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RESUMEN.
En el presente trabajo se presenta un analisis de todos los factores que involucran la toma de

decisiones concerniente a la adquisicion de una franquicia, como una forma de hacer negocios
que ofrece mayor seguridad y garantia de éxito que un negocio independiente.

Se presentan los antecedentes, conceptos, asi como la evolucion histérica que han tenido las
franquicias, reconociendo las ventajas y desventajas de las mismas, el aspecto juridico,
identificando los elementos a considerar para poder invertir en ellas, reconociendo sus formas
y estructuras.

Como parte de la investigacion de campo se aplicod un cuestionario para verificar y evaluar la
informacidn concerniente a una franquicia en los aspectos de apertura, formacion y relacion
laboral.

Y por ultimo se presentan las conclusiones y recomendaciones.

ABSTRACT.
In the present work appears an analysis from all elements that involved in making decisions,

about the acquisition of a franchise, like a way of making business, offers safetier and success
than an independent business.

It shows backgrounds, concepts, historic evolution, advantages, disadvantages, legal aspect,
elements, forms and structures of the franchises.

As part of the field investigation, a questionnaire has been applied to check the information
about the opening, formation and working conditions of franchises.

For last the conclusions and recommendations are showed.
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INTRODUCCION.

Unos de los importantes cambios que nuestro pais ha llevado a cabo en los tltimos afios en el
area de la economia ha sido su apertura hacia los mercados internacionales.
Esta apertura ha creado, ciertamente, muchos retos, sobre todo a las micro, pequefio y
mediana empresas debido principalmente a la falta de competitividad de estas frente a
empresas trasnacionales con una gran experiencia para trabajar en el contexto de una
economia abierta.
Esta falta de competitividad de las empresas mexicanas se ha traducido en cierre o recorte de
personal para algunas empresas, al no poder competir sus productos o servicios, con los
importados o producidos por empresas extranjeras. Traduciéndose en un aumento de la tasa de
desempleo en nuestro pais.
Por otro lado tenemos que de acuerdo con un estudio de Fundes México, organismo privado
que promueve la creacion y desarrollo sostenible de las Pequefias y Medianas Empresas, la
falta de conocimientos sobre administracion y finanzas, asi como la desorganizacion del
empresario mexicano, son los principales factores que inciden en el fracaso de las unidades de
negocio de menor tamafo en el pais.
Un gran nimero de pequefias empresas se manejan de una manera erratica, sin que se hagan
sistematicamente labores de administracion. Ademas la falta de control de operaciones eleva
sus costos de produccion.
Un sistema o método de expansion comercial que ha ido cobrando fuerza a través de los afios,
y que permite tener un negocio sin estar solo en el negocio, son las franquicias.
En la actualidad son mas empresarios medianos y pequefios los que adoptan este esquema, por
considerarlo la opcion mas viable para expandir su presencia en el mercado, tanto nacional
como internacional y como una alternativa para quienes quieren iniciar un negocio y desean

invertir con menor riesgo o no disponen de grandes recursos economicos.
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PROBLEMATICA.

A muchas personas asalariadas les preocupa el futuro incierto de su empresa y de su puesto de

trabajo. Una gran parte de ellas preferirian no tener mas jefes que ellos mismos, o bien tener

otra fuente de ingresos adicionales o simplemente tener otra actividad donde realizarse como

personas.

De acuerdo con las cifras derivadas de la encuesta nacional de empleo realizada por el INEGI,

mas del 42% de la poblacion ocupada realiza una T ——

__ _ i 58%
42% @

actividad laboral en su casa, como ambulante, o en  70%

su vehiculo. Mas de siete millones de mexicanos

obtienen su ingreso manejando su propio negocio, 50% 1

en su hogar. ﬁ ‘ﬁ
Pero el riesgo de fracaso de un negocio en solitario X . ﬂ
es muy alto (segin la organizacion de Comercio i ﬁ ﬁ |
Europeo un 90% de los comercios fracasan antes de  ox= Q =
cumplir 5 afos). En ese momento pensar que S€ Trabajo g casa Eii g
puede perder lo que ya teniamos, en forma de Q 10%
ahorros o propiedades, hace que desistamos de la 2 10%
1dea. Imagen No.1 fuente INEGI

Sin embargo, segtin el mismo informe “...el 95% de los negocios que se establecen en sistema
de franquicia con una marca determinada sigue funcionando cinco afios después de su
apertura.” Una de las razones principales es la falta de especializacion en todas y cada una de
las facetas del negocio. Por ejemplo un sefior puede entender mucho de hamburguesas y
decide montar una hamburgueseria. Puede que le vaya bien y que haga las mejores
hamburguesas del mundo, pero el desconocimiento de técnicas de marketing, publicidad, trato
con empleados, imagen, contabilidad, etc., haran que le sea muy dificil levantar o expandir su
negocio.

Sin embargo, si adquiere un negocio de franquicia, podra dedicarse de lleno al funcionamiento
diario de su negocio, mientras que el franquiciante se preocuparda de investigar nuevos
productos, suministrarle regularmente la mercancia, hacer campanas de publicidad y otras

cosas imprescindibles para el buen funcionamiento del negocio.
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JUSTIFICACION.

La razdn de elaboracion del presente trabajo responde a una inquietud personal que encuentra
eco en muchos otras personas, que hemos pasado la mayor parte de nuestra vida profesional
como asalariados y tenemos la inquietud de independizarnos, pero el riesgo de iniciar en
solitario y perder todos nuestros ahorros es alto, razon de sobra para que desistamos de la idea
de arriesgarnos a una aventura de la cual no tenemos el éxito garantizado y en la que podemos

perderlo todo, esto hace dificil la toma de decision de iniciar un negocio propio.

La modalidad de hacer negocios a través de franquicias, permite a las personas tener un
negocio propio, sin estar so6lo en el negocio y trabajar en un concepto probado y con un menor

riesgo.

Pero para decidir adquirir una franquicia, hay que tener un conocimiento de todo lo que
involucra este modelo comercial, hay que saber bien qué es una franquicia, que tan cierto hay
en que es, una forma de negocio con menor riesgo econdémico, su marco juridico, sus
ventajas, desventajas, lo que debemos saber de la franquicia que nos interese, los tramites a

seguir, etcétera.

Este trabajo representa para mi, la oportunidad para exponer todo lo que gira en torno al

modelo comercial mas utilizado en el mundo, las franquicias.

Esta investigacion se justifica desde el punto de vista tedrico, ya que permite determinar y
analizar todos los factores que estan involucrados con la toma de decisiones para adquirir una
franquicia.

Asimismo sirve de guia o fuente de informacion para todas aquellas personas interesadas en
este tema y que les permitird acercarse a algo que, para algunos, es todavia inentendible, para
otros inalcanzable y para muchos otros representa un modelo comercial que se ve a través de

cristales que opacan la realidad.

En base a lo anterior, se formula la siguiente hipdtesis, la cual serd comprobada al alcanzar los

objetivos sefialados y con el uso de la investigacion documental y de campo:
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HIPOTESIS:
“ EL SISTEMA DE FRANQUICIAS SE HA CONSTITUIDO EN UNA OPCION
SEGURA PARA LOGRAR INICIAR UN NEGOCIO Y CONSTRUIR UN

PATRIMONIO, EN UN AMBIENTE DE NEGOCIOS INCIERTOS”.

DELIMITACION DEL TEMA:
El campo de investigacion serd principalmente el mercado mexicano de franquicias y cuando
se considere conveniente o necesario se hara referencia el mercado internacional de las

franquicias.
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OBJETIVO GENERAL.

Analisis sobre que tan conveniente es que una persona invierta en la adquisicion de una
franquicia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.

» Presentar un breve andlisis de la evolucion que en nuestro pais ha tenido el
sistema de franquicias.

Presentar sus formas y estructuras.

Las ventajas y desventajas de las mismas.

Identificar los elementos a considerar para invertir en ellas.

Dar a conocer la situacion actual de las franquicias en nuestro pais.

vV V V V V

Aplicacion de un cuestionario de verificacion y evaluacion de franquicias.
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CAPITULO I. MARCO REFERENCIAL.
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1.1. DEFINICION DE FRANQUICIAS.
Franquicia: Posibilidad que tienen los gobiernos y las empresas, en economia de ceder a
otra empresa el derecho de realizar una determinada actividad econémica. El término tiene
varias acepciones. Por ejemplo, en el caso de un municipio, este puede otorgar una
franquicia a una empresa privada para que produzca bienes o servicios, lo que se denomina
concesion publica, como en el caso de electricidad o los teléfonos. Las condiciones en que
se debe prestar el servicio, las tarifas que se deben cobrar y las condiciones laborales

vienen determinadas en un contrato entre las partes.

En los negocios el término franquicia alude al derecho, en exclusiva, que concede una
empresa a otra para la explotacion de su nombre comercial y su logotipo en determinado
pais o region, a cambio del pago de una cantidad de dinero y de un porcentaje de los
beneficios. A veces transfiere incluso el derecho de realizar campafias de publicidad.

(Enciclopedia Encarta 2000).

La International Franchise Association (asociacion Internacional de Franquicias) la
define como un conjunto de derechos de propiedad industrial o intelectual relativos a
marcas, nombres comerciales, know how o patentes, que deberan explotarse para la

reventa de productos o la prestacion de servicios a los usuarios finales.

Con los anteriores elementos defino a las franquicias como:

<< Forma de negocio, en la cual una persona concede a otra por un tiempo determinado
el derecho de usar una marca o nombre comercial. Este derecho incluye también la
transmision de los conocimientos técnicos, y administrativos necesarios que permitan

comercializar de manera uniforme, determinados bienes o servicios >>.

1.2. DEFINICION DE TERMINOS
Para entender mejor el sistema de franquicias es necesario tener en claro una serie de
conceptos como son:

Franquiciante o franquiciador: Es el empresario y/o la empresa que cede los derechos,

directa o indirectamente a otros para explotar y comercializar productos y servicios, durante

un periodo de tiempo determinado, recibe contraprestacion financiera por ello y adquiere una
8
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serie de obligaciones con el franquiciado en asistencia para el desarrollo del negocio. Asi, los
derechos otorgados van desde el uso de un emblema o marca comercial hasta la transferencia

de tecnologia y conocimientos especificos, parcial o continuamente a través del tiempo.

El franquiciado o franquiciatario: Es la persona o empresario independiente que adquiere

los derechos cedidos por el franquiciante y contrae ciertas obligaciones con este para la

explotacion de un negocio propio a través de una o mas unidades franquiciadas.

El Know How vy la asistencia técnica: Es la transmision del modelo de gestion que se ha

desarrollado durante la evolucion del sistema de franquicias de la operacion de unidades
propias. Es la forma de hacer las cosas, es como ha funcionado el negocio en otras unidades,
incluye los procesos necesarios para la operacion del establecimiento. Se transmite por medio
de manuales, asesoria y el entrenamiento permanente que existe en algunas clases de

franquicias.

Contraprestaciones financieras: Son los pagos que el franquiciado realiza en retribucion al

uso de los derechos cedidos por el franquiciante, estos son principalmente:

» Derechos de Entrada. Pago tnico que el franquiciado hace al franquiciador por
el uso de la marca al momento de la firma del contrato.

» Royalties o Regalias. Tasa que debe pagar mensual o anualmente el franquiciado
por el uso de la marca que le fue otorgada. Generalmente representa un
porcentaje que se calcula en base al total de ingresos por local franquiciado
depende de la politica de la empresa, puede ser entre el 1 y 20%, algunas marcas
lo exoneran.

» Derecho de Publicidad. Es un pago anual, usualmente menos del 3% de las

ventas que cubre la publicidad corporativa.
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Franquicia Chatarra: Es aquella franquicia que entra en un mercado sin poseer los

conocimientos técnicos ni el apoyo suficiente para garantizar el éxito de sus franquiciados, los

cuales, en la mayoria de los casos, terminan perdiendo su inversion.

Imagen No.2 Franquicia Chatarra

— LOS EMPRENDEDORES %

¢EN QUE CONSISTE LA
FRANQUICIA:
*NADE SIN ALBERCA"?

Fuente: Revista Entrepreneur

eereo

ES UN KIT QUE INCLUYE:
BURRO DE PLANCHAR,
UN CARTEL CON UN SOL Y
UN AUDICASSETTE QUE

L_SUENA "SPLASH,SPLASH"...

10
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1.3.0RIGEN HISTORICO DE LAS FRANQUICIAS.

El desarrollo del concepto de franquicias se remonta al siglo XII. Sin embargo, existen dos
épocas muy marcadas en el desarrollo de las franquicias como sistema comercial y de
negocios: la primera, a partir de la segunda mitad del siglo XIX y principios del XX y la

segunda desde la posguerra hasta nuestros dias.

Antecedentes en la Edad Media. El origen de la palabra franquicia se remonta a la edad
media, época en la cual un soberano otorgaba o concedia un privilegio a sus subditos, quienes
en virtud del mismo podian realizar actividades tales como la pesca y la caza, reservadas en
todo caso a determinadas zonas del reino. Tales autorizaciones o privilegios se designaban
utilizando el termino “franc”. Asimismo en Francia, las ciudades con ‘“cartas francas” eran
aquellas que tenian privilegios especiales que les garantizaban ciertas libertades o autonomias,

tales como la dispensa permanente de pagar tributos al Rey o al sefior de la region.

Igualmente en esa época la Iglesia Catdlica concedia, a ciertos sefiores de tierras,
autorizaciones para que actuaran en su nombre, en la recoleccion de los diezmos debidos a la
iglesia, permitiendo que un porcentaje de lo recaudado fuera para ellos a titulo de comision y

el resto para el Papa.

El Inicio de la Franquicia en la Epoca Moderna. El primer antecedente de franquicia en los
Estados Unidos fue probablemente el otorgamiento a particulares, por via legislativa para la
explotacion de algunos servicios publicos o “public utilities” como fue el caso de los

ferrocarriles y los bancos.

Aunque el otorgamiento de estos derechos implicaba vigilancia administrativa sobre la
operacion de los servicios, el derecho exclusivo de explotacion permitia a los particulares

obtener significativas ganancias.

De esta manera, las franquicias realizadas por el gobierno constituyeron un medio para
desarrollar la prestacion de esos servicios de una manera rapida y sin la utilizacién de dineros
o fondos publicos.

11
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Primeros Sistemas de Franquicias. En los Estados Unidos durante la década de 1850 a
1860, la Singer Sewing Machine Company resolvid cambiar su estructura basica de
funcionamiento, estableciendo una red de concesionarios / vendedores a quienes se les
cobraba una participacion por el derecho a distribuir sus maquinas de coser en territorios
especificos debido a los altos costos laborales que implicaba el sostenimiento de numerosos
vendedores directos. Aunque Singer mantuvo este esquema tan solo por diez afios, haciendo a
Singer una de las marcas mas reconocidas en el territorio norteamericano, sembro las bases
del actual sistema de franquicias, habiendo sido ésta, una Franquicia de Producto y Marca,

dando origen a los elaborados sistemas de franquicias con que contamos actualmente.

No obstante lo anterior, la utilizacién masiva del sistema de franquicias por el sector privado
comenzd en Norteamérica en 1865, al finalizar la Guerra de Sucesion, como forma de
expansion de las actividades de los industriales del norte en colaboracién con viajeros y

comerciantes del sur y oeste.

Tal es el caso de las compaifiias manufactureras que en ausencia de capital y de personal
capacitado para desarrollar y operar establecimientos minoristas, otorgaban derechos

exclusivos de distribucion a comerciantes independientes.

En 1898, la General Motors adopt6é un sistema similar, ya que no contaba con los recursos
para abrir puntos de comercializacion propios, viéndose en la necesidad de otorgar
concesiones, sistema exitosamente utilizado en la industria automotriz de hoy en dia. Las
compafias petroleras y de autopartes siguieron el ejemplo de las dos anteriores, logrando con

este sistema expandir la distribucion de sus productos, sin capital ni riesgos propios.

Hacia 1929, el primer ensayo de la General Motors fue seguido por otras compaiiias del sector
automotriz . En ese aflo, la general Motors perfecciono su politica inicial y disefio un contrato
que asociaba con mas libertad a revendedores, constituyendo asi el primer modelo de contrato

de franquicia en los Estados Unidos.

En esta misma época la industria de gaseosas comenzé a utilizar igualmente el sistema de

franquicias. En este caso, una embotelladora (franquiciado) recibia el concentrado, o el

12
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derecho a producir el concentrado, mediante la utilizacion de una formula, junto con el
derecho a producir las gaseosas, identificadas con la marca del franquiciador y distribuirlas en

un area exclusiva.

Por su parte, el franquiciador realizaba la publicidad, el mercadeo y otros servicios de apoyo,
exigiéndole al franquiciado la produccion de las gaseosas, obviamente bajo estrictos criterios

de calidad previamente definidos.

En 1899, mediante la utilizaciéon de este sistema, la empresa Coca-Cola se convirtié en la
primera embotelladora del mundo. Para esa época, Coca-Cola operaba directamente sus
fuentes de soda donde expendian su producto. Sin embargo, algunos inversionistas lograron
convencer a la firma para que les otorgara el derecho a proveerse, por parte de Coca-Cola, del
concentrado necesario para embotellar la bebida en las instalaciones del franquiciado, quien se
encargaria de distribuirla a nivel regional. El franquiciado, absorbia asi el 100% del costo de
instalacion se encargaba de su manejo, a cambio de recibir el concentrado necesario para el

producto y el apoyo publicitario.

Conforme crecia la demanda del producto, los franquiciados de Coca-Cola vendieron a su vez
franquicias a otros. De esta manera, subfranquiciaron el negocio, de forma que adquirian de
Coca-Cola el concentrado que luego, con un sobreprecio, revendian a sus subfranquiciatarios.
De este modo suplieron la falta de recursos y de habilidad administrativa necesarios para

llegar directamente a todo el mercado nacional.

En 1921, la empresa Hertz Rent a Car resolvid ampliar su red de distribucion a través de
concesiones similares a las franquicias, siendo hoy, entre otras, lider mundial en el servicio de
arrendamiento de vehiculos, con mas de 370 franquicias otorgadas y 1076 puntos de

operacion de servicios.

Paralelamente en Francia, en ese mismo afio, la fabrica de lanas “La Lainiere de Roubaix”
trataba de asegurar salidas comerciales para la produccion de una nueva planta y para tal
efecto, se asocio con un numero de detallistas independientes ligados por un contrato que les

garantizaba la exclusividad de la marca en un sector geografico determinado.

13
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Por la importancia de estos hechos, ocurridos en Estados Unidos y Francia en forma
simultanea, es que muchos expertos en el tema situan en 1929 el nacimiento del sistema de

franquicias.

A mediados de los afios 30, después de la gran depresion en el marco del gran dinamismo
empresarial que ya vivia los Estados Unidos, aparecieron en el mercado las franquicias de los

hoteles y los restaurantes Howard Jonson.

Esta importante y conocida cadena se habia iniciado en 1925 como un negocio de helados con
un capital inicial de US$500, obtenido de préstamos de terceros. El negocio evoluciond hasta
llegar a convertirse en una cadena de restaurantes exitosos, con la caracteristica singular de

tener un techo naranja brillante.

El sefior Johnson ante la carencia de los recursos econdmicos necesarios para inaugurar
nuevos restaurantes, utilizé el método de franquicia como sistema de expansion. Es asi como
celebro un acuerdo de franquicias, con un compafiero de universidad, mediante el cual se
comprometid, por un lado a venderle helado y otros productos relacionados con el negocio, y

por otro a ayudarle con el disefo, instalacion y supervision del restaurante.

Los franquiciados, no tenian experiencia previa en el negocio de los restaurantes. Sin
embargo, a través de las franquicias sus duefios obtenian los beneficios que les otorgaba el
franquiciador, tales como la experiencia y la oportunidad de beneficiarse de las ganancias de
un concepto probado. A cambio Howard Johnson obtuvo ganancias de los productos que

vendio a sus franquiciados.

El Gran Auge de la Posguerra. El mayor crecimiento de las franquicias se produjo después

de la segunda Guerra Mundial en los Estados Unidos.

Los diferentes factores sociales, econdmicos, politicos y legales fueron los que hicieron que el
periodo de la posguerra fuera un clima propicio para el desarrollo de la franquicia. Una
economia y poblacion en crecimiento, crearon una rapida demanda de bienes y servicios, y

una oportunidad para desarrollar nuevas empresas.
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Igualmente el regreso de la guerra de miles de hombres ambiciosos con conocimientos
basicos, con poca experiencia en la creacion y direccion de empresas, pero con intenciones de
establecer negocios propios y en ocasiones estimulados por la facilidad de financiamiento que
ofreci6 el Gobierno norteamericano de la posguerra, contribuy6 también a la consolidacion de

la figura.

El método de franquicias permitid que personas emprendedoras pero inexpertas, pudieran
comenzar sus propios negocios con entrenamiento y supervision de un empresario con un
amplio conocimiento del negocio que pretendia franquiciar. Asi mismo, los hombres de
negocios que tenian conceptos innovadores o experiencia en algin campo especifico
encontraron que por medio de las franquicias, podian explotar estos conceptos sin el capital

requerido para otro tipo de negocio.

De especial interés en la historia de las franquicias es el caso de McDonalds. Ray Kroc, un
emprendedor hombre de negocios de los Estados Unidos, dedicado por los afos cincuenta a la
venta del “multimixer”, un aparato que permitia la preparacion de cinco malteadas al mismo
tiempo, recibid por esos dias un extrafio pedido: un solo negocio, el de los hermanos
McDonalds solicitd simultaneamente el suministro de ocho “multimixers”, es decir, se trataba
de un establecimiento de comercio que estaba potencialmente en la capacidad de vender 40
malteadas al mismo tiempo. Kroc decidid pues, atender personalmente el pedido y, con
curiosidad, se dirigié a la ciudad de San Bernardino, una localidad desértica ubicada en el

estado de California a conocer el negocio de los hermanos McDonalds.

Para la sorpresa de Kroc, el restaurante de los McDonalds, no solo tenia altos niveles de
ventas, sino que ofrecia un servicio cordial, rapido, eficiente y uniforme que se unia a la
calidad sin igual de unas papas fritas crocantes, para ser totalmente exitoso. Kroc tuvo
entonces la vision de producir ese éxito en multitud de establecimientos semejantes, que
ofrecieran una calidad y servicio estandar a lo largo de la unién americana. Asi, le propuso a
los hermanos McDonalds un negocio en el cual ellos pondrian sus recetas para el éxito y él, su
capacidad empresarial para producirlas en gran escala. Asi, cre6 un centro piloto en el cual
logro reproducir, de manera exacta, el sabor, peso y calidad, en condiciones artificiales, de
todas y cada una de las recetas de los hermanos McDonalds. Del mismo modo, redujo a
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manuales operativos desde los roles de cada uno de los empleados hasta la mas minima
actividad con la cual deberian operar los restaurantes, con el objeto de que el cliente recibiera
exactamente el mismo producto y con la misma calidad de servicio. Se convirtid, pues, en el
creador de lo que se ha denominado hoy el “format bussiness franchising” o franquicia de
formato de negocio que corresponde al concepto moderno de franquicia en el que toda la
operacion de los establecimientos de comercio franquiciados se deben ceiir de manera estricta
a los manuales creados por el franquiciador con el fin de reproducir el éxito del mismo. Este
sistema le ha permitido a McDonalds estar a la cabeza del negocio de franquicias, operando en
mas de 52 paises, con mas de 15.000 restaurantes alrededor del mundo y con toda una cultura
alrededor del mismo, hasta el punto de que el precio de sus hamburguesas se ha convertido,
para algunos, en un sistema idoneo para medir el costo de vida en los distintos paises donde

opera.

Las franquicias son un fendmeno mundial porque han cambiado la forma de hacer negocios en

el mundo.

La franquicia es un fendémeno que consiste en entregar el “Know How” o secreto profesional
de una empresa exitosa para ser explotado en otras regiones o paises, siguiendo el mismo
esquema operativo y administrativo de funcionamiento y en especial utilizando el nombre de
la empresa que otorga la franquicia. La relaciéon de franquicia estd regulada por un contrato
entre las partes cuyo plazo debe ser suficiente para que el franquiciado recupere el valor de su

inversion y acreciente sus ganancias.

El objeto de una franquicia es minimizar el riesgo o la pérdida de la inversion de quien desea
tener un negocio propio. Para que una franquicia tenga el éxito esperado, el franquiciado debe
seguir las indicaciones del franquiciador, sin cambiar absolutamente nada, ni color de
logotipo, ni los procesos operativos y administrativos. Al adquirir una franquicia, se tiene la
misma posibilidad de crecimiento y de éxito de la empresa que otorga la franquicia, lo que

disminuye el riesgo.
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1.4. CLASES DE FRANQUICIAS.

Segun los derechos que se otorgan:

Franquicia individual: Es concedida por el propietario de una franquicia master o por el

franquiciante inicial a un inversionista individual para el manejo y operacion de un solo

establecimiento, en un area determinada.

Franquicia multiple: A través de este tipo de contrato se ceden los derechos de abrir varios

establecimientos en un area geografica definida, a un solo franquiciado, el cual esta obligado a

operarlos todos sin ceder los derechos adquiridos a un tercero.

Franquicia master: A través de esta, el franquiciador cede los derechos de uso de su marca y

Know How a un franquiciado para que este los explote en una region geografica amplia a

través de productos propios o entregando subfranquicias multiples o individuales.

Segun el objeto de la franquicia o ramo de actividad economica:

Franquicia industrial: En esta franquicia, el franquiciado establece y opera una empresa

industrial, bajo los conceptos tecnolégicos, asesoria, marca y entrenamientos que le cede el

franquiciante.

Franquicia de distribucién: El franquiciante cede los productos que el mismo fabrica y/o la

marca a sus franquiciados a cambio de regalias o precios de compra mas altos. Sus
caracteristicas basicas se concentran en el desarrollo del producto o servicio, mas que en la
operacion del negocio. Se le concede mas libertad al franquiciado, pero a la vez menos aporte

operacional.

Franquicia de productos v marca o franquicia de distribucion no exclusiva: El

franquiciante otorga al franquiciado la autorizacion para el uso de su marca, junto con la venta
de ciertos productos y/o la prestacion de ciertos servicios, que generalmente son abastecidos

por el mismo franquiciante a través de su licencia.
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El franquiciante no otorga exclusividad territorial o del producto. La calidad y la cantidad de

apoyo prestada por el franquiciante son minimas, a pesar de existir algunos requisitos.

Franquicia de distribucion exclusiva: La diferencia con la anterior es que la red de

almacenes que funcionan con la marca del franquiciante en la fachada se constituye en el

canal exclusivo para la distribucion de sus productos o servicios.

Franquicia de conversion: Consiste en la asociacion de un grupo de empresas, agencias,

almacenes ya existentes bajo un formato tnico. El objetivo principal consiste en unir sus
esfuerzos de mercadeo, mostrando una fachada unica, promoviendo las ventas por medio de
programas masivos de publicidad y sistematizando la calidad del servicio ofrecido al

consumidor.

Los primeros asociados, a su vez pueden recibir futuros franquiciados o ceder estos derechos a
duefios de negocios similares existentes, dispuestos a cambiar su nombre y sus métodos por

los de la franquicia.

Segun la evolucion del concepto, derechos cedidos y transmision de Know How:

Franquicia de marca o de primera generacion: Corresponde basicamente a las licencias de
marca. El franquiciante solamente otorga los derechos de uso de una marca, disefio y/o dibujo
industrial al franquiciado por una contraprestacion financiera establecida y por una sola vez, si
es un disefio o0 moda temporal, o contraprestaciones en el tiempo o regalias, si es un disefio o

marca permanente.

Franquicia de negocio o de segunda generacién: Ademas de la cesion de la marca se otorga

la forma de operacion del negocio, “la receta”, pero esta asesoria no se extiende en el tiempo,

ni en la profundidad de los conocimientos transferidos.

Franquicia de formato de tercera generacion: El franquiciado recibe un sistema completo

para operar el negocio, un plan total que comprende la asistencia por parte del franquiciante

en la busqueda del local adecuado para la instalacion del negocio, el entrenamiento y la
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capacitacion del personal en todas las areas del mismo. Este entrenamiento se prolonga

durante la existencia del contrato de franquicia.

El franquiciante concede al franquiciado la exclusividad del territorio, y este ultimo

comercializa o distribuye los productos o servicios exclusivamente.

El franquiciado recibe: manuales de procedimiento, apoyo publicitario, asistencia en la

compra de equipos y fuentes adecuadas de materias primas o productos.
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CAPITULO II. PILARES DE LA FIGURA DE
FRANQUICIA.

20



@ UNIVERSIDAD MICHOACANA DE SAN NICOLAS DE HIDALGO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

2.1. MARCA
La marca es uno de los factores basicos de la franquicia. La marca esta integrada por dos
elementos igualmente importantes: el nombre de la marca, que es lo que permite que los
compradores identifiquen un producto o servicio, y el logotipo, que es la expresion grafica de

la marca.

La marca es la palabra usada por los consumidores para solicitar los productos o servicios en
un establecimiento. Es aquello que permite distinguir y diferenciar claramente productos que

son similares o idénticos en cuanto a su fabricacion o utilizacion.

La Propiedad Legal de la Marca: Si la marca constituye uno de los elementos fundamentales
del contrato de franquicia, parece evidente que el franquiciador deberd ser el propietario legal
de dicha marca. Deberan estar inscritos obligatoriamente en el registro correspondiente a su
nombre, el(los) nombre(s) de marca(s), logotipos, emblemas y demds signos componentes de

la marca del franquiciador.

Signos Distintivos: Una de las mayores ventajas de la franquicia consiste en que el
franquiciado pasa a disponer de una marca acreditada (nombre y logotipo), asi como de
emblemas, ensefias, etc., del franquiciador, en definitiva lo que se conoce en el Derecho
Mercantil como signos distintivos de una empresa.

Los signos distintivos mas importantes son los siguientes:
Marcas (nombre y logotipo)

Nombres comerciales.

Roétulos del establecimiento

vV V V V

Indicacion de procedencia

» Denominacion de origen
El nombre comercial es la denominacion que utiliza el empresario en el ejercicio de su
empresa.
Se entiende por rotulo de un establecimiento el signo o denominacién que sirve para dar a
conocer al publico un establecimiento y para distinguirlo de otros destinados a actividades

1dénticas o similares.
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Denominacion geografica es la designacion directa o indirecta de un punto geografico como

lugar de fabricacion, elaboracion o extraccion del producto.

Y

2)

3)

2.2. KNOW HOW.
El Saber Hacer es el elemento clave del éxito comercial. El mayor o menor contenido del
know-how y su adecuacion a la realidad se convierte en uno de los puntos valorados de la

cadena franquiciada.

El saber hacer se define como un conjunto de conocimientos empiricos que no pueden ser
presentados con precision de una forma aislada. El saber hacer es un conjunto de
conocimientos que posee el franquiciador y que son obtenidos a través de la experiencia al

frente de un negocio.

Condiciones del Saber Hacer:

Un conjunto de conocimientos: Que comprende el saber hacer es dificil de precisar de

forma individual. Comprende aspectos como surtido adecuado, publicidad adecuada,
técnicas adecuadas, buena gestion, correcto aprovisionamiento, etc.

Practico (hacer): Aplicado a una situacion real debe conseguir resultados satisfactorios.

Por tanto, el saber hacer ha debido ser experimentado previamente de forma positiva.

Transmisible (hacer saber): Condicion indispensable para la existencia de la franquicia

el que el saber hacer pueda transmitirse a otros, es decir, a los franquiciados. La
transmision del saber hacer mediante manuales, formacion, asistencia, etc., requiere un

tiempo mas o menos dilatado en funcioén de su contenido.

Las formas de transmision del saber hacer en una franquicia, de una forma muy escueta, son

las siguientes:

4)

Manuales o “biblia” de la franquicia.
Formacion del franquiciado.

Asistencia técnica.

Estandarizado: La estandarizacién no tiene que ser sinonimo de rigidez. Es aconsejable

que el franquiciado tenga un cierto grado de autonomia, siempre dentro del respeto a las

politicas comunes a la cadena, de forma que pueda adecuar su negocio al mercado en el
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que estd ejerciendo su actividad. Igualmente, dotarle de la posibilidad de desarrollar sus
capacidades, de reaccionar frente a la competencia, etc.

Probado o experimentado con éxito: El know-how es el fruto de conocimientos

obtenidos a través de la experiencia. Esto quiere decir, en primer lugar, que estos
conocimientos se adquieren a través de un periodo mas o menos amplio de tiempo, lo que
supone la introduccion de innovaciones, constantes mejoras, que son contrastadas con la
realidad. Rechazando las que no produzcan mejores resultados e incorporando las que
consigan buenos resultados.

Secreto: El no respeto del secreto por parte del franquiciado puede suponer la ruptura con
el franquiciador y la exigencia por este de una fuerte indemnizacion. Igualmente, se puede
exigir que el personal que contrata el franquiciado para su negocio firme en su contrato de
trabajo la obligacion de respetar el secreto del know-how. Como prueba de este hecho,
estos contratos deberan ser remitidos al franquiciador.

Sustancial: Cuando decimos debe ser sustancial estamos indicando que debe incluir una
informacion relevante para la venta de productos o la prestacion de servicios a los
usuarios finales, y de forma particular, en la presentacion de los productos para la venta, la
transformacion de productos en relacion con la prestacion de servicios, las relaciones con
la clientela y la gestion administrativa y financiera.

Identificado: Por identificado se entiende el que know-how deba estar escrito de manera
suficientemente completa para permitir verificar que cumple las condiciones de secreto y
sustancialidad.

Original: La originalidad lleva consigo la diferenciacion de los productos o servicios
respecto a los competidores. La mayor originalidad, sin duda, aporta una ventaja
competitiva. Igualmente, es importante la mayor dificultad para imitar el saber hacer o la

posibilidad por el franquiciado de reproducir la actividad prescindiendo del franquiciador.
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2.3. PRODUCTO O SERVICIO OFERTADO.
Las caracteristicas relativas al producto ofertado se centran en los tres puntos siguientes:

diferenciacion, competitividad y surtido.

La diferenciacion es una de las circunstancias que aumentan las posibilidades de éxito de la
franquicia. Esto se produce cuando el producto o servicio se diferencia claramente de los

competidores, es decir, esta dotado de una fuerte personalidad u originalidad.

Ademas de diferente, el producto debe ser competitivo, bien en el precio, en la calidad o en
la relacion calidad - precio. Un aspecto relevante, en este apartado, se produce cuando las
ventajas competitivas referidas, tecnoldgicas o de innovacion, son inimitables o, lo que es
lo mismo, no pueden ser copiadas por los competidores. Respecto al surtido, la gama de

productos ofertados por un punto de venta sea homogénea, completa y especializada.
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CAPITULO III. ASPECTOS LEGALES.
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A partir de 1990, la legislacion mexicana empezo6 a ocuparse de las franquicias, se planteo la
necesidad de estructurar un marco juridico adecuado para el desarrollo de un sector naciente,
habia dos alternativas: sobrerregularlo o crear una legislacion minima que, lejos de inhibir el
crecimiento de la industria, la fortaleciera y promoviera. Optandose por la segunda alternativa,
por lo que la legislacion vigente en materia de franquicias otorga seguridad juridica a las
partes y contribuye al crecimiento y fortalecimiento de las mismas sin perder de vista los

puntos basicos. Los cuales a continuacion sefialo.

3.1. CONTRATO DE FRANQUICIA.
3.1.1 Concepto del Contrato de Franquicia.
<<A partir de nuestra legislacion, podemos definir el contrato de franquicia, como el acuerdo
de voluntades en virtud del cual se otorga una Licencia de uso de Marca y se trasmiten
conocimientos técnicos 0 se proporciona asistencia técnica, para que la persona a quien se le
concede (franquiciatario), pueda producir o vender bienes o prestar servicios de manera
uniforme y con los métodos operativos, comerciales y administrativos establecidos por el
titular de la marca (franquiciante), tendientes a mantener la calidad, prestigio e imagen de los
productos o servicios a los que ésta distingue.>> fuente Lic. Enrique U. Alcazar C. Director

General de la firma Alcazar Cordova& Aranday.

3.1.2 Naturaleza Juridica.

Es un contrato comercial con las siguientes caracteristicas:

Bilateral,
Oneroso,
Principal,
Consensual,

Atipico,

yvyvvyvyvewyy

De tracto sucesivo.
P Mercantil.
Es un contrato en el que el franquiciante, concede al franquiciatario el derecho a que explote

un negocio mercantil.
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Se debe entregar una licencia de autorizacion, la cual debe contener el uso de marca,

eventualmente la de nombres y avisos comerciales y explotacion de patente.

La exclusividad del mismo se refiere a un territorio especifico o a uno o varios

establecimientos geograficos identificados.

El franquiciatario debe obligarse a cumplir con el control de calidad que debe contener el

producto o servicio, segun los términos y especificaciones que le sefale el franquiciante.

El pago de la contraprestacion que realiza el franquiciatario, se encuentra ligada a los
resultados de la operacion y se puede pactar como un precio fijo, venta de franquicia, regalias

o pagos periddicos sobre las bases de las ventas o una combinacion de ambos.

Es un contrato a largo plazo, y de colaboraciéon no de cambio, puesto que el franquiciante
como el franquiciatario tiene intereses en comun (prestigiar la marca, la negociacion y obtener

mayores ventas y utilidades).
3.1.3. Elementos del Contrato de Franquicia.

A)PERSONALES:
El franquiciante y franquiciatario, también llamados concedente y concesionario o

franquiciador y franquiciado. Son comerciantes, ya que se encuentran constituidos bajo alguna
forma de sociedad mercantil, siendo personas fisicas que se dedican habitualmente a actos

previstos como actos de comercio.

Cuando las partes actuan a través de representante, lo cual es necesario para las partes

morales, las facultades que adquiere el representante son administrativas.

B) REALES:

Tecnologia: La tecnologia se refiere a la explotacion de determinada empresa o negocio
mercantil, “Desde un punto de vista econdmico la empresa es una organizacion de capital o
de trabajo destinada a la produccion o a la mediacion de bienes y servicios para el mercado”.
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La Marca: Son aquellos signos utilizados por los industriales o productores de servicio, a
través de las mercancias o aquellos medios capaces de presentarlos graficamente para
distinguirlos expresando su procedencia y calidad, clasificandose la marca, en marca de

articulos o productos y marca de servicio.

El contrato de franquicia debe cumplir con la marca de los productos

y servicios que son materia de autorizacion.

.. . @ I.',
La patente. Es aquel privilegio que otorga el estado para que sea %
explotada una invencién nueva, que sea susceptible de aplicacion industrial.

Modelo de utilidad de tapa roscada de

facil apertura con capuchén para
botellas.

El Nombre Comercial: Es aquel con el que se encuentra registrado

un establecimiento o negociacion mercantil, mas no es el nombre del comerciante.

Aviso Comercial: Es el derecho de exclusividad que se tiene para usar determinada o

determinadas frases para anunciar al publico un establecimiento o determinado negocio
industrial, comercial o determinados productos, impidiendo que alguna otra persona haga uso

del mismo.

Con el carifio de siempre

28



@ UNIVERSIDAD MICHOACANA DE SAN NICOLAS DE HIDALGO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

Contraprestacion: Es aquella que el concesionario debe pagar si el contrato es oneroso,

pudiendo realizarse esta en dinero o en especie, si es dinero puede ser moneda nacional o
extranjera. Con la condicion de que si el pago se pacta con moneda extranjera se recomienda
fijar en el contrato el tipo de cambio al que habra de efectuarse dicho pago o algunas veces
también debe registrarse la forma de pago, pero si el pago es en especie, debe determinarse
dentro del contrato como se va a valorar el bien o bienes materia de la contraprestacion,
pudiendo ser la especie productos fabricados o manufacturados que sean materia de la

franquicia.

El Pago de las Contraprestaciones Pueden Ser:

En un solo pago: Debiéndose realizar este en el momento de la celebracion del contrato o a un
determinado plazo, el cual queda establecido en el contrato. Con lo que obtiene el derecho a
la explotacion de la negociacion mercantil objeto de la misma.

Pago de regalias: Siendo aquellos pagos periddicos que se realizan con los resultados de
explotacion del bien franquiciado, debiendo ser claramente descritas las bases para éstas y el
momento es fijado libremente por las partes ya que el porcentaje puede variar durante la
vigencia del contrato.

La Exclusividad. Se le impone al concedente la obligacion de no celebrar determinados

contratos con personas distintas al concesionario y este a su vez de concluirlo tnicamente con

el concedente.

C)FORMALES:
La forma, hace referencia a un medio concreto y determinado que la ley o la voluntad de los
particulares imponen para exteriorizar la voluntad contractual.
Podemos decir que el contrato de transferencia por tecnologia es un contrato formal y si la

franquicia es resultado de una de sus especies, por lo tanto también es formal.

3.1.4 Causa por la que puede terminar el Contrato de Franquicia.
Las causas generales para la terminacion de un contrato pueden pactarse por las partes en el

momento de celebrar el contrato de franquicia, pudiendo ser algunas de ellas las siguientes:
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@ Preaviso de alguna de las partes, soliendo pactarse en el contrato con un plazo minimo

y alguna formalidad para hacerlo saber a la contraparte.

@ Terminacion anticipada por incumplimiento de alguna de las partes o rescision,
pudiéndose pactar en esta causal, cuales son las violaciones graves al contrato que dan

lugar a la terminacion anticipada por alguna de las partes.

L 4 Quiebra del franquiciador o franquiciante, a esta causa suelen agregarse otras que
afectan a la operacion normal del franquiciatario, como puede ser la huelga cuando se
prolonga por determinados dias, el embargo de toda negociacion o de ciertos activos
importantes con posibilidades de intervencion en la administracion por parte de la

autoridad judicial, la expropiacion, la suspension de pagos.

@ Llegada del termino del contrato, en la que no se requiere de aviso, ya que con la
llegada del plazo se da por terminado el contrato, salvo que las partes que intervienen en
el, decidan continuar el contrato por periodo anual, por cinco afios o por un periodo igual

al inicial.
@ Muerte del franquiciador.

3.1.5. Pactos que debe contener el Contrato de Franquicia cuando Termina
Anticipadamente o por la Llegada del Plazo.

@ Esta obligado el franquiciado a no usar ya la marca debiéndola quitar de todos los
establecimientos, equipos o instalaciones en las que se encuentren; el nombre comercial,

aviso comercial y explotacion de patente.

@ No seguir explotando el negocio materia de la Franquicia, ni podré realizar negocios
similares o semejantes que puedan hacer creer al consumidor que todavia se tiene
autorizacion para explotar dicho negocio. Se debe realizar la devolucion del equipo,
mediante un inventario que se realiza sobre las mercancias y alguna informacion sobre

procedimientos de fabricacion, venta o prestacion de los servicios de la franquicia.
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@ Se realiza el traspaso de las ordenes o pedidos pendientes que se tenga asi como la

clientela.

3.1.6. Respecto a las franquicias, se encuentran disposiciones en las siguientes leyes:
Ley de Competencia Econdomica.

En su articulo 8 dispone que quedan prohibidos los monopolios y estancos, asi como las
practicas que desde el punto de vista de esta ley, disminuyan, dafien o impidan la
competencia y la libre concurrencia en la produccion, procesamiento, distribucion y

comercializacion de bienes o servicio.

Se considera entonces que la distribucion exclusiva de bienes y servicios puede ser una

practica monopolica.
Ley de Proteccion al Consumidor.

En los articulos relativos a que la ley tiene por objeto promover o proteger los derechos del
consumidor y procurar la Equidad y Seguridad Juridica de las relaciones entre proveedores
y consumidores, o franquiciante y Franquicitario (art.1); asi como que estos deben sujetarse
a la informacion y publicidad (Art. 32 a 45); promociones y ofertas (Art. 46 a 50) al tiempo

compartido a operaciones de inmuebles, etc..

Inversion Extranjera.

Art. 4°, la inversion extranjera podra participar en cualquier proporcion en el capital social
de sociedades mexicanas, adquirir activos fijos, ingresar a nuevos campos de actividad
econdmica o fabricar nuevas lineas de productos, abrir y operar establecimientos y ampliar

o realizar los ya existentes, salvo por lo dispuesto en esta ley.
Las siguientes disposiciones regulan bdsicamente la franquicia.

» Ley de Propiedad Industrial (DOF 27.VIL.91, reformas DOF 02.VIII-94; 26-XII-
97; 17-V-1999).

» Reglamento de la Ley de Propiedad Industrial (DOF 23-X1-94).

» Acuerdo por el que se establecen los plazos maximos de respuesta a los tramites

ante el IMPI (DOF 10-XII-96).
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Tarifa de los servicios que presta el IMPI.

Acuerdo por el que se dan a conocer los tramites inscritos en el Registro Federal
de Tramites Empresariales que aplican la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial y su sector coordinador (DOF 1-1V-99).

Ley de Propiedad Industria; “Art. 136, Dice que el Titular de una marca
registrada o en tramite podré conceder mediante convenio, licencia de uso a una
0 mas personas con relacion a todos o algunos de los paquetes o servicios a los
que se aplique dicha marca o licencia, debera ser inscrita en el instituto para que
pueda producir efectos en perjuicio de terceros”.

“Art. 142; dice existira Franquicia, cuando con la licencia de uso de una marca,
se transmitan conocimientos técnicos o se proporcione asistencia técnica, para
que la persona a quien se le concede, pueda producir o vender bienes o prestar
servicios de manera uniforme y con los métodos operativos, comerciales y
administrativos establecidos por el titular de la marca, tendientes a mantener la

calidad, prestigio e imagen de los productos o servicios a los que esta distingue.

3.1.7. Tramite de Licencia de uso de una Franquicia.
Es necesario presentar una solicitud ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

La solicitud puede presentarla cualquiera de las partes y en ella se debe indicar:

>

V V V V V

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

Los mismos datos del franquiciatario.

Ubicacion de la fabrica o establecimiento.

Duracion de la licencia o franquicia;

Caracter de la licencia o franquicia.

Si el convenio reserva al franquiciante, usuario autorizado la facultad de ejercer
las acciones legales de proteccion del derecho de propiedad industrial objeto del
comercio;

Tratandose de licencia de uso de la marca, los productores o servicios respecto

de los cuales se concede la licencia, y
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» Datos de identificacion del apoderado, cuando la solicitud de inscripcion se

realice por medio de ¢l

La solicitud debera presentar como anexos:

» Dos copias autografas de la solicitud.

» Dos ejemplares certificados o con firmas autdgrafas del convenio en que conste
la licencia, autorizacion de uso o franquicia, no son necesarios que en este
ejemplar aparezcan las estipulaciones contractuales relativas a las regalias y
demas contraprestaciones que deba pagar el franquiciatario. Tampoco es
necesario que aparezcan otras informaciones de tipo confidencial en el caso de
que la solicitud se refiera a 2 o mas registros, solicitudes o publicaciones.

» Documento acreditativo de la personalidad del apoderado, en su caso.

» Comprobante de pago de la tarifa, que en caso de las licencias, dependera del
numero de solicitudes o registros a los que afecte.

» Lista de solicitudes o registros involucrados en la licencia, ya que se puede
solicitar también en una sola promocion la inscripcion de licencias relativas a
dos o mas solicitudes de tramite o marcas registradas, cuando el franquiciante o

franquiciatario sean los mismos en todas ellas.

Plazo de resolucion.

El IMPI resolvera lo que corresponda sobre las solicitudes o promociones de inscripcion de
licencias y franquicias, dentro del plazo de los dos meses siguientes a la fecha de recepcion de
las mismas o de la fecha en que se dé cumplimiento a los requerimientos formulados por el
Instituto.

Cuando la inscripcion solicitada no proceda, por falta de algun requisito o por cualquier otra
causa, el Instituto notificaré al solicitante para que dentro del plazo de dos meses manifieste lo

que a su derecho convenga.
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EJEMPLO:

SOLICITUD DE REGISTRO DE LICENCIA DE USO O FRANQUICIA
Datos de la marca (en caso de referirse a un solo registro)

N° de registro

Denominacidén

Fecha legal Fecha de concesion

DATOS DEL TITULAR (FRANQUICIANTE O FRANQUICIADOR)

Nombre o denominacion o razon social

Nacionalidad

Domicilio

Ubicacion de la fabrica o establecimiento

Se reserva al franquiciante la facultad de ejercer las acciones legales de proteccion del
derecho de Propiedad Industrial materia del mismo. Si No

Duracion de la licencia o franquicia

Caracter de la licencia o franquicia

Productos o servicios para los cuales se concede (en caso de licencia de uso):

DATOS DEL APODERADO

Nombre

Domicilio

Lugar y Fecha Firma
ANEXOS

_____Dos copias autdgrafas de esta solicitud

_____ Contrato de transmision de derechos

_ Documento para acreditar la personalidad del apoderado
_____ Comprobante de pago

Listado de Registros involucrados al reverso
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3.1.8. Legislacion Fiscal

En el contrato de franquicia como ya se dijo se pacta pago de regalias, por lo que el articulo
15-B del Codigo Fiscal de la Federacion dice: “Se consideran regalias, entre otros los pagos
de cualquier clase por el uso o goce temporal de patentes, certificados de invencién o mejora,
marcas de fabrica, nombres comerciales, derechos del autor sobre obras literarias, artisticas o
cientificas, incluidas las peliculas cinematograficas o grabaciones para radio o television, asi
como de dibujos o modelos, planos, formulas o procedimientos y equipos industriales,
comerciales o cientificas, asi como las cantidades pagadas por transferencia de tecnologia o
informaciones relativas a experiencias industriales, comerciales o cientificas u otro derecho de

propiedad similar.

Para los efectos del parrafo anterior, el uso o goce temporal de derechos de autor sobre obras
cientificas incluye la de los programas o conjunto de instrucciones para computadoras
requeridos para los procesos operacionales de las mismas o para llevar a cabo tareas de

aplicacion, con independencia del medio por el que se transmitan.

También se consideran regalias los pagos efectuados por el derecho a recibir para transmitir
imagenes visuales, sonidos 0 ambos, o bien los pagos efectuados, por el derecho a permitir el
acceso a publico a dichas imagenes o sonidos, cuando en ambos casos se transmitan por via

satélite, cable, fibra dptica u otros medios similares.

Los pagos por concepto de asistencia técnica no se consideran como regalias. Se entendera
por asistencia técnica la prestacion de los servicios personales independientes por los que el
prestador se obliga a proporcionar conocimientos no patentables, que no impliquen la
transmision de informacién confidencial relativa a experiencias industriales, comerciales o
cientificas, obligdndose con el prestatario a intervenir en la aplicacion de dichos

conocimientos.”

Por otra parte el articulo 31 fraccion XI del Impuesto Sobre la Renta dice: Las deducciones

autorizadas en este titulo deberan reunir los siguientes requisitos:

XI.- “ En los casos de asistencia técnica, de transferencia de tecnologia o de regalias, se

compruebe ante las autoridades fiscales que quien proporciona los conocimientos, cuenta con
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los elementos técnicos propios para ello, que se preste en forma directa o no a través de
terceros, excepto en los casos en que los pagos se hagan a residentes en México, y en el
contrato respectivo se halla pactado que la prestacion se efectuara por un tercero autorizado; y
que no consiste en la simple posibilidad de obtenerla, sino que servicios que efectivamente se

lleven a cabo.”

3.2.  Circular Oferta de Franquicias.
El segundo parrafo del articulo 142 de la Ley de la Propiedad Industrial, establece la
obligacion a cargo del franquiciante de entregar al futuro franquiciatario la Circular de Oferta

de Franquicia.

“Quien conceda una Franquicia deberd 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.”

El articulo 65 del Reglamento de la Ley nos indica cudl debe ser el contenido de la Circular de

Oferta de Franquicia:

“Para los efectos del articulo 142 de la ley, que en su segundo parrafo menciona, el titular de
la Franquicia debera proporcionar a los interesados, previa celebracion del contrato de

franquicias, por lo menos la siguiente informacion:

I. Nombre, denominacién o razén social, domicilio y nacionalidad del franquiciante;
II. Descripcion de la franquicia;
III. Antigiiedad de la empresa franquiciante de origen y, en su caso, del franquiciante
maestro en el negocio objeto de la Franquicia;
IV. Derechos de propiedad intelectual que involucra la franquicia;
V. Montos y conceptos de los pagos que el franquiciatario debe cubrir al franquiciante;
VI. Tipos de asistencia técnica y servicios que el franquiciante debe proporcionar al
franquiciatario;
VII. Definicién de la zona territorial de operaciéon de la negociacion que explote la
franquicia;
VIII. Derecho del franquiciatario a conceder o no subfranquicias a terceros y, en su caso, los

requisitos que deba cubrir para hacerlo;
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IX. Obligaciones del franquiciatario respecto de la informacion de tipo confidencial que le
proporcione el franquiciante y;
X. En general, las obligaciones y derechos del franquiciatario que deriven la celebracion

del contrato de franquicia.”

La circular de Oferta de Franquicia es el documento que sienta las bases de la confianza que

debera existir entre el franquiciante y franquiciatario.
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CAPITULO IV. VALORES DE LA FRANQUICIA.

38



@ UNIVERSIDAD MICHOACANA DE SAN NICOLAS DE HIDALGO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

4.1. VENTAJAS GENERALES.
La franquicia proporciona una serie de ventajas econdmica - sociales entre las que cabe

resaltar las siguientes:
Economicas:

1) Crecimiento de la Economia: El aumento de empresas franquiciadoras y la
multiplicacién de sus nuevos establecimientos comerciales hacen que la franquicia
sea uno de los pilares en el mantenimiento y desarrollo del sector comercial y por
lo tanto, de la economia en general.

2) Abaratamiento de los Precios: El comercio independiente dificilmente puede
comprar en grandes cantidades y, consiguientemente, obtener unos precios de los
proveedores que sean equiparables a los que consiguen las empresas de

distribucion mas importantes.

Sociales:

1)

2)

3)

La Franquicia Crea Empresas Estables: Una de las principales notas distintivas del
comercio franquiciado es que las empresas que adoptan esta formula tienen una
supervivencia muy superior a otras formas de comercio. Un franquiciante prestigioso no
puede arriesgarse a que sus establecimientos franquiciados fracasen.

Proporciona Empleo: El desarrollo de la franquicia conduce, logicamente, al nacimiento
de nuevas empresas y, consecuentemente, a la creacion de nuevos empleos.

Posibilidad de Acceso de Personas sin Experiencia: Una de las esencias de la franquicia es
que el franquiciador proporciona al franquiciado la formacion necesaria para desempenar

sus cometidos de forma adecuada.

4.2.Ventajas para el Franquiciador o Franquiciante:

Las principales ventajas que presenta la franquicia desde el punto de vista del franquiciador, la

podemos agrupar en tres categorias: comerciales, financieras y de gestion.

Comerciales:

Y

Crecimiento de la Empresa: La expansion de un negocio con ventajas financieras y de

gestion.
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2) Larapidez en el crecimiento y el acceso a nuevos mercados.

3) Ventajas con referencia al control: Que permite al franquiciador el control del canal de
distribucion, de las ventas, y el control del franquiciado.

4) Elcrecimiento de los franquiciados conduce a una mayor notoriedad de la marca (nombre
y logotipos basicamente), lo que generalmente redundan en una mejora de la imagen.

5) Ventaja Publicitaria: El pequefio comerciante no tiene la posibilidad de disfrutar la
comercializacion en exclusiva de un producto o servicio que se pueda anunciar en el
ambito nacional e incluso en television, si no es como franquiciado.

Financieras:

1) Las inversiones requeridas para el crecimiento empresarial utilizando la franquicia son
inferiores a otras alternativas, como por ejemplo el “sucursalismo”.

2) El franquiciador tiene ingresos por diferentes conceptos: derechos de entrada, margenes
de productos, publicidad, formacion, etc. Los derechos periédicos son, normalmente, un
porcentaje de las ventas.

Gestion:

1) Aprovisionamiento: Las compras en grandes cantidades para poder abastecer a sus
franquiciados posibilitan al franquiciador obtener mejores condiciones de los
proveedores.

2) Seleccion del franquiciado: El prestigio de la cadena influye en que a la eleccion se
presenten mas y mejores candidatos y que por consiguiente, se consigan mejores
franquiciados.

3) Estructura reducida: La puesta en marcha de una franquicia no necesita, por parte

del franquiciador, una estructura muy compleja.

4.3. Desventajas para el Franquiciador:

Los principales inconvenientes que presenta la franquicia desde el punto de vista del

franquiciador radican en los siguientes puntos:

» Desavenencias franquiciador —franquiciado: Se ha comparado las relaciones

entre el franquiciador y el franquiciado con las de un matrimonio. Al igual que
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en un matrimonio surgen problemas, es normal que en diversos momentos se
produzcan desavenencias entre el franquiciador y franquiciado. De la misma
forma que los matrimonios se acaban. La confianza mutua entre los conyuges,
los pagos, sobre todo los periddicos que realiza el franquiciado al franquiciador
suelen ser el elemento que ocasiona las mayores discrepancias.

» Personal Franquiciado: La eleccion de un franquiciado no competente es
siempre responsabilidad del franquiciador y producird problemas y desprestigio
para toda la cadena.

» Creacion de un potencial competidor: El franquiciador trasmite formulas,
métodos y procedimientos de gestion. Sucede en muchos casos que la ruptura de
las relaciones entre franquiciador y franquiciado trae como consecuencia que
este ultimo se pueda convertir o se convierta en un competidor de la cadena.
Aplicando los conocimientos adquiridos del franquiciador, puede desarrollar una

actividad comercial con éxito bajo otro nombre comercial.

4.4. Ventajas para el Franquiciado:
Comerciales:

» Permite disponer de una marca prestigiosa.

» Tiene como incentivo convertirse en propietario de su negocio y optimizar las
inversiones realizadas.

» La franquicia permite al franquiciado centrar todos sus esfuerzos comerciales en
aquello que es su principal actividad, es decir, en la venta. Esto se produce,
unicamente, cuando los servicios prestados por el franquiciador son muy
amplios (contabilidad, fiscalidad, gestion, surtido, etc).

» Por tltimo, el franquiciado dispone de una informacion actualizada del mercado,
que le suministra la casa matriz, y que a ¢l individualmente no le seria rentable

contratar.

Economico- Financieras:

» Facilidades Financieras: La concesion de los préstamos correspondientes por las

entidades crediticias, en muchas ocasiones, se torna como una mision dificil por
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parte del franquiciado. Ante esta situacion, el franquiciador, dentro de los
servicios ofertados, debe colaborar a resolver estos problemas. La obtencion de
un préstamo es mucho mas facil cuando se comprueba que el destino de estos
recursos es para la apertura de un establecimiento de una marca acreditada.

» Seguridad: La franquicia es, como hemos repetido anteriormente, la forma de
comercio con un menor indice de fracaso. Algunos autores estiman que

unicamente uno de cada diez comercios que cierran es franquiciado.

Gestion:

» Se beneficia de la experiencia de la empresa franquiciadora.

» Igualmente se beneficia de los programas de investigacion y desarrollo puestos
en marcha por el franquiciador para la mejora y actualizacién de productos.

» Recibe del franquiciador asistencia y formacion continuada tal como esté
estipulado en el contrato.

» Los conocimientos del franquiciado se incrementan con la formacion
suministrada por el franquiciador.

» El franquiciado dispone de las ultimas innovaciones en su campo comercial,

nuevas técnicas de ventas.

4.5. Desventajas para el Franquiciado:

» Contraprestaciones: La franquicia se fundamenta en que el franquiciador otorga
al franquiciado una serie de elementos materiales e inmateriales a cambio de
unas contraprestaciones.

» El canon o derecho de entrada se debe pagar antes del comienzo de la actividad,
lo que obliga al franquiciado a mayores necesidades financieras y a un
endeudamiento mayor.

» Fracaso de la cadena: Otro de los inconvenientes para el franquiciado se suscita
desde la posibilidad de que el fracaso comercial sobrevenga a una cadena
franquiciadora y ésta cese en su actividad. Igualmente, las repercusiones para el
franquiciado son amplias, pero la mayor es la pérdida, generalmente, del canon

de entrada. Otras pérdidas como por ejemplo, la inversion o el prestigio pueden
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ser paliadas si el punto de venta ha obtenido un cierto prestigio y unos resultados
que posibilitan continuar su actividad en ausencia del franquiciador.

Conflicto de intereses: Cuanto mayores sean los pagos del franquiciado al
franquiciador, los margenes de este tltimo se reduciran y la inversa.

Cesion del contrato: El contrato de franquicia suele poner impedimentos a la
cesion o traspaso del contrato por el franquiciado a otra persona y, en los casos
de que si pueda realizarla, puede suponer costos elevados para el franquiciado

(por ejemplo, pérdida del canon de entrada).
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CAPITULO V. CONVERTIRSE EN

FRANQUICIADO.
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5.1. Conocimiento de la Franquicia.
Existe una gran cantidad de preguntas que uno mismo debe formularse antes de decidir qué
tipo de negocio se desea emprender, por ejemplo:
® ,Qué es exactamente lo que yo quiero?
(Qué espero lograr con mi nuevo negocio?
(Qué tipo de negocio se adapta mejor a mi experiencia?

(Qué grado de autonomia quiero en mi nuevo negocio?

Prefiero formar parte de una gran cadena de tiendas o de una no tan grande, pero que
me oftrezca un poco mas de independencia.
® La inversion requerida para mi nuevo negocio ;jafectara la economia familiar?

® Los beneficios que espero ¢justificaran el riesgo?

La incorporacién a una cadena franquiciada supone un acto de voluntad entre dos partes,
franquiciador y franquiciatario. Por tanto, debe existir una persona que desee asumir un riesgo
empresarial adquiriendo la franquicia y que un franquiciador le seleccione como miembro de
su cadena. La mayoria de las franquicias investigan y evaluan el perfil de los posibles
candidatos en convertirse en franquiciatarios, esto es un sintoma de una franquicia seria, que
se preocupa por su sistema de franquicias y por el éxito de todos sus franquiciatarios.

Pero asi como el franquiciante realiza una investigacion y evaluacion del perfil del
franquiciatario, el primer paso que debe realizar el futuro inversionista de una franquicia para
acceder a franquiciatario consiste en conocer profundamente qué es una franquicia. Debe
informarse sobre el tema, la primera pregunta que debe hacerse es: jqué es realmente una
franquicia?, si va a adquirir una lo menos que debe hacer es conocer las generalidades legales
y tedricas sobre el tema. Puede comenzar leyendo libros especializados, revistas, platicas con
amistades que hayan adquirido una franquicia, buscar asesoria en la Asociacion Nacional de
Franquicias o con firmas consultoras especializadas, en resumen empaparse del tema, pero

sobre todo reunir toda la informacion posible y sacar sus propias conclusiones.
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5.2.  Seleccion y Contacto con el Franquiciante.
Una vez que poseemos los conocimientos necesarios sobre la franquicia, el siguiente paso
consiste en seleccionar la franquicia que estimemos mas apropiada y, seguidamente entrar

en contacto con el franquiciante.

Para seleccionar una franquicia, debemos poseer el maximo de informacién. En primer
lugar, debemos conocer cudles son las franquicias que operan en nuestro pais. En segundo
lugar, poseer un alto grado de conocimientos sobre las caracteristicas y condiciones que

ofrecen los franquiciantes.

No hay que dejarse deslumbrar por un solo concepto de negocio por muy atractivo que
parezca sin antes investigar a otras franquicias y oportunidades de negocio que manejen el

mismo concepto.

Las fuentes de informacion que permiten la seleccion de

franquicias son las siguientes:

@ Revistas de Franquicias.

@ Asociacion Nacional de Franquicias

@ Ferias de Franquicias.
@ Contacto Directo con Franquiciatarios.

# Anuncios en Medios de Comunicacion.

5.3. Analisis de una Franquicia.
Una vez que se ha seleccionado la franquicia que mejor se adapte a nosotros, lo siguiente es
solicitar informacion al franquiciante (sin temor a preguntar). Hay cierta informacion que,
debido a su confidencialidad, s6lo serd suministrada una vez que se haya establecido una
relacion comercial con el franquiciante. Hay que evitar en lo posible, relacionarse con
empresas que oculten informacion. Los requisitos para la adquisicién de una franquicia nunca
deben ser un secreto. A continuacion se detalla la informacion que debe ser requerida para
que, en base, a la misma poder hacer una analisis.
[ Se debe empezar analizando los antecedes, preguntando:
» (Cuantas unidades tienen?

» (Cuando abrieron su primera unidad propia?
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(Cuéndo abrieron su primera franquicia?
(Desde cuando utilizan su marca, sus nombres comerciales y su imagen?
(St han cerrado algunas unidades y por qué motivos?

(Quiénes son sus duenos directivos, qué tanta experiencia tienen en el ramo?

Una franquicia con una importante historia comercial, no la hace necesariamente mejor que

una franquicia joven, pero al menos se puede descartar que se trata de una franquicia

advenediza.

IT Analizar la compra, elaboracion y distribucion de los productos o servicios de la

franquicia, hay que observar bien cudles son los productos y servicios que maneja la

franquicia dentro de su concepto de negocios. Hay que recordar que lo que puede

parecernos un buen producto, quizé no lo sea para el resto del mercado. Desarrolle los

siguientes cuestionamientos:

v

v
v
v
v

<

(Son productos o servicios con cualidades de originalidad o son exclusivos?
(Son facilmente copiables para la competencia?

(Sus precios de venta son competitivos?

(Cual es su mercado y el perfil del cliente objetivo?

(Son productos y servicios nuevos, o ya existe una demanda reconocida y
probada?

(Son faciles de elaborar o desarrollar?

(, Al visitar varias unidades, se ha percibido realmente una estandarizacion en
la calidad de los productos y servicios ofertados?

(Para la elaboracion u operacion de los productos y servicios, se requiere de
alguna experiencia previa por parte del franquiciatario?

(Se requiere de una dedicacion total del franquiciatario en la operacion de los

productos y servicios?

Hay que analizar la logistica de distribucion de productos, si tienen un centro de operaciones,

hay que visitarlo, constatar su infraestructura, eficiencia y costos en la entrega de productos.

ITT Identificar en que consiste la asistencia técnica de la franquicia, ya que esta es

fundamental para el éxito de una franquicia, si no existe estamos entonces comprando
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una simple licencia de marca y producto. La asistencia técnica es lo que le da gran

parte del valor agregado a la franquicia. La asistencia técnica que proporcione la

empresa franquiciante al franquiciatario debe otorgarse previo a la apertura, en la

apertura y durante la vida operativa de la franquicia. Se debe medir e identificar la

asistencia técnica que ofrece la franquicia ademas de preguntar si representa para el

franquiciatario un costo extra o si estd incluida en la cuota de franquicia, analizando

para ello los siguientes aspectos:

v

D N N NN

(Ofrece apoyo mercadologico en la seleccion del local en donde funcionara la
franquicia?

(Ofrecen asesoria en la negociacion del arrendamiento o compra de
establecimiento?

(Ofrecen apoyo de gestoria en la resolucion de tramites gubernamentales para
la apertura del establecimiento?

(Cuentan con un departamento de proyectos que ofrezcan apoyo y/o manuales
de construccion, remodelacion y de mobiliario y equipo?

(Qué otros apoyos recibird para la apertura del establecimiento?

(Qué manuales va a recibir?, se debe preguntar especialmente por manuales de
operaciones, de procedimientos administrativos y de imagen o identidad
corporativa.

(Qué, cuando, como y donde recibira el entrenamiento usted y su personal?.
(Qué tipo y en qué consisten las supervisiones que recibira?

(Qué tipo de reportes tendra que desarrollar?

(St habra algun tipo de auditorias operativas y/o contables, sobre todo a efecto
de cotejar el nivel de ventas reportas?

(En el caso de que la franquicia tenga problemas en la generacion de ingresos,

qué tipo de apoyo le pueden brindar para la continuidad y mejora del negocio?

[V Platicar con otros franquiciatarios.

V' Investigar los aspectos juridicos. Existen varios elementos juridicos dentro de la

franquicia, los cuales se deben analizar detenidamente e incluso contar con la ayuda

de un abogado. Se debe solicitar en distintos momentos, por lo menos los siguientes

documentos:
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v" La circular de Oferta de Franquicia (COF), éste es un requisito legal previo a la
celebracion del contrato.

v" La situacion de la marca de la franquicia.

v" El contrato de Franquicia. Hay que solicitar una copia del formato de contrato
en el momento que exista una intencion seria de adquirir la franquicia.

v Analizar las zonas probables de ubicacion. Nunca se debe escoger un local,
basado en aspectos de ahorro econdémico, como el bajo costo de su renta o las
caracteristicas de sus instalaciones, no hay que olvidar que se est4d buscando un

local que se adapte al concepto de la franquicia seleccionada y no al revés

5.4. Analisis Financiero.
Una franquicia debe tener todo aquello que garantice que se recibird mucho mas dinero
del que se invirti6. Hay que hacer una serie de cuestionamientos relacionados con la
informacién financiera de la franquicia que nos ayudara a hacer un analisis de la misma:
» (Cual es la cuota inicial de una franquicia y qué incluye?
(Cudl es la inversion inicial requerida y qué incluye?
(Qué es el pago de regalias? El mismo, ;jincluye publicidad?
(Cuales son las ventas estimadas y la utilidad de un negocio?
(En cuantos meses se recupera la inversion?
(Oftrece financiamiento?
(Se otorgan territorios exclusivos? ;Bajo qué criterios?
(Cuantos empleados requiere el negocio?
(Cuales son sus politicas de compras, proveedores y abastecimientos?

(Cudl es la duracion del contrato?

VvV V V V V V V V V V

(Existe alguna cuota para la renovacion del contrato?

» (En cuanto tiempo se puede dar inicio a las operaciones?
Se debe investigar la solvencia financiera de la empresa franquiciante, ya que operar una
cadena de franquicias representa tener atrds una infraestructura econdémica muy importante,
hay que solicitar datos sobre el nimero de personal que maneja la entidad franquiciante, qué
otros negocilos tiene, si es propietario de algiin inmueble, si es miembro de la Asociacion
Mexicana de Franquicias, observar si ha escatimado en realizar inversiones para desarrollar su
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franquicia como podrian ser sus gastos en publicidad corporativa, videos promocionales,
capacitacion de su personal entre otros indicadores.
Para realizar la evaluacion financiera de la franquicia que se desea adquirir, es recomendable
contar con la ayuda de un despacho de consultoria en franquicias o un contador financiero,
que pueden realizar una evaluacion completa y profesional.
La mayoria de las empresas franquiciantes otorgan, en diferentes momentos, la siguiente
informacion financiera:
» El monto total que tendrd que invertir en la franquicia, aqui hay que cerciorarse
de que no quede excluido ninglin concepto.
» Las regalias operativas y de publicidad que va a cobrar.
» Un estado de resultados proforma que es representativo del promedio de las
franquicias existentes.
» Un calculo muy simplificado del tiempo de recuperacion dela inversion.

» Un calculo muy aproximado del punto de equilibrio del negocio.

Es conveniente solicitar estados de resultados con tres escenarios de ventas, trabajar con los

tres, pero prestar especial importancia al escenario mas conservador.
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CAPITULO VI. DESARROLLO DE

FRANQUICIAS A NIVEL NACIONAL.
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6.1. Mercado de Franquicias a Nivel Nacional.
La distribucion de las franquicias en México es marcada por una fuerte presencia en el Distrito
Federal con el 75% de las mismas, el 11% en el Noroeste del pais, el 5% en el occidente y el

9% faltante, en el resto del mismo.
Grafica No.1

Distribucion de las Franquicias en |a Republica Mexicana
550 franquiciantes en mas de 65 piros

B DF y area conurbada B Noroeste
O Occidente y genirn O Reslo del peis ]

Fuente: Asociacion Mexicana de Franquicias

De esos porcentajes, el 24% se desarrolla en el giro de servicios (talleres, capacitacion,
limpieza, cuidado personal, paqueteria, etc.) E1 23% en las areas de alimentos y restaurantes,

el 10% en ropa, el 8% en construccion y bienes raices y el 35% restante en
Gréfica No.2

varios.

Distribucion por Giros

23%

35%

24%
= 10%
@ Almentos y restaurantes B Servicios
O Ropa O Construccidn y bienes raices
& \arios

Fuente: Asociacion Mexicana de Franquicias
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El 58% de las franquicias en nuestro pais son de origen mexicano, el 34% son
estadounidenses, el 3% espafiolas, el 2% canadienses y el resto de otros paises.

Grafica No.3

Origen de las Franquicias (Paises)
3% 2%

@ México BEUA O Canadé O Espana I'D"h’“asl

Fuente: Asociacion Mexicana de Franquicias

Grafica No.4

Insumos de las Franquicias
25%

75%

I Macionales M Importados |
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Fuente: Asociacion Mexicana de Franquicias

Nuestro pais se ubica entre los diez primeros paises en cuanto a desarrollo de su sistema de
franquicia a la saga de E.U.A., Brasil, Canad4, Japon, Francia, Alemania, Inglaterra, Australia
e Italia muy parejo con Espaiia.

Ademas comparte con Espafia, Argentina, Brasil y Uruguay la fundacion de la Federacion
Iberoamericana de Franquicias (FIAF) cuyo objetivo es el intercambio de experiencias y
conocimientos entre las asociaciones de los paises latinoamericanos e ibéricos, difundir la

franquicia y defender las bases de sus codigos de ética.

También formamos parte del World Franchise Council (WFC) organismo que alberga a la

mayoria de asociaciones de franquicias a nivel mundial.

Imagen No.3

LOS EMPRENDEDORES

OYE, NOS 6USTO EL CONCEPTO
DE PARAISQ. ANTES DE QUE NOS
CORRAS, DIME: ¢NO TE INTERESA

VENDER FRANQUICIAS?

Fuente: Revista Entrepreneur
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Franquicias mas Exitosas en México.

» BURGER KING. Restaurante de comida rapida (hamburguesas).

Tabla No.1

Razoén Social

Burger King mexicana, S.A. de C.V.

Direccion Monte Elbruz 132 Piso 10 Col. Chapultepec Morales. México, D.F. C.P. 11570
Contacto Lic. Ricardo Vargas

Website www.whopper.com

Sucursales en México 121

Sucursales Franquiciadas 86

Sucursales Propias 35

Cuota regalias 5%

Monto Inversion Inicial $10°000,000

» COFFEE STATION. Es un concepto cien por ciento mexicano, desarrollado a
partir de las barras de café de Estados Unidos e Italia, a las cuales se agregaron
algunos productos y elementos para su adaptacion al mercado mexicano. La
primera unidad abri6 sus puertas en noviembre de 1994 en la colonia Condesa

de la ciudad de México; se inaugurd la segunda en febrero del siguiente ano. El

otorgamiento de franquicias se dio un afo después. Servicios: café gourmet.

Tabla No.2

Razoén Social

Operadora Coffee Station, S.A. de C.V.

Direccion

Taine 156 Col. Chapultepec Morales. México, D.F. C.P. 11570

Contacto

Esther Stevan

Website and e-mail

promociones@coffee-station.com.mx www.coffee-station.com.mx

Sucursales en México 71
Sucursales Franquiciadas 60
Sucursales Propias 11
Cuotas regalias 5% Y 2% publicidad

Monto Inversion Inicial

$150,000 — $700,000
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» DOMINO’S PIZZA. Es lider en el mercado de pizzas con 425 tiendas
en 32 estados y 103 ciudades. Entr6 a México en 1989 para
posicionarse como la marca lider en elaboracion y entrega de pizzas a
domicilio. Ademas de las promociones en su mend, cuentan con la ya
bastante posicionada “martes 2x1” y “la entrega en menos de 30

minutos o la pizza es gratis”. Servicios que ofrece: pizzas y alimentos a

domicilio.

Tabla No.3
Razoén Social Grupo Alsea, S.A. de C.V.
Direccion Yucatan 23 Col. Hipédromo Condesa. México, D.F. C.P. 06170
Website www.dominos.com.mx
Sucursales en México 425
Sucursales franquiciadas ND
Cuota regalias 6.50%
Monto Inversion Inicial $600,000

» FARMACIAS DEL AHORRO. En esta franquicia, la inversion que
se pide, cubre la cuota inicial, asistencia en la busqueda del local,
anteproyecto arquitectonico, remodelacion de local, obra, mobiliario,
infraestructura técnica y operativa, capacitacién, manuales, soporte
inicial, gastos de preapertura, capital de trabajo. Servicios que ofrece:

comercializacion de productos farmacéuticos.

Tabla No.4
Razon Social Comercializadora Farmacéutica de Chiapas, S.A. de C.V.
Direccion Pedro Luis Ogazon 32 Col. Guadalupe Inn. México, D.F. C.P. 01020
Contacto
Website www.fahorro.com
Sucursales en México 360
Sucursales Franquiciadas 45
Sucursales Propias 315
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Cuotas regalias

2% operacion, 1% publicidad.

Monto Inversion Inicial

$820,000 a 970,000

»

Tabla No.5

FARMACIAS DE SIMILARES. Bajo el lema “lo mismo, pero mas
barato”, Farmacias de similares, empresa cien por ciento mexicana,
inici6 sus actividades en diciembre de 1997. dice ser una empresa, “con
un alto sentido social, cuyo objetivo principal es la venta de
medicamentos de excelente calidad a precios accesibles”. Otro de sus
lemas es “curar, no s6lo vender”, por ello cuenta con su propio
Departamento de Control de Calidad, el cual sirve para verificar que los
laboratorios cuenten con instalaciones adecuadas y cumplan con las
buenas practicas de fabricacion. Servicios que ofrece: venta de

medicamentos de marca econémica conocidos como “similares”.

Razén Social

Farmacias de Similares, S.A. de C.V.

Direccion Alemania 10 Col. Independencia. México, D.F. C.P. 03630
Contacto José Melgar

Website www.farmaciasdesimilares.com.mx

Sucursales en México 375

Sucursales Franquiciadas 175

Sucursales Propias 200

Cuota regalias 2% publicidad

Monto Inversion Inicial

$190,000 - $1°085,000

» FONART. 100% Meéxico, Hecho a Mano. No solo la comida rapida es

susceptible de ser franquiciable. En el fondo nacional para el Fomento de las

Artesanias (Fonart) utilizan el esquema de franquicias para crecer en nimeros y

operaciones e incrementar la presencia de las artesanias mexicanas en el pais y

el extranjero. El modelo de negocios que promueve fonart constituye una nueva

estrategia que comercializa genuinas piezas de la maxima calidad estética,
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elaboradas con técnicas ancestrales, hechas a mano, de los 32 estados del pais.

Tabla No.6

Servicios que ofrece: venta de artesanias mexicanas.

Razoén Social

Fondo Nacional de las Artesanias

Direccion Av. Patriotismo 691 Col. Mixcoac. México, D.F. C.P. 03910
Contacto Sra. Martha Callejas Duefas

Website www.fonart.gob.mx

Sucursales en México 9

Sucursales Franquiciadas | 4

Sucursales Propias 5

Cuota regalias

3% mensual sobre rentas

Monto Inversion Inicial

930,000

» HABIB’S. Habib’s ha sido reconocida como “la cadena mas grande de comida

arabe en el mundo”. En 1998 lleg6 a Brasil y se extendié hasta 200 puntos de

venta. La variedad, calidad, buen servicio y los precios accesibles fueron

fundamentales para que el concepto se multiplicara.

Tabla No.7

Servicios que ofrece:
comida rapida arabe, hamburguesas, papas, pizza,

jugos, cerveza y postres.

Razén Social

Alsaraiva de México, S.A. de C.V

Direccion Calz. San Lorenzo 160 Col. Cerro de la estrella. México, D.F. C.P.09860
Contacto Wagner Fausto y Beatriz Lima

Website www.habibs-fast-food.com

Sucursales en México 7

Sucursales Franquiciadas | 3

Sucursales Propias 4

Cuota regalias

5% Operacion y 4% Publicidad

Monto Inversion Inicial

Depende del modelo de restaurante.
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» KFC. Esta es una de las franquicias mas antiguas en el mercado, cuyo proceso

de seleccion de franquiciatarios es riguroso para asegurar el éxito del negocio. El
proceso inicia cuando una persona interesada llena una solicitud de franquicia.
La informacion es analizada por Tricon México con la mas alta
confidencialidad. El siguiente paso incluye una serie de entrevistas y, si continua
con el proceso, el candidato es invitado a una experiencia de tres dias en un
restaurante, con el objeto de evaluar sus aptitudes y ofrecerle la oportunidad de
conocer la operacion y sistemas de KFC. La duracion del proceso es de 90 dias.

Servicios que ofrece: restaurante de comida rapida (pollo frito).

Tabla No.8

Razodn Social

Yum Restaurants International

Direccion Paseo de los Tamarindos 400-A ler. Piso Bosques de las lomas. México, D.F.
¢.p.05120

Contacto Philippe Marsillac

Website www.triconfranquicia.com.mx

Sucursales en México 219

Sucursales Franquiciadas 40

Sucursales Propias 179
Cuota regalias 6%
Monto Inversion Inicial 500,000 Dolares

» BISQUETS OBREGON. Nacida como una organizacion familiar, hoy alcanza

las 32 sucursales, dos panaderias y un total de mil 500 empleados. Sustenta su
estrategia de mercado en caracteristicas distintivas, al grado de no enfrentar
competencia directa, todo ello debido a la combinacion de restaurante y cafeteria
con una linea de 120 platillos diferentes, ademas de una variedad de 46 tipos de
pan dulce que elabora en sus propios hornos. Genera una tasa de retorno de
capital por encima de la rentabilidad de otras franquicias. La inversion total
depende de las dimensiones y ubicacion de 1 local: chico, mediano o grande y la
existencia de espacio para estacionamiento. Una unidad pequeia, por ejemplo de

300m’, como valor promedio podria alcanzar entre 3 y 5 millones de pesos.
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Actualmente se considera la posible apertura de sucursales en el extranjero. Su
crecimiento en este afo se estima en 20%. Servicios que ofrece: café-restaurante

con venta y elaboracion de pan.

Tabla No.9
Razon Social Desarrolladora de Franquicias los Bisquets Obregén S.A. de C.V.
Direccion Lousiana 58 Col. Napoles. México, D.F. C.P. 03810
Contacto Adriana Delgadillo
Website Franbisquet@mexis.com
Sucursales en México 34

Sucursales Franquiciadas 16

Sucursales Propias 18
Cuota regalias 5% operacion y 2% publicidad.
Monto Inversion Inicial Variable.

» MC DONALD’S. Marca con 46 anos de experiencia mundial, se ha convertido
en una forma continua y segura de fortalecer el patrimonio de muchos
empresarios que han invertido en México. El perfil del candidato a
franquiciatario lo tienen bien definido: personas fisicas, preferentemente entre
30 y 45 afos, con compromiso para involucrarse directamente en el negocio y
voluntad de independencia. Se requiere dedicacion personal de tiempo completo
y capacidad financiera propia para afrontar la inversion. Es preferible que
cuenten con experiencia en ventas y menudeo. Servicios que ofrece: Restaurante

de comida rapida (hamburguesas).
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| Razoén Social

Mc Donald’s Sistemas de México, S.A. de C.V.

Direccion Antonio Dovali jaime 75-3°. Piso, Col. Lomas de Santa Fe. México, D.F. C.P.
01219

Contacto Arturo Berkstein

Website www.mcdonalds.com.mx

Sucursales en México 21

Sucursales Franquiciadas 168

Sucursales Propias 73

Cuota regalias

5% operacion y 5.6% publicidad

Monto Inversion Inicial

600,000 dolares

» PEMEX. Servicio que ofrece:

comercializaciéon de combustibles para

automotores.

Tabla No.11

Razoén Social

Franquicias PEMEX

Direccion Av. Marina Nacional 329 Piso 23 Torre Ejecutiva Col. Huasteca. México, D.F.
C.P. 11311

Contacto Francisco Javier Quezada Sanchez

Website www.franquiciapemex.com.mx

Sucursales en México 5142

Sucursales Franquiciadas 5084

Sucursales Propias 58

Cuota regalias 1%

Monto Inversion Inicial Variable
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» PIZZA HUT. Restaurante de comida rapida (pizzas).

Tabla No.12

Razodn Social

Yum Restaurants International

Direccion Paseo de los Tamarindos 400-A ler. Piso Col. Bosques de las Lomas. México
D.F. C.P. 05120

Contacto Philippe Maesillac

Website www.triconfranquicia.com.mx

Sucursales en México 161

Sucursales Franquiciadas 40

Sucursales Propias 121

Cuota regalias 6%

Monto Inversion Inicial 270,000 dls.

» PRENDAMEX. Es una franquicia que otorga préstamos de dinero en efectivo

con garantia prendaria principalmente sobre alhajas de oro, relojes de oro y

automoviles. El sistema de operacion es el mismo que de una casa de empefio.

Para abrir una franquicia es necesario contar con un local de aproximadamente

60 m’, ubicado principalmente, por razones de mercadotecnia y seguridad,

dentro de centros o plazas comerciales de alta densidad.

Tabla No.13

Razén Social

Préstamos Prendarios Depofin, S.A. de C.V.

Direccion Luz Savinon 13-704 Col. Del Valle. México, D.F. C.P.03100
Contacto José Manuel Adame Mier

Website www.prendamex.com

Sucursales en México 137

Sucursales Franquiciadas 130

Sucursales Propias 7

Cuota regalias

2% Operacion y 0.5% Publicidad.

Monto Inversion Inicial

$27000,000 — 3°000,000 pesos
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» SUSHI-ITTO. Es la franquicia lider de restaurantes de comida
japonesa a escala mundial y es mexicana. Servicios que ofrece:

restaurante con servicio a domicilio y para llevar.

Tabla No.14
Razoén Social Itto Restaurantes y Servicios, S.A. de C.V.
Direccion Cuauhtémoc 158 Col. Tizapan San Angel. México, D.F. C.P.01090
Contacto Gabriela Berh6
Website www.sushi-itto.com
Sucursales en México 50

Sucursales Franquiciadas 43

Sucursales Propias 7

Cuota regalias 25,000 ddlares.

Monto Inversion Inicial De 180,000 a 250,000 dolares.

» TINTORERIAS MAX. Esta franquicia de tintorerias ultra rapida proporciona
tecnologia de punta en lavado en seco, atendiendo con su operacion no solo la
eficacia y rapidez que demanda el consumidor, sino a los mas estrictos
reglamentos ecologicos a nivel mundial. Servicios que ofrece: concepto de

tintorerias en una hora.

Tabla No.15
Razdn Social Tintorerias Max, S.A. de C.V.
Direccion Av. Darwin 102 Piso3 Col. Nueva Anzures. México, D.F. C.P.11590
Contacto Diego Argiro Mammato
Website www.tintoreriamax.com
Sucursales en México 30

Sucursales Franquiciadas 15

Sucursales Propias 15

Cuota regalias 5% mensual.

Monto Inversion Inicial $17400,000 pesos

63




UNIVERSIDAD MICHOACANA DE SAN NICOLAS DE HIDALGO

» TORTAS LOCAS HIPOCAMPO. Servicio que ofrece. Tortas.

Tabla No.16

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

Razén Social

Frhipo, S.A. de C.V.

Direccion Insurgentes sur 1968 Col. Florida. México, D.F. C.P.01030
Contacto Francisco Méndez Mondragon

Website www.tortaslocashipocampo.com

Sucursales en México 151

Sucursales Franquiciadas 148

Sucursales Propias 3

Cuota regalias

2% operacion

Monto Inversion Inicial

50,000 pesos.
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FRANQUICIAS EN MORELIA.

MICHOACAN

e

MEXICO

MUNICIPIO DE MORELIA

En la ciudad de Morelia, Michoacéan estan registrados 15,295 comercios y 3,832 negocios

Tabla No.17
|Centros Comerciales | 5
|Centra| de Abastos | 1
|Supermercados Publicos | 4
|Supermercados Privados | 8
|Mercados Publicos | 7
|Tianguis (80 a 150 oferentes) | 25 por dia
| Comerciantes Ambulantes® | 4,000
|Expendios de alimentos preparados | 1,404
|Bares, Centros Nocturnos y Discotecas | 99
| Abarrotes | 4,475
| Farmacias | 437
| Carnicerias | 337
| Papelerias | 520
| Zapaterias | 203
|Tiendas de Ropa | 557
|Joyer|'as | 63
| Mercerias | 122
| Dulcerias | 152
| Panaderias | 200
Gasolinerias 22

*La mayor parte de estos comerciantes ambulantes fueron removidos

y ubicados en nuevos mercados publicos en el 2001.
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Tabla No.18 FRANQUICIAS IMPORTANTES:
‘Hotel Fiesta |Inn Office Depot
Hotel Holiday Inn | Ace Home Center
‘Honda |Home Mart
‘Mercedes Benz |Costco (Price Club)
‘Nissan |Mc Donald’s
‘BMW |Burger King
‘Walt-Mart |Sam Club
‘Chrysler |Domino's Pizza
‘Ford |Pizza Hut
‘Volkswagen |Seﬁor Frog’'s
‘General Motors |Carlos n" Charle’s
‘ Peugeot | Freedom

John Deere Kentucky

Algunas otras franquicias que operan en la ciudad de Morelia son las siguientes:

2
m
=
e T
PRESDA =
Perfumeria a
Rosalba 5
Ventura = Plaza
EUBATE, Ay, Lazaro Cérdenas e
1 Franquicia en Morelia. ——
MERCADO
INDEPEMDE
NCIA
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@
INGLES CON GARANTIA POR ESCRITO

MORELIA

» CAMELINAS.- Ruben Romero # 80 Esq. Sanson Flores Col. Camelinas
Tel. (443) 314-74-91 y 324-63-59
E-mail: morelia@englishnow.com.mx

» BOULEVARD.- Boulevard Garcia de Ledn # 1188 Col. Nueva Chapultepec Sur
Tel. (443) 324-92-38 y 324-92-57

E-mail: morelia@englishnow.com.mx

MICHOACAN 1 FRANQUICIA

LETICIA DEL CARMEN SEGURA RANGEL
RESP: ARQ. ABEL SEGURA RANGEL

LERDO DE TEJADA #37
Col. CENTRO
Tel: (443) 313-8000
Fax: 313-8000

MORELIA
C.P. 58000

. - FOPDC MACION AL FARA EL DESARROLLO
FOAENTD DF LAS ARTERA S 145 SOC1AL

Y e 2
- A / ’ {:_‘_, L‘LEL.I: SECRETARLS D
s

Morelia, Mich.

Aristeo Mercado No. 147
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Col. Nueva Chapultepec, C. P. 58280

Tel. y Fax: 01 (443) 312-17-89

MORELIA,

WAL-MART

Calz. La Huerta esq.
Libramiento salida
Patzcuaro No. 3000,
Local 10

CENTRO
Av. Fco. | Madero pte. No. 258-C
Col. Centro

UniversidadCNCI¥A

jTOMA EL CONTROL DE TU FUTURO!

= Planteles 2 Michoacén

= MORELIA CENTRO * MORELIA LAZARO CARDENAS = URUAPAN
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»
»

MORELIA
»
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Lo ol

Morelia, Mich.
Av. Lazaro Cardenas 2963-3 Col. Chap. Nte.
Y

Antonio Alzate 481-B Centro.

Perfumes y Esencias Fraiche

Lago de Cuitzeo # 34 Col. Ventura Puente.
Rayon # 63 Col. Centro.

Av. Lazaro Cérdenas #325-A Col. Centro.
Benito Juarez # 81 Col. Centro.

Opticas Devlyn.

Comercial Mexicana Centro.
Sam’s Club.

Mega Comercial Mexicana.
Portales Centro.

Av. Madero # 124
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» Av. Camelinas

MORELIA
» Blvd. Garcia de Ledn #1650.

» Av. Ventura Puente #1385.

H.MTE EN LA

MARCA

/ f ‘ Farmaclas del

L'ﬂl.IIMII PlEL'Ill ¥ COHH!HZI@

PLAZA MORELIA

SUCURSAL DIRECCION

Av. Acueducto No. 234

Acueducto Col. Chapultepec Norte

Bucareli Av. del Estudiante No. 516
veare Col. Erendira

Carrillo Benedicto Lopez No. 61

Col. Centro
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Catedral
Dalia

La Esmeralda

Hospital Civil
Mercado Independencia

Paloma

Pedregal

Periodismo
Prados Verdes

Ventura Puente
(24 horas)
(Alta Especialidad)

Direccién
Teléfonos
Fax
Ciudad
Estado

Bucareli No. 1034 Col. Vazco De Quiroga C.P. 58230 Morelia, Mich.

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

Av. Madero Poniente No. 33
Col. Centro

Dalia No. 509

Valladolid No. 166
Col. Centro

Isidro Huarte No. 285
Col. Centro

Av. Lazaro Cardenas No. 694

Av. de Las Camelinas No. 1330,
Col. La Loma

Av. Madero Poniente No. 2222
Col. Tres Puentes

Av. ]J. Tocaven Lanvin No. 1382

Guadalupe Victoria No. 1544

Calz. Ventura Puente No. 596
Col. Cuauhtémoc

Farmacias Similares
MORELIA

01443-3246543

0

MORELIA
Michoacan
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Direccién
Teléfonos
Fax
Ciudad
Estado

Direccién
Teléfonos
Fax
Ciudad
Estado

Direccién
Teléfonos
Fax
Ciudad
Estado

Direccion
Teléfonos
Fax
Ciudad
Estado

Direccion
Teléfonos
Fax
Ciudad
Estado

MORELIA

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

MORELIA II
Av. Michoacan No. 614-A Col. Las Flores C.P. 58160 Morelia, Mich.
01443-3168111
0
MORELIA

Michoacan

MORELIA III
Av. Madero No. 3185-D Col. Gertrudiz Bocanegra Morelia, Mich.
01443-3161019
0
MORELIA

Michoacan

MORELIA 1
Av. Madero Poniente 619-B Col.Centro C.P.58000 Morelia, Michoacan
(443) 3-17-35-93
0
MORELIA

Michoacan

MORELIA II

Av.Lazaro Cardenas No.386-A Col.Ventura Puente. C.P.58020 Morelia ,
Michoacan

(443) 3-13-37-37
NO DISPONIBLE
MORELIA

Michoacan

MORELIA III

Av. Torreon No. 1601 Locales 2 Y 4 Colonia Villas Del Real C.P. 58116
Morelia Michoacan

NO DISPONIBLE
0
MORELIA

Michoacan

== STEREN

LIDER EN
COMPONENTES
ELECTRONICOS
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» Cuautla #53, Centro.

Franquicia internacional lider
en Tintoreria de Calidad en 1 hora

Abrimos una tienda cada tres dias
Crezca con nosotros

MORELIA
» Blvd.. Garcia de leén # 1457, Col. Chapultepec Ote.

» Plaza la Huerta (Wal Mart) local # 7.

Century

Valladolid
Inmobiliaria Century 21

MORELIA
» Century Valladolid : Mariano Arista # 225 1°. Piso Col. Chapultepec Oriente.

» Century 21 Monarca: Av. Acueducto # 2825-A Col. Lomas de Hidalgo.
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TORTAS LOCAS

FPCpe)

FRANQUICIAS TORTAS LOCAS ESTADO DE MICHOACAN:

NUMERO NOMBRE

MORELIA

DOMICILIO

COLONIA ZP CIUDAD
O DEL

ESTADO

VILLEGAS RAMIREZ ELEAZAR

Av. Camelinas # 2480

Esq. Bonifacio Irigoyen

Col. Las Camelinas, C.P. 58290

Tienda de Walmart

Libramiento Sur # 4066 Int. 101

Col. Jardines de la Loma, C.P.

Morelia, Michoacan.

coco ™

» Centro Comercial Plaza Morelia.

58197

TELEFONO
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» Plaza Fiesta Camelinas.

» Centro Comercial Chedraui.

6.2.  Asociacion Mexicana de Franquicias.

A.i.*-lili LACION

m'll"’.-‘.-‘l.‘- DE

. FRAN QUICIAS

La Asociacion Mexicana de Franquicias se cred en 1989, cuenta en la actualidad con mas de
150 afiliados, entre los cuales se encuentran las principales franquicias nacionales y
extranjeras que operan en nuestro pais y que se distinguen con las marcas mas reconocidas y

renombradas en el mercado.

Entre los principales objetivos de la asociacion se encuentran:

» Promover y difundir el desarrollo, consolidacion y dignificacion del sistema de
franquicias dentro de los Estados Unidos Mexicanos.

» Ser un o6rgano representativo de la industria de las franquicias en México y el
extranjero, que vele por el correcto desarrollo, difusion y consolidacion del
sistema, ante cualquier organismo publico o privado.

» Coadyuvar con México de forma permanente para el desarrollo comercial,
industrial y econémico, fomentando la generaciéon de empleos dignos y en

consecuencia apoyando el crecimiento del pais.

Al ingresar una empresa a la Asociacion, recibird una serie de apoyos y beneficios como son:

» El respaldo por parte de la AMF, respecto del cumplimiento de estandares y

requisitos para ser miembro.

75



UNIVERSIDAD MICHOACANA DE SAN NICOLAS DE HIDALGO

>

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

La libertad de ostentarse como Socio Activo de la AMF; asi como el derecho de
utilizar el logotipo de la misma. Con lo anterior contard con una mayor
seguridad por parte de los inversionistas.

Promocioén a través de los 6rganos informativos de la Asociacion, tales como el
Directorio de Franquicias, Pagina de Internet y boletines informativos entre
otros, asi como presencia en revistas especializadas de negocios, prensa, radio y
television.

Atractivas tarifas y presencia de su empresa en medios masivos de
comunicacioén de prestigio; asi como el apoyo en la organizacion de ruedas de
prensa.

Goce y aprovechamiento de las relaciones gubernamentales que a construido la
AMF a lo largo de los afios; obteniendo los beneficios conseguidos a través de
acuerdos y convenios.

Paquetes especiales de servicios o productos, a través de la relacion con
diferentes empresas del sector privado, como: Telmex, Caliper, Friedman Group
Consulting, entre otras.

Acceso al Programa de Certificacion de Franquicias, regulado por Calidad
Mexicana Certificada (CALMECAC) y la AMF.

Precios y trato preferente respecto de Ferias, Convenciones, Conferencias y
Seminarios en las principales plazas del pais y en los cuales participa la AMF
directamente o a través de sus afiliados.

Presencia Internacional con representacion por medio de la AMF, en Centro y
Sudamérica, Estados Unidos, Canada, Europa.

Informacion constante respecto de temas de trascendencia y actualidad ya sea en
eventos o a través de boletines informativos.

Precios preferenciales para capacitacion constante de temas relacionados con el
sistema de franquicia impartidos por especialistas en la materia.

La posibilidad de participar activamente dentro de la estructura directiva de la

Asociacion.
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CUESTIONARIO DE VERIFICACION Y

EVALUACION DE FRANQUICIAS.
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Como parte de la investigacion de campo de este proyecto se aplicd un cuestionario de
verificacion y evaluacion de franquicias, que fue proporcionado a negocios franquiciados.
Fuente de datos:

La principal fuente de datos de este estudio son las personas o negocios encuestados.
Poblacion:

Negocios que son franquicias en la ciudad de Morelia, Michoacan.

Muestra:

En la ciudad de Morelia, no hay informacioén sobre el nimero de negocios que trabajan bajo el
formato de franquicias, por lo que se decidio aplicar el cuestionario en los negocios que son
franquicias y que estuvieran ubicados en centros comerciales y a lo largo de la Avenida
Principal de esta ciudad. Siendo 11negocios el tamafio de la muestra.

Disefio y Recoleccion de Datos:

Para la recoleccion de la informacion se utilizd un cuestionario, el cual permitid verificar y
evaluar la informacion concerniente a una franquicia en los aspectos de: apertura, formacion y
relacion empresarial.

Técnica de Analisis e Interpretacion de Datos:

La clasificacion de los datos se hizo a través de una tabla de distribucion de frecuencia, la cual

permitié organizar los datos para su interpretacion y analisis.
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Resultado y Analisis de los Datos:

APERTURA
NO. DE PREGUNTA % | %
SI |NO
1. El franquiciador antes de la firma del contrato le suministr6 informacion financiera.
100
2. Le facilit6 la circular oferta de franquicia antes de la firma del contrato. 91 |9
3. En lineas generales, ;considera veraz la informacion que se le facilito? 100
4. (Constato6 su decision con un consultor de franquicia antes de firmar? 82 |18
5. ¢(Tiene calidad el equipamiento propuesto por el franquiciador? 100
ASISTENCIA
NO. DE PREGUNTA % % %
EXCELENTE | BUENA | REGULAR
1. (Cémo calificaria los suministros del franquiciador? 91 *
2. En términos generales, (como es la ayuda técnica y comercial recibida? | 100
3. (Como definiria la coordinacién publicitaria y promocial por parte del | 100
franquiciador?
SI NO
4. (Es accesible la central ante cualquier duda o problema? 100
5.¢Recibe del franquiciador unos servicios acordes a la contraprestacion | 100
econdmica que éste percibe?
6. (Responde la central con rapidez a sus peticiones de ayuda? 100
* uno de los negocios no recibe suministros por parte del franquiciador.
FORMACION
NO. DE PREGUNTA % % %
EXCELENTE | BUENA | REGULAR

1.;Cual es la calidad de la formacion recibida?

91
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2. (Tienen calidad los manuales de franquicia? 91%*

SI NO
3.¢Dispone el franquiciador de una experiencia suficiente? 100
4.;Le aportan una informacion de interés para la gestion del negocio? 91 9
5. (Desarrolla el franquiciador funciones de investigacion del mercado? 91 9

* una de las franquicias no proporciona manuales.

RELACION EMPRESARIAL
NO. DE PREGUNTA % %
SI NO
1. ;Tiene problemas en su relacion con el franquiciador? 100
2.; Hay aspectos de la franquicia que no le gustan? 100
3. Por lo general, participan los franquiciados en la adopcion de decisiones | 91 9
que afecten a la globalidad de la cadena?

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Seglin los datos obtenidos de la encuesta en la informacion concerniente a la apertura del

negocio tenemos lo siguiente:

1. Al 100% de los negocios encuestados si se les suministro informacion financiera antes de la

firma del contrato.

2. So6lo al 91% de los negocios se les facilito la circular oferta de franquicia antes de la firma del
contrato.

3. En lo que respecta a la veracidad de la informacion y calidad del equipo propuesto por el
franquiciador el 100% de los encuestados lo encuentra satisfactorio.

4. Soélo el 82% de los negocios encuestados constatd su decision con un consultor.

En lo que concerniente a la asistencia que se le proporciona a la franquicia tenemos

siguiente:

lo

1. Salvo por un negocio que no recibe suministros por parte del franquiciador, en términos

generales la asistencia que reciben los franquiciantes por parte de los franquiciadores es
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Por lo que respecta a la formacion que recibe el franquiciante tenemos lo siguiente:

Segun los datos obtenidos de la encuesta en la informacion concerniente a la relacion entre el

franquiciador y el franquiciante tenemos lo siguiente:
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Conclusiones.

Una franquicia representa una oportunidad de negocio para aquellas personas que desean
invertir en un negocio probado, minimizando los riesgos; ya que las personas que se
convierten en franquiciatarios no solo estan adquiriendo una marca, sino también el prestigio,
experiencia el Know- How, la asistencia técnica, capacitacion, publicidad, etc. Es decir todo
aquello que constituye los activos mas importantes de una empresa y que han sido adquiridos
por las mismas, cuando estas han superado ya la larga curva de aprendizaje por la que pasa
todo negocio desde que inicia hasta que se consolida en el mercado. Al adquirir una franquicia
los futuros inversionistas no tienen la necesidad de pasar por esta curva de aprendizaje al
intentar el método de “ensayo y equivocacion”.

La adquisicion de una franquicia es literalmente, tener un negocio propio sin estar solo en el
negocio. Es una operacion basada en la confianza y el intercambio comercial entre los
franquiciatarios y los franquiciantes; la globalizacion ayuda a que las franquicias sea un
negocio con menor riesgo de inversidon que uno independiente y su éxito se fundamenta en la
comunicacién y compromiso de las partes.

En una franquicia los inversionistas o franquiciatarios acceden a mayores probabilidades de
éxito que aquellas que inician una explotacion o negocio de cero y tienen que lograr una
posicion en el mercado. Si bien los franquiciatarios tienen que realizar una importante
inversion inicial, se tiene mayor seguridad en el aspecto econdmico que en un negocio que se
inicia de manera independiente, ya que en la adquisicion de una franquicia se conoce el monto
total de la inversidon ademas de que se accede a un método productivo y a estrategias
comerciales de probado éxito, asegurando de este modo una baja probabilidad de fracaso ya

que ingresa al mercado comercial con un producto o servicio probado.
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Hay que poner énfasis en el aspecto, que la adquisicion de una franquicia representa
minimizar riesgos, pero esto no significa que no se pueda fracasar, ninguna empresa esta
exenta del fracaso, todo proyecto empresarial implica riesgos. Aun cuando una franquicia
representa un concepto probado, cada una tienen aspectos Unicos de los que también puede
depender su éxito o fracaso. La garantia del éxito no viene con la compra de la franquicia ya
que como cualquier negocio, también llevan cierto riesgo, el cual es menor al de los negocios
independientes.

Invertir en una franquicia no significa que las personas se van a volver ricas de la noche a la
mafiana. Se tiene que trabajar duro, invertir dinero, tiempo y comprometerse seriamente con la

franquicia como cualquier otro negocio.
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Recomendaciones.

Las franquicias tienen fama de éxito casi seguro, no obstante hay que ser cuidadosos, porque
hay franquicias buenas y otras malas. Hay proliferacion de empresas dedicadas a la
distribucion que se autodenominan franquicias, sin serlo. Este tipo de cadenas no ofrece al
inversionista la proteccion que exige la ley, no definen requisitos para la ubicacion de sus
negocios y tampoco les dan capacitacion. Por otro lado tenemos también a franquicias que no
cobran cuotas lo que puede representar una inversion no confiable, ya que las cuotas suponen
que los franquiciadores hacen inversiones para preparar al nuevo empresario, otorgandole
capacitacion, abastecimiento, ayudarlo en el disefio de su establecimiento y darle publicidad.
Una franquicia debe tener todo aquello que garantice que se recibira mucho mas dinero del
que se invirtid. Por lo que el futuro comprador debe fijarse en 1°. Lugar que esté frente a una
marca conocida, con respaldo y con un soporte efectivo. En 2°. Lugar, no hay que dejarse
embaucar en un negocio que después de firmado la otra parte se desentienda. La franquicia
debe contar con esquemas legales, un contrato, un manual de operacion, evaluacion de
negocios que respalden al franquiciador y un compromiso serio de la marca que demuestre
que esta frente a un negocio exitoso.

La mayoria de las franquicias deben investigar y evaluar el perfil de los futuros
franquiciatarios antes de continuar con el proceso de adquisicion de una franquicia. Esto es
un sintoma de una franquicia seria, que se preocupa por su sistema de franquicias y por el
¢xito de sus franquiciatarios. Por lo que hay que desconfiar de aquellas franquicias que
demuestren desinterés en esta investigacion, ya que probablemente estdn mas interesadas por

la venta de su franquicia que por el éxito del negocio.
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Pero asi como la franquicia investiga a los futuros inversionistas, estos también deben
investigar a la franquicia para asegurar que estan invirtiendo su patrimonio en un concepto
que les va a garantizar éxito. Por lo que es aconsejable llevar a cabo los siguientes puntos:
1. Investigar antes de invertir.
Conocer a fondo al franquiciante (en su persona e infraestructura).

Platicar con franquiciatarios que ya sean parte del sistema.

Verificar el posicionamiento de la marca en el mercado consumidor.

2
3
4. Confirmar todos los datos del franquiciante en la Asociacidon Mexicana de Franquicias.
5
6. Solicitar una copia de la Circular Oferta de Franquicias.

7

Investigar los fracasos que la empresa haya tenido, y si ha cerrado alguna franquicia
averiguar por qué.
8. No dejarse llevar por la publicidad.

Y por ultimo recordar que todo negocio por mas seguro que parezca conlleva un riesgo,
que en el caso de las franquicias se ve minimizado, sobre todo cuando el franquiciante y

franquiciatario se comprometen a trabajar con armonia y respeto.
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» Wwww.soyentrepreneur.com

ANEXOS
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Cuestionario de Verificacion y Evaluacion de Franquicias

Sefior empresario y/o administrador, se le solicita de la manera mas atenta su colaboracion
para contestar el siguiente cuestionario, que busca verificar y evaluar la informacion
concerniente al franquiciante en los aspectos de: apertura, asistencia, formacion y relacion

empresarial.

DATOS GENERALES:

1. NOMBRE DEL NEGOCIO

2. PERSONA QUE SE ENTREVISTA:
3. NUMERO DE ANOS QUE TIENE OPERANDO EL NEGOCIO:
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Instrucciones: marcar debajo de cada recuadro, la respuesta, relacionando la respuesta de acuerdo a los
conceptos correspondientes de cada cuadro.

APERTURA

SI | NO

1. El franquiciador antes de la firma del contrato le suministr6 informacion financiera.

2. Le facilit6 la circular oferta de franquicia antes de la firma del contrato.

3. En lineas generales, ;jconsidera veraz la informacion que se le facilito?

4. (Constrato su decision con un consultor de franquicia antes de firmar?

5. ¢(Tiene calidad el equipamiento propuesto por el franquiciador?

ASISTENCIA

EXCELENTE | BUENA | REGULAR

1. (Cémo calificaria los suministros del franquiciador?

2. En términos generales, (como es la ayuda técnica y comercial recibida?

3. (Como definiria la coordinacién publicitaria y promocial por parte del

franquiciador?

SI NO

4. (Es accesible la central ante cualquier duda o problema?

5.¢Recibe del franquiciador unos servicios acordes a la contraprestacion

econdmica que éste percibe?

6. (Responde la central con rapidez a sus peticiones de ayuda?

FORMACION

EXCELENTE | BUENA | REGULAR

1.;Cual es la calidad de la formacion recibida?

2. (Tienen calidad los manuales de franquicia?
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SI NO
3.;Dispone el franquiciador de una experiencia suficiente?
4.;Le aportan una informacion de interés para la gestion del negocio?
5. (Desarrolla el franquiciador funciones de investigacion del mercado?
RELACION EMPRESARIAL
SI NO

1. ;Tiene problemas en su relacion con el franquiciador?

2.; Hay aspectos de la franquicia que no le gustan?

3. Por lo general, participan los franquiciados en la adopcion de decisiones

que afecten a la globalidad de la cadena?

Lilians Coffee

(Entrevista realizada por el Universal a Rafael Macouzet, Director Operativo de la empresa el 08/06/05)

Historia en granos

Lilians Coffee funda su primera unidad en el centro comercial Plaza Fiesta Camelinas en un
pequefio local bajo un concepto gourmet que se trajo de Estados Unidos. Fué idea de Liliana,
Raymundo y Anibal, socios pioneros de la empresa: “Fueron a Estados Unidos, vieron el
mercado, analizaron la oportunidad del nicho en México, sobre todo en Morelia, pues en una
ciudad con una alta cultura del café. De hecho en la region de Uruapan se cultivaba uno
excelente. Vieron la oportunidad y el nicho un poco inexplorado con oportunidades y
arrancaron el proyecto”.

Emplean directamente a 50 personas. El segundo y el tercer establecimiento son propios con
una diferencia en la apertura de un afio: “En 1995 se abrio Plaza las Américas y en 1996 el del
Centro Historico. De ahi pas6 un buen tiempo, porque no habiamos considerado la opcion de
franquiciar. De hecho nosotros pensdbamos crecer a medida de nuestras posibilidades, pero de

repente vimos que se estaba explotando el mercado de la franquicia. Se hizo toda una
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investigacion, se mandd gente a estudiar y se contratd personal para el desarrollo de la
franquicia”.
A partir del 2001 se lanz6 la marca para franquicias y “de ahi hemos tenido un crecimiento
explosivo. En tres afios tenemos abiertas 17 sucursales en la Republica Mexicana, vamos a
buen ritmo”. Actualmente cuentan con presencia en Oaxaca, Guanajuato, Michoacén,
Guadalajara, Querétaro y estan por abrir en Aguascalientes.
(Coémo se les ocurridé empezar a franquiciar?
De hecho fue idea mia junto con Liliana y Anibal —sus socios-. La gente se nos acercaba, nos
preguntaba si franquiciabamos y esto hizo que nos entrara la inquietud y vimos que era un
producto lo bastante bueno y con la suficiente calidad para franquiciarlo.
(Cuanto cuesta la franquicia y qué incluye?
El costo es variable y depende de las necesidades. Tenemos, por ejemplo, la que llamamos la
franquicia express que consta de un carrito de autoservicio, cuya inversion es de 450- 480 mil
pesos con todo y equipo, insumos, productos, listo para ponerlo a trabajar. Hay franquicias
en las que se ha invertido hasta un millon 220 mil pesos porque se trata de locales grandes,
de unos 200 metros aproximadamente, y que nos entregan casi en obra negra por lo que hay
que vestir el establecimiento, decorarlo, ponerle mobiliario, las barras, etcétera.
Es decir tenemos desde 480 mil pesos la inversion hasta de un millon 200 mil o mas,
dependiendo del local.
(Qué incluye?
Incluye la maquina express, las maquinas para bebidas frias, licuadoras, refrigeradores,
congeladores, un delibaguette, creperas, batidoras, dispensadores, basculas, mobiliario,

sillas, mesas, lamparas, decoracion, desarrollo arquitectonico y lo que son jarabes, esencias,
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café en grano. Es una franquicia que se le entrega en mano al dueiio, todo lo hacemos
nosotros, pero si el cliente quiere participar activamente el desarrollo de su franquicia, lo
puede hacer.

(Cuales son los requisitos para adquirirla?

El requerimiento minimo del local para un area de fast food, un kiosco o un carrito es de 20 o0
24 metros cuadrados, eso es lo minimo que ocupamos. De ahi en adelante pueden ser locales
de 100, 150y hay hasta locales que tenemos funcionado de 225 metros cuadrados.

Pedimos honorabilidad porque nosotros nos casamos mas con la persona que con su dinero,
que la persona esté dispuesta a dedicarle tiempo, a cuidar la imagen y a dedicarle parte de su
esfuerzo para que esto crezca.

En cuanto a los requisitos financieros pues que haya solvencia economica, un buen historial
crediticio, referencias comerciales, bancarias, basicamente lo que te piden para tramitar una
tarjeta de crédito.

El retorno de la inversion se calcula en dos anios. Mientras que la utilidad es variable
dependiendo de lo que vaya a pagar de renta, aunque se estima entre 30y 45%. Se firma un
contrato renovable de cinco anos y se pagan regalias mensuales de 4% sobre la utilidad.

Al adquirir una franquicia, hay un periodo de entre 60 y 90 dias en el que se instala la
franquicia; a la firma del contrato se pide 60% de la inversion y el 40% restante se debe
pagar en el periodo en que se les instala la franquicia: “Es decir conforme vayamos
necesitando a lo mejor les pedimos otro 20% para completar los otros finiquitos de
magquinaria, mobiliario o algo que hay que pagar y el otro 20% se paga 15 dias antes de la
apertura programada de la tienda”.

(Cuales son sus planes futuros?
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Crecer, estamos tratando de mantener el ritmo de tres a cinco unidades anuales de las cuales
llevamos dos en este ano, nos falta una para completar nuestra cuota, pero estamos por
cerrar otra en Irapuato, asi cubririamos nuestra cuota minima, aunque podemos alcanzar las
cinco sin mayor problema. Asimismo nos interesa seguir innovando, desarrollando nuevos
productos para paladares aventureros para que el publico se atreva a probar nuevos sabores,
nuevas texturas y nuevas formas de tomar café.

(Cual es la diferencia entre ustedes y otras franquicias de café?

Te lo voy a decir en una palabra, calidad. Es algo que nosotros cuidamos muchisimo, todos
nuestros procesos se cuidan de una manera sorprendente. Sabemos que lo llega al paladar

del que esta degustando nuestra bebida es calidad total.
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Coco Express de México es una empresa que se ha distinguido por sus constantes
innovaciones, gracias a esto obtuvo el 2 de Marzo de 2005 el premio TELMEX a la
Franquicia con Mayores Innovaciones Tecnolégicas. También se ha distinguido por tener
un crecimiento constante por lo que recibié en esa misma fecha y por segunda ocasion, el
premio a la Franquicia con Mayor Crecimiento del sector con el rango de inversion mas
baja. Coco Express le ofrece un concepto de negocio con una rapida recuperacion de su
inversion y también es una de las franquicias mas econdmicas del mercado mexicano y la

Ginica que ofrece una GARANTIA DE EXITO.

En Coco Express ofrece un nuevo concepto de extraccion y enfriamiento de agua de coco y
una maquina cortadora para la extraccion sencilla e higiénica de la carne de coco, mediante
sistemas originales patentados, 100% higiénicos y fabricados en acero inoxidable grado
alimenticio con las madas estrictas normas internacionales de salud y calidad, tienen
contenedores para el almacenamiento adecuado del coco y cuentan con una imagen atractiva y
moderna, buscando continuamente estrategias para aumentar las utilidades de los
franquiciatarios.
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Sus patentes dan solucion al problema de satisfacer la demanda de agua y carne de coco en
presencia del consumidor, garantizando un producto 100% natural con la mayor higiene y con

modernos sistemas de extraccion.

Hay una tendencia mundial para consumir productos naturales y sin conservadores, con
procesos higiénicos y con cualidades importantes para la salud de las personas, las virtudes
del agua de coco y la carne son realmente impresionantes, estudios serios de la FAO lo

demuestran.

Ademas de que los franquiciatarios expenden agua y carne de coco fresca pueden elaborar
también, con los procesos y recetas de conservacion natural que se les da, productos de carne
de coco diferentes a lo que cominmente existe en el mercado con sistemas caseros de
deshidratacion, horneados, en conservas etc. poseen una nueva linea de 15 deliciosos
productos de los cuales la mayoria no existian en el mercado como son: Coco natural
deshidratado y glaseado, coco natural deshidratado y enchilado, mermeladas de coco con y sin
chile, coco natural horneado, coco natural garapifiado, coco en vinagre, salsa para marinar de
coco, cocadas elaboradas con coco fresco, adicionalmente a otros conocidos como: Pan de
elote y coco, barras de datil coco y nuez, galletas de coco etc. Esta nueva linea de productos
se comercializa bajo la marca registrada “Delicias de Coco” que les licencian a sus
franquiciatarios sin costo adicional, proporcionandoles tanto los métodos y técnicas de

elaboracion como imagen de etiquetas y publicidad.

Tienen la filosofia de ser una franquicia comprometida con el desarrollo del pais, ya que su
concepto de ganar-ganar va mas alla del negocio cldsico en el que sdlo dos partes son las que
ganan. En este caso Coco Express se ha esforzado por hacer ganar a las cinco partes
fundamentales que intervienen en el proceso como: El productor de Coco, El Sector Agricola,

El Franquiciante, El Franquiciatario y El Consumidor.
Entre los productos que manejan los franquiciatarios se pueden encontrar los siguientes:

o Agua de coco.

o Diablito de coco.
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o Cocada de leche.

o Salsa para marinar.

o Mermelada de coco con chile.
o Coco garapinado.

o Coco horneado.

o Pan de elote y coco.

o Carne de coco.

o Horchata de coco.

o Cocada.

o Mermelada de coco.

o Barra de coco, datil y nuez.
o Coco en vinagre.

o Galletas de coco.

o Flan de coco.

MODULOS

Modelo Amazonas

Dimensiones:

2.00m x .80m x 2.45m de altura con
sombrilla.

Ideal para atender un alto flujo de
clientes.

El mueble cuenta con un espacio
para almacenar botellas, y cajones
para guardar dinero, papeleria,
vasos Yy articulos de limpieza.

Tiene integrado un contenedor con
capacidad aproximada de 70 cocos.
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Coco Express Junior

Dimensiones: 80 x 60 x 50 cm.

Médulo ideado para barras de
restaurantes, hoteles,
establecimientos, etc .......

Curitiba

Dimensiones:

1.07m x .79m x2.30 de altura
con sombrilla.

Fabricado en fibra de vidrio,
ideal para espacios reducidos.

Gracias a su peso ligero y sus
llantas es apropiado cuando
se requiere cambiarlo o
moverlo continuamente de
ubicacion.
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Coco Express Movil

Dimensiones: 3m largo x 2m
altura x 1.50 ancho.

Moto con cabina que contiene el
sistema de extraccion vy
enfriamiento de agua de coco

Capcidad para 120 cocos.

Ideal para explotar 3 puntos de
venta en distintos cada dia.

Copacabana

Dimensiones:

0.96m x 0.90m x 2.45m de
altura con sombrilla.

Tiene la ventaja de ocupar
practicamente el mismo
espacio que el carrito Curitiba,
pero a su vez con las mismas
caracteristicas en cuanto
almacenaje de insumos que el
moédulo Amazonas ( sin el
contenedor integrado de
COCOsS).

99



@ UNIVERSIDAD MICHOACANA DE SAN NICOLAS DE HIDALGO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

Contenedores

Dimensiones:

1.00m x 1.00m x 1.30m de altura.

3 LT Capacidad para almacenar entre 90 y
=F 120 cocos.

i ~ : Fabricados en fibra de vidrio, son
"\/ r\/‘J faciles de lavar e ideales para

ambientes humedos. Disenados
para almacenar y tener un control
del coco vacio en el mismo espacio.

Cortadora de cocos

Novedosa patente que consiste en
una maquina que parte el coco para
la extraccion de la carne del coco,
con los mismos lineamientos
caracteristicos de Coco Express.

Dimensiones:

45 cm de ancho de fondo y 95 cm de
altura

**Requiere de energia eléctrica para
su funcionamiento.

~ Precios

La franquicia Coco Express® funciona de la siguiente forma:

El franquiciatario debe hacer un pago inicial por derecho de franquicia que depende de las
caracteristicas del modulo seleccionado.
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Costos de franquicias:

COSTO DE FRANQUICIA COCO EXPRESS

COSTO CON PLAN DE

TIPO DE MODULO F%%ETQ%E:TA FINANCIAMIENTO
CONTADO | PRIMERPAGO | 24 MESES

CARRITO CURITIBA 87,000 30,000 2,850
MODELO COPACABANA 90,000 33,000 2,850
MODELO AMAZONAS 93,000 36,000 2,850
MOVIL SIN MOTOCICLETA 98,000 41,000 2,900
CORTADORA DE COCOS 26,000 15,000 600

1 CONTENEDOR 8,600 4,5000 210

2 CONTENEDORES 16,600 8,400 420

3 CONTENEDORES 23,700 12,600 570

Costos en Pesos Mexicanos

No incluyen .V.A.

CONDICIONES :

50% a la firma del contrato

Pago inicial 50% a los 30 dias y/o entrega del médulo
Fondo de Publicidad 2,500 pesos anuales
Regalias 4,000 pesos fijos anuales

INCLUYE :

* Accesorios:

1 Banner Promocional de las propiedades del agua de coco

Modulo con sistema de perforacion, extraccion y enfriamiento (en comodato)
Derechos de uso de propiedad Industrial

Derechos de uso de marca

Derechos de uso de patente

Manual Corporativo y Manual Operativo
Capacitacion a Franquiciatario y empleados
CD de Formatos contables y administrativos

CD de musica promocional de Coco Express
Clave de acceso a seccion de franquiciatario en pagina web de coco express
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1 Base para Banner
500 Tarjetas Publicitarias y/o Volantes publicitarios
500 Vasos impresos de 300ml
2,500 Etiquetas para botella de 500ml
5 Biqueiras
Uniformes: 4 playeras, 2 Gorras, 2 Mandiles
Block de formato impreso de corte diario

= AN

Kit de accesorios promocionales

GARANTIA DE EXITO
iiPorque confiamos en nuestro concepto !l, si no te funciona ;jte regresamos el 50% del

costo de la franquicia!!

COSTO DE FRANQUICIA COCO EXPRESS
SUPER
PAQUETE | PROMOCION
DESCRIPCION PAQUETE CON SIN

PAQUETE GARANTIA [ GARANTIA

1 Curitiba, Contenedor y Cortadora 121,600 109,440

2 Copacabana, Contenedor y Cortadora 124,600 112,140

3 Amazonas, Contenedor y Cortadora 127,600 114,840

4 Movil (Sin moto) , Contenedor y Cortadora 132,600 119,340

Costos en Pesos Mexicanos No incluyen |.V.A.

Es importante destacar que Coco Express de México no cobra regalias sobre utilidades o
ventas, gracias a esto el franquiciatario tiene la ventaja de generar una rapida recuperacion de
su inversion inicial.

Se le otorga al franquiciatario una lista de proveedores de coco, pero el tiene la libertad de
adquirir el fruto (coco) del proveedor que mejor le convenga, en cuanto a precio y ubicacion.
Coco Express de México se obliga a proteger la marca y la patenta del sistema, asi como los

intereses de cada franquiciatario, quien elige la localizacion de su punto de venta y Coco
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Express de México s6lo la autoriza con el fin de proteger el radio de operacion de cada

franquiciatario.
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i Quiénes somos?

Farmacias del ahorro, es una empresa nacida en agosto de 1991, en Tuxtla Gutiérrez, Chiapas
con la vision de ser la mejor cadena de farmacias del pais a través de la mejora continua del

servicio que ofrece a sus clientes.

Gracias a este compromiso, y la preferencia del mercado consumidor, es posible contar hoy en

dia con méas de 350 farmacias en importantes ciudades de la republica.

Desde sus inicios, la empresa se ha comprometido con el desarrollo de sus empleados
logrando que su gente viva el trabajo mas alla de la idea de solo vender productos y encontrar

la vocacion de servicio con nuestros clientes, ajustandose asi a las necesidades del mercado.

Nuestra Historia
Farmacias del Ahorro, empresa comercial del ramo

farmacéutico, nace en el sureste de la Republica

posll DGl L AN

Mexicana en la ciudad de Tuxtla Gutiérrez, Chiapas.

Empresa  orgullosamente  mexicana, registrada

b

fiscalmente como Comercializadora Farmacéutica de

Chiapas, S.A de C.V. inicia sus operaciones en el mes de agosto de 1991, con la primera
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Farmacias del Ahorro, misma que adopta la letra A dentro de un circulo rojo como simbolo de
ahorro.
El equipo de este nuevo e innovador concepto de atencion al publico inici6 actividades con la
direccion de Don Maximiliano Leonardo Asturias apoyado por el dinamismo del Lic. Antonio
Leonardo Castafion, iniciando en ese entonces con tan so6lo 2 farmacias y 30 empleados,
logrando a través del esfuerzo conjunto de todos ellos, impactar fuertemente en nuestros
clientes, mediante la definiciéon de la razén de ser de la empresa: “Variedad, Servicio y
Precio”.
Desde su nacimiento, Farmacias del Ahorro ha aumentado su participacion en el mercado
mediante el esfuerzo de un excelente equipo de trabajo, logrando la penetracion comercial en
importantes ciudades de México.
El auténtico éxito de Farmacias del Ahorro radica en algo mas que los abrumadores numeros
de sucursales actuales. Desde su fundacion, la verdadera razén de su progreso ha sido, el
haber contactado con la habilidad de la empresa y del personal que la conforma, para
responder con eficacia a las exigencias del publico consumidor y las circunstancias del
mercado farmacéutico.
Farmacias del Ahorro, interesada en compartir el conocimiento adquirido durante estos afios
de existencia y el éxito alcanzado, inici6 a manejar el concepto de Franquicias desde el afio
2001. Este ha permitido una mayor participacion de mercado, ya que ha permite tener
presencia en mas ciudades, en un tiempo menor.
La empresa cuenta en la actualidad con innovadores sistemas operativos y administrativos que
la sittan como lider del ramo en el manejo de informacién y tecnologia, permitiéndole un

Optimo servicio y una excelente coordinacién de negocio con socios comerciales, clientes y
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suministradores de productos y servicios. Farmacias del Ahorro es en la actualidad un grupo
empresarial solido, llegando a ser la empresa #1 a nivel nacional en el ramo de

comercializacion de productos farmacéuticos.

Variedad, Servicio,
Precio v Ubicacion I

Variedad

Farmacias del Ahorro comercializa mas de 7000 articulos
farmacéuticos y de uso personal.
Nuestros productos son de calidad, desarrollados por

laboratorios reconocidos internacionalmente como Roche,

Eli-Lilly, Pfizer, Janssen-Cilag, Brystol-Myers, Bayer,

Schering-Plough, entre muchos otros, mismos que producen nuestros genéricos
intercambiables.

Con mas de 300 Farmacias del Ahorro en diversas ciudades del pais, satisfaciendo clientes de
diferentes niveles socioeconémicos mediante formulas flexibles de productos y escala de

precios.

Servicio
Se enfoca a dar el mejor servicio al cliente.

Constantemente capacitamos a nuestro personal en

Centros Integrales de Recursos Humanos (CIRH).

En todas nuestras sucursales manejamos una reposicion frecuente de inventario para asegurar
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que el cliente siempre encuentre lo que busca y, de no estar disponible en esa unidad, nuestro
compromiso es conseguirlo lo antes posible.
Precio
Nuestras alianzas comerciales nos permiten ofrecerle todos los productos al mejor precio.
Ubicaciéon
Hay mas de 350 Farmacias del Ahorro localizadas en puntos estratégicos para estar mas cerca

de donde usted vive y trabaja.

Programa de Cliente Inteligente
1° de Mayo de 2004

Farmacias del Ahorro redefine el programa T ;
llamado “CLIENTE INTELIGENTE DEL UGGl

del Akapro

AHORRO”. Este programa ofrece beneficios
adicionales a los clientes frecuentes y leales, los ’
cuales van mas alla del excelente servicio, los , A) T“'“ i

. o . . . .- u”u
precios competitivos y los locales bien ubicados -
que ya se les ofrece. Con éste programa los

clientes afiliados se veran favorecidos y recompensados por una serie de
beneficios como:

Acumulacién de puntos por consumo realizado.

Aplicacion de puntos para tener derecho a otras promociones.
Chequeras con cupones de descuentos y promociones cada tres meses.
Ofertas exclusivas.

Rifas y sorteos.

5% de descuento en el club del diabético.

Inscripcion al programa Medical Rewards.

oooooop

Todo lo anterior por el simple hecho de comprar en Farmacias del Ahorro.
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Las Farmacias de Similares ofrece lo siguiente a los inversionistas:

» Garantiza la inversion por escrito. Si no le va bien o no le gusta al
franquiciatario, se le devuelve lo que invirti6 mas el indice de inflacién que
sefale el Banco de México.

» La obtencion de ganancias que van del 25% al 150% anual.

» Si el inversionista tiene una farmacia tradicional y desea cambiarla a Farmacias
Similares, el costo de la franquicia sera gratis.

» Se financia la franquicia para que se pague en 1 o 2 afios con un interés del 1%
sobre saldos insolutos.

» Venta de medicamentos de calidad a precios muy baratos.
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FRANQUICIA CHIRRIS

CARACTERISTICAS

A).- PRECIO $50,000.00
B).-MARGEN DE UTILIDAD 35% BRUTA

C).-SUPERFICIE IDEAL DEL LOCAL 40 METROS CUADRADOS, CON
CONSULTORIO INCLUIDO EN POBLACIONES DE 20,000 HABITANTES, PODRA
SER MAYOR.

D).-RENTA MENSUAL MAXIMA DE 5,000 EN CIUDAD, $3,000 EN POBLACIONES
DE MENOS DE 20,000 HABS..

E).-DISTANCIA DE PROTECCION DE 500m*

F).-EL SURTIDO SERA SEMANAL A TRAVES DE UNA DE NUESTRAS
SUCURSALES

G).-CON PLANES DE FINANCIAMIENTO

NOTA: EL NUMERO DE HABITANTES ES DE ACUERDO AL INEGI

*SE APLICAN RESTRICCIONES

UBICACION DEL LOCAL

1).-ZONAS POPULARES DE POBLACION DE BAJOS RECURSOS
2).-DEBE ESTAR UBICADO CERCA DE ESCUELAS, AV. PRINCIPALES
3).- BASTANTE FLUJO PEATONAL Y VEHICULAR.

4).- UNIDADES HABITACIONES ETC.

EJEMPLO DE UTILIDAD E INVERSION

VENTA MEDIA APROXIMADA MENSUAL $80.000,00

UTILIDAD BRUTA MENSUAL 35%
$28.000,00

GASTOS APROX. MENSUAL $14.000,00

UTILIDAD DE OPERACION MENSUAL APROXIMADA $14.000,00

TIEMPO DE RECUPERACION DE 12 A 14 MESES

REGALIA INICIAL $50.000,00

REMODELACION (APROX.) $20.000,00

MOBILIARIO, EQUIPO, Y A.LUM.

(APROX) $40.000,00

INVENTARIO INICIAL SUGERIDO $60.000,00

GASTOS DE

INAUGURACION $10.000,00

CAPITAL DE TRABAJO $10.000,00 109
TOTAL DE INVERSION INICIAL (APROX.) $190.000,00
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OFRECEMOS AL FRANQUICIATARIO, ASESORIA EN:

*ELECCION Y ADAPTACION FISICA DEL LOCAL

*SURTIDO EFICIENTE DE LOS PRODUCTOS

*PERFILES DE LOS PUESTOS A CUBRIR

*ESTABLECER CONTACTO ENTRE EL FRANQUICIATARIO Y LA FUNDACION

BEST PARA EL ESTABLECIMIENTO DEL:

*PERSONAL Y NOMINAS EN LAS DIFERENTES ETAPAS DEL NEGOCIO
*CONSULTORIO MEDICO.

*CAPACITACION DEL FRANQUICIATARIO (ADMINISTRADOR)

Y ENCARGADO DE LA FARMACIA

*INDUCCION DE LOS MANUALES NORMATIVOS DEL FORMATO DEL

NEGOCIO

*ASISTENCIA TECNICA DURANTE LA OPERACION.
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FRANQUICIA PUEBLERINA

CARACTERISTICAS

FRANQUICIA PUEBLERINA PARA PUEBLOS ENTRE 20,000 Y 50,000 HABITANTES

A).- PRECIO $250,000.00
B).-MARGEN DE UTILIDAD 35% BRUTA

C).-SUPERFICIE IDEAL DEL LOCAL 50 METROS CUADRADOS

D).-RENTA MENSUAL ENTRE $3,000.00 Y $10,000.00

E).-CON UN CONSULTORIO MEDICO DE LA FUNDACION BEST A.C. ANEXO A LA

FARMACIA.

F).-DISTANCIA DE PROTECCION 1 K.M. Y 500mts EN EL CENTRO DE LA CIUDAD

G).-EL SURTIDO SE HARA DIRECTAMENTE A LA FRANQUICIA

H).-CON PLANES DE FINANCIAMIENTO

NOTA: EL NUMERO DE HABITANTES ES DE ACUERDO AL INEGI

*SE APLICAN RESTRICCIONES
UBICACION DEL LOCAL

1).-ZONAS POPULARES DE POBLACION DE BAJOS RECURSOS

2).-POR LO MENOS 5 METROS DE FRENTE

3).-DEBE ESTAR UBICADO CERCA DE ESCUELAS, AV. PRINCIPALES, MERCADOS,

ETC.
4).- BASTANTE FLUJO PEATONAL Y VEHICULAR.
5).- MOVIMIENTO DE PESERAS Y CAMIONES

EJEMPLO DE UTILIDAD E INVERSION

VENTA MEDIA APROXIMADA MENSUAL $200.000,00

UTILIDAD BRUTA MENSUAL 35%
$70.000,00

GASTOS APROX. MENSUAL $40.000,00

UTILIDAD DE OPERACION MENSUAL APROXIMADA $30.000,00

TIEMPO DE RECUPERACION DE 22 A 24 MESES

REGALIA INICIAL
REMODELACION (APROX.)
MOBILIARIO Y EQUIPO (APROX)

INVENTARIO INICIAL SUGERIDO
GASTOS DE
INAUGURACION

ANUNCIOS LUMINOSOS
CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL DE INVERSION INICIAL (APROX.)

$250.000,00
$100.000,00

$60.000,00
$195.000,00

$35.000,00
$40.000,00
$10.000,00
$725.000,00

OFRECEMOS AL FRANQUICIATARIO, ASESORIA EN:

111



@ UNIVERSIDAD MICHOACANA DE SAN NICOLAS DE HIDALGO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

*ELECCION Y ADAPTACION FISICA DEL LOCAL

*SURTIDO EFICIENTE DE LOS PRODUCTOS

*PERFILES DE LOS PUESTOS A CUBRIR

*ESTABLECER CONTACTO ENTRE EL FRANQUICIATARIO

Y LA FUNDACION BEST PARA EL ESTABLECIMIENTO DEL

*PERSONAL Y NOMINAS EN LAS DIFERENTES ETAPAS DEL NEGOCIO
CONSULTORIO MEDICO.

*CAPACITACION DEL FRANQUICIATARIO (ADMINISTRADOR)

Y ENCARGADO DE LA FARMACIA

*INDUCCION DE LOS MANUALES NORMATIVOS DEL FORMATO DEL

NEGOCIO

*ASISTENCIA TECNICA DURANTE LA OPERACION.
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FRANQUICIA CITADINA

CARACTERISTICAS

FRANQUICIA CITADINA PARA CUIDADES DE MAS DE 50,000 HABITANTES

A).- PRECIO $500,000.00

B).-MARGEN DE UTILIDAD 35% BRUTA

C).-SUPERFICIE IDEAL DEL LOCAL 100 METROS CUADRADOS

D).-RENTA MENSUAL ENTRE $10,000.00 Y $20,000.00

E).-TIENE UNO O VARIOS CONSULTORIOS MEDICOS DE LA FUNDACION BEST
A.C. ANEXOS A LA FARMACIA.

F).-DISTANCIA DE PROTECCION 1 K.M. *

G).-EL SURTIDO SE HARA DIRECTAMENTE A LA FRANQUICIA

H).-CON PLANES DE FINANCIAMIENTO

NOTA: EL NUMERO DE HABITANTES ES DE ACUERDO AL INEGI

*SE APLICAN RESTRICCIONES

UBICACION DEL LOCAL

1).-ZONAS POPULARES DE POBLACION DE BAJOS RECURSOS

2).-POR LO MENOS 7 METROS DE FRENTE

3).-DEBE ESTAR UBICADO CERCA DE ESCUELAS, AV. PRINCIPALES, MERCADOS,
ETC.

4).- BASTANTE FLUJO PEATONAL Y VEHICULAR.

5).- MOVIMIENTO DE PESERAS Y CAMIONES

EJEMPLO DE UTILIDAD E INVERSION

VENTA MEDIA APROXIMADA MENSUAL $300.000,00

UTILIDAD BRUTA MENSUAL 35%

GASTOS APROX. MENSUAL $105.000,00

UTILIDAD DE OPERACION MENSUAL APROXIMADA $70.000,00

TIEMPO DE RECUPERACION DE 24 A 32 MESES $35.000,00
REGALIA INICIAL $500.000,00
REMODELACION (APROX.) $150.000,00
MOBILIARIO Y EQUIPO (APROX) $95.000,00
INVENTARIO INICIAL SUGERIDO $195.000,00
GASTOS DE
INAUGURACION $25.000,00
ANUNCIOS LUMINOSOS $40.000,00
CAPITAL DE TRABAJO $60.000,00
TOTAL DE INVERSION INICIAL (APROX.) $1.085.000,00

EL PRECIO DE LA REGALIA ES MAS L.V.A.
OFRECEMOS AL FRANQUICIATARIO, ASESORIA EN:

*ELECCION Y ADAPTACION FISICA DEL LOCAL
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*SURTIDO EFICIENTE DE LOS PRODUCTOS

*PERFILES DE LOS PUESTOS A CUBRIR

*ESTABLECER CONTACTO ENTRE EL FRANQUICIATARIO

Y LA FUNDACION BEST PARA EL ESTABLECIMIENTO DEL
*PERSONAL Y NOMINAS EN LAS DIFERENTES ETAPAS DEL NEGOCIO
CONSULTORIO MEDICO.

*CAPACITACION DEL FRANQUICIATARIO (ADMINISTRADOR)

Y ENCARGADO DE LA FARMACIA
*INDUCCION DE LOS MANUALES NORMATIVOS DEL FORMATO DEL

NEGOCIO

*ASISTENCIA TECNICA DURANTE LA OPERACION.
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NoDE FOLIO:
ALEMANIA NO 10 COL. INDEPENDENCIA C.P. 03630 MEXICO D.F. TEL 54-22-45-00
NOTA IMPORTANTE: ES FUNDAMENTAL QUE ESTE ESTUDIO SE LLENE CON LETRA DE MOLDE
LEGIBLE Y QUE SEA MUY ESPECIFICO EN CADA UNO DE LOS DATOS QUE SE SOLICITAN DE
LO CONTRARIO SU ESTUDIO QUEDARA SIN VALIDEZ. UNA VEZ ENVIADO ESTE FORMATO
POR FAX O MAIL SE DEBERA CONFIRMAR AL TEL: (0155) 54 22 70 00.

DATOS GENERALES DE PROSPECTO DEL LOCAL

(FRANQUICIAS).
FECHA:
NOMBRE:
TELEFONO: CLAVE LADA (0D # TELEFONICO
TELEFONO RECADO: CLAVE LADA (0D), # TELEFONICO

ES YA FRANQUICIATARIO? : -

TIPO DE FRANQUICIA SOLICITADA:
CITADINA O PUEBLERINA O CHIRRIS O
TRADICIONAL A FARMACIAS DE SIMILARES O

SOLICITA FINANCIAMIENTO? 1 ANO 2 ANOS

1- UBICACION DEL LOCAL

CALLE No.
COL. ENTRE (calles y avenidas principales)
Y. DEL/MUNIC:____ ;.
Telefono:
C.P. CIUDAD ESTADO

En una localidad forianea indicar entre que Municipios y/ o Poblados se encuentra:

2- MEDIDAS Y RENTA DEL LOCAL
FRENTE FONDO
TOTAL DE SUPERFICIE (M2)
RENTA DE LOCAL $§
3.- CARACTERISTICAS EN LA ZONA:
HORARIO 9:00 29:30am | 11:30 2 12:00p.m | 3:00 a3:30 pm. | 5:30 a6:00 p.m.
Automoviles por minuto
Peatones por mimito
Peseras por minuto
Camiones por minuto

Mercados Si No  Observaciones
E scuelas Si No  Observaciones
Parada de camiones Si No  Observaciones
Bancos Si No Observaciones
Locales comerciales Si No  Observaciones
Centros comerciales Si No  Observaciones
Farmacias Si No Observaciones

ENVIAR EL FORMATO DEBIDAMENTE LLENADO AL FAX: (0155)54-22-45-99 O VPNET 6175 O BIEN AL E-MAIL:
mevosfranquiciatarios@ farmaciasdesimilares.com.mx

TIEMPO DE RESPUESTA: 10 dias hibiles siempre y cuando los datos sean 100% correctos

EN CASO DE QUE NO SE TENGA RESPUESTA EN LA FECHA LIMITE REPORTARLO AL CORREO ELECTRONICO:
nuevosfranquiciatarios@ farmaciasdesimilares.com.mx

***LAINFORMACION QUE NO SEA RECIBIDA Y CONFIRMADA EN EL NUMERO O E-MAIL ARRIBA
MENCIONADO NO SE LE DARA SEGUIMIENTO***

USO EXCLUSIVO FARMACIAS DE SIMILARES:

FECHA DE RECEPCION: FOLIO PERSONA QUE RECIBE
GERENTE DE VENTAS: ZONA,
VENTA ESTIMADA: FIRMA
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