un equipo de direccion efectivo.

- Estructurando programas de acatamiento efectivos.

- Desarrollando y comunicando efectivamente la cultura corporativa.
- Ensefiando a la gente a pensar de la manera que usted sabe deberian

hacerlo para el éxito de su sistema.”™

También debe valorarse la Descripcion del producto / Servicio y su

estrategia:

- Investigacion y Desarrollo

- Estrategia de Mercadotecnia.- toda la formacién de un plan que

incluya el perfil del franquiciatario, desde’":

* Opciones basicas para alcanzar un objetivo.
* Generacion de ventajas competitivas.

* Proveedor/distribuidor.

* Diferenciacion.

* Nicho de mercado.

* Segmentacion del mercado.

* Ventajas de la segmentacion.

* Fases para la segmentacion.

* Limites de la segmentacion.

7 Gallastegui Armella, Juan Manuel y Huerdo Lange, Juan, Vision Estratégica del Sistema de
Franquicias_ en México, Asociacion Mexicana de Franquicias, México 1995, p.p.46.

" SECOFI, Material Diddctico para Desarrollo de Franguicias, SECOFI Subsecretaria de
Comercio Interior, México, 1996, Insurgentes Sur 1940 4° piso, p.p. 17
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* Posicionamiento.
* Identificacidon de la marca.

* Identificacion de mercados.

- Perfil de Flranquiciatarios:72

Personalidad juridica.
Caracteristicas personales.
Cuestionario para la seleccion de franquiciatarios.

Tabla de calificacion de franquiciatarios.

- Desarrollo de Areas de Mercado™

* Mercados Meta
Desarrollo agrupado de unidades.
Disponibilidad de locales.
Saturacion de consumidores.

Potencial de expansion.

* Mercados Nuevos
Evaluacidn geografica.
Conocimiento de la marca.
Publicidad.

Distribucion del producto.

72 500 Franquicias en México, Gajes del Oficio, A. Caffey, Andrew; Entrepreneur, México 1996,
vol. 1, p. 44-47.

7 SECOFI, Material Diddctico para Desarrollo de Franguicias, Ob. Cit. p.p. 25
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Crecimiento poblacional.
Amplitud de la cobertura.
Niveles de ingreso.
Edades.

Localizacion.

Gastos de publicidad.

- Estrategia de Operaciones

- Estrategia Financiera y Proyecciones: El franquiciatario debe
desarrollar un plan de negocios financiero solido, asi como un plan para
monitorear sistematicamente la informacion de la operacion de la franquicia

y analizar el retorno de la inversion.

a) Proveer un sistema de direccion de resultados.

b) Desarrollar programas que ayuden a los franquiciatarios a entender y
utilizar las claves operativas y las proporciones financieras.

¢) Desarrollar planes que ayuden a los franquiciatarios para un crecimiento
futuro.

d) Ayudar a los franquiciatarios en el andlisis de flujos de efectivo y
presupuestos.

~ . . r . 74
e) Ensefiarles direccion financiera.

7 Gallastegui Armella... Ob. Cit. p.p. 47 y 48
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5.1.2. El Contrato de Franquicia

Para determinar el costo del contrato de la franquicia de debe valorar desde

la:

— Revisidén
— Adecuacion

— Inscripcion

Asi como los contratos auxiliares y anexos al contrato de franquicia

Y, es importante valorar en este rubro, los siguientes puntos que de alguna

manera van ligados al contrato de franquicia:

— Comodato - Manuales.
— Confidencialidad.

— Licencia de uso de software.

5.1.3. Manuales

Deben valorarse los siguientes manuales:

— De entrenamiento y de operaciones.

— De valoracién de sistemas de operacion .

— De imagen.

De mercadotecnia y publicidad.
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5.1.4. Consultoria en Mercadotecnia.

Aqui, el franquiciante hace una evaluacion de todos los recursos necesarios
que va a utilizar y se apoya en consultorias de expertos en la materia, que

también representan costos para €ste.

5.1.5. Desarrollo del Comisariato:

El franquiciante debe contemplar lo que le cuesta desarrollar toda la

estructura de abastecimiento.

Los comisariatos “son sencillamente centros de distribucion para industrias
que consumen generalmente lo mismo, esto es, integran toda la linea de
productos que requiere un negocio o industria para distribuirla a su vez a

todas las unidades o puntos de venta.

Por ejemplo, en una cadena de restaurantes, ademas de requerir uniformes,
manteles, articulos promocionales y de disefio del negocio, necesitara
estandarizar la calidad y el sabor de los alimentos que ofrece para lo cual
debera disponer de uno o varios proveedores que le suministren todos los
insumos. En este punto es donde, precisamente, entran los comisariatos cuya
funcién principal es estandarizar aspectos importantes de su comercio
ofreciéndole un servicio de calidad a un buen precio. Al estandarizar, los
comisariatos se encargaran de unificar en toda la cadena, siguiendo el

ejemplo del restaurante, el sabor de las salsas; el tipo y la calidad de la
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carne con cortes profesionales; la manera en que se pica la cebolla, etc. a

, - . 75
través de un servicio eficiente y oportuno.”

Los comisariatos pueden ser un negocio ajeno a la misma franquicia, o bien
puede estar directamente incorporado a la franquicia. Es decir, alguien que
tuvo la vision y que ademas contaba con un negocio que podia satisfacer las
demandas de la cadena de franquiciatarios, para operar como su Unico
proveedor, detectd ese nicho de mercado y se convirtié en comisariato de

esas franquicias.

O bien el franquiciante al desarrollar el formato de franquicia también
contempld desarrollar el comisariato como una empresa propia, o desarrollar
cierta asociacion con el proveedor para formar el comisariato, esto es
precisamente lo que el franquiciante debe valorar al determinar el monto de

la inversion de su franquicia.

. . . 6
Las ventajas de ope€rar con un comisariato son var1as:7

& Un s6lo proveedor es el que abastece toda la linea de productos que
requiere la cadena o red de franquiciatarios.
& Un solo proveedor es el que se apega estrictamente a los requerimientos

del cliente.

75 500 Franquicias en México, Los Comisariatos, Winter, Georgina; Entrepreneur, México 1996,
vol. 1, p. 32-35.
7® 500 Franquicias en México, Los Comisariatos, Winter, Georgina, Ob. Cit. p.p. 33.
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@ Un sélo proveedor es el que se preocupa por mantener el precio y la
calidad de los insumos. Y esto no puede confundirse con un monopolio,
pues el proveedor debe cuidar su posicioén, ya que otro podria ocuparla,
ademas de que no es el Gnico que puede elaborar u obtener tales
productos; pero ya que gracias a la fuerza de volumen de compra, los
comisariatos tienen una buena oportunidad para negociar formas de
pago, obtener créditos, mejorar condiciones de calidad, realizar compras
en cadena y estandarizar productos.

< Al contar con este servicio, el propietario del negocio tendra mas tiempo
para llevar a cabo las tareas administrativas y de operacion internas que
requiera.

@ Otra ventaja es que el comisariato también podria ser franquiciable.

5.1.6. Imagen y Marca

En este rubro se debe valorar toda la inversién necesaria para crear y/o

mejorar la imagen y la marca de la franquicia.

El franquiciante debera conocer los aspectos generales de proteccion de las
marcas y de propiedad industrial, siendo estos los elementos creativos y
originales que, de manera integral, constituyen el valor comercial del
negocio y conforman la razon de ser de la franquicia. La importancia de esto

se resaltd en el punto 1.6.3. del capitulo 1.

“Una franquicia concibe su existencia con el registro de su marca, de tal
manera que, éste es uno de los elementos considerados como mas

importantes, sin que por ello esto quiera decir que toda empresa que cuente
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con una marca registrada pueda operar o éste preparada para operar como

. . 7
franquicia.””’

El franquiciante debe definir la imagen de la compaiiia, esto es, la cualidad
intangible dificil de describir, pero obvio cuando se ve. Todo negocio
proyecta cierto ambiente que atrae o repele a los clientes.

El desarrollo de una imagen se inicia contestando preguntas como:’®

a) Mercado:

,Quiénes conforman mi mercado?
;,Como podria llegar a esas personas?
(Como se comportan mis consumidores?

(Qué es lo que esperan?

b) Mercancia:

(Qué tipo de productos o servicios vende?
¢ Cuales son los Precios?

(Cual es su atributo(s) principal?

(Cémo comunica tales atributos?

c¢) Instalaciones:

¢Qué imagen proyecta el entorno fisico de su tienda?

" SECOFL, ; Come desarrollar una franquicia?, SECOF! Subsecretaria de Comercio Interior,
Meéxico 1996, Insurgentes Sur 1940 4° piso, p.p. 42.
8 SECOFI, ;Cémo desarrollar una franquicia?, Ob. Cit. p.p. 44.
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/Qué tanto gustan el disefio y la decoracion de la tienda a su mercado
objetivo?

.La fachada, el logotipo y los anuncios exteriores, reflejan su imagen?

d) Publicidad y Promocion:

(Cual es su estrategia promocional?
¢, Cual es su estrategia publicitaria?
(,Qué medios utiliza?

(Cual es su mensaje?

En todas estas consideraciones, la meta principal del franquiciante debe ser
la consistencia. Por tal motivo, su estrategia de comercializacion y sus
instalaciones deben coincidir con su mercado objetivo.

5.2. COSTO DE LANZAMIENTO

El franquiciante debe de analizar, en este punto, todo lo que implica la
presencia en medios, la folleteria, videos y presencia en eventos
promocionales, es decir, desarrollar un programa de relaciones publicas:”

- Publicidad Corporativa:

Creacion y disefio en medios de la imagen corporativa.

" Mendelsohn, Martin, Guia Practica de ]a Franquicia, Ob. Cit., p.p. 112.
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- Relaciones con los medios:
Desarrollo de campafias y estrategias para establecer credibilidad y

confianza en los medios con periodistas.

- Relaciones Gubernamentales:
Desarrollo de una estrategia y acceso a las areas claves en la toma de

decisiones.

- Manejo de Crisis:

Vulnerabilidad, simulaciones y entrenamiento en el control de la crisis.

- Mercadotecnia al consumidor:
Relaciones comerciales, relaciones con el consumidor, mercadotecnia en el

punto de venta, disefio y produccion visual.

5.3. COSTO DE COLOCACION

5.3.1. Asesoramiento:

Aqui, el franquiciante debe valorar el asesoramiento que brindara al futuro
franquiciatario desde el momento en que le da a conocer el concepto de
franquicia en que invertira. Asi como el asesoramiento que el mismo
Franquiciante requiere para establecer sus lineamientos de aprobacion del

local y los lineamientos de seleccion de franquiciatarios.
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5.3.2. Evaluacion:

Aqui, se valorara el costo que implica la evaluacion que tendra que llevar a
cabo hacia el futuro franquiciatario, a través de la solicitud de franquicia,
que es un material que el franquiciante debe elaborar y por el cual conocera
datos relevantes del interesado (futuro franquiciatario); “sin que por ello se
establezca un compromiso o algin tipo de obligacion de otorgar la
franquicia a la persona interesada, por otra parte, la informacién contenida
en este documento deberd ser manejada con cardcter de absoluta
confidencialidad, por lo tanto, se pedird al prospecto proporcione todos sus
datos con la mayor veracidad, ya que todos ellos seran objeto de analisis y

. . ., 0
en algunos casos de mvestlgacmn.”8

El principal objetivo de elaborar dicha solicitud es para que muestre al

franquiciante un panorama general de la situacion de la persona solicitante.

La solicitud debera elaborarse aplicando criterios de seleccion del
franquiciatario por lo que cada empresa, de acuerdo al nivel de informacion
que requiera, definird su contenido, sin embargo en términos generales

contemplan lo siguiente:®'

v" Fecha.
v" Datos personales.
v" Datos profesionales.

v Motivos para obtener una franquicia.

% SECOFI, Material Diddctico para Desarrollo de Franguicias, Ob. Cit. p.p. 28
8 SECOFI, Material Diddctico para Desarrollo de Franquicias, Ob. Cit. p.p- 30.
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v" Referencias personales.

v Referencias bancarias.

v Referencias comerciales.
v' Instrumentos de inversion .
v’ Propiedades.

v’ Perfil financiero del solicitante.

Finalmente, mediante una nota, se pide al solicitante dé su autorizacion para

poder investigar los datos que proporciona firmando la solicitud.

5.3.3. Aprobacion del Local:

En muchas ocasiones, el futuro franquiciatario cuenta con un local o terreno
en el que se pretende establecer la franquicia que va a adquirir, por lo que
“el franquiciante requiere estudiar el mercado de afluencia, el potencial de
su entorno, la ubicacion geografica y fisica del terreno entre otros aspectos,
de ahi que el documento de aprobacion del terreno (que debe ser elaborado
por el franquiciante) tiene como finalidad evitar gastos innecesarios y

pérdida de tiempo para ambas partes.”82

El principal objetivo del documento de aprobacion del terreno es agilizar la
investigacién de la localidad y del mercado con el que se va a competir, asi
como tener un panorama general del lugar donde se pretende establecer la

franquicia.

82 SECOFI, Material Diddctico para Desarrollo de Franquicias, Ob. Cit. p.p. 40
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El franquiciante deberd establecer las bases de llenado de solicitud de
aprobacion del terreno, de acuerdo al grado de especificaciones requeridas,
es decir, definiré las condiciones de presentacion de la solicitud por ejemplo:
anexando fotografias del terreno, croquis de localizacion, mapa de la zona
territorial, presentacion de estudio de competencia, etc., con el objeto de
contar con suficientes elementos de discernimiento para la aprobacion

correspondiente.

5.3.3.1. APROBACION DEL TERRENO®*
ANALISIS PRELIMINAR

Con la finalidad de evitar gastos innecesarios y pérdida de tiempo, agilizar la
investigacién de la localidad y del mercado con el que se va a competir, asi
como tener un panorama general del lugar y sensibilizar al franquiciatario
solicitante la aprobacion de la potencialidad de la zona que propone para la

ubicacion del centro de trabajo.
Especificaciones:
La presente solicitud de aprobacion del terreno, debera ser entregada al

franquiciante anexando fotografias del terreno, el croquis de localizacion y

un mapa de la zona territorial donde esta ubicado.

% SECOFI, Material Diddctico para Desarrollo de Franquicias, Ob. Cit. p.p. 37
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Debera ser llenada con letra legible y el mayor grado de exactitud y

veracidad.

Presentar un estudio de la competencia en una zona de Mts. o Kms.
a la redonda, considerando en el analisis los establecimientos o negocios
relacionados con nuestro negocio; por ejemplo, en el caso de Pakmail,
tendriamos que ver los negocios de mensajeria, oficinas de correos cercanas,

Etc.

DATOS DEL TERRENO PROPUESTO PARA LA UBICACION DE LA
FRANQUICIA 84

A) UBICACION

Calle Numero

Colonia Del. o Mpio.

Ciudad Edo.

C.P. Entre Calle

B) DIMENSIONES Y CARACTERISTICAS FISICAS DEL TERRENO
1) Medidas

Metros cuadrados de] terreno

Metros de frente

Metros de Profundidad

2) Descripcién y Condiciones del Suelo

Arenoso ()

84 Este formato fue disefiado por la SECOF], y es el que sugiere a los franquiciantes lleven a cabo
para la aprobacién del terreno de sus prospectos franquiciatarios. Con la debida aprobacion de la
Lic. Ma. Teresa Avila, encarga de la difusién y promocion de las Franquicias en la SECOFI, en una
entrevista concedida el 1° de julio de 1997, México, D. F.
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Rocoso ()

Fangoso ()

Plancha de Concreto ()

Estado: Bueno Regular Mal estado

3) El Terreno es: Propio () Rentado )

Si el terreno es rentado especificar:

a) Cual es el monto de la renta:

b) Tiempo de duracién del contrato afios
¢) En cuanto tiempo rescinde el contrato afios

d) A nombre de quién esta el contrato

¢) Relacidn de parentesco u otra (especifique)

f) A partir de que fecha puede disponer del mismo

g) Porcentaje de incremento de renta estipulado en el contrato

4) Condicion Legal del Terreno

Enregla ( ) Intestado ( ) ConGravamenes ( ) Especificar

5) Anexar Fotografias del Terreno
Frente del terreno

Colindancias laterales y posteriores

6) Presentacion del Proyecto al Ayuntamiento para la Solicitud del Servicio
Contratacidn de luz
Registro de agua

Solicitud de concesion de drenaje
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7) Permisos

Dactores a Evaluan en el Monts

a) Tiene permiso de uso de suelo comercial SI () NO ( )
Especifique: En Tramite Otro Giro Cual

b) Existen permisos para colocar anuncios?

Frente al local SI NO

A los lados S1 NO

En la azotea S1 NO

¢) Existen restricciones de algin tipo SI NO

Especificar

d) Quién proporciono esta informacion

Autoridades:

Otros (especificar):

8. Visibilidad y Acceso

a) ¢ El terreno forma parte de un centro comercial?
Especificar:

Nombre del centro comercial

Localizacion exacta del terreno:

Frente ( ) Parte Posterior () Lateral Izquierda ( )

Subterraneo ( ) Azotea () Otra (especifique)

Lateral Derecha ( )

Estimacion de cantidad de oficinas

b) Limite de velocidad en la calle del terreno

c) El terreno se encuentra en esquina? SI
Especificar las calles

NO

y locales comerciales

Km./Hora

Especificar la circulacion de los automdviles

Hay semaforo en la esquina? SI

d) En un mapa de la ciudad sefiale:

NO
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La ubicacion del local (Punto Rojo)
Las calles de mayor trafico (Linea Verde)
Las vias rapidas (Linea Negra)
Los pasos a desnivel (Lineas Azules)

Ubicacion de plazas, centros comerciales y oficinas que se encuentren a un Km. a la redonda
(Circulo Amarillo)

Escuelas y Universidades (Circulo Café)

9. Dibuje un Croquis de la Zona de Analisis Delimitada, Indicando:

a) La ubicacion del local con un punto rojo

b) El nombre de las calles y su circulacion

¢) Los semaforos

d) La ubicacidn de los cinco competidores detallados en el punto siguiente, identificandolos con su
numero de acuerdo a la jerarquizacion dada.

10. Mencione Con Honestidad Que Obstaculos De Visibilidad Tiene El Terreno, Observandolo

Desde La Acera Opuesta (Glorietas, Bardas, Anuncios, Puestos Ambulantes, Etc.)

A) De frente

B) A 50Mts a la derecha

C) A 50Mits a la izquierda

D) Entregar fotografias desde los tres angulos

11:- IMAGEN DE LA ZONA

Cantidad de establecimientos que existen en la zona de analisis (estimado) tomando en cuenta:
Oficinas federales y Gubernamentales y Paraestatales:

Conjuntos de oficinas:

Industrias y fabricas:

Empresas de servicios:

Zonas en construccion:
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Zonas residenciales:
Escuelas:
Oficinas de turismo (hoteles, restaurantes, museos, etc.)

Hospitales, clinicas y consultorios:

12.- COMPETENCIA:

A) detalle diez negocios que sean competidores potenciales y que se encuentren en la zona de
analisis por orden de importancia: (anexe relacion detallando)

Nombre comercial:

Direccion:

Servicios ofrecidos: ( marque con una cruz )
( Se hace una lista de todos los servicios que ofrece el negocio)

B) Entregue fotografias de los locales de la competencia escribiendo en la parte posterior, su
nombre y nimero correspondiente, segun la actividad anterior.

Una vez establecidos los parametros de evaluacion se procedera a dar la

autorizacion del terreno para establecer la franquicia.

EVALUACION DEL TERRENO
COCALIZACION
FACTORES
PESO X VALOR = RESULTADO

T DENSIDAD DE POBLACION 8%
2 VISIBILIDAD 14%
3 CONTEO DE TRAFICO 9%
4 ACCESO 6%
5 SALIDA 4%
6 AREAS COMERCIALES 9%
7 COMPETENCIA 1%
8 COMPETENCIA (OTROS) 8%
9 NIVEL DE INGRESOS 12%
10 VELOCIDAD DE TRAFICO 9%

CALIFICACION TOTAL

128




FRANQUICIAS EN MEXICO Factones a Evaluar en of MWonts

COMENTARIOS:

PLANO

A= X m
_
B= X m”
Y
= X m”

5.3.4. Programa de Preapertura y Apertura:

Uno de los pasos que el franquiciante debe seguir en el otorgamiento de
franquicias es el programa de preapertura y apertura, en el cual debe
elaborar desde formatos, hasta programas de actividades que €l debe valuar

para poder contemplarlo en el precio de la franquicia.

El objetivo del programa de preapertura y apertura es “contar con un
programa calendarizado de actividades que realizara el inversionista a partir
de la fecha de la firma del contrato, hasta el dia de inauguracién del punto de

venta.”®

En el establecimiento de las actividades, el franquiciante deberd establecer
los tiempos de realizacién de cada una sin omitir ninguna de las operaciones
importantes, por lo que es necesario que se elabore una lista de actividades
de manera logistica que sirva de guia al franquiciatario para que de
cumplimiento a cada una en el tiempo establecido, dicha lista debe contener

. . 86
al menos, lo siguiente:

8 SECOFI, Material Diddctico para Desarrollo de Franquicias, Ob. Cit. p.p.46.
8 SECOFI, Material Diddctico para Desarrollo de Franquicias, Ob. Cit. p.p-47.

129



FRANQUICIAS EN MEXICO Factones a Evaluar en of Monto

II.

III.

Iv.

VL

VIL

VIIL.

IX.

XI.

XII.

XIII.

XIV.

XV.

Supervision de la Firma del contrato por ambas partes y pago total de
los derechos de otorgamiento de la franquicia por parte del
franquiciatario.

El franquiciante entregara al franquiciatario los manuales de operacion
y los documentos administrativos.

El franquiciante elaborara y entregara, al franquiciatario, los planos de
remodelacion o el proyecto arquitectonico.

Se realizaran los tramites correspondientes relacionados con la obra.

Se procedera a realizar la remodelacion o construccion del local
considerando albafiileria, herreria y/o canceleria, instalaciones
hidraulicas, sanitarias, eléctricas, yeso, pintura, pisos, etc.

Se efectuara la adquisicidon de maquinaria, mobiliario y equipo,
procediendo a su instalacién de acuerdo a las especificaciones
sefialadas.

Se llevara a cabo la contratacion del personal de acuerdo al canal
sefialado cubriendo los perfiles sefialados por el franquiciante.

Se contrataran las polizas de seguros y fianzas requeridas.

Se iniciara el programa de capacitacion para el personal, estableciendo
el tiempo de duracion del mismo.

Adquisicion de articulos, utensilios y enseres menores.

Adquisicién de uniformes para el personal

Supervision del estado fisico del establecimiento y arreglo de detalles
generales.

Visto bueno de preapertura

Evento de inauguracion.

Promocion
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XVI. Funcionamiento de la franquicia.

5.3.5. Capacitacion:

Se debe tener un programa de entrenamiento bien planeado para que los
franquiciatarios se adhieran lo mejor y mas facilmente posible a la

organizacion.

Entre los temas que se incluyen en los programas de entrenamiento deberan

.. 7
estar los 51gu1entes:8

~ Entender y apreciar como trabaja realmente el Sistema.

~ Cbmo, apegandose al sistema se maximizan las utilidades.

~ Por qué la mercadotecnia es critica en el crecimiento.

~ La importancia de proveer servicios sin igual al cliente.

~ Ayudar a entender que son duefios de los activos del negocio y no de la
franquicia en si.

~ Ayudar a entender que no son propietarios independientes, pero si, co-
inversionistas interdependientes en un mercado de franquicias y un
sistema de distribucion.

~ Cémo trabajar con otros franquiciatarios para dominar mercados locales.

~ Utilizar la participacidon en el mercado como medio para determinar si

estan dentro o fuera del negocio.

8 A.M.F., Directorio de socios, Asociacién Mexicana de Franquicias, México, D.F., 2°. Semestre
de 1996, Insurgentes Sur 1783-303 Col. Guadalupe Inn.
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Ademas, con el fin de estimar el justo precio de la franquicia, es muy

importante valorar y anexar los costos de:

¢

Instructores.

Centros de Instruccion.

l

Viaticos.

l

l

Material Didactico, Etc.

5.3.6. Manuales y Soporte Inicial:

Aqui, se resalta la importancia de valorar los manuales y todo el paquete de
franquicia que comprende distintos elementos (material de formacion,
servicios previos a la puesta en marcha junto a suministros y equipos), es
decir, todo lo que le permitira al franquiciatario poner en marcha el negocio.
Los suministros y equipos incluidos en el paquete, de distinta procedencia,
los adquiere el franquiciante a un precio especial y luego los tarifa en el
paquete, l6gicamente con un margen de beneficio para €l, que le compense
del esfuerzo de coordinar todas las compras y de contribuir a que el
franquiciatario se inicie en la operaciéon. Una parte de este margen suele
destinarse a los gastos generales del funcionamiento de la sede central de la

organizacion, si bien, a veces, se carga este factor por separado.
Dentro de los puntos basicos que deben valuarse en este apartado tenemos:
& Costo de impresion de manuales.

& Asesoria preoperativa e inicial. Destacando aqui la importancia de los

aspectos legales.
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@ Estructura legal de la operadora: objeto social, administracion, poderes.

# Instrumentos legales de comercializacion de la franquicia: carta de
intencidn y contrato de promesa.

& El contrato de franquicia.

& Contratos auxiliares y anexos al contrato de franquicia

& Elementos de propiedad intelectual:

- Marcas

- Patentes

- Nombres comerciales

- Derechos de autor

- Secretos industriales

- Proteccion de manuales

- Conflictos con franquiciatarios
- Conflictos con proveedores.

@ Circular de Oferta de Franquicia: elaboracion, revision y dictamen.

< Comisiones y gastos de ventas de franquicias, esto en el caso de que sea

algun despacho el encargado de la venta y promocién de la franquicia.

“Estudios de mercado para delimitacion de territorios.

#E] franquiciante debe definir el territorio exclusivo en el cual el

franquiciatario podra llevar a cabo sus actividades.

Los territorios exclusivos pueden dar lugar a una explotacion mas
eficiente del mercado, al limitar la competencia interna y restringir el

numero de franquicias que un franquiciante puede vender.

En caso de que un franquiciante no le interese otorgar territorios

exclusivos, puede optar por el otorgamiento de ubicaciones, es decir, a
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los franquiciatarios se les asigna una ubicacidn, pero sin una zona

exclusiva garantizada entre ellos y los demas franquiciatarios.

#Preparacion de contratos de franquicia.
En este punto el franquiciante junto con su abogado o con especialistas
en la materia, deberdn desarrollar el Contrato de Franquicia y la

documentacion necesaria.

#Disefio e implementacion de campaifias publicitarias en preapertura.
El franquiciante debe desarrollar un plan de publicidad de preapertura
de la franquicia, ya que tal vez ésta debe ser mas intensa, para dar a
conocer la imagen y la nueva ubicacion. Esta campafia puede ser

regional para cada una de las franquicias otorgadas.

#Equipos operativos especiales.

@ Como ya se indicd, invariablemente, se incluye la venta de algin equipo
en el paquete inicial. Es conveniente establecer con claridad en este
rubro, la naturaleza real de la transaccidn, situarse en perspectiva y
asesorarse debidamente, valorando a la vez los derechos, beneficios y

obligaciones de la oferta.

“En ocasiones puede figurar una clausula que obliga al franquiciatario a
adquirir del franquiciante suministros futuros de equipos esenciales o
novedosos, que ciertamente encierra un margen de beneficio para el

franquiciante. En los casos de que la franquicia depende de algin
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equipo especializado, el compromiso puede llegar a la compra (y uso)

. . . . . 288
de posteriores versiones mejoradas de dicho equipo.”

@Algunos franquiciantes prefieren alquilar los equipos al franquiciatario,
con lo que se reduce el costo del paquete inicial. De aqui la importancia
de que todos estos puntos queden bien definidos en el costo del paquete.

#Equipos y programas de computo

@ Inventarios iniciales

8 Mendelsohn, Martin, Guia Prdctica de la Franquicia, Ob. Cit. p.p.94.
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CAPITULO 6

CASO PRACTICO

ESTIMACION DE LA INVERSION INICIAL PARA LA
ADQUISICION DE UNA FRANQUICIA EN EL GIRO DE
MENSAJERIA Y PAQUETERIA.

Como se demostro en el capitulo anterior, el franquiciante tiene que buscar
cierto beneficio al desarrollar una franquicia, y es aqui donde cabe hacer la
pregunta ;Como se determina el monto de la inversion o cuota inicial? o ;Es
justo dicho monto?. Nuestro interés aqui no es descubrir el hilo negro, ni
confesar a un franquiciante del cémo determin6 el monto del precio de su
franquicia, esto es imposible; lo que se pretende hacer es investigar el
costo unitario de cada elemento que conforma el paquete que el
franquiciante otorga a sus franquiciatarios, para tener una estimacion del
monto de una inversion similar y asi compararla con la cuota inicial de la

franquicia.
6.1. ALCANCES Y LIMITACIONES
e Demostrar que instalar una empresa con la magnitud de planeacién y

organizacién con que cuenta una franquicia puede resultar maés

complicado y costoso que pertenecer a una red de franquicias, que ya

136



-

FRANQUICIAS EN MEXICO Caso Prictico

cuenta con todo esto y ademas con un prestigio reconocido, (por el lado

del franquiciatario).

e Para el franquiciante puede servir de referencia para identificar si ha
contemplado todos los puntos basicos para determinar el precio de la
franquicia, si se excedié en algunos o bien si comparados con la
competencia se encuentra en el promedio, se excede o es considerable por

todo lo que incluye el paquete de la franquicia.

e La investigacion esta limitada ha ser comparada con negocios del mismo
giro y que se encuentren en la misma area geografica (D.F.), pues los
costos investigados son supuestos para la implantacion de un negocio
similar a la franquicia en determinado territorio. Es decir, si un
inversionista antes de decidir comprar la franquicia, realiza una
investigacion similar podria comparar las ventajas y desventajas de

comprar la franquicia y asi poder tomar una decisiéon mas fundamentada.

6.2. PRORRATEO

Es, importante tener en cuenta que existen costos que tendran que
prorratearse entre el nimero de franquicias que se planean vender. Es decir,
el franquiciante tiene que prever el numero de franquicias que podra otorgar,
desde el momento en que desarrolla su sistema de franquicia, para asi
distribuir los costos que lo requieran, por ejemplo, la asesoria pagada para el
desarrollo del contrato de franquicia y la respectiva a los manuales no puede
ser pagada por un solo franquiciatario, pues es un gasto que se hara una sola

vez y que tiene que ser distribuido entre todos los que van a beneficiarse de
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tales servicios (manuales y contratos). Suponiendo que la asesoria al
respecto es de $200 000 y se planea tener 25 franquiciatarios, este costo por

cada uno sera de $8 000.

Por lo tanto se indicara con la siguiente marca:** los costos que necesiten un
prorrateo, es decir que cuando se vea un costo con tal marca significara que

tal costo ya fue dividido entre los 30 franquiciatarios supuestos.

Para el caso practico que desarrollamos, apegado a PakMail Franquicia de
Mensajeria y Paqueteria, hemos considerado que el franquiciante planea

otorgar 30 franquicias.

6.3. DESGLOSE DE LA ESTIMACION DE LA INVERSION INICIAL

El siguiente caso practico que se va a desglosar supone todos los gastos
minimos que el franquiciante debe contemplar para asignar la inversion

inicial.

Se ha realizado una investigacion de todo lo que cuesta desarrollar una
franquicia, aclarando que todo ha sido obtenido como cualquier persona
fisica puede hacerlo, contemplando en algunos casos precios al mayoreo,
pero nunca con el poder de negociacion que pueden obtener las grandes
empresas que cuentan con un prestigio que las respalda, y que son

precisamente las capacitadas para franquiciar.

Como ya se menciond, el caso se apega al ramo de Paqueteria y Mensajeria,

se supondra que desde el punto de vista del franquiciante; vamos a desglosar
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cada uno de los costos que se deben contemplar para asignar el monto de la

inversion inicial

I. COSTO DE ESTRUCTURACION

~ Toda la Consultoria en Franquicias, todos los gastos

de asesoramiento (estrategias, contrato, manuales Yy **$1,383.33
mercadotecnia), la cuota inicial (lo que se piensa cobrar

por los derechos para desarrollar la Franquicia en un

pais), honorarios que se pagan a asesores, publicistas,

fiscalistas, etc.,

TOTAL $1,383.33

I1. COSTO DE LANZAMIENTO

~ Presencia en Medios

Es importante mencionar que para dar a conocer a la

Franquicia cuando esta va a lanzarse como tal, y que

precisamente es lo que se incluiria en el monto de la

inversion inicial, se tendra que realizar un plan de

medios de difusion con respecto a la imagen de lo que

se pretende vender como Franquicia. Por lo que se

propone el siguiente plan de medios, con duracion de 3

meses, para dar a conocer la imagen:

e Con 1/8 de plana en Periddico tan solo para 3 de las $ 86,250.00

principales ciudades de la Republica Mexicana: D. F.,
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Guadalajara y Monterrey.
e Revistas Especializadas
~ Folleteria
Tripticos, hojas promocionales, facturas, etc.
~ Videos
Considerando tres tipos: introductorio, de bienvenida y
de promocion.
~ Presencia en Medios
En cuanto a los beneficios que brinda la Asociacion
Mexicana de Franquicias: Ser promovida a través de los
distintos medios de que dispone la AMF, Directorio de
Socios, Notas de Prensa, Entrevistas en Revistas
Especializadas de Negocios, Entrevistas de Radio y
T. V. a nivel nacional. Asi como prioridad en cuanto
ubicacion y precios de descuento en las Ferias,
Conferencias y Seminarios que efectGan en las
principales ciudades.

TOTAL

III. COSTO DE COLOCACION

~ Asesoramiento
~ Evaluacion y aprobacion del Local
~ Disefio del Local: Suponiendo un local de 80 m?2,

superficie que se encuentra dentro del rango

requerido en nuestro ejemplo de PakMail (60 - 90

Case Prdctico

$ 105,000.00

**$ 1,024.00

**$1,200.00

$ 4,500.00

$ 197,974.00

**$ 800.00
$24,000.00
$44,020.00
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m?), y que el franquiciatario tiene ya disponible para
que el franquiciante lo autorice.
~ Capacitacion: suponiendo que sera lo mismo que $ 35.,000.00
ofrece PakMail, 10 dias de capacitacion en el
National Support Center en Denver Colorado y una
semana de capacitacion en el corporativo PakMail
del World Trade Center. Para dos personas.
~ Manuales: De Procedimientos, de Estructura **$10,511.00
Organica, de Imagen Institucional, de Identidad
Corporativa, Programas de Capacitacion, Proyecto
Arquitectonico, Construccion de la Franquicia,
Sistema de Ventas, Estructura de Compras y
Abastecimientos, Mercadotecnia y Publicidad.
~ En caso de comisién a un despacho que se encarga de $ 20,750.00

la venta o promocion de la Franquicia.

~ Estudios de Mercado y Delimitacion de Territorio. **$13,333.33
~ Preparacion del Contrato de Franquicia. $ 15,000.00
~ Disefio e Implementacion de Campaiias Publicitarias $20.250.00

en Preapertura: entendiendo que este gasto si le
corresponde al franquiciatario, ya que tal campafia va
directamente enfocada a este, tal vez utilizando solo
canales regionales o locales (volantes, periodico,
etc.), pues la otra Publicidad con que contard debe ir
incluida en el paquete y el tendra que pagar una
regalia respectiva.

~ Equipos Operativos Especiales: Fotocopiadora, Fax, $57.123.00
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Equipo de Computo, Bascula Digital, Duplicadora de

Llaves, Engargoladora Térmica y todo la referente al

Fleje y Empaque.
~ Programas de Computo. **$ 700.00
~ Inventario Inicial: con una duracién aproximada de 4 $ 50,288.50
meses

TOTAL $291,775.83

Con estos costos podemos formar el monto total estimado para la inversion

inicial de la Franquicia:

Costo de Estructuracion $1.,383.33
Costo de Lanzamiento $197,974.00
Costo de Colocacion $291,775.83
Monto Total $491,133.16

NOTA: Es importante recalcar que hay tres costos que no fue posible
asignarles un valor debido a nuestra incapacidad como franquiciantes, ya
que son ellos la clave y precisamente el secreto que le da éxito a la
franquicia y que es lo que en realidad se vende al franquiciatario, pues todo
lo demas podria adquirirlo por cuenta propia, aunque tiene que ser parte del

paquete como complemento del éxito. Tales costos son:
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= Desarrollo del Comisariato, esto tendra que decidirlo el franquiciante,
ya que el comisariato o administrador de los distribuidores, puede
cumplir una doble funcion: o ser el franquiciante el distribuidor para
todos los franquiciatarios, o bien buscar un distribuidor en cada region.
Todo esto no es mas que decidir que canales de distribucion manejara y
el costo de esto.

= El Valor de su Imagen y Marca, es decir, el valor de la imagen que
quieren unificar para todos los franquiciatarios y que en cierta forma es
parte del prestigio que vende a los franquiciatarios.

= Cuota Inicial, referente a las ventajas o el secreto, por ejemplo en el caso

de Mc Donalds, el secreto de sus recetas para las hamburguesas.

Como se ve, la adicion de estos tres costos al monto total lo incrementaria
un poco mas, considerando que también son costos prorrateables y que el
franquiciante no debe olvidar que la utilidad de un negocio franquiciado
proviene del cobro permanente de regalias y no de una cuota Unica al inicio
del acuerdo. La cuota inicial debe transmitir el valor de la oportunidad que
se ofrece, pero al mismo tiempo no debe limitar a los franquiciatarios

dejandolos sin capital de trabajo.

L Pakmail R k
l}Inversi(')n Inicial $ 50,000 ': Monto de la inversion inicial I}
':Tomando en cuenta un tipo de cambioi investigado (Caso Practico): $ E
| de § 8.30. Tenemos ~ $ 415,000 | 491,133.16 |
Pakmail Investigacion Diferencia
$ 415,000 $ 491,133.16 $ 76,133.16
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Como se puede apreciar el monto investigado sobrepaso la cantidad del
costo de la franquicia que tomamos como ejemplo, puesto que los precios
investigados se recopilaron individualmente y en algunas ocasiones con
precios de mayoreo, pero nunca estos podrian ser comparados a los que un
franquiciante puede obtener a través de convenios que solo consiguen tales

organizaciones.

Otro punto importante de mencionar, €s que para Ser un concepto
franquiciable se debe de contar con cierta experiencia, (en tiempo es un
minimo de 10 afios con un nivel sostenido), asi como capacidad financiera,
entre otras cosas, de las que ya hablamos anteriormente. Por lo que el
franquiciante ya cuenta con dichos convenios establecidos con sus
distribuidores, beneficidndose de estos quizd desde sus inicios. Todo esto
nos explica mejor el porque los costos son mas bajos para el franquiciante
que para cualquier persona fisica, ya que como franquicia no solo se
consideran los insumos para una sola empresa sino para todos sus

franquiciatarios locales, nacionales e internacionales.

Un aspecto importante en el que se debe poner atencion es el de comparar el
monto de la inversidon con el de la competencia, por lo que haremos un
cuadro comparativo del resultado del caso practico, Pakmail, Reparto
Directo y Mail Boxes (Otra franquicia de Paqueteria y Mensajeria).
Tomando en cuenta que lo que ofrece cada franquicia es diferente pero es
conveniente compararlos ya que siempre influird para la asignacion del

monto de la inversion.
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Caso Prdetice

Franquicia: Pakmail Reparto Directo | Mail Boxes
Pais de Origen: E.UA. México E.U.A.
Presencia en Extranjero: Si No Si
Afio de Creacion: 1993 1989 1980
Afo de la primera Franquicia: 1994 11994 1981
‘No. de Unidades Propias: 4 3 2
No. de Unidades Franquiciadas: 11 4 57
Inversion Inicial: $ 50,000 U.S. $40,000 a $57,500 U.S.
$ 90,000
Regalias por Ventas: 5% 5% 6%
Regalias por Publicidad: 2% 1% 2%
Porcentaje min. Requerido sobre el
total de la Inversion: 100% 100% | -
Tiempo de Aprox de recuperacion de
la inversion en meses: 20-22 N/D 26
Duracién del Contrato en Afios: 10 1 10
Experiencia previa necesaria: N/D No No
Otorga Financiamiento : No No Si
Ubicacion del Local: Av. Comercial, |Zonade Zona de
Zona comercial, | Oficinas Oficinas
y Zona de
oficinas
Superficie Requerida en m* : 60 - 90 200 100
Ciudades en donde tiene Presencia: D.F., Edo. de D.F., Puebla, D.F., Edo. de
Méx., Acapulco, | Toluca, Méx., Tij.,
Guadalajara, Querétaro y Mont., Cancun
Monterrey Monterrey Acapulco,
Hermosillo Torredn,
Mazatlan,
Tampico,
Mérida,etc.
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ANEXO 1

FRANQUICIA “PAK MAIL”

UN POCO DE HISTORIA

PAK MAIL Centers of de América Inc., fue establecida en el afio de 1983
en Denver Colorado y nace basicamente, por la necesidad de conjugar tanto
servicios de mensajeria, asi como también empaques y servicios multiples de
comunicacion bajo un mismo techo, para dar apoyo a otros negocios y al

publico en general.

En 1985, después del gran éxito se comienza con un gran plan de extension
para otorgar Franquicias, primero a través de la Union Americana, para

continuar con Canadéa y México.
Actualmente la organizacion cuenta con mas de 350 Franquicias, en Estados
Unidos, Canada y México, dentro de sus planes inmediatos esta en abrir

franquicias en otros paises en Sudamérica y Europa.

En 1993, PAK MAIL abre su primer Franquicia piloto en México, para asi

iniciar su gran expansion al mercado latino.

El dia de hoy, PAK MAIL cuenta con 11 franquiciatarios distribuidos en

Hermosillo, Monterrey, Guadalajara, Acapulco y el Distrito Federal.
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Su meta es consolidar una red de 50 Franquicias para el afio 2000, ya que
definitivamente su estrategia es contar con una cadena de pocos

Franquiciatarios con gran éxito.

PAK MAIL : UN CONCEPTO NOVEDOSO

PAK MAIL es una Franquicia de servicios multiples de comunicacion que
provee al consumidor, desde el empaque y envio de su mas delicada pieza,

hasta una fotocopia.

PAK MAIL conjunta todos los servicios necesarios para dar apoyo y soporte
a la micro, pequefia, mediana y gran empresa, asi como también al publico
en general mediante sus contratos y alianzas estratégicas con los
proveedores mas importantes tanto a nivel nacional como internacional, asi
como por todos los materiales y accesorios que venden al consumidor para

asi estar seguros de ofrecer una gama de servicios sin paralelo.

A continuacion se enlistan los servicios y productos que se pueden vender a

través de esta Franquicia:

e Envios Nacionales ¢ Internacionales.

e Servicio de empaque a la medida.

e Servicio de empaque a domicilio.

e Venta de articulos para empaque.

e Mudanzas nacionales € internacionales.

e Mensajeria local.
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e Servicio de envio y recepcion de Fax.
e Venta de tarjetas ““Toda ocasion™.

e Venta de articulos de oficina.

e Servicio de fotocopiado.

e Duplicacion de llaves .

e Enmicado y empastado.

e Venta de cajas para regalo.

e Servicio de envolturas para regalos

e Servicios secretariales, etc.

LAS PERSPECTIVAS DE PAK-MAIL PARA SUS
FRANQUICIATARIOS:

La decision de formar parte de la red de Franquicias PAK MAIL es acertada

cuando dentro de una oportunidad comercial se busca lo siguiente:

Alta rentabilidad, sin grandes inversiones
La inversion total necesaria es muy poca, en relacion a las grandes utilidades
que se generan desde el inicio del negocio, gracias al alto margen de utilidad

que se tiene dentro de un centro de PAK MAIL.

Crecimiento de la industria
A pesar de la crisis econdmica en la que vivimos, vemos que el crecimiento
de la industria de la mensajeria y paqueteria es cada dia mayor, ademas de

que siempre ofrecemos al consumidor una gama de servicios necesarios.
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Un negocio que no requiere de mano de obra intensiva
En PAK MAIL no es necesario trabajar ni los 7 dias de la semana, ni 24
horas al dia para alcanzar el éxito, ademas de que su familia puede participar

dentro del negocio.

Un negocio a prueba de crisis econémica
En PAK MAIL no es necesario tener grandes inventarios que no se puedan

almacenar y que generen altos costos operativos.

Excelentes condiciones de trabajo

Un lugar agradable del que pueda sentirse orgulloso.

La operacion es facil de aprender
No es necesario un alto grado de capacitacion técnica, ni grandes titulos

universitarios.

Ademas

Ante la creacion de bloques comerciales y globalizaciones, se impone cada
dia en mayor medida la necesidad de comunicaciones de la mas alta calidad,
aspecto que en PAK MAIL tenemos perfectamente dominado, lo cual nos
mantiene a la vanguardia de todo tipo de servicios de envios, empaques y
servicios multiples de comunicacion, cubriendo siempre las expectativas de

nuestros clientes.

Este hecho ubica a PAK MAIL como un concepto vigente y competitivo en

el presente y 100% asegurado en el futuro.
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VENTAJAS DE PERTENECER A LA RED DE PAK MAIL

Algunas de las ventajas de pertenecer a la red de franquicias de PAK MAIL,

son las siguientes:

e Formar parte de una solida corporacion que le brindara la oportunidad de
ser duefio de su propio negocio.

e Se proporcionan todas las herramientas necesarias para llegar al éxito en
el menor tiempo posible (know how ).

e Se selecciona el local mediante estudios de mercado para garantizar el
éxito de su negocio.

e Disefio y construccion del local mediante un programa que le permite
operar su negocio en forma répida.

o Se otorga entrenamiento y capacitacién profunda y permanente.

e Brinda apoyo constante en las areas de mercadotecnia, publicidad,
operaciones, sistemas, etc.

e Se cuenta con contratos y alianzas estratégicas establecidas con las
principales lineas transportistas, tanto nacionales como internacionales,
para asi garantizarles méargenes de utilidad muy altos.

e [a posibilidad de iniciar su negocio con un bajo riesgo de inversion.

o El valor de obtener los precios preferenciales de todos los proveedores,
por medio de descuentos por compras en volumen. (Economias de escala)

e Soporte contintio en todas las dreas mediante cursos de capacitacién y un
departamento de investigacion de nuevos productos y servicios para

aumentar los ingresos de los franquiciatarios.
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e Reuniones y seminarios constantes para tener una sana retroalimentacion
y asi poder mantenerse al dia en la industria.
e Poder ingresar a la nueva cultura de servicio mediante el trato amable y

servicio personal que podra ofrecer a sus vecinos, clientes y amigos.

EL VALOR PAK MAIL

Desde que usted obtiene una franquicia PAK MAIL, usted obtiene lo

siguiente:

Sistema de operacion eficiente:
¢ Disefio eficiente del centro de PAK MAIL.
¢ Administracion a lo largo de la construccion.
e Amplio manual de operaciones.

e Sistemas de administracion de base de datos de clientes por

computadora.

Trato preferencial:

e Locales para recepciéon de Paqueteria y Mensajeria autorizados por las

principales lineas transportistas.

e Relaciones y alianzas estratégicas con las principales empresas de

transporte.
¢ Sistema computarizado disefiado especialmente para PAK MAIL.

e Capacidad de compras en volumen, lo que equivale a precios mas bajos.
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Capacitacion amplia:

e 10 dias de capacitacion en el National Sopport Center en Denver
Colorado.

e Una semana de capacitacion en el corporativo de PAK MAIL WTC.

e Capacitacion Post-apertura en su propio centro PAK MAIL.

e Agsistencia para la apertura del centro PAK MAIL.

e Convenciones anuales.

e Reuniones y cursos de capacitacion regionales.

e Amplia capacitacion en Publicidad y Mercadotecnia.

e Programas de Planificacion para el desarrollo comercial.

Imagen a nivel nacional:

e Reconocimiento de la marca.

e La Fuerza que da la unién.

e Marca registrada y logotipos faciles de reconocer.

e Perpetuidad del negocio.

Ventas y Mercadotecnia:

e Programa de Mercadotecnia para €l primer afio.

Materiales publicitarios para punto de venta.

Una empresa profesional de relaciones puiblicas.

Lineamientos a seguir por una comercializacion eficaz.

Investigacion, estudios de mercado y desarrollo contintio.
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OPERACION “LLAVE EN MANO”

Para PAK MAIL, “lo més importante es que usted conozca a la perfeccion
todas las bondades de pertenecer a su red, durante el proceso de capacitacion
queremos que usted éste bien concentrado y es por €so que nosotros nos
dedicamos a realizar todas las adecuaciones necesarias para iniciar su
negocio, desde la remodelacién del local en base a nuestra imagen
corporativa, hasta el mas minimo detalle que con gusto supervisaremos para
que nuestros proveedores cumplan con todo, en el menor tiempo posible, y
por supuesto con la mds alta calidad, y asi, terminar su capacitacion, poderle

entregar las lleves del negocio que lo llevara al éxito.*

El costo total para entregar su franquicia lista para funcionar es de

$50,000 dolares

Para garantizar el éxito operativo de la Franquicia en los primeros meses, se
recomienda tener como minimo un 20% de la inversion total inicial como

capital de trabajo.

Pago de Regalias

Las regalias se pagan mensualmente, en base a un porcentaje de las ventas
brutas generadas en ¢l centro PAK MAIL y estas son del 2% como pago de
Mercadotecnia y Publicidad y un 5% como pago por asesoria y asistencia
técnica que incluye todo el soporte necesario en cualquiera de las areas del

corporativo.
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EL PAQUETE DE FRANQUICIA INCLUYE LO SIGUIENTE:
e Pago de Franchise Fee que incluye:
= Derecho de uso de marca e imagen.
= Derecho de uso de los manuales operativos.
= Zona exclusiva para operar la Franquicia. |
= Manuales de procedimientos, Imagen, Mercadotecnia y Publicidad.

= Licencia de uso de nuestro Software PAK MAIL 200

® (Capacitacion y entrenamiento en el National Support Center.
® | ay-out para maximizar espacios.
® Anuncio luminoso en Panaflex.

® Todo el inventario inicial que incluye :
= Cajas de carton.
= Todas las herramientas y materiales de empaque.
=> Tarjetas “Toda ocasion”.
= Sobres de extensa variedad.
=> Articulos de oficina.

= Uniformes iniciales para todo el personal.

® Remodelacion y decoracion de acuerdo a la imagen corporativa.
® Instalaciones eléctricas necesarias.

® Mobiliario completo en base al Lay- out e imagen corporativa.

% Informacion proporcionada, en una entrevista, por la Lic. Carolina Herrera, encargada de la
promocién y venta de la Franquicia PakMail, en el Edificio World Trade Center, piso 24, oficina
36, col. Napoles; México, D. F. agosto 1997.
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® Sistema de computo que incluye:
= Hardware.
= Software PAK MAIL 200.
= Impresora.
= Maquina para dar recibos.

= Bascula digital.

® Todo el equipo, que incluye :
= Copiadora profesional.
= Duplicado de llaves ( con accesorios ).
= Fax.
= Enmicadora.
= Papeleria inicial ( facturas ).
= Tapete decorativo PAK MAIL.
= Control de tickes.

=> Gastos generales de aranceles, agencia aduanal, transportes, etc.

El paquete no incluye lo siguiente:

® Adaptaciones extras al local.

® Acta constitutiva.

® Viaticos en general.

® Permisos y/o licencias de funcionamiento.

® Impuesto al valor agregado (I. V. A.).
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ANEXO 2

CRECIMIENTO ACTUAL DEL MERCADO DE PAQUETERIA'Y
MENSAJERIA EN NUESTRO PAIS

Hasta hace apenas cinco afios, el manejo de paquetes y mensajes era muy
reducido, fue entonces que comenzaron a llegar las principales lineas
estadounidenses de esa area que se ubican entre las mas grandes del mundo.
Con esto, el mercado se diversificd en productos para todas las necesidades

y se expandio a casi todo el territorio.

Las empresas estadounidenses United Parcel Service (Con la que tiene
alianzas Pak Mail), Federal Express y DHL se ubican actualmente en los
primeros lugares de preferencia en el publico y por el lado mexicano

descatan compaiiias como Estafeta y Multipack.”

Sin duda, la competencia con extranjeros incentivd a los mexicanos a
mejorar sus operaciones y hacerlas maés sofisticadas, incorporando

estrategias de logistica que parecian imposibles hasta hace muy poco tiempo.

Segtn datos oficiales, en México hay mas de 40 mil personas o empresas
que utilizan este tipo de servicios diariamente y se han mantenido en

constante crecimiento.

% «paquetes que Valen Oro” reporte especial, Hijar, Guillermo; MUNDO EJECUTIVO, México,
sep. 1997, Afio XVII, Num. 221, Vol. XXXI. p.64-76.
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Mercado Anual de Mensajeria y Paqueteria en México

Paquetes manejados anualmente. 20

Paquetes operados dentro de México. 12

Paquetes domésticos que se concentran en México, Guadalajara y

Monterrey. 9.6
Paquetes que van o vienen fuera de México. 8
Paquetes que van o vienen de Estados Unidos. 6.4

Paquetes internacionales de México que se mueven dentro del

continente americano. 7.8

Fuente: Direccion de Autotransporte Federal, SCT.”

*! Citado en “Paquetes que Valen Oro” reporte especial, Hijar, Guillermo, Ob. Cit. p.p. 70.

157




FRANQUICIAS EN HEXICO Conctlusiones

CONCLUSIONES

Al desarrollar este trabajo, se pudo conocer el como, cuando y porque
Hegaron las franquicias a nuestro pais, aunque lo mas importante fue damos
cuenta que ya forman parte de las alternativas de crecimiento para una
empresa y también de las alternativas para los inversionistas, de tener su

“propio negocio”.

El inicio, fue la aceptacion de las franquicias extranjeras, muchas de las que
se formaron, con la crisis se derrumbaron, pero también es cierto, que
muchas otras resistieron y otras tantas, no solo resistieron, sino que
motivaron el desarrollo de las Franquicias Mexicanas, con mercado tanto

nacional como extranjero.

Ahora bien, el punto principal es que si una persona quiere incursionar en
este tipo de negocio, debe tener bien claro sus objetivos, ya que es una

forma mas de hacer negocios, mas no es la piedra filosofal para todos.

Si el objetivo es tener su propio negocio, porque es algo que siempre sofi0, y
ademas manejarlo con receta en mano, (es decir, bajo lincamientos
disefiados y planeados por el franquiciante), en algunos puntos limitado a
manejarlos a su manera, o incluso limitado a innovar, y sujeto al pago de
regalias, si esto no le molesta y st todo esto hasta le parece comodo, porque
considera que las ventajas superan las desventajas, entonces si puede
considerar a las franquicias como una buena opcion. Pero si sus objetivos

son otros, mejor analice bien todas sus alternativas.
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Y por el otro lado, si alguien que ya cuenta con su propio negocio quiere
contemplar la alternativa de crecimiento de franquiciar su negocio, también
es muy importante que se autoevalue a conciencia desde qué es lo que
quiere, por qué, con cuanto cuenta, es decir, si realmente cubre las
caracteristicas para convertirse en franquiciante con todas las obligaciones y

derechos que esto acarrea.

Como quiera que sea, si se toma la decisién por cualquiera de las dos partes,
tanto del que quiere ser franquiciante, como del que quiere ser
franquiciatario, se debe valorar si el precio de la franquicia estd deacuerdo
con lo que incluye el paquete de franquicia; razon por la cual creemos que
este trabajo puede guiar a ambas partes en la valoraciéon del monto

determinado para el precio de una Franquicia.

Asi, al efectuar el caso practico del proyecto de investigacion referente a los
aspectos financieros, mercadoldgicos, etc., es decir, todo lo que involucra
estimar el monto de la inversion inicial de una franquicia de Paqueteria y

Mensajeria, podemos determinar:

@ No es el franquiciante el tnico que interviene en la determinacion del
monto de la inversion inicial de la franquicia desde el punto de vista de
que tiene que recurrir a asesoramiento de varias personas, ya que €l no
puede ser al mismo tiempo experto en Mercadotecnia, en Disefio, en
Capacitacion, en Computo, en Finanzas, etc., tiene que conjuntar todas
estas asesorias para su Unico objetivo: franquiciar, es decir, reproducir
tal cual su concepto de negocio, no solo contemplando un punto de

venta sino planeando determinado nimero de estos.
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& El seguir paso a paso los puntos basicos que involucra el monto de la
cuota inicial desde el costo de estructuracion, el de lanzamiento hasta el
de colocacion, puede guiar tanto al franquiciante como al
franquiciatario a evaluar que tan adecuado es el monto de la inversion
inicial de la franquicia. Al franquiciante, 10 guia en el sentido de que
puede verificar si valoré al menos los puntos basicos, o bien, si su
paquete incluye mucho mas cosas que asegurarian la equidad del monto
asignado. Al franquiciatario, lo guia en el sentido de que le da las bases
para una mejor toma de decisiones con respecto a la inversion de la
franquicia, haciéndolo consciente de lo que incluye el paquete de
franquicia y a que precio y al mismo tiempo podria comparar los de la
competencia para hacer su eleccion. Demostrandole al mismo tiempo

las ventajas y desventajas que esto involucra.

< Fl franquiciante nunca debe buscar ganancias para ¢l al determinar el
monto de la inversion inicial, éstas se veran reflejadas en las regalias
que obtiene del franquiciatario una vez instalado. Muy al contrario el
franquiciante debe garantizar el mejor paquete de franquicia, ya que en
el éxito o fracaso del franquiciatario va incluido el suyo. Una de las
formas recomendadas para la equidad del monto de la inversién es el
protrateo, la planeacion del niimero de franquicias que se desea otorgar

para dividir los costos entre ellos.

@  Se debe reconocer como una de las principales ventajas de pertenecer a
una red de franquicia, la de saber que asi se pueden obtener precios
preferenciales de todos los proveedores (labor del comisariato) por

medio de descuentos por compras en volumen (economias de escala).
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Asi como beneficiarse de acuerdos que s6lo con la fuerza de una
institucion como la de franquiciante se pueden lograr, por ejemplo, en
la publicidad se beneficia todo el conjunto, tanto franquiciante como
franquiciatarios, y gracias a la fuerza del conjunto se logran descuentos
o créditos en medios de comunicacién que una empresa por si sola no

podria obtener.

& PDados los resultados obtenidos en el caso practico donde se verifico
que los costos estimados en nuestra investigacion fueron mas elevados
que los que el franquiciante obtiene, con esto confirmamos mas
claramente que designar el monto de la inversiéon inicial con las
ventajas que representa el ser franquiciante es mas conveniente y al
mismo tiempo demuestra que las ganancias no las refleja el
franquiciante en el monto de la inversion inicial sino que las vera
reflejadas en el cobro de las regalias, y para este caso especifico resultd
mejor el monto del franquiciante que el investigado en nuestro caso

practico.
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GLOSARIO

BALANCE GENERAL.- Es el documento contable que presenta la

situacién financiera de un negocio en una fecha determinada.
BILATERAL.- Adj. relativo a ambos lados. (Sindn. reciproco).

CAPITAL OPERATIVO.- Es el capital con que cuenta una empresa con
un motivo operativo, es decir, es el que se invierte en alternativas que le
permiten a la empresa funcionar. Subsistir.

COF.- Circular de Oferta de Franquicia, documento que contiene la
informacién mas relevante de la Franquicia y que va dirigido al prospecto
franquiciatario.

COMISARIATO.- Centros de distribucién para industrias que consumen lo
mismo, es decir, que integran toda la linea de productos que requiere un
negocio para distribuir a su vez a todas las unidades o puntos de venta.
COMODATO.- Término legal, que denota un préstamo gratuito.

COPARTICIPACION .- Participacion entre varios individuos o personas.

CUALITATIVO, VA.- Adj. Que denota cualidad.

162



FRANQUICIAS EN MEXICO qug

CUANTITATIVO, VA.- Adj. De la cantidad.

CUOTA INICIAL.- El monto que el franquiciante asigna al valor de su
negocio , es decir, lo que cobra por permitir hacer negocio bajo su marca y

su sistema

DEFICIT.- Lo que falta a las ganancias para que se equilibren con los

gastos. Pérdida. Contr. Superavit.

DETALLISTA.- Comerciante que vende al por menor, minorista.

DOLO.- Término legal, que significa engafio o fraude, que se comete

mediante algun artificio disefiado, para hacer caer a alguien en un error.

ELITISMO.- Sistema que favorece a los mejores individuos de un grupo en

perjuicio del estado llano.

ESTADO DE RESULTADOS.- O Estado de Pérdidas y Ganancias, es un
documento contable que muestra detallada y ordenadamente la utilidad o

pérdida del ejercicio.

ESTANDARIZAR.- Normalizar, fabricar o hacer siguiendo un tipo

uniforme.

FRANCHISE FEE.- Pago de franquicia.

163



-

FRANQUICIAS EN MEXICO élaamw

FRANQUICIA. .- Sistema de comercializacion de bienes o servicios en el
que el franquiciante transmite al franquiciatario la licencia de uso de marca y
los conocimientos, procedimientos, métodos y sistemas que le permitan a

este Ultimo operar en forma uniforme y estandarizada un negocio.

FRANQUICIABILIDAD.- Capacidad que puede desarrollar algin

negocio para convertirse en franquicia.

FRANQUICIADOS.- Personas que han pagado el valor de una franquicia y

llenado los requisitos necesarios para que se les otorgue.

FRANQUICIANTE .- Persona fisica o moral, quien transmite la franquicia.

FRANQUICIATARIO.- Persona fisica o moral, quien obtiene la franquicia

FORMAL.- Adj. Perteneciente a la forma, (Sinén. Evidente). Que tiene

formalidad, serio. Expreso, positivo.

FLUJO DE EFECTIVO.- Son los movimientos efectuados, es decir,
entradas y salidas de efectivo en una empresa en un determinado periodo de

tiempo.
HARDWARE.- Son todas las partes fisicas de la computadora, es decir, el

monitor, el teclado, una carcaza que alberga la unidad central, una

impresora, unidades de disco e incluso un raton.
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INVERSION INICIAL.- El monto que el franquiciante pide al
franquiciatario en contraprestacion a los servicios que otorga en el paquete
de franquicia, incluyendo la cuota inicial. Y es inicial porque el dia de la

inauguracion de la franquicia ésta inversion debe estar liquidada.

KNOW HOW.- O saber como, es el conocimiento del manejo del negocio

que se transfiere al franquiciatario a través de los manuales.

LAY-OUT.- Arreglar, disefiar, sobre un modelo estandarizado, para

optimizar espacios.

LITIGIO.- Pleito, altercacion judicial, (Sinon. Proceso).

ONEROSO.- Que ocasiona gastos, (Sinén. Costoso). Que incluye

gravamen.

PARADOJA.- Opinion contraria a la comun, lo que va encontra de la
opinion comun. Contradiccion a lo que llega en ciertos casos el

razonamiento abstracto.

PARADOJICO.- Que incluye o usa paradojas.

PROCESO ADMINISTRATIVO.- Es la division que se hace de la
Administracién con fines de ensefianza y a grandes rasgos consiste en fijar
un objetivo, realizar las actividades necesarias para alcanzarlo y determinar
si se alcanzd o no, a fin de corregir las acciones en este tltimo caso. Se habla

asi de Planeacion, Organizacion, Integracion, Direcciéon y Control.
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PRORRATEO.- Reparticion de los costos entre el nimero de

franquiciatarios planeados a existir.

PROTECCIONISMO.- Sistema que consiste en proteger la agricultura, el
comercio o la industria, de un pais de la competencia, de ciertos productos

del extranjero, gravando su importacion.

RAZONES FINANCIERAS.- Division de un numero de los estados
financieros entre otro nimero de los estados financieros. Division que da
respuesta a aspectos tales como la liquidez, el nivel de endeudamiento, la
eficiencia administrativa, la presion financiera y la rentabilidad de una

empresa.

RECESION.- Es la accion de retroceder.

REGALIAS.- Es el pago continuo que hace el franquiciatario al
franquiciante por la asistencia técnica continua y el esfuerzo que ha
representado al mismo, en tiempo y dinero, el posicionar su marca y

concepto.

RETROALIMENTACION.- Término asociado a la comunicacién. La
retroalimentacién comprueba | a efectividad de la comunicacién entre el
transmisor y el receptor. En el caso de una Franquicia, entre el franquiciante
y el franquiciatario. Nunca se puede tener la seguridad que un mensaje se ha
codificado, transmitido, descifrado y comprendido de un modo efectivo, a

menos que se confirme mediante la retroalimentacion.
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RUBRICA.- Rasgo de diversa figura que suele ponerse después de la firma.

(Sinén. Firma).

SOFTWARE.- Las listas de instrucciones que informan a la computadora
como ha de realizar determinadas tareas especificas, es decir, los programas
como, procesadores de textos, programas de bases de datos, hojas de

calculo, etc.

SUBFRANQUICIA.- Es una franquicia que se desprende de un

franquiciatario de la franquicia maestra. I[lustrando:

[ Franquicia Maestra I

Franquicia

I Subfranquicia I

TRACTO SUCESIVO.- Encadenamiento riguroso en las sucesivas
inscripciones realizadas en el Registro de la Propiedad, de tal modo que el

actual transmisor sea el mas préximo anterior adquiriente.
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